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CONSEJERIA DE EDUCACION, FORMACION PROFESIONAL
Y UNIVERSIDADES

CVE-2025-7393  Orden EDU/48/2025, de 28 de agosto, por la que se determina el
curriculo y se regulan determinados aspectos organizativos para los
ciclos formativos de grado medio de la familia profesional Comercio y
Marketing en el ambito de la Comunidad Auténoma de Cantabria.

La Ley Organica 3/2022, de 31 de marzo, de ordenacién e integracién de la Formacion
Profesional, concreta el compromiso asumido por Espafia de modernizacion de nuestro pais,
facilitando la cualificacion, la empleabilidad y, en consecuencia, la generacion de riqueza. Pone
en el centro de la accidn politica a la persona y su necesidad de cualificarse y mantenerse
actualizada a lo largo de toda su vida. El desarrollo normativo se realizé a través del Real
Decreto 659/2023, de 18 de julio, por el que se desarrolla la ordenacién del Sistema de
Formacién Profesional.

De acuerdo con lo establecido en el articulo 7.2 del Real Decreto 659/2023, de 18 de julio,
las administraciones educativas estableceran los curriculos correspondientes a los grados D y
E, respetando las atribuciones competenciales establecidas en el articulo 6 de la Ley Organica
2/2006, de 3 de mayo, de Educacion, y de acuerdo con lo prescrito por la Ley Organica 3/2022,
de 31 de marzo.

La Ley 6/2008, de 26 de diciembre, de Educaciéon de Cantabria recoge como linea prioritaria
de actuacion el impulso a la Formacién Profesional y a la educacion permanente.

Por ultimo, el Real Decreto 532/2025, de 24 de junio, por el que se incluyen determinados
estandares de competencias profesionales y se integran los estandares de competencias
profesionales derivados de las antiguas unidades de competencia establecidas al amparo
del Real Decreto 1128/2003, de 5 de septiembre, por el que se regula el Catdlogo Nacional
de Cualificaciones Profesionales, en el Catdlogo Nacional de Estandares de Competencias
Profesionales supone la actualizacidn de los estandares de competencia profesionales asociados
a los maddulos profesionales de los ciclos formativos.

Esta orden se ajusta a los principios de buena regulacién contenidos en la Ley 39/2015, de
1 de octubre, del Procedimiento Administrativo Comun de las Administraciones Publicas, entre
ellos, los principios de necesidad, eficacia, proporcionalidad, seguridad juridica, transparencia
y eficiencia. Cumple el principio de necesidad en tanto que persigue el interés general al
facilitar la adecuacién de la oferta formativa a las demandas de los sectores productivos,
ampliar la oferta de Formacion Profesional, avanzar en la integracién de la Formacion
Profesional en el conjunto del sistema educativo y formativo y reforzar la cooperacién entre
las administraciones educativas, asi como con los agentes sociales y las empresas privadas.
Cumple con los principios de eficacia, eficiencia, proporcionalidad y seguridad juridica porque,
no existiendo ninguna alternativa regulatoria menos restrictiva de derechos, resulta coherente
con el ordenamiento juridico y permite una gestiéon mas eficiente de los recursos publicos. Del
mismo modo, cumple con el principio de transparencia porque durante el procedimiento de
elaboracién de la norma se ha permitido la participacién activa de las potenciales personas
destinatarias a través del tramite de audiencia e informacion publica y quedan justificados los
objetivos que persigue la ley.

En virtud de lo anteriormente expuesto, con el dictamen favorable del Consejo de Formacion
Profesional de Cantabria, y de acuerdo con lo establecido en el articulo 2.i) del Decreto
112/2004, de 28 de octubre, por el que se crea y regula el Consejo de Formacién Profesional
de Cantabria, asi como el articulo 35.f) de la Ley 5/2018, de 22 de noviembre, de Régimen
Juridico del Gobierno, de la Administracion y del Sector Publico Institucional de la Comunidad
Autdonoma de Cantabria,
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DISPONGO

Articulo 1. Objeto y ambito de aplicacién.

1. Esta orden tiene por objeto determinar el curriculo y determinados aspectos organizativos
de los ciclos formativos de grado medio correspondientes a la familia profesional de Comercio
y Marketing en el ambito territorial de la Comunidad Auténoma de Cantabria.

2. Los ciclos formativos a los que se refiere esta orden son los correspondientes a los
siguientes titulos:

Anexo I. Titulo de Técnico en Actividades Comerciales.
Anexo II. Titulo de Técnico en Comercializacién de Productos Alimentarios.

3. Los ciclos formativos a los que se refiere esta orden son los determinados por los Reales
Decretos que establecen los titulos de Técnico de Formacion Profesional que a continuacién se
relacionan:

Real Decreto 1688/2011, de 18 de noviembre, por el que se establece el titulo de Técnico
en Actividades Comerciales y se fijan sus ensefianzas minimas.

Real Decreto 189/2018, de 6 de abril, por el que se establece el titulo de Técnico en
comercializacién de productos alimentarios y se fijan los aspectos bésicos del curriculo.

Articulo 2. Curriculo.

1. El curriculo y determinados aspectos organizativos para las ensefianzas de Formacion
Profesional de grado D correspondientes a los titulos de Técnico a que se refiere el articulo 1
quedan determinados en los términos fijados del anexo I al anexo II de esta orden.

2. Son ciclos formativos de grado medio, con caracter general, los vinculados a estandares
de competencia de nivel 2 del Catalogo Nacional de Estandares de Competencias Profesionales.

3. Los datos de identificacién y el perfil profesional del titulo, que viene expresado por la
competencia general, las competencias profesionales y para la empleabilidad, las cualificaciones
y los estandares de competencia del Catalogo Nacional de Cualificaciones Profesionales y el
entorno profesional, serdn los incluidos en los respectivos reales decretos de titulos de los
ciclos formativos mencionados en el articulo 1.3.

4. Los resultados de aprendizaje y los criterios de evaluacion de los correspondientes médulos
profesionales y Proyecto intermodular seran los incluidos en los respectivos anexos de cada uno
de los ciclos formativos, junto con las potenciales concreciones curriculares, si las hubiere.

5. Los curriculos de los mddulos comunes se recogen en la siguiente relacion de anexos de
la presente orden:

a) Anexo III: Itinerario personal para la empleabilidad I.
b) Anexo IV: Itinerario personal para la empleabilidad II.
c) Anexo V: Digitalizacion aplicada a los sectores productivos (GM).

d) Anexo VI: Sostenibilidad aplicada al sistema productivo.

e) Anexo VII: Inglés profesional (GM). §
~
f) Anexo VIII I: Proyecto intermodular. 0
o
6. Para cada modulo profesional y el Proyecto intermodular, las programaciones didacticas :
competenciales deberan enunciar los contenidos necesarios para servir de soporte a los 5
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resultados de aprendizaje. En caso de que figuren contenidos en los anexos del curriculo, éstos
podran ser incorporados a las programaciones didacticas y en su caso completados, teniendo
estos la consideracion de orientativos.

Articulo 3. Adaptacién al entorno socio-productivo.

1. El curriculo de cualesquiera de los ciclos formativos regulados en esta orden se implantara
teniendo en cuenta la realidad socioecondmica y las caracteristicas geograficas, socio-productivas y
laborales propias del entorno de implantacion del titulo ademas de las caracteristicas de la region.

2. Los centros de Formacion Profesional dispondran de la suficiente autonomia pedagdgica,
organizativa y de gestidn para el desarrollo de las ensefanzas y su adaptacion a las
caracteristicas concretas del entorno socioeconémico, cultural y profesional.

3. Los centros autorizados para impartir alguno de los ciclos formativos a que se refiere esta
orden concretaran y desarrollaran las medidas organizativas y curriculares que resulten mas
adecuadas a las caracteristicas de su alumnado y de su entorno productivo, de manera flexible
y en uso de su autonomia pedagdgica, en el marco general del proyecto educativo que seran
debidamente aprobadas por la consejeria competente en materia de educacion.

4. El curriculo de cualquiera de los ciclos formativos regulados en esta orden se concretara en
las programaciones didacticas competenciales, potenciando o creando la cultura de prevencion
de riesgos laborales, promocidn de la formacion que favorezca el desarrollo humano y sostenible,
el respeto de los derechos humanos, el esfuerzo y la excelencia en el trabajo, asi como la
creatividad, la innovacion, la igualdad de género, el respeto a cualquier diversidad, la promocion
de la igualdad de oportunidades, el «disefio para todas las personas» y la accesibilidad universal.

Articulo 4. Adaptacion al entorno educativo.

1. Los centros de Formacion Profesional ubicados en Cantabria y que desarrollen los
curriculos establecidos en esta orden, tendran en cuenta las caracteristicas del alumnado y
del entorno, atendiendo especialmente a las personas con discapacidad, en condiciones de
accesibilidad y con los recursos de apoyo necesarios para garantizar que este alumnado pueda
cursar estas ensefianzas en las mismas condiciones que el resto.

2. Asimismo, las ensefianzas de cualesquiera de estos ciclos se impartirdn usando
metodologias activas, flexibles y abiertas, basadas en el autoaprendizaje y adaptadas a las
condiciones, capacidades y necesidades personales del alumnado.

3. En atencion a las diferencias individuales, ademas de la reserva de plazas para el acceso
a la Formacién Profesional, siguiendo los principios de normalizacidn, inclusidon y accesibilidad,
se llevardn a cabo adaptaciones facilitadoras de la adquisicion de los aprendizajes y de las
evaluaciones a las necesidades de apoyo formativo. Ademas, las administraciones podran
disponer los medios necesarios para que puedan alcanzar los objetivos establecidos en términos
de resultados de aprendizaje y adquirir las competencias profesionales correspondientes.

Articulo 5. Duracién y secuenciacion de los médulos profesionales y Proyecto intermodular.

1. La duracidn total de las ensefianzas correspondientes a cualquier ciclo formativo de
grado medio, incluido el periodo de formacidon en empresa u organismo equiparado, es de 2000
horas, con caracter general, en modalidad presencial.

2. Los centros que impartan Formacion Profesional podran proponer a la consejeria
competente en educacién y formacién profesional, complementos formativos que amplien la
duraciéon de 2000 horas, con los limites recogidos en articulo 7.5 del Real Decreto 659/2023,
de 18 de julio. Estos complementos podran ser impartidos tanto en el centro como en la
empresa, sin que afecte a las condiciones de titulacion.
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3. La secuenciacién y distribucion horaria semanal de los mddulos profesionales y el Proyecto
intermodular son las determinadas en el anexo correspondiente a cada ciclo de esta orden.

4, Para la realizacion del periodo de formacidon en empresa, el centro tendra en cuenta cada curso
el nimero de alumnado vy la disponibilidad de puestos formativos en las empresas, de manera que
el centro educativo podra organizar el periodo de formacién en empresa en varios turnos.

Articulo 6. Estructura de los ciclos formativos.

1. La estructura de los ciclos tiene una parte troncal obligatoria y una optativa.
2. La parte troncal obligatoria incluye:

a) Los mddulos profesionales del Catalogo Modular de Formacion Profesional.

b) Los mddulos asociados a las habilidades transversales, a la orientacidén laboral y el
emprendimiento de cada sector productivo, asi como la madurez profesional, siendo éstos:
Itinerario personal para la empleabilidad I y II, Digitalizacion aplicada a los sectores productivos
(GM), Sostenibilidad aplicada al sistema productivo e Inglés profesional (GM).

c) El Proyecto intermodular.

3. La parte optativa serda un modulo anual que se ofertara en cada centro atendiendo a las
caracteristicas del sector.

Articulo 7. Itinerario personal para la empleabilidad Iy II.

1. Estos moddulos tienen como finalidad el desarrollo de habilidades y capacidades
transversales, de orientacion laboral y emprendimiento, incluyendo el emprendimiento colectivo
en economia social, asi como el conocimiento de los derechos laborales, para el entendimiento
de los sectores productivos y para la madurez profesional.

2. El curriculo de los médulos profesionales de Itinerario personal para la empleabilidad I y
II serd adaptado, en la medida de lo posible, al sector productivo concreto de la especialidad
del ciclo por el profesorado que lo imparta.

3. Los mddulos profesionales de Itinerario personal para la empleabilidad I y II seran objeto
de convalidacion entre ofertas formativas.

4. En cumplimiento de lo establecido en el articulo 88.3 del Real Decreto 659/2023, de
18 de julio, antes de iniciar el periodo de formacién en empresa, el alumnado debera haber
adquirido las competencias y los contenidos relativos a riesgos especificos y las medidas de
prevencion en las actividades profesionales correspondientes al perfil profesional de cada ciclo
formativo de grado medio. Para ello, el resultado de aprendizaje 2 del curriculo de Itinerario
personal para la empleabilidad I se ubicara en el primer trimestre del primer curso. Ademas,
en colaboracién con el resto del equipo educativo se desarrollaran actividades de ensefianza
aprendizaje que permitan comprobar la adquisicion de las competencias relativas a los riesgos
especificos de sus posibles actividades profesionales.

5. En relacion con la certificacion del nivel basico de prevencion de riesgos laborales para
el alumnado de ciclos formativos de grado D en Cantabria, se atendera a la norma especifica
que lo regula.

[se]
Articulo 8. Inglés profesional (GM). E
Lh
1. El moédulo tiene como finalidad el desarrollo de competencias que capaciten para la S
comunicacién y el desenvolvimiento profesional en contextos progresivamente plurinacionales :
y de movilidad. 3
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2. Todos los ciclos formativos de grado medio incluyen un médulo profesional de inglés que
sera adaptado, en la medida de lo posible, al sector productivo concreto de la especialidad del
ciclo, por el profesorado que lo imparta, recogiéndolo en la programacién correspondiente.

3. Se estableceran medidas de flexibilizacion y alternativas metodoldgicas en el aprendizaje
y evaluacion del médulo de Inglés profesional (GM) para las personas que presentan necesidades
especificas vinculadas a la comunicacion. Estas adaptaciones en ningln caso se tendran en
cuenta para minorar las calificaciones obtenidas.

4. Este mddulo podra ser objeto de convalidacion entre ciclos formativos del mismo grado,
no siendo susceptible de convalidacién el moédulo de Inglés profesional (GM) entre ciclos
formativos de grado medio y grado superior.

Articulo 9. Mddulo de Sostenibilidad aplicada al sistema productivo.

1. El mddulo de Sostenibilidad aplicada al sistema productivo tendrd como finalidad el
desarrollo de conocimiento y competencias basicas en economia verde, sostenibilidad e impacto
ambiental de la actividad, asi como las condiciones en que las exigencias de la transicion
ecoldgica modifican los procesos productivos del sector correspondiente.

2. Se favorecera la realizacidon de proyectos intermodulares con otros médulos profesionales
del ciclo dentro del mismo curso.

3. Este modulo serd objeto de convalidacidon entre ciclos formativos del mismo grado,
siempre que se trate de la misma familia profesional.

Articulo 10. Mdédulo de Digitalizacidn aplicada a los sectores productivos (GM).

1. El médulo de Digitalizacion aplicada a los sectores productivos (GM) tendra como finalidad
el desarrollo de conocimiento y competencias basicas en digitalizacion y las condiciones en que
esta induce modificaciones en los procesos productivos del sector correspondiente.

2. Se favorecera la realizacidén de proyectos intermodulares con otros médulos profesionales
del ciclo dentro del mismo curso.

3. Este moddulo serd objeto de convalidacion entre ciclos formativos del mismo grado,
siempre que se trate de la misma familia profesional.

Articulo 11. Optatividad.

1. La parte de optatividad a la que se refiere el articulo 102 del Real Decreto 659/2023, de 18
de julio, estara configurada por un médulo de duracién anual que se impartira en el segundo curso.

2. Elmédulo optativo tiene por objetivo mejorar la orientacién en los itinerarios de aprendizaje
del alumnado vy facilitar la progresion del itinerario formativo individual, la profundizacion en
cuestiones de actualidad que permitan una mejor insercion laboral desde las competencias
transversales o técnicas y favorezcan el desarrollo humano y sostenible y la actualizacion de
cuestiones emergentes en los distintos sectores productivos, entre otras.

3. Los mddulos optativos podran ser:

a) Mdédulos optativos para todas las familias profesionales y todos los grados:

1.9 Profundizacién en digitalizacion. §
~N
2.9 Profundizacién en inglés profesional. 0
o
3.9 Emprendimiento e innovacion aplicada. :
>
4.0 Herramientas digitales. ©
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Los curriculos de estos moédulos se recogen en los anexos IX, X, XI y XII de la presente orden.
Dichos mddulos seran convalidables para cualquier familia profesional y grado.
b) Médulos optativos propios de cada familia profesional:

Se publicara un catalogo de optatividad con la relacién de los moédulos optativos por familia,
ciclo y grado.

Dichos mddulos seran convalidables para la misma familia profesional.

c) Mddulos optativos de disefio propio por parte de los centros, que deberan ser debidamente
aprobados por la consejeria competente en materia de educacién en los términos que se
determinen al efecto.

Estos mddulos optativos no pueden ser objeto de convalidacion.

4. Podran tener reconocimiento como moddulos optativos, a efectos de su superacidn total o
parcial, las formaciones no formales realizadas por el alumnado, que son ofertadas y certificadas
por empresas u organismos de implantacion significativa a nivel nacional o internacional en
el sector donde se encuadra el ciclo formativo. Queda excluida toda formacion propuesta por
centros o entidades cuyo objeto principal sea la educacion y la formacion.

5. Los centros serdn los responsables del reconocimiento como méddulos optativos de esa
formacion no formal siguiendo el procedimiento que la consejeria competente en materia de
educacion determine.

6. El reconocimiento tendra Unicamente validez para la superacion total de la optatividad
del ciclo formativo de grado medio concreto para el que se haya formulado la solicitud y por
una sola vez.

7. El alumnado que curse alguno de los ciclos formativos en los que se imparta un modulo
de Inglés, adicional al Inglés profesional (GM), no podra cursar como modulo optativo ningun
otro relacionado con el aprendizaje del inglés como lengua extranjera. De la misma forma, el
alumnado que curse un ciclo formativo que incluya el médulo profesional de segunda lengua
extranjera Unicamente podra cursar como mddulo optativo otra sobre aprendizaje de una
segunda lengua extranjera con un idioma distinto.

Articulo 12. Periodo de formacién en empresa u organismo equiparado.

1. El desarrollo del periodo en empresa u organismo equiparado se regira, de manera general,
por lo dispuesto en el articulo 106 y el titulo IV del Real Decreto 659/2023, de 18 de julio.

2. El periodo de formacién en empresa u organismo equiparado no tendra caracter laboral
y se desarrollara en un entorno productivo o de prestacion de servicios real.

3. La estancia en empresa u organismo equiparado se realizara en régimen general o
intensivo, y contara con periodos en cada uno de los cursos académicos en que se desarrolle
la formacion, con las excepciones previstas en el articulo 9.5 del Real Decreto 659/2023, de
18 de julio.

4. Se habra de atender al desarrollo normativo sobre el periodo de formaciéon en empresa
u organismo equiparado que realice la consejeria con competencias en materia de educacién.

5. El caracter de formacion dual en régimen intensivo, constara en el titulo oficial obtenido
siempre que la oferta cumpla los requisitos establecidos en la norma autondmica.

6. La fase de formacién en empresa u organismo equiparado incluida en los curriculos de los
grados D tendra caracter obligatorio para todo el alumnado de conformidad con lo dispuesto en
el articulo 63 y 64 de Ley Organica 3/2022, de 31 de marzo, de ordenacién e integracion de la

CVE-2025-7393

P4g. 32621

boc.cantabria.es

6/121




Boletin Oficial de Cantabria

VIERNES, 19 DE SEPTIEMBRE DE 2025 - BOC NUM. 180

Formacién Profesional. Su realizacién y superacidon sera condicidon necesaria, salvo obtencién de
la exencidn total, para la superacién de la oferta formativa correspondiente y para la obtencion
del titulo o acreditacién asociada certificado, cualquiera que sea el régimen en el que se curse.

Articulo 13. Proyecto intermodular.

1. El Proyecto intermodular tiene caracter integrador de los resultados de aprendizaje y
queda recogido en su propio curriculo. Este mddulo tiene la intencion de prestar especial
atencion a los elementos de busqueda de informacion, innovacion, investigacion aplicada,
resolucién de retos o proyectos y emprendimiento.

2. Sera asumido por el profesorado de modulos profesionales que imparta docencia en
segundo curso siguiendo la atribucidon docente recogida en los reales decretos de cada titulo.

3. Tendra, por definicion, caracter grupal salvo excepciones justificadas que deberan ser
debidamente autorizadas por el centro educativo. En el caso de la modalidad virtual, sera la
direccion general competente en Formacion Profesional la que autorice esas excepciones. No
obstante, la calificacion del médulo siempre sera individual.

4. Existird un seguimiento y tutorizacion individual y colectiva del proyecto, que se
desarrollara de forma simultanea al resto de los mddulos profesionales de segundo curso. La
evaluacion del proyecto sera continua y formativa a lo largo de su duracion temporal.

Articulo 14. Evaluacidn, permanencia y titulacion.

1. La evaluacién y permanencia del alumnado respondera a lo establecido en el articulo 107
del Real Decreto 659/2023, de 18 de julio, asi como a lo regulado en la normativa autondmica
de evaluacion.

2. La evaluacion del proceso de aprendizaje de los alumnos y las alumnas que cursan
estudios de Formacion Profesional de grado medio sera continua, se adaptara a las diferentes
metodologias de aprendizaje y deberd basarse en la comprobacion de los resultados de
aprendizaje. La evaluacion sera formativa e integrara diferentes instrumentos de evaluacion
flexibles y adaptados a las distintas situaciones de aprendizaje que permitan la valoracion
objetiva de todas las personas en formacidn y que garanticen que las condiciones de realizacion
de los procesos asociados a la evaluacion se adaptan a las personas con necesidad especifica
de apoyo. La evaluacién sera integradora, conforme al Disefio Universal para el Aprendizaje y
competencial, priorizando la dimensidn practica de los aprendizajes.

3. Sobre la promocidn y repeticidn se tendra en cuenta la normativa especifica de evaluacién
que se desarrolle a nivel autonémico.

Articulo 15. Oferta bilingie.

1. El caracter bilinglie constara en el titulo oficial obtenido siempre que la oferta cumpla los
siguientes requisitos:

a) Incluir, al menos, ciento veinte horas de formacién de idioma extranjero.
b) Incluir, al menos, dos mddulos profesionales en idioma extranjero.

2. Los médulos profesionales que se pueden impartir con caracter bilinglie se recogen en

los anexos de cada ciclo formativo. §
~
Articulo 16. Titulaciones y acreditacion de requisitos del profesorado. R
o
1. Las especialidades del profesorado con atribucién docente en los modulos profesionales y :
Proyecto intermodular de un ciclo formativo de grado medio seran las establecidas en los reales 3
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decretos de titulo referido a cada uno de los ciclos de grado medio a los que se refiere esta
orden, teniendo en cuenta las modificaciones de dichos titulos introducidas por el Real Decreto
499/2024, de 21 de mayo, por el que se modifican determinados reales decretos por los que se
establecen titulos de Formacién Profesional de grado medio y se fijan sus ensefianzas minimas.

2. Los moddulos optativos seran impartidos por profesorado con atribucién docente en la
familia profesional siguiendo las recomendaciones de preferencia publicadas por la direccion
general competente en Formacién Profesional.

Articulo 17. Espacios y equipamientos.

Los espacios y equipamientos que deben reunir los centros de Formacion Profesional para
permitir el desarrollo de las actividades de ensefanza son los establecidos en el apartado
correspondiente del anexo de cada ciclo formativo de ambito de aplicacidon de esta orden.

Articulo 18. Modalidades de la oferta.

Las ofertas de Formacién Profesional de grado medio a las que hace referencia el articulo 1.2
de esta orden, podran impartirse en las modalidades presencial, semipresencial y virtual, en los
términos establecidos en el capitulo IV del titulo I del Real Decreto 659/2023, de 18 de julio.

Disposicidén adicional primera. Mddulos profesionales con la misma codificacién.

La superacion de cualquier modulo profesional cursado al amparo del Real Decreto 1147/2011,
de 29 de julio, por el que se establece la ordenacidn general de la Formacion Profesional del sistema
educativo, conllevard automaticamente su reconocimiento en la nueva ordenacién, siempre que
la codificacién identificativa numérica de dicho médulo profesional sea la misma, y en tanto no se
oponga a lo establecido en el articulo 126 del Real Decreto 659/2023, de 18 de julio.

Disposicion adicional segunda. Adaptacion de las ofertas de los grados A, B 'y C a los
curriculos de los grados D.

Las ofertas formativas correspondientes a los grados A, B y C que se integren en los grados
D deberan adaptarse a los curriculos establecidos para estos ultimos, en virtud de lo dispuesto
en el articulo 7 del Real Decreto 659/2023, de 18 de julio, por el que se ordena el Sistema de
Formacién Profesional. A tal efecto, se garantizara la coherencia en la duracidn, estructura y
resultados de aprendizaje de los mddulos profesionales compartidos, de forma que se asegure
la continuidad formativa y la progresién en el itinerario profesional del alumnado.

La actualizacion de los curriculos correspondientes a una oferta de mayor grado afectara
de forma automatica a los curriculos de las ofertas de grados inferiores que se encuentren
integradas en ella, conforme al articulo 8 del Real Decreto 659/2023, de 18 de julio, por el que
se ordena el Sistema de Formacion Profesional.

Disposicidon adicional tercera. Estandares de competencia profesional.

Los estandares de competencias profesionales mantendran la denominacion, el nivel, los
medios de produccion, la informacion utilizada y generada, y el codigo numérico de cuatro digitos
que tuvieran las respectivas unidades de competencia de las que derivan, con la salvedad de que
irdn encabezados por la sigla «ECP», en lugar de «UC», de acuerdo con lo establecido en el anexo
I del Real Decreto 532/2025, de 24 de junio, por el que se incluyen determinados estandares
de competencias profesionales y se integran los estandares de competencias profesionales
derivados de las antiguas unidades de competencia establecidas al amparo del Real Decreto
1128/2003, de 5 de septiembre, por el que se regula el Catalogo Nacional de Cualificaciones
Profesionales, en el Catalogo Nacional de Estandares de Competencias Profesionales.
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A los efectos de la presente norma, todas las menciones a unidades de competencia (UC),
se consideraran equivalentes a estandares de competencia profesional (ECP).

Se entendera que los Estandares de Competencia Profesional (ECP) incluidos en los curriculos
se encuentran automaticamente actualizados conforme a las modificaciones, revisiones
o sustituciones que se produzcan en el Catalogo Nacional de Estandares de Competencia,
aprobado por el Instituto Nacional de las Cualificaciones (INCUAL).

Disposicidn transitoria Unica. Transicidn entre planes de estudio.

1. El alumnado que esté matriculado de acuerdo con el plan educativo anterior dispondra
de dos cursos de transicion.

2. Se debera garantizar la oferta del mdédulo de Formacidn en centros de trabajo, hasta el
curso 2026-2027.

Disposicién derogatoria Unica. Derogacién normativa.

Quedan derogadas las érdenes de curriculo correspondientes a los ciclos formativos de
grado medio relacionados en el articulo 1.2 de esta orden:

Orden ECD/82/2014, de 25 de junio, que establece el curriculo del ciclo formativo de
Grado Medio correspondiente al titulo de Técnico en Actividades Comerciales en la Comunidad
Autéonoma de Cantabria.

Orden ECD/35/2019, de 10 de mayo, por la que se establece el curriculo del ciclo formativo
de Grado Medio correspondiente al titulo de Técnico en Comercializacion de Productos
Alimentarios en la Comunidad Auténoma de Cantabria.

Disposicion final primera. Habilitacion normativa.

Se autoriza a la direccion general competente en formacion profesional, en el &mbito de sus
competencias, para adoptar las medidas y dictar las instrucciones necesarias para la aplicacion
de lo dispuesto en esta orden.

Disposicién final segunda. Entrada en vigor.

Esta Orden entrara en vigor el dia siguiente al de su publicacién en el Boletin Oficial de
Cantabria.

Santander, 28 de agosto de 2025.
El consejero de Educacion, Formacion Profesional y Universidades,
Sergio Silva Fernandez.
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ANEXO |
Ciclo formativo de grado medio de Actividades Comerciales
1. IDENTIFICACION DEL TiTULO.

El Titulo de Técnico en Actividades Comerciales queda identificado por los siguientes elementos:
Denominacion: Actividades Comerciales.

Nivel: Formacion Profesional de Grado Medio.

Duracién: 2000 horas.

Codigo: COM201C.

Familia Profesional: Comercio y Marketing.

Referente en la Clasificacion Internacional Normalizada de la Educacion 2011: P-3.5.4.

Nivel del Marco Espafiol de Cualificaciones para el Aprendizaje Permanente: nivel 4A.

2. PERFIL PROFESIONAL.

Los datos del perfil profesional del titulo, que viene expresado por la competencia general, las
competencias profesionales y para la empleabilidad, las cualificaciones y las unidades de competencia
del Catélogo Nacional de Cualificaciones Profesionales y el entorno profesional, seran los incluidos en
el Real Decreto 1688/2011, de 18 de noviembre, por el que se establece el titulo de Técnico en
Actividades Comerciales y se fijan sus ensefianzas minimas. Modificaciones relativas a las
cualificaciones profesionales y unidades de competencia del Real Decreto 499/2024, de 21 de mayo,
por el que se modifican determinados reales decretos por los que se establecen titulos de Formacion
Profesional de grado medio y se fijan sus ensefianzas minimas.

3. ENSENANZAS DEL CICLO FORMATIVO.

Los objetivos generales para este titulo seran los establecidos en el Real Decreto 1688/2011, de 18 de
noviembre, por el que se establece el titulo de Técnico en Actividades Comerciales y se fijan sus
ensefianzas minimas.

3.1. Duracion y secuenciacién de los médulos profesionales.
3.1.1. La duracion total de las ensefianzas correspondientes a este ciclo formativo es de 2000 horas.

3.1.2. Los modulos profesionales en que se organizan las ensefianzas correspondientes al titulo de
Técnico en Actividades Comerciales son los siguientes:

a. Médulos profesionales asociados a estandares de competencia:

1227 Gestion de un pequefo comercio.
1228 Técnicas de almacén.

1229 Gestién de compras.

1230 Venta técnica.

1231 Dinamizacién del punto de venta.
1232 Procesos de venta.

1234 Servicios de atencion comercial.

b. Otros médulos profesionales:

0156 Inglés profesional (GM).

1226 Marketing en la actividad comercial.

1233 Aplicaciones informaticas para el comercio.

1235 Comercio electrénico.

1664 Digitalizacion aplicada a los sectores productivos (GM).
1708 Sostenibilidad aplicada al sistema productivo.
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1709 Itinerario personal para la empleabilidad I.
1710 Itinerario personal para la empleabilidad II.
Médulo optativo.

c. Proyecto intermodular:

1713 Proyecto intermodular.

3.2. Distribucion horaria semanal por cursos.

PRIMER CURSO
Cédigo Médulos el el Bilingiie
anuales semanales

0156 Inglés profesional (GM) 100 3
1226 Marketing en la actividad comercial 166 5 Si
1229 | Gestion de compras 136 4 Si
1231 Dinamizacién del punto de venta 166 5 Si
1232 | Procesos de venta 166 5 Si
1233 Aplicaciones informaticas para el comercio. 136 4 Si
1708 Sostenibilidad aplicada al sistema productivo 30 1 Si
1709 Itinerario personal para la empleabilidad | 100 3 NO

TOTAL 1000 30

SEGUNDO CURSO
cédigo Médulos el el Bilingiie
anuales semanales
1227 Gestion de un pequefio comercio 190 6 Si
1228 Técnicas de almacén 165 5 Si
1230 | Venta técnica 130 4 si
1234 Servicios de atencién comercial 90 3 Si
1235 Comercio electrénico 165 5 si
Digitalizacién aplicada a los sectores i
1664 prgductivos (GI\?I) 30 ! Sl
1710 Itinerario personal para la empleabilidad Il 100 3 NO
Médulo optativo 80 2 Si

1713 Proyecto intermodular 50 1 NO

TOTAL 1000 30

3.3. Desarrollo de los médulos profesionales.
Relacion con objetivos generales:
Moédulo Marketing en la actividad n), q),'r’), s). ), u), v), W), X). = Y)

profesional comercial Relaclon con CoIERteacas:

i), m), n). i), 0), p), ). ) y S)

Duracién: 166 h. | codigo: 1226

RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE EVALUACION.

1. Identifica el concepto de marketing y su utilidad en la actividad comercial, analizando sus

principales funciones en las empresas y organizaciones.

Criterios de evaluacion:

a) Se han comparado las distintas acepciones del término marketing.

b) Se han determinado las funciones del marketing en las empresas, organizaciones e instituciones sin

animo de lucro.

[se]
c) Se han detallado los distintos tipos de marketing, analizando sus caracteristicas diferenciadoras. g
d) Se han caracterizado los instrumentos de marketing—mix, analizando los principales elementos que s
los integran. K’
o
o
w
>
(@}
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e) Se han diferenciado los distintos enfoques que las empresas pueden dar a su actividad comercial,
analizando sus ventajas e inconvenientes.

f) Se han considerado diferentes formas de organizacion del departamento de marketing, segun
tamafio de la empresa, tipo de actividad y mercado donde opera, entre otros, con responsabilidad y
liderazgo.

g) Se han analizado las nuevas tendencias del marketing gracias a la aplicacién de las nuevas
tecnologias de la informacion y la comunicacion.

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

Criterios de evaluacion:

a) Se ha identificado el concepto de mercado, los elementos que lo integran, su estructura y su
funcionamiento.

b) Se han comparado los mercados atendiendo a diferentes criterios.

c) Se han identificado los limites del mercado de caracter territorial, los debidos a las caracteristicas
de los consumidores y los derivados del uso del producto.

d) Se ha identificado el entorno de la empresa, analizando los factores del microentorno y el
macroentorno y su influencia en la aplicacion de las politicas de marketing.

e) Se han aplicado técnicas de segmentacién de mercados para dividir el mercado en grupos de
consumidores homogéneos, analizando sus objetivos, sus utilidades y los distintos criterios de
segmentacion aplicables, con autonomia e iniciativa.

f) Se han diferenciado las distintas estrategias de segmentacion que puede adoptar una empresa al
aplicar sus politicas de marketing.

g) Se ha interpretado el proceso de decision de compra del consumidor, analizando las distintas fases
y las variables que influyen en el mismo.

h) Se han diferenciado los determinantes internos y externos que inciden en el comportamiento de
compra del consumidor.

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

Criterios de evaluacion:

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

b) Se ha clasificado la informacién, atendiendo a criterios tales como la naturaleza de los datos, el
origen y la disponibilidad de los mismos.

c) Se ha descrito el sistema de informaciéon de marketing (SIM), diferenciando los subsistemas que lo
integran y las funciones que desarrollan cada uno de ellos.

d) Se ha descrito el proceso de investigaciéon comercial, identificando las distintas fases o etapas del
mismo.

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

f) Se han identificado las fuentes de informacion secundarias, analizando los procedimientos para la
obtencién y tratamiento de los datos.

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

h) Se han utilizado aplicaciones informaticas para la obtencion, tratamiento, analisis y archivo de
informacion relevante para la empresa, conforme a las nuevas situaciones laborales originadas.

4. Define las politicas aplicables al producto o servicio, adecuandolo a las necesidades y perfil
de los clientes y a las tendencias del mercado.

Criterios de evaluacion:

[se]
a) Se han identificado los atributos del producto o servicio, segiin su naturaleza, su utilidad y las 2
necesidades que puede satisfacer, los motivos de compra y la percepcion de valor del consumidor. s
N
o
o
w
>
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Pag. 32627 boc.cantabria.es 12/121




Boletin Oficial de Cantabria

VIERNES, 19 DE SEPTIEMBRE DE 2025 - BOC NUM. 180

b) Se ha elaborado una base de datos de los productos, lineas, familias y referencias de los
productos/servicios que comercializa la empresa, incorporando a la misma la informacion relevante de
cada producto.

c) Se ha realizado un andlisis comparativo del producto o servicio con otros de la competencia,
comparando caracteristicas técnicas, utilidades, presentacién, marca y envase, entre otros.

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

e) Se ha actualizado la base de datos de los productos o servicios, recogiendo la informacién de los
vendedores, los distribuidores y las tiendas o grupos de cliente.

f) Se han definido estrategias comerciales en politica de producto, teniendo en cuenta las
caracteristicas del producto, el ciclo de vida y el perfil de los clientes a los que va dirigido.

g) Se han elaborado informes sobre productos, servicios o lineas de productos, utilizando la aplicacién
informatica adecuada con creatividad y autonomia en el ambito de su competencia.

5. Determina el método de fijacion del precio de venta del producto/servicio, teniendo en cuenta
los costes, el margen comercial, los precios de la competencia, la percepciéon de valor del
cliente y otros factores que influyen en el precio.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado los factores que influyen en el precio de venta de un producto, considerando
costes de fabricacién y distribucion, comisiones, margenes, ciclo de vida, precios de la competencia y
tipo de cliente, entre otros.

b) Se ha identificado la normativa legal vigente relativa a precios de los productos y servicios, para su
aplicacién en la politica de precios de la empresa.

c) Se ha calculado el precio de venta del producto a partir de los costes de fabricacién y distribucion,
aplicando un determinado margen comercial.

d) Se ha analizado el efecto de una variacion en los costes de fabricacion y distribucién sobre el precio
de venta final del producto.

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

f) Se ha determinado el efecto que producen las variaciones en el precio de venta del producto sobre
las ventas, analizando la elasticidad de la demanda del producto.

g) Se ha comparado el precio del producto o servicio que se comercializa con los de la competencia,
analizando las causas de las diferencias.

h) Se han definido estrategias en politica de precios teniendo en cuenta los costes, el ciclo de vida del
producto, los precios de la competencia, los motivos de compra y la percepcion de valor de los clientes.
i) Se han elaborado informes sobre precios de productos, servicios o lineas de productos, utilizando la
aplicacién informatica adecuada.

6. Selecciona la forma y el canal de distribucion del producto o linea de productos,
considerando los tipos de intermediarios que intervienen y las funciones que desarrollan.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado las funciones de la distribuciéon comercial, valorando su importancia dentro del
marketing para acercar el producto al consumidor.
b) Se han identificado distintas formas de venta, en funcién del sector, tipo de producto y tipo de cliente,

diferenciando la venta tradicional, el autoservicio y la venta sin tienda.

c) Se han reconocido los canales de distribucién comercial en funciéon del numero y tipo de
intermediarios que intervienen y las funciones que desempefian.

d) Se han comparado distintas estructuras y formas de distribucién comercial, considerando los niveles
del canal, el nUmero y el tipo de intermediarios.

e) Se ha calculado el coste de distribucién del producto, teniendo en cuenta los costes de transporte,
seguro, almacenamiento, comisiones, margenes y financieros.

f) Se han comparado posibles estrategias de distribucion para distintos productos, con vistas a
seleccionar el canal mas adecuado, valorando la posibilidad de distribucion online.

g) Se han diferenciado distintos tipos de contratos de intermediacion comercial para formalizar la
relacion entre el fabricante y los distribuidores del producto.

[se]
h) Se han elaborado informes sobre distribucién comercial, a partir del analisis de los costes, tiempos, %
intermediarios disponibles y estrategias viables, utilizando la aplicaciéon informatica adecuada bajo ™
procedimientos de gestion de calidad. 9
N
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7. ldentifica las acciones y técnicas que integran la politica de comunicacion de la empresa u
organizacion, analizando las funciones de cada una de ellas.

Criterios de evaluacién:

a) Se han diferenciado los distintos tipos de acciones que integran el mix de comunicacién de una
empresa, analizando su finalidad.

b) Se han establecido los objetivos de la politica de comunicacion segun el publico objetivo y las
estrategias empresariales.

c) Se han caracterizado las funciones de la publicidad y los medios y soportes mas habituales.

d) Se han caracterizado las distintas acciones aplicables dentro de la politica de relaciones publicas
de una empresa u organizacion.

e) Se han identificado las técnicas de promocién de ventas mas utilizadas por las empresas de
distribucion.

f) Se han determinado las funciones del merchandising, identificando los distintos tipos de técnicas
aplicables.

g) Se ha caracterizado la venta personal, sus objetivos y caracteristicas diferenciadoras como
instrumento de comunicacién comercial de respuesta inmediata.

h) Se han identificado las técnicas de marketing directo mas utilizadas.

i) Se han seleccionado las acciones de comunicaciéon y promocién mas adecuadas para lanzar un
producto al mercado o prolongar su permanencia en el mismo.

8. Secuencia el proceso de planificacion comercial, identificando las fases o etapas del plan de
marketing.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado las funciones de la planificacion comercial en la empresa y la utilidad y el
contenido del plan de marketing.

b) Se han establecido las etapas o fases del proceso de elaboracién del plan de marketing.

c) Se han establecido los datos o la informacién de base que sera objeto de analisis para elaborar el
plan de marketing.

d) Se han fijado unos determinados objetivos, analizando las estrategias de marketing mas adecuadas
para alcanzarlos con autonomia y liderazgo en el ambito de su competencia.

e) Se han definido acciones relativas a las politicas de producto, precio, distribucién y comunicacién y
las relaciones entre las mismas.

f) Se han previsto procedimientos para realizar el seguimiento y control de las politicas del plan de
marketing, obteniendo la informacién necesaria de los departamentos de la empresa, de los
vendedores y de los distribuidores, entre otros.

g) Se han comparado los resultados obtenidos con los objetivos previstos.

h) Se han elaborado informes de control y evaluacion del plan de marketing.

CONTENIDOS.

Identificacion del concepto de marketing y sus funciones:

- Concepto y contenido del marketing.

- Origen y evolucion del concepto.

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

- Tipos de marketing.

- Los instrumentos y politicas de marketing—mix.

- El marketing en la gestién de la empresa.

- Orientacion de la actividad comercial de la empresa.

- Organizacién del departamento de marketing de una empresa atendiendo a diferentes criterios.
Estructura y organigramas.

- Tendencias actuales del marketing. Aplicacién de las nuevas tecnologias. El marketing en Internet.

Caracterizacion del mercado y el entorno de la empresa:

- El mercado. Concepto, caracteristicas y elementos del mercado. Funciones del mercado. Limites
del mercado.
- Clasificacion de los mercados atendiendo a distintos criterios.
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- Estructura del mercado: mercado actual y potencial.

- El entorno y su influencia en el marketing de la empresa.

- Factores del microentorno.

- Variables del macroentorno.

- Segmentacion del mercado. Concepto y objetivos. Criterios de segmentacion.
- El estudio del comportamiento del consumidor.

- El proceso de decision de compra del consumidor final.

- Determinantes internos del comportamiento de compra.

- Determinantes externos del comportamiento de compra.

- El proceso de decisién de compra del consumidor industrial.

Determinacién del proceso de investigacion comercial y sistemas de informacion de marketing (SIM):

- La necesidad de informacion en la empresa.

- Tipos de datos.

- Fuentes de informacion internas y externas, primarias y secundarias.

- El sistema de informacion de marketing (SIM).

- La investigacién comercial. Concepto y caracteristicas. Tipos de estudios. Aplicaciones de la
investigacion comercial.

- Fases de un proceso de investigaciéon comercial.

- Fuentes de informacién secundarias.

- Fuentes primarias. Técnicas de investigacién cualitativa: la entrevista en profundidad, la dinamica de
grupos Yy la observacion. Técnicas proyectivas. Técnicas de creatividad.

- Fuentes primarias. Técnicas de investigacion cuantitativa: la encuesta. Tipos de encuestas. El
cuestionario. EI muestreo. Seleccion de la muestra.

- El trabajo de campo en la investigacién comercial.

- Tratamiento y andlisis de datos.

- Elaboracion del informe y presentacién de los resultados.

Definicion de las politicas aplicables al producto/servicio:

- El producto como instrumento de marketing.

- Atributos de un producto.

- Clasificacién de los productos atendiendo a distintos criterios.

- La dimensién del producto. Gama y lineas de productos, familias y categorias.
- Andlisis de la cartera de productos/servicios o marcas de una empresa.

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

- Estrategias en politica de productos.

- Aplicacion del marketing a los servicios. Estrategias y gestion de los servicios.
- La marca. Concepto, finalidad y regulacion legal. Tipos de marcas.

Determinacion del método de fijacion del precio de venta del producto/servicio:

- El precio del producto como instrumento de marketing.

- Factores que condicionan el precio de un producto.

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

- Métodos de fijacion de precios a partir del coste.

- Métodos de fijacion de precios basados en la competencia.

- Métodos de fijacion de precios basados en la demanda de mercado.

- Estrategias en politica de precios.

- Estrategias de precios psicologicos.

- Célculo de costes y del precio de venta del producto, utilizando la hoja de calculo.

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

- La distribucion comercial como instrumento de marketing.

- Canales de distribucion. Concepto, estructura y tipos.

- Los intermediarios comerciales. Funciones y tipos de intermediarios.

- Los comerciantes mayoristas.

- El comercio minorista.

- Factores que condicionan la eleccién de la forma y canal de distribucion.

- Formas comerciales de distribucién: comercio independiente, asociado e integrado.
- Formas de intermediacion comercial.
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- La franquicia.
- Estrategias de distribucién. Relacién del fabricante con la red de venta.
- Los costes de distribucion. Estructura y célculo.

Identificacion de las acciones y técnicas que integran la politica de comunicacion:

- La comunicacién como instrumento de marketing.
- El proceso de comunicacion comercial. Elementos basicos.
- EI mix de comunicacion: tipos y formas.

- Objetivos de las politicas de comunicacion.

- La publicidad.

- Las agencias de publicidad.

- El briefing del producto.

- La eficacia publicitaria

- Las relaciones publicas.

- La promocién de ventas.

- El merchandising.

- La venta personal.

- El marketing directo.

- El marketing online.

Secuenciacion del proceso de planificacion comercial:

- La planificacién de marketing: finalidad y objetivos.

- Caracteristicas y utilidades del plan de marketing.

- Estructura del plan de marketing. Fases en su elaboracion.

- Andlisis de la situacion: andlisis interno y externo. Analisis DAFO.
- Fijacién de los objetivos que se pretenden conseguir.

- Definicién de las acciones y politicas del marketing—mix.

- Presupuesto.

- Ejecucion del plan de marketing.

- Seguimiento de las politicas del plan de marketing.

ORIENTACIONES PEDAGOGICAS.

Este médulo profesional contiene la formaciéon necesaria para desempefiar funciones de apoyo y
colaboracion en la aplicacion y seguimiento de las politicas de marketing.

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

- Andlisis del mercado y el entorno de la empresa.

- Configuracion del sistema de informacién de mercados (SIM).

- Anadlisis de las caracteristicas y atributos de productos, servicios y lineas de productos para su
adecuacion a las necesidades y perfil de los clientes.

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

- Aplicacién de técnicas de marketing para la venta y distribucion de productos.

- Calculo del precio de venta del producto.

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

- Seleccion de la politica de comunicacion y promocion del producto, lineas de productos o marcas.
- Colaboracién en la aplicacion y control de las acciones del plan de marketing.

- Definicion y aplicacion de técnicas de marketing en un pequefio comercio.

Las actividades profesionales asociadas a esta funcién se aplican en:

- El desarrollo, seguimiento y control de las politicas y acciones incluidas en el plan de marketing de la
empresa.
- La definicién, aplicacion y seguimiento de técnicas de marketing en un pequefio establecimiento
comercial.
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Las lineas de actuacion en el proceso ensefianza—aprendizaje que permiten alcanzar los objetivos del
madulo versaran sobre:

- Andlisis de las funciones y aplicaciones del marketing en las empresas y organizaciones.

- Analisis de las funciones, contenido y estructura de un sistema de informacién de mercados (SIM).

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

- Andlisis de los atributos de productos, servicios, lineas de productos y marcas.

- Calculo del precio de venta de productos y servicios, aplicando distintos métodos.

- Andlisis de las distintas formas y canales de distribucién comercial.

- Andlisis de las técnicas de promocion de ventas, teniendo en cuenta el tipo de producto y las
caracteristicas del cliente al que van dirigidas.

- Estudio de los distintos tipos de publicidad, analizando los medios y soportes utilizados.

- Andlisis de diferentes estrategias comerciales.

- Estudio del proceso de planificacién comercial, analizando las politicas de producto, precio,
distribucién y comunicacion que forman parte de un plan de marketing.

- Andlisis de casos de marketing que permitan una toma de decisiones fundamentada.

- Dinamicas que permitan comprender las distintas figuras y procesos de marketing en una empresa.

Relacion con objetivos generales:
a), b), ¢), @), 1), s), t), u), v), W), x) e y)
Relacion con competencias:

a), b), m), n). i) y 0) p), @), r) y’s)
Duracién: 190 h. [ codigo: 1227

Moédulo Gestion de un pequeio
profesional comercio

ECP2104_2: Gestionar un pequefio comercio
RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE EVALUACION.

1. Obtiene informacion sobre iniciativas emprendedoras y oportunidades de creacion de una
pequeiia empresa, valorando el impacto sobre el entorno de actuacion e incorporando valores
éticos.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha considerado el concepto de cultura emprendedora, valorando su importancia como fuente de
creacion de empleo y de bienestar social.

b) Se ha valorado la importancia de la iniciativa individual, la creatividad, la formacién y la colaboracion
para tener éxito en la actividad emprendedora.

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

d) Se ha reconocido el fenémeno de la responsabilidad social de la empresa y su importancia como
elemento de estrategia empresarial.

e) Se han identificado practicas empresariales que incorporan valores éticos, sociales y de respeto al
medioambiente.

f) Se han identificado los principales elementos del entorno general de la empresa, analizando factores
econdmicos, sociales, demograficos, culturales, tecnolégicos, medioambientales y politico-legales.

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

h) Se han identificado las ventajas y fortalezas del comercio de proximidad tradicional frente a las
grandes superficies y otras formas de distribucion minorista.

i) Se han identificado los organismos publicos y privados que proporcionan informacién, orientacién y
asesoramiento a pequefios comercios, describiendo los servicios que prestan y los recursos
disponibles online.

2. Determina la forma juridica de la empresa y los tramites que se exigen para su creacion y
puesta en marcha, aplicando la normativa mercantil, laboral y fiscal vigente.

Criterios de evaluacion:
a) Se han identificado las formas juridicas que puede adoptar una pequefia empresa, analizando

caracteristicas, capital social, numero de socios, obligaciones formales y responsabilidad de los socios,
entre otras.
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b) Se han calculado los gastos de constitucion y puesta en marcha de la empresa derivados de las
distintas formas juridicas, consultando la legislacion vigente.

c) Se ha obtenido informacion sobre posibles ayudas y subvenciones para la creacién de una empresa,
identificando los requisitos y tramites que se deben realizar.

d) Se ha seleccionado la forma juridica mas adecuada, a partir de un estudio comparativo, valorando
los costes, los tramites y obligaciones juridicas y la responsabilidad de los socios con iniciativa y
autonomia en el ambito de su competencia.

e) Se ha consultado la normativa nacional, autonédmica y local que regula y/o afecta al pequefio
comercio.

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

g) Se han identificado las obligaciones mercantiles, laborales y fiscales derivadas del ejercicio de la
actividad econémica de la empresa en base a los derechos derivados de su actividad profesional.

h) Se ha cumplimentado la documentacién que se requiere para la creacion y puesta en marcha de la
empresa.

3. Elabora un proyecto de creacion de un pequefio comercio, delimitando sus caracteristicas e
incluyendo un estudio de viabilidad para la puesta en marcha y sostenibilidad del mismo.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha establecido la ubicacion y caracteristicas de la tienda en funcion de la densidad, diversidad y
accesibilidad de su zona de influencia, el tipo de cliente y sus habitos de compra y los productos que
se van a comercializar, entre otras.

b) Se han identificado las fortalezas y debilidades personales y las oportunidades y amenazas del
entorno, mediante el correspondiente analisis DAFO.

c) Se ha definido la oferta comercial o surtido, en funcion de las oportunidades de negocio, el perfil de
los clientes, las tendencias del mercado y la competencia de la zona de influencia, entre otras.

d) Se ha incluido un plan de inversiones basico que recoge los activos fijos necesarios, la forma de
adquisicion y la financiacion de los mismos.

e) Se ha elaborado una lista de precios de los productos, aplicando los criterios de fijacién de precios
establecidos.

f) Se ha incluido un estudio de viabilidad econémica y financiera del comercio, elaborando una cuenta
de resultados basica para dos ejercicios, a partir de la estimacion de los ingresos, gastos y costes
previstos, los recursos financieros necesarios y calculando ratios econémico—financieros.

g) Se ha valorado la posibilidad de contratar empleados en funcién de las caracteristicas y necesidades
del comercio, calculando los costes y definiendo las funciones que hay que cubrir, el perfil de los
candidatos y el procedimiento de seleccion.

h) Se ha valorado la conveniencia de aplicar innovaciones tecnolégicas y de acudir a acciones
formativas, analizando los puntos débiles y la relacion coste beneficio esperado en cuanto a viabilidad
y sostenibilidad del negocio.

i) Se ha estudiado la posibilidad de comercializacién online y de otras formas de venta a distancia,
calculando su coste y teniendo en cuenta las caracteristicas de los productos, el impacto esperado y
los usos y practicas del sector.

4. Elabora un plan de inversiones basico, identificando los activos fijos que se requieren, su
forma de adquisicion y los recursos financieros necesarios, en funcién de las caracteristicas
de la tienda y de los productos que se van a comercializar.

Criterios de evaluacion:

a) Se han determinado las necesidades de la tienda, local, mobiliario, equipos, sistema de cobro y
terminal punto de venta, entre otros, en funcion de la idea de negocio, el tipo de cliente y los productos
y servicios que hay que prestar al cliente.

b) Se ha obtenido informacién sobre posibles ayudas y subvenciones para la compra del equipamiento
de la tienda, identificado los organismos donde se tramitan.

c) Se ha determinado la forma de adquisicién del local, evaluando las modalidades de compraventa,
traspaso o alquiler, a partir del analisis de costes, derechos y obligaciones de cada una de las
modalidades con creatividad y autonomia.
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d) Se ha obtenido informacion sobre servicios bancarios y formas de financiacion de las inversiones y
demas operaciones, analizando el procedimiento, documentacion, requisitos y garantias exigidas para
obtener un crédito o un préstamo bancario.

e) Se han valorado las opciones de leasing y renting para la adquisicion de los equipos, calculando los
costes y analizando los requisitos y garantias exigidas.

f) Se ha seleccionado la forma de obtencién y financiacion de los equipos e instalaciones de la tienda,
evaluando los costes y los riesgos.

g) Se han seleccionado las pdlizas de seguros adecuadas, en funcion de las coberturas necesarias
segun las contingencias y exigencias legales de la actividad.

5. Planifica la gestion econdmica y la tesoreria del pequefio comercio, estableciendo el sistema
de fijacion de precios que garantice su rentabilidad y sostenibilidad en el tiempo.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha establecido el sistema de fijacion de los precios de venta en funcion de los costes, margen de
beneficios, impuestos sobre el consumo, ciclo de vida del producto, precios de la competencia,
diferenciacion del producto y percepcion del valor de los clientes, entre otros.

b) Se han realizado previsiones de la demanda vy los ingresos por ventas y de los costes y gastos
previstos, a partir de los datos obtenidos de fuentes externas que facilitan informacion econémica del
sector y de otros comercios similares.

c) Se han establecido los plazos, forma y medios de pago, descuentos y facilidades de pago a los
clientes y clientas, en funcion de la capacidad financiera de la empresa, las caracteristicas del producto,
el tipo de cliente y los usos y practicas del sector.

d) Se ha elaborado el calendario de cobros y pagos previstos, en funcion de las necesidades,
compromisos y obligaciones de pago del pequefio comercio y asegurando la disponibilidad de efectivo
en caja diariamente.

e) Se ha previsto el sistema para comprobar periddica y sistematicamente la liquidez de la tienda,
ajustando los compromisos de pago y las estimaciones de cobro.

f) Se han calculado los costes financieros y los riesgos de gestion de cobro y de negociacién de efectos
comerciales.

g) Se han calculado los costes de personal y seguridad social a cargo de la empresa.

h) Se ha definido el procedimiento de valoracion sistematica de la actividad econémica y financiera del
comercio, calculando ratios de rentabilidad, solvencia, endeudamiento y liquidez, para detectar y
corregir posibles desajustes.

6. Gestiona la documentacién comercial y de cobro y pago derivada de la compraventa de los
productos y/o servicios prestados, respetando la normativa mercantil y fiscal vigente.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha interpretado la normativa mercantil y fiscal y los usos del comercio que regulan la facturacién
de productos/servicios, incluyendo la facturacion electrénica.

b) Se han interpretado la normativa reguladora del Impuesto sobre el Valor Afadido (IVA) y las
obligaciones establecidas para la facturacion de productos y/o servicios.

c) Se han elaborado facturas correspondientes a las operaciones de compraventa y/o prestacién de
servicios, de acuerdo con la normativa mercantil y fiscal y los usos del comercio, utilizando
herramientas informaticas conforme a las nuevas situaciones laborales originadas.

d) Se ha realizado el registro periédico de las facturas emitidas y recibidas que exige la normativa del
IVA.

e) Se han cumplimentado y gestionado los documentos correspondientes a los diferentes medios de
pago y cobro de las operaciones de la empresa.

f) Se han preparado remesas de efectos comerciales para su envio a las entidades bancarias en
gestion de cobro o para su negociacion y descuento.

g) Se han elaborado facturas de negociacién de efectos comerciales.
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7. Gestiona el proceso administrativo, contable y fiscal de la empresa, aplicando la legislacion
mercantil y fiscal vigente y los principios y normas del Plan General Contable para las pymes.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado las funciones de la contabilidad y los libros obligatorios y voluntarios que debe
llevar la empresa.

b) Se han diferenciado las distintas partidas del balance (activo, pasivo y patrimonio neto), analizando
sus caracteristicas y relacion funcional.

c) Se han registrado las operaciones realizadas, de acuerdo con los principios generales y las normas
de valoracioén del Plan General Contable para pymes, utilizando la aplicacion informatica disponible.
d) Se ha calculado la amortizacion de los elementos del inmovilizado, de acuerdo con la normativa
fiscal vigente y el Plan General Contable para las pymes.

e) Se ha calculado el resultado del ejercicio y se han elaborado las cuentas anuales, de acuerdo con
el Plan General Contable para las pymes.

f) Se han cumplimentado las declaraciones—liquidaciones periédicas del Impuesto sobre el Valor
Anadido, en funcién del régimen de tributacion elegido.

g) Se han determinado las obligaciones fiscales derivadas de los impuestos que gravan los beneficios,
en funcion de la forma juridica de la empresa (IRPF e Impuesto de Sociedades).

h) Se ha valorado la posibilidad de utilizar asesoramiento externo de caracter laboral, fiscal y/o
contable, en funcién de las caracteristicas de la empresa.

8. Elabora un plan para la implantacion de un servicio de calidad y proximidad con atencion
personalizada al cliente, potenciando la singularidad y la competitividad del comercio.

Criterios de evaluacion:

a) Se han adaptado las caracteristicas de la tienda a los sistemas normalizados de calidad y a los
cédigos de buenas practicas, aplicables al pequefio comercio, de caracter europeo, nacional,
autonémico y local.

b) Se han definido las pautas de atencion al cliente, aplicando criterios de calidad, cortesia y trato
personalizado, de acuerdo con lo establecido en la norma UNE 175001-1 (calidad de servicio para el
pequefio comercio) y otras normas.

c) Se han establecido los servicios adicionales a la venta propios del servicio de proximidad (envio a
domicilio y servicios postventa), segun caracteristicas de la tienda, demandas de cliente y usos del
sector, valorando su coste y efectividad.

d) Se han fijado los horarios y calendario de apertura de la tienda, los periodos de rebajas y
promociones y otros aspectos de funcionamiento, respetando la normativa local vigente y los usos y
costumbres del comercio al por menor bajo criterios de accesibilidad universal y disefio para todos.

e) Se ha disefiado un sistema actualizado de informacion y precios de los productos, accesible al
consumidor, garantizando la correspondencia entre los precios marcados en las etiquetas y los
registrados en la aplicacién del TPV.

f) Se ha fijado el procedimiento de gestion de incidencias, quejas y reclamaciones que garantice un
servicio de calidad y el cumplimiento de la normativa de proteccion del consumidor.

g) Se ha establecido el procedimiento para comprobar el mantenimiento de las instalaciones y la
funcionalidad del surtido de productos expuestos, aplicando criterios comerciales y de seguridad en
materia de prevencion de riesgos.

h) Se han mantenido actualizadas las bases de datos de cliente, garantizando su confidencialidad y
respeto de la normativa de proteccion de datos.

CONTENIDOS.

Obtenciéon de informacién sobre iniciativas emprendedoras y oportunidades de creacion de una
pequefia empresa:

- La empresa: concepto y elementos de la empresa.

- Funciones basicas de la empresa.

- La empresa y el empresario.

[s2]
- Clasificacion de las empresas atendiendo a distintos criterios. g
- Caracteristicas de las pymes. s
- Factores claves de los emprendedores: iniciativa, creatividad y formacion. Q
N
w
>
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- El plan de empresa: la idea de negocio.

- Analisis del entorno general y especifico de una pequefia empresa.

- Relaciones de la pyme con su entorno.

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

- Instituciones y organismos competentes en comercio interior.

- Caracteristicas del pequefio comercio de proximidad.

- Organismos y entidades publicas y privadas que proporcionan informacion y orientacién a pequefios
comercios.

Determinacion de la forma juridica de la empresa y los tramites para su creacién y puesta en marcha:

- La empresa individual. Responsabilidad juridica y obligaciones formales.
- La sociedad mercantil. Tipos de sociedades.

- Sociedad anoénima.

- Sociedad de responsabilidad limitada.

- Sociedades laborales: anénima y limitada.

- Otras sociedades mercantiles.

- Sociedades cooperativas.

- Sociedades civiles y comunidades de bienes.

- Seleccioén de la forma juridica adecuada para un pequefio comercio.

- Constitucion de la empresa: requisitos y obligaciones formales.

- Tramites que se deben realizar para la puesta en marcha de la empresa.
- La ventanilla Unica empresarial.

- Obligaciones fiscales y laborales de la empresa.

- Subvenciones oficiales y ayudas para la constituciéon y apertura de la empresa.

Elaboracién de un proyecto de creacién de un pequefio comercio:

- Andlisis del macroentorno de la empresa.

- Analisis del mercado y el entorno comercial. Localizacion, accesibilidad y proximidad al cliente, zona
de influencia, perfil de los clientes y competencia.

- Métodos y técnicas para seleccionar la ubicacién del local comercial.

- Andlisis interno y externo de la empresa. Analisis DAFO (debilidades, amenazas, fortalezas y
oportunidades).

- Estudio del consumidor/cliente.

- Definicion de las caracteristicas de la tienda.

- Definicion de la oferta comercial o surtido de productos.

- Precios de venta de los productos: lista de precios de venta al publico.

- Elaboracién del plan de empresa en el que se incluya: el plan de inversiones basico con indicacién
de los recursos financieros necesarios y el estudio de viabilidad econémico—financiera del comercio
(cuentas de resultados basicas a partir de la previsiéon de ingresos, costes y gastos, margenes y
resultados).

Elaboracion de un plan de inversiones basico:

- Estructura econdémica y estructura financiera de la empresa.

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

- Determinacion de las necesidades de inversién para la apertura de la tienda.

- Subvenciones oficiales y ayudas financieras a la actividad de una pyme.

- Decisiéon de compra o alquiler del local y otros activos.

- Busqueda de suministradores y solicitud de ofertas y presupuestos.

- Presupuestos y condiciones de compra y/o alquiler.

- Seleccion del suministrador mas conveniente.

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

- Financiacién a corto plazo: créditos comerciales y aplazamientos de pago, créditos bancarios,
negociacion de efectos comerciales. Intereses y gastos.

- Célculo de los costes financieros.

Planificacion de la gestion econémica y la tesoreria del pequefio comercio:

- Prevision de la demanda.
- Prevision de ingresos y gastos.

CVE-2025-7393

Pag. 32636 boc.cantabria.es 21/121




Boletin Oficial de Cantabria

VIERNES, 19 DE SEPTIEMBRE DE 2025 - BOC NUM. 180

- Elaboracién de presupuestos.

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

- Célculo de los precios de venta en funcién de costes y margen comercial, entre otros.
- Célculo del punto muerto o umbral de rentabilidad.

- Evaluacion de inversiones y calculo de la rentabilidad.

- Periodo medio de maduracion.

- Técnicas de control de flujos de tesoreria y liquidez.

- Andlisis de la informacién contable y econémico—financiera de la empresa.

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

- Célculo e interpretacion de ratios econdmico—financieros basicos: rentabilidad, liquidez, solvencia y
endeudamiento.

Gestién de la documentacién comercial y de cobro y pago:

- Facturacién de las ventas: caracteristicas, requisitos legales y tipos de facturas.

- Cumplimentacion y expediciéon de facturas comerciales.

- Fiscalidad de las operaciones de venta y prestacion de servicios: el Impuesto sobre el Valor Afiadido
(IVA). Operaciones gravadas. Repercusion del IVA. Tipos de gravamen. Recargo de equivalencia.

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

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

- Gestidn de cobro de efectos comerciales.

- Negociacion y descuento de efectos comerciales.

-Calculo de los costes de negociacién de efectos comerciales.

Gestién del proceso administrativo, contable y fiscal de la empresa:

- Gestion laboral en el pequefio comercio. Altas y bajas de los trabajadores, nominas y boletines de
cotizacién a la Seguridad Social.

- Régimen de cotizacién a la Seguridad Social de trabajadores auténomos.

- La contabilidad de la empresa.

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

- El balance. Partidas que lo integran. Relacion funcional entre ellas.

- Las cuentas.

- Conceptos de inversion, gasto y pago, ingreso y cobro.

- Los libros contables y de registro.

- El Plan General Contable para las pymes.

- Registro de las operaciones. El ciclo contable.

- El resultado del ejercicio.

- Las cuentas anuales.

- El sistema tributario espafiol. Impuestos directos e indirectos.

- Obligaciones fiscales del pequefio comercio. El calendario fiscal.

- Gestion del Impuesto sobre el Valor Afiadido (IVA). Regimenes de tributacion.
- Declaracion—liquidacion del IVA.

- El Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas (IRPF). Modalidades de tributacion.
- El Impuesto de Sociedades. Modalidades de tributacion.

- Otros impuestos y tributos que afectan al pequefio comercio.

- Manejo de un paquete integrado de gestién comercial y contable.

Elaboracién de un plan para la implantacion de un servicio de calidad y proximidad:

- Caracteristicas del servicio de calidad en un pequefio comercio.

- Normas de calidad y codigos de buenas practicas en pequefios comercios.

- Estrategias de calidad en la atencién a los clientes y clientas en pequefios comercios.
- Servicios adicionales a la venta en pequefios establecimientos.

- Instrumentos para medir la calidad.

- Normativa de &mbito nacional, autonémico y local que afecta al comercio al por menor.
- Herramientas informaticas de gestion de las relaciones con los clientes y clientas.

- Plan de gestion de incidencias, quejas y reclamaciones en el comercio.

- Instrumentos para medir el grado de satisfaccion de los clientes.

- Normativa de proteccién del consumidor aplicada a pequefios comercios.
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- Técnicas para comprobar el mantenimiento de las instalaciones y la exposicién de productos en la
tienda, aplicando criterios comerciales y de seguridad.
- Plan de calidad del pequefio comercio.

ORIENTACIONES PEDAGOGICAS.

Este modulo profesional contiene la formacion necesaria para desempeniar las funciones de creacion,
administracion y gestion de un pequefio establecimiento comercial.

La funcién de creacion y gestion de un pequefio establecimiento comercial incluye aspectos como:

- Tramites de constitucion y puesta en marcha de una pequefia empresa.

- Obtencion y gestién de los recursos financieros necesarios para un pequefio establecimiento comercial.
- Gestion de compra y/o alquiler del local y del equipamiento necesario para la apertura de la tienda.
- Elaboracién de presupuestos.

- Gestion del proceso de facturacion.

- Gestion de cobros y pagos.

- Gestion econdmica y control de tesoreria.

- Registro y archivo de documentacion.

- Registro contable de las operaciones realizadas.

- Calculo del resultado del ejercicio y elaboracién de las cuentas anuales.

- Declaracion-liquidacion de los impuestos derivados de la actividad.

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

Las actividades profesionales asociadas a esta funcion se aplican en:

- La administracion y gestién de un pequefio comercio.
- La gestion de cobros y pagos.
- La gestion de la documentacion comercial, administrativa y fiscal.

Las lineas de actuacion en el proceso de ensefianza—aprendizaje que permiten alcanzar los objetivos
del médulo versaran sobre:

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

- Estudio de las necesidades de equipamiento e inversiones.

- Andlisis de las alternativas de financiacion y crédito existentes en el mercado.

- Gestion de la compra o alquiler del local y equipamiento necesario.

- Elaboracion y gestion de facturas, recibos y documentos de cobro y pago.

- Gestién de cobro y negociacion de efectos comerciales.

- Control de tesoreria.

- Registro y archivo de la documentaciéon comercial y administrativa generada en la actividad de la
empresa.

- Realizacion de las declaraciones—liquidaciones del IVA.

- Contabilizacion de las compras, gastos y ventas de la empresa, de acuerdo con el Plan General
Contable para las pymes.

- Calculo del resultado del ejercicio y elaboracién de las cuentas anuales.

- Manejo de aplicaciones informaticas de gestién comercial y contabilidad.

- Control de calidad del servicio prestado al cliente.

- Elaboracion de planes de calidad del pequefio comercio.

Relacion con objetivos generales:
Tl 1).0).1). 5). ), u), ). w). X) € y)
profesional Técnicas de almacén Relaciéon con competencias:
d). m), n). i), 0) p). ). 1) y S)
Duracién: 165 h. | cédigo: 1228

ECP1015_2: Gestionar las operaciones del almacén
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RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE EVALUACION.

1. Planifica las tareas diarias necesarias para realizar las operaciones y flujos de mercancias
del almacén, optimizando los recursos disponibles.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha organizado la informacién de las operaciones vy flujos previstos en el almacén durante un
determinado periodo de tiempo.

b) Se han asignado las tareas diarias del almacén al personal, de acuerdo con los tiempos asignados
a cada actividad.

c) Se han transmitido correctamente las ordenes y/o instrucciones de trabajo al personal
correspondiente a través de una comunicacion respetuosa y eficiente.

d) Se han registrado las entradas y salidas de mercancias previstas del almacén en el sistema de
gestion de stocks.

e) Se ha realizado el control diario del stock del almacén, garantizando las necesidades de los clientes
internos o externos.

f) Se han utilizado medios de comunicacion y transmisién electrénicos (EDI) para la coordinacion y
seguimiento de mercancias en el almacén.

2. Aplica técnicas de recepcion y disposicion de mercancias en el almacén, controlando los
tiempos de manipulacion y las condiciones de almacenamiento en funcion de las caracteristicas
de la mercancia.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha organizado la descarga de las mercancias de los vehiculos, asignandole el muelle
correspondiente del almacén bajo la normativa vigente de prevencion de riesgos laborales.

b) Se ha verificado la correspondencia entre la mercancia descargada y la documentacion que la
acompanfa.

c) Se han investigado las causas por las cuales se ha devuelto mercancia al almacén.

d) Se han identificado las instrucciones de descarga y manipulacioén que contienen las fichas de cada
mercancia, de forma que se asegure su integridad y trazabilidad.

e) Se han calculado los tiempos de manipulacién de las mercancias, optimizando las operaciones y
cumpliendo con la normativa de seguridad y prevencion de riesgos laborales.

f) Se ha organizado la desconsolidacion de la carga y el desembale de las mercancias.

g) Se ha asignado la ubicaciéon adecuada a la mercancia recepcionada, teniendo en cuenta sus
caracteristicas de caducidad y rotacioén, entre otras.

3. Determina las condiciones de preparacion de pedidos y la expedicion de las mercancias del
almacén, optimizando tiempos y recursos de acuerdo con la normativa vigente en materia de
manipulacion y transporte.

Criterios de evaluacion:

a) Se han transmitido las instrucciones de preparacién de pedidos por el sistema de gestién implantado.
b) Se ha optimizado la colocacién de mercancias en las unidades de carga, minimizando huecos y
asegurando la estiba de las mismas.

c) Se ha determinado el método de preparacion de pedidos y/o embalaje mas adecuado a las
caracteristicas de la mercancia y del almacén bajo la normativa vigente en materia de proteccién
ambiental.

d) Se ha disefiado el sistema de abastecimiento de mercancias a la zona de preparacién de pedidos,
optimizando las operaciones necesarias.

e) Se ha realizado la sefializacion, rotulacion, codificacion y etiquetado, entre otras tareas, de las
mercancias que van a ser expedidas.

f) Se ha confeccionado la documentacion que acompafia a la mercancia expedida.

g) Se han considerado las condiciones del seguro mas favorables para la empresa, en el transporte de §
la mercancia expedida. ~
h) Se ha elegido el medio transporte mas adecuado para la mercancia expedida. 9
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4. Aplica técnicas de gestion de stocks de mercancias en el almacén, analizando parametros de
control y realizando inventarios.

Criterios de evaluacion:

a) Se han calculado los parametros de gestién y control de inventarios utilizados habitualmente en el
almacén.

b) Se han establecido criterios de cuantificacion de las variables que detecten las desviaciones y
roturas de stock.

c) Se han establecido sistemas de control de inventarios realizados por medios convencionales o
informaticos.

d) Se han establecido normas o protocolos de funcionamiento de almacén que regularicen las
diferencias encontradas, en su caso, en la realizaciéon de inventarios.

e) Se han identificado las causas por las que pueden existir descuadres entre el stock fisico y el
contable.

f) Se han propuesto medidas que corrijan los descuadres de almacén, transmitiendo las incidencias de
acuerdo con las especificaciones establecidas.

5. Programa las actividades diarias del personal del almacén, garantizando el desarrollo efectivo
y eficaz de las actividades del almacén.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha determinado el numero de trabajadores asignado a cada operaciéon de almacén en funcion de
las 6rdenes y especificaciones recibidas.

b) Se han asignado trabajadores a cada tarea del almacén respetando la normativa laboral y de
seguridad y prevencion de riesgos laborales.

c) Se han establecido sistemas de comunicacion de las instrucciones de las érdenes y actividades
diarias que tiene que realizar el personal del almacén.

d) Se han establecido métodos de control de desarrollo de 6rdenes y actividades del personal de
almacén, de acuerdo con los sistemas de calidad implantados por la organizacion.

e) Se han establecido cronogramas para realizar las operaciones habituales del almacén que mejoren
la productividad.

f) Se han caracterizado las necesidades de informacion y formacion del personal del almacén.

g) Se han incorporado técnicas de comunicacién que promuevan en el personal de almacén su
integracién y trabajo en equipo.

6. Maneja aplicaciones informaticas de gestion y organizacion de almacenes que mejoren el
sistema de calidad.

Criterios de evaluacion:

a) Se han determinado las principales tareas del almacén que pueden ser gestionadas de forma
eficiente mediante aplicaciones informaticas.

b) Se han determinado cuales son las aplicaciones informaticas existentes en el mercado que pueden
gestionar las tareas del almacén.

c) Se han utilizado aplicaciones informaticas adecuadas para realizar la gestién comercial del almacén.
d) Se han utilizado simuladores adecuados para la optimizacién de cargas, paletizacion, embalajes y
medios de transporte.

e) Se han determinado soluciones logisticas para la automatizacion y la eficiencia de las tareas del
almacén.

f) Se han utilizado aplicaciones informaticas para la mejora continua del sistema de calidad de la
empresa.

7. Aplica la normativa de seguridad e higiene en las operaciones de almacén mediante
procedimientos de prevision de accidentes laborales.

Criterios de evaluacion:

a) Se han determinado las incidencias y accidentes mas comunes en el trabajo diario dentro de un almacén.
b) Se ha determinado la normativa aplicable en materia de seguridad, higiene y prevencién de riesgos
laborales en las actividades propias del almacenamiento de mercancias.
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c) Se han caracterizado las medidas que hay que adoptar en caso de accidente producido en la
manipulacién de la mercancia dentro del almacén.

d) Se ha establecido el procedimiento que se debe seguir en el caso de accidentes en el almacén.

e) Se han descrito las cargas fisicas y mentales que se producen en las actividades del almacén.

f) Se han descrito las medidas de seguridad que hay que adoptar y los medios de proteccion necesarios
en caso de incendios menores en el almacén.

CONTENIDOS.

Planificacién de las tareas diarias de las operaciones y flujos de mercancias del almacén:

- La logistica en la empresa.

- Las operaciones de un almacén.
- Tipos de almacenes.

- Disefio de almacenes.

- Personal de almacén.

- Clases de mercancias almacenadas.
- Codificacién de mercancias.

- Sistemas de almacenaje.

- Unidades de almacenaje.

- Equipos de manipulacion.

- Equipos de almacenamiento.

Aplicacion de técnicas de recepcién y disposicion de mercancias en el almacén:

- Muelles de carga y descarga.

- Documentos de acompafiamiento de la mercancia.
- La logistica inversa.

- La trazabilidad de las mercancias.

- Consolidacion y desconsolidacion de mercancias.
- Caducidad de las mercancias.

- Mercancias especiales.

- Zonificaciéon de almacenes.

- Rotacién de mercancias en el almacén.

Determinacion de las condiciones de preparacion de pedidos y la expedicion de la mercancia:

- Ordenes de pedido.

- Sistemas de preparacion de pedidos

- Fases en la preparacion de pedidos.

- Localizacién de mercancias en el almacén.

- El embalaje de la mercancia.

- Sefalizacion y rotulado del pedido.

- El etiquetado.

- Normativa de sefalizacion.

- Recomendaciones reconocidas sobre sefalizacion y rotulado.
- Materiales y equipos de embalaje.

- La consolidacién de mercancias.

- Documentacion de envios.

- El transporte de mercancias.

- Los seguros sobre mercancias.

- Gestion de residuos de almacén.

- Normativa medioambiental en materia de almacenaje y gestién de residuos.

Aplicacion de técnicas de gestion de stocks de mercancias:

- Los stocks de mercancias.

- Clases de stocks.

- indices de gestion de stocks.

- Stock minimo.

- Stock de seguridad.

- Coste de rotura de stocks.

- Sistemas de reposicion de stocks.
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- El lote econémico.

- Valoracion de existencias.
- Criterios de valoracion.

- Métodos de valoracion.

- Los inventarios.

Programacion de las actividades del personal del almacén:

- El departamento de logistica.

- Principales ocupaciones dentro del almacén.

- El trabajo en equipo dentro del almacén.

- Interdependencia en las relaciones profesionales en el almacén.

- Técnicas de comunicacién en el trabajo en equipo del almacén.

- Comunicacion verbal y no verbal.

- La escucha activa.

- Técnicas de comportamiento asertivo en equipo dentro del almacén.
- Coordinacion de equipos de trabajo en el almacén.

- Necesidades de formacion del equipo del almacén.

Manejo de aplicaciones informaticas de gestion y organizaciéon de almacenes:

- La informatica en los almacenes.

- Aplicaciones informaticas especificas utilizadas en la gestion de almacenes.

- Simuladores de tareas.

- Automatizacion de almacenes.

- Sistemas informaticos de ubicacién y seguimiento de la mercancia en el almacén.
- Sistemas de informacién y comunicacién en el almacén.

- La calidad del servicio de almacenamiento de mercancias.

- Nivel de servicio al cliente.

Aplicacion de la normativa de seguridad, higiene y prevencion de riesgos laborales en el almacén:

- Normativa de seguridad e higiene en el almacén.

- Normativa de prevencion de riesgos laborales en el almacén.

- Normativa de seguridad en el almacenamiento de mercancias peligrosas.

- Normativa de seguridad e higiene en el almacenamiento de mercancias perecederas.

- Riesgos laborales en el almacenamiento de mercancias.

- Senfales de seguridad.

- Normativa y recomendaciones de trabajo y seguridad en equipos y en instalaciones del almacén.
- Accidentes de trabajo en la manipulacién y el movimiento de mercancias.

- Riesgos de incendios en el almacén.

ORIENTACIONES PEDAGOGICAS.

Este modulo profesional contiene la formacién necesaria para desempenar las funciones de gestionar
y coordinar las operaciones del almacén, optimizando los recursos disponibles.

La funcion de gestionar y coordinar las operaciones del almacén incluye aspectos como:

- La determinacién de necesidades de recursos humanos y técnicos.

- La seleccion de equipos, medios y herramientas de almacén.

- Realizar planos de distribucién interna de mercancias segin métodos y técnicas de almacenamiento.
- El calculo de coeficientes de utilizacion e indices de capacidad.

- Realizar y seguir protocolos de almacenaje.

- Realizar presupuestos de almacenaje de mercancias.

- Llevar a cabo la programacion de mantenimiento del almacén.

- Relacion con el equipo de trabajo.

Las actividades profesionales asociadas a esta funcién se aplican en:

- El almacenamiento y distribucion de mercancias en empresas logisticas y en empresas comerciales,
tanto mayoristas como minoristas.
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Las lineas de actuacion en el proceso de ensefianza—aprendizaje que permiten alcanzar los objetivos
del modulo versaran sobre:

- Realizar tareas diarias de las operaciones y flujos de mercancias del almacén.

- Recepcionar la mercancia, inspeccionarla y colocarla en el espacio destinado en el almacén.

- Preparar los pedidos de mercancias realizando las actividades complementarias necesarias.

- Realizar la gestién de las mercancias almacenadas.

- Utilizar el sistema de gestién del almacén implantado por la empresa para la gestion diaria de las
operaciones y flujos del almacén.

- Conocer y cumplir las normas de seguridad e higiene en las tareas diarias del almacén.

Relacion con objetivos generales:
Médulo g), h), 9), r), s), t), u), v), w), x) e y)
profesional Gestion de compras Relacion con competencias:
€), m), n). ), 0), p). 4). )y s)
Duracién: 136 h. | cedigo: 1229

ECP2106_2: Garantizar la capacidad de respuesta y abastecimiento del pequefio comercio

RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE EVALUACION.

1. Determina las necesidades de compra de un pequeiio establecimiento comercial, realizando
previsiones de ventas a partir de datos historicos, tendencias, capacidad del punto de venta y
rotacion, entre otros.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha organizado la informacion recogida diariamente de las ventas realizadas y las existencias de
mercaderias en el almacén de la tienda, utilizando aplicaciones de gestion de pequefios
establecimientos y del terminal punto de venta.

b) Se han realizado previsiones de ventas de la tienda, analizando la informacién recogida y utilizando
técnicas de inferencia estadistica.

c) Se han determinado periodos de mayor y menor demanda comercial en funcién de la estacionalidad
y de la evolucién de la actividad comercial de la zona.

d) Se han utilizado hojas de célculo para comparar las cifras de las ventas previstas y las reales.

e) Se han identificado las causas de las posibles desviaciones detectadas entre las cifras de las ventas
previstas y las reales.

f) Se ha determinado el stock 6ptimo y el minimo de cada referencia de mercaderias en funcion de la
demanda, la rotacién del producto y la capacidad del almacén.

g) Se harealizado la programacion de compras de mercaderias con suficiente antelacion y periodicidad
para asegurar el abastecimiento de la tienda.

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

2. Realiza planes de aprovisionamiento de mercaderias, utilizando técnicas de seleccion de
proveedores que garanticen el suministro permanente y periédico de la tienda.

Criterios de evaluacion:

a) Se han establecido criterios de seleccion de proveedores a partir de las fuentes disponibles.

b) Se han utilizado aplicaciones ofimaticas generales, como bases de datos y hojas de calculo, para
seleccionar y/o actualizar la informacién de proveedores.

c¢) Se han solicitado ofertas a proveedores, distribuidores comerciales o centrales de compra mediante
medios convencionales o telematicos.

d) Se han utilizado técnicas de negociacion en la solicitud de ofertas a proveedores, distribuidores
comerciales o centrales de compra, concretando los requisitos necesarios y las condiciones del
suministro de mercaderias con iniciativa y liderazgo.

e) Se ha determinado la oferta mas ventajosa, comparando las condiciones ofrecidas por los
proveedores, distribuidores comerciales o centrales de compra.
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f) Se ha establecido un procedimiento de comunicacién y tramitacion de los pedidos a los proveedores,
distribuidores comerciales o centrales de compra.

g) Se han determinado los documentos necesarios para formalizar la compra de mercaderias en los
que se reflejen las condiciones acordadas y se detalle la responsabilidad de las partes.

3. Tramita la documentacion de compra de mercaderias, realizando pedidos, controlando
albaranes y haciendo efectivas facturas segun los procedimientos seguidos habitualmente con
proveedores o centrales de compra.

Criterios de evaluacion:

a) Se han determinado cuales son los tipos de documentos utilizados en la compra y suministro de
mercaderias de pequefios comercios.

b) Se han realizado los documentos necesarios en el proceso de compra de mercaderias utilizando
aplicaciones ofimaticas conforme a las nuevas situaciones laborales originadas.

c) Se han identificado los medios de comunicacién con proveedores, distribuidores comerciales o
centrales de compra, habituales en el proceso de compra.

d) Se han interpretado facturas de proveedores, distribuidores comerciales o centrales de compra,
comprendiendo la responsabilidad que conlleva cada clausula incluida en ellas.

e) Se han determinado los documentos accesorios de transporte, notas de gastos en las operaciones
de compras a proveedores, distribuidores comerciales o centrales de compra.

f) Se han conservado en soporte informatico las facturas electrénicas emitidas por proveedores,
distribuidores comerciales o centrales de compra.

g) Se han identificado los medios de pago utilizados habitualmente en las facturas de proveedores,
distribuidores comerciales o centrales de compra

4. Gestiona y controla el proceso de recepcion de pedidos, verificandolos de acuerdo con los
criterios comerciales establecidos con los proveedores, distribuidores comerciales o centrales
de compra.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha comprobado la correspondencia entre el pedido realizado y la mercancia recibida en cuanto
a cantidad, plazo de entrega, calidad y precio.

b) Se han identificado las posibles incidencias en la recepcion del pedido.

c) Se ha establecido un procedimiento para la comunicacién y resolucién de incidencias con el
proveedor.

d) Se han determinado las herramientas o utensilios necesarios en cada caso para el desembalaje de
las mercaderias, previniendo dafios o roturas.

e) Se han identificado las medidas necesarias que deben tomarse durante el desembalaje de las
mercaderias para respetar la normativa vigente de caracter medioambiental bajo un entorno seguro en
el desarrollo de su trabajo.

f) Se ha informatizado la recepcion de mercaderias, facilitando su posterior almacenamiento y gestion
del stock disponible.

5. Comprueba la idoneidad del surtido implantado en el establecimiento comercial, calculando
su rentabilidad y detectando productos caducados, obsoletos y oportunidades de nuevos
productos.

Criterios de evaluacion:

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

b) Se ha valorado el atractivo de los productos ofertados, entrevistando o encuestando a los clientes y
clientas.

c) Se ha sistematizado la informacién obtenida sobre nuevas tendencias e innovaciones de productos,
acudiendo a ferias sectoriales y consultando publicaciones especializadas, fuentes online y otras

fuentes. §
d) Se ha elaborado un plan de revisién de productos caducados o con riesgo de obsolescencia, s
analizando las ventas del periodo y la satisfaccion de los clientes. Q
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e) Se ha elaborado un plan de liquidacién de productos, estableciendo las acciones necesarias y los
plazos de ejecucion.

f) Se ha obtenido informacién comercial dentro de la zona de influencia del comercio de los productos
ofertados por la competencia, comparandolos con la propia oferta.

g) Se han establecido criterios de incorporaciéon de nuevos productos al surtido, valorando la
rentabilidad ofertada y su complementariedad.

6. Realiza la gestion de compraventa de un establecimiento comercial, utilizando el terminal
punto de venta (TPV).

Criterios de evaluacion:

a) Se ha instalado el software adecuado en el terminal punto de venta para gestionar las operaciones
comerciales de un pequefio establecimiento.

b) Se ha creado una empresa nueva en el terminal punto de venta, configurando todos los parametros
requeridos para su normal funcionamiento con iniciativa y responsabilidad.

c) Se han dado de alta almacenes, proveedores, articulos y clientes y clientas entre otros, introduciendo
los datos requeridos en cada caso.

d) Se han configurado los periféricos del terminal punto de venta, disponiéndolos de forma ergonémica
en el puesto de trabajo.

e) Se han realizado compras a proveedores siguiendo el proceso completo desde el pedido hasta la
contabilizacién de la factura.

f) Se han disefiado promociones de mercaderias recogidas en el terminal punto de venta.

g) Se han realizado tareas de cobro de mercaderias a través del terminal punto de venta.

h) Se han hecho modificaciones en los precios, en las cualidades de los productos, en el ticket y en las
facturas emitidas originalmente configuradas.

CONTENIDOS.

Determinacion de las necesidades de compra de un pequefio establecimiento comercial:

- La funcion logistica en la empresa.

- Calidad total y just in time.

- Los costes logisticos.

- El ciclo de compras.

- Variables de calidad y nivel de servicio.
- Stock 6ptimo y minimo.

- Indicadores de necesidades de reposicién en el punto de venta.
- La prevision de ventas.

- Tendencias.

- Variacion en la demanda.

- Técnicas de inferencia estadistica.

- El programa de pedidos.

Realizacién de planes de aprovisionamiento de mercaderias:

- Centrales de compra.

- Mayoristas y abastecimiento al por mayor.

- Internet como canal de compra.

- Determinacion de necesidades de compra: volumen de pedido, precio, capacidad y coste de
almacenamiento, y plazo de entrega.

- Seleccioén de proveedores.

- Criterios de seleccion.

- Técnicas de negociacion de las condiciones de suministro.

Tramitacién de la documentacion de compra de mercaderias:

- El contrato de suministro.

- Pliego de condiciones de aprovisionamiento.

- Gestion administrativa de pedidos.

- Técnicas de comunicacion en la tramitacion de las compras.
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- Ordenes de compra y pedido.
- Albaranes de entrega.
- Facturas.

Gestién y control del proceso de recepcion de pedidos:

- La recepcion de pedidos.

- La inspeccién de mercaderias.

- Incidencias en los pedidos.

- La pérdida desconocida.

- Desembalaje de productos.

- Normativa medioambiental en el desembalaje de mercaderias.
- Aplicaciones informaticas de gestién de almacenes.

Comprobacion de la idoneidad de la rentabilidad del surtido implantado en el establecimiento comercial:

- indices de gestion de ventas.

- Ratios de gestién de productos.

- indice de circulacion.

- indice de atraccion.

- indice de compra.

- Ratio de productividad del lineal.

- indice de rentabilidad del lineal.

- Ratio de beneficio del lineal.

- indice de rentabilidad del lineal desarrollado.

- Rendimiento del lineal.

- Seguimiento del surtido.

- Andlisis ABC.

- Analisis DAFO de referencias.

- Deteccion de productos obsoletos y productos poco rentables.
- Incorporacion de innovaciones y novedades a la gama de productos.

Realizacién de la gestion de compraventa de un establecimiento comercial:
- Software Util para terminales punto de venta.

- Gestion integrada del aprovisionamiento.

- Datos necesarios para crear una empresa en el terminal punto de venta.

- Alta de almacenes, proveedores, articulos y clientes y clientas entre otros.
- Periféricos del terminal punto de venta.

- Gestion de pedidos, albaranes, facturas y medios de pago en el terminal punto de venta.
- Las promociones con el terminal punto de venta.

- El cobro de mercaderias con el terminal punto de venta.

- Presupuestos a clientes y clientas.

- Configuracion de terminales punto de venta.

- Tickets.

- Caja.

- Confeccion de estadisticas e informes de compras, ventas y almacén.

- Generacion de graficos estadisticos.

ORIENTACIONES PEDAGOGICAS.

Este modulo profesional contiene la formacién necesaria para desempefar las funciones de
aprovisionar mercaderias en el establecimiento comercial, gestionando el proceso de compras y
satisfaciendo el nivel de servicio al cliente establecido.

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

- Calcular las estimaciones de ventas futuras.

- Realizar las compras de mercaderias programadas.

- Clasificar y elegir las ofertas de proveedores.

- Realizar contratos de compra o suministro de mercaderias.

- Realizar la comprobacion e inspeccion de mercancias compradas.
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- Gestionar las incidencias del aprovisionamiento.

- Detectar productos nuevos y obsoletos del mercado.

- Calcular indices de gestion del establecimiento comercial.
- Realizar planes de liquidacion de productos.

Las actividades profesionales asociadas a esta funcion se aplican en:

- La gestion de compras en empresas de distribucién mayoristas, centrales de compras de grandes y
medianas superficies y en pequefios establecimientos comerciales.

Las lineas de actuacion en el proceso de ensefianza—aprendizaje que permiten alcanzar los objetivos
del médulo versaran sobre:

- Determinar las necesidades de compra de un pequefio establecimiento comercial.

- Programar las compras de mercaderias, seleccionando los proveedores adecuados.

- Gestionar y archivar la documentacién generada en el proceso de compra o suministro de
mercaderias.

- Gestionar la recepcion de pedidos de mercaderias.

- Utilizar el terminal punto de venta para mejorar la gestién comercial del pequefio establecimiento

comercial.
Relacion con objetivos generales:
Médulo €). d). e), 0), q),r),s). t), u), v), w), x) e y)
profesional Venta técnica Relacion con competencias:
c), k), m), n). fi), 0), p), 9). 1) y §)
Duracién: 130 h. | codigo: 1230

ECP0811_2: Comercializar productos inmobiliarios

ECP0240_2: Realizar las operaciones auxiliares a la venta

RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE EVALUACION.

1. Elabora ofertas comerciales de productos industriales y del sector primario, adaptando los
argumentos de venta a los distintos tipos de cliente (minoristas, mayoristas e institucionales).

Criterios de evaluacion:

a) Se han realizado busquedas de fuentes de informacion de cliente industriales y mayoristas.

b) Se han elaborado argumentarios de ventas centrados en la variable producto, tales como atributos
fisicos, composicion, utilidades y aplicaciones de dichos productos.

c) Se han realizado propuestas de ofertas de productos a un cliente institucional, industrial o mayorista.
d) Se han destacado las ventajas de nuevos materiales, componentes e ingredientes de los productos
ofertados.

e) Se han seleccionado subvariables de producto, tales como el envase, el etiquetado, la certificacion
y la seguridad, como herramientas de marketing para potenciar los beneficios del producto ofertado.

2. Confecciona ofertas comerciales de servicios, adaptando los argumentos de venta a las
caracteristicas especificas del servicio propuesto y a las necesidades de cada cliente.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado caracteristicas intrinsecas de los servicios, como son caducidad inmediata,
demanda concentrada puntualmente, intangibilidad, inseparabilidad y heterogeneidad.

b) Se han estructurado y jerarquizado los objetivos de las ofertas de servicios entre logros econémicos
y sociales, si los hubiera.

c) Se ha encuestado a los clientes y clientas para conocer su grado de comprension y aceptacion del
servicio ofrecido cumpliendo con las obligaciones derivadas de su actividad profesional.

d) Se ha medido la efectividad de las encuestas una vez aplicadas por la organizacion.

e) Se han analizado estrategias para superar las dificultades que conlleva la aceptacion de una oferta
de prestacion de servicios.
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f) Se han confeccionado argumentos de ventas de servicios publicos y privados.
g) Se han elaborado propuestas para captar clientes y clientas que contraten prestaciones de servicios
a largo plazo.

3. Realiza actividades propias de la venta de productos tecnolégicos, aplicando técnicas de
venta adecuadas y recopilando informacion actualizada de la evolucion y tendencias del
mercado de este tipo de bienes.

Criterios de evaluacion:

a) Se han analizado carteras de productos/servicios tecnolégicos ofertados en los distintos canales de
comercializacion.

b) Se han obtenido datos del mercado a través de la informacién y sugerencias recibidas de los clientes.
c) Se ha organizado la informacién obtenida sobre innovaciones del mercado, centrandose en las
utilidades de productos, nuevos usos, facil manejo, accesorios, complementos y compatibilidades.

d) Se ha argumentado la posibilidad de introducir nuevos productos y/o servicios, modificaciones o
variantes de modelos que complementen la cartera de productos, ajustandose a las nuevas modas y
tendencias.

e) Se han proporcionado datos al superior inmediato sobre la existencia de segmentos de cliente
comercialmente rentables, proponiendo nuevas lineas de negocio, fomentando el espiritu
emprendedor en la empresa.

f) Se han detectado areas de mejora en grupos de cliente poco satisfechos, que pueden ser cubiertos
con la oferta de un producto/servicio que se adapte mejor a sus necesidades.

g) Se han elaborado ofertas de productos tecnoldgicos, utilizando herramientas informaticas de
presentaciéon adaptandose a las nuevas situaciones laborales originadas.

4. Desarrolla actividades relacionadas con la venta de productos de alta gama, aplicando
técnicas que garanticen la transmision de la imagen de marca de calidad y reputacion elevada.

Criterios de evaluacion:

a) Se han establecido las causas que determinan la consideracion de un producto como de alta gama,
tales como precio, caracteristicas innovadoras y calidad entre otras.

b) Se ha determinado el procedimiento de transmisiéon de una imagen de alto posicionamiento a través
del lenguaje verbal y no verbal, la imagen personal y el trato al cliente.

c) Se ha confeccionado un argumentario de ventas centrado en la variable comunicacion, tales como
imagen de marca, origen, personalidad, reconocimiento social, pertenencia a un grupo o clase y
exclusiva cartera de cliente.

d) Se han seleccionado los argumentos adecuados en operaciones de venta de productos de alto
posicionamiento.

e) Se ha realizado el empaquetado y/o embalaje del producto con rapidez y eficiencia, utilizando
distintas técnicas acordes con los parametros estéticos de la imagen corporativa desarrollando criterios
de accesibilidad universal y disefio para todos.

f) Se ha realizado el etiquetaje de productos de alto valor monetario, siguiendo la normativa aplicable
en cada caso.

g) Se ha revisado la seguridad de la mercancia con sistemas antihurto, comprobando o analizando la
concordancia etiqueta-producto y el funcionamiento de las camaras de videovigilancia.

h) Se han analizado las pautas de actuacion establecidas por la organizacion al detectar un hurto.

5. Prepara diferentes acciones promocionales de bienes inmuebles, aplicando técnicas de
comunicacion adaptadas al sector.

Criterios de evaluacion:

a) Se han elaborado mensajes publicitarios con la informacién de los inmuebles que se ofertan.
b) Se han comparado las ventajas e inconvenientes de los distintos soportes de difusion.

c) Se ha gestionado la difusién del material promocional utilizando diversos medios de comunicacion. §
d) Se han seleccionado las fuentes de informacién disponibles para la captacién de potenciales ~
demandantes—clientes y clientas de inmuebles en venta o alquiler. 9
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e) Se han determinado las necesidades y posibilidades econdmico—financieras de los potenciales
demandantes—clientes y clientas, aplicando los instrumentos de medida previstos por la organizacion.
f) Se han registrado los datos del posible cliente, cumpliendo con los criterios de confidencialidad y con
la normativa sobre proteccion de datos.

g) Se han realizado estudios comparativos para seleccionar el elemento de nuestra cartera de
inmuebles que mejor se ajuste a las expectativas y posibilidades econémicas del cliente.

6. Desarrolla actividades relacionadas con el proceso de venta de inmuebles, cumplimentando
los documentos generados en este tipo de operaciones.

Criterios de evaluacién:

a) Se han seleccionado los inmuebles mas en consonancia con las necesidades y deseos de los
potenciales clientes y clientas, presentando la informacién en forma de dossier.

b) Se ha informado de forma clara y efectiva a los clientes y clientas de las caracteristicas y precios de
los inmuebles previamente seleccionados.

c) Se han seleccionado los parametros esenciales en las visitas a los inmuebles que mas se ajustan a
los intereses de los potenciales clientes y clientas.

d) Se han transmitido a los posibles clientes y clientas del producto inmobiliario las condiciones de la
intermediacion de la operacion con eficacia y responsabilidad.

e) Se han programado procesos de negociacion comercial para alcanzar el cierre de la operacion
comercial.

f) Se han cumplimentado hojas de visita, precontratos, contratos y documentacién anexa.

g) Se ha realizado o se ha establecido el seguimiento de las operaciones a través de un sistema de

comunicacion continua capaz de planificar nuevas visitas y de registrar las variaciones en los datos de
la oferta.

7. Desarrolla actividades de telemarketing en situaciones de venta telefonica, captacion y
fidelizacion de cliente y atencion personalizada, aplicando las técnicas adecuadas en cada caso.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado los distintos sectores donde se ha desarrollado el telemarketing.

b) Se han analizado las diversas funciones que cumple esta herramienta de comunicacién comercial
en la empresa.

c) Se ha analizado el perfil que debe tener un buen teleoperador.

d) Se han caracterizado las técnicas de atencién personalizada, captacion y fidelizacién del cliente a
través del telemarketing.

e) Se han identificado las distintas etapas del proceso de venta telefénica.

f) Se han elaborado guiones para la realizacion de llamadas de ventas.

g) Se han previsto las objeciones que pueden plantear los clientes y clientas y la forma de afrontarlas
con éxito.

h) Se han realizado simulaciones de operaciones de telemarketing en casos de captacion, retencién o
recuperacién de cliente con creatividad.

CONTENIDOS.

Elaboracion de ofertas comerciales de productos industriales:

- Técnicas de venta aplicadas al cliente industrial.

- Agentes comerciales. Fomento del encuentro comprador—vendedor.

- Materiales, composicién e ingredientes.

- El envase y el embalaje como argumento de ventas.

- La certificacion como herramienta de marketing.

- La seguridad del producto como parametro para mantener la confianza del cliente industrial.
- Facilitadores: aseguradoras y entidades financieras.

Confeccién de ofertas comerciales de servicios:

- Tipologia de servicios.
- Objetivos en la prestacion de servicios. Objetivos sociales y econémicos.
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- Planificacién de los servicios segun las necesidades de los usuarios.

- Caracteristicas inherentes a los servicios.

- La intangibilidad y las propuestas para contrarrestar este factor.

- La inseparabilidad y modos de superarla.

- La heterogeneidad y la lucha en la empresa por reducirla. La caducidad inmediata y las soluciones
para evitar la pérdida total.

- La concentracion de la demanda en periodos puntuales y estrategias para combatirla.

- Sistemas de control de satisfaccion de los usuarios en la ejecucién de la oferta de servicios.

Realizacién de actividades propias de la venta de productos tecnolégicos:

- El espiritu emprendedor en la busqueda de nuevos nichos de mercado.

- La innovacion y el lanzamiento de nuevos productos.

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

- Catalogos y manuales de instrucciones.

- Gestion de cliente poco satisfechos y sugerencias de mejora.

- Elaboracion de presentaciones de novedades.

- Andlisis del fendmeno de la moda y las tendencias. Prevision.

- El cliente prescriptor como punta de lanza en el mercado.

- Flexibilidad de la empresa para adaptarse a entornos cambiantes.

Desarrollo de actividades relacionadas con la venta de productos de alta gama:

- La comunicacion del posicionamiento.

- El cliente que busca la marca.

- La distribucién selectiva.

- La utilizacién de caras conocidas en la publicidad.
- Producto: los objetos exclusivos, las series limitadas y los modelos de autor.
- Imagen de marca e imagen personal.

- El andlisis de marca.

- Técnicas de empaquetado.

- Normativa de etiquetado.

- Sistemas de alarma para productos.

- Politicas antihurto.

Preparacion de acciones promocionales de bienes inmuebles:

- La figura del agente comercial y del asesor comercial inmobiliario.

- La promocién de inmuebles: medios y canales.

- Comercializacion de inmuebles: presencial, por teléfono y por ordenador.

- La capacidad de compra o alquiler de los potenciales clientes y clientas.

- Legislacién vigente en materia de proteccion de datos.

- Proteccion al consumidor en operaciones de compraventa y alquiler de inmuebles.
- Politica de confidencialidad de datos de la organizacién.

- La cartera de inmuebles. Clasificacion por filtros: zona, precio, estado de habitabilidad y
caracteristicas.

Desarrollo de actividades relacionadas con el proceso de venta de inmuebles:

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

- Presentacion, visita y demostracion del producto inmobiliario.
- La visita a los inmuebles en cartera.

- Documento de visita.

- Documento de reserva de compra o alquiler.

- Escritura publica de la operacion.

- Normativa reguladora de las operaciones inmobiliarias.

- Gastos de formalizacién de contrato.

- Obligaciones, desgravaciones y bonificaciones fiscales.

- Garantias reales y personales.
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Desarrollo de actividades de telemarketing:

- Concepto de telemarketing.

- Evolucién hasta el BPO (business process outsourcing).

- Ventajas y factores de éxito del telemarketing.

- Sectores econémicos de desarrollo del telemarketing.

- El profesiograma del teleoperador.

- Pautas para la excelencia en la comunicacion telefénica.

- Tipologia de interlocutores.

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

- El proceso de la venta telefénica.

- Los ratios en la medicion de la excelencia, calidad y eficiencia del servicio en las actuaciones de
telemarketing.

ORIENTACIONES PEDAGOGICAS.

Las actividades profesionales asociadas a esta funcion se aplican en:

- Las actividades de supervisién de mercancia de elevado precio en el establecimiento comercial.

- El trabajo en un equipo de ventas y la comunicacién a superiores jerarquicos sobre nichos de
mercados, sugerencias de diversificacion hacia nuevos productos y demandas de los clientes.

- La promocion de venta al por menor de productos y servicios tecnoldgicos.

- Los procesos de venta al por mayor en establecimiento y fuera de establecimiento al cliente particular,
comercial o industrial.

- Las operaciones de promocion de inmuebles en venta o alquiler.

- Las actividades de telemarketing dirigidas a la investigacion de mercados, promocion, atencion al
cliente, venta, retencion, recuperacion vy fidelizacion del cliente.

Las lineas de actuacion en el proceso de ensefianza—aprendizaje que permiten alcanzar los objetivos
del médulo versaran sobre:

- Etiquetado de productos.

- Alarmado de productos.

- Empaquetado y embalaje.

- Confeccion de informes comerciales.

- Analisis de informes de vendedor con las peticiones de los clientes.
- Presentacion de novedades al equipo de ventas.

- Confeccion de argumentarios de venta técnica.

- Simulacién de operaciones de venta y grabaciones en video.

- Telemarketing.

- Andlisis y/o resolucion de casos practicos que permitan una toma de decisiones fundamentada.
- Andlisis de técnicas de venta.

Relacion con objetivos generales:

i), j). @), ), 8), 1), u), V), W), X) e y)
Relacion con competencias:

f). m), n) fi), 0), p). Q). 1) y s)

Duracién: 166 h. | Codigo: 1231

ECP2105_2: Dinamizar el punto de venta de un pequefio comercio

Moédulo Dinamizacion del punto de
profesional venta

RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE EVALUACION.

1. Organiza la superficie comercial, aplicando técnicas de optimizacion de espacios y criterios
de seguridad e higiene.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado los tramites oportunos para la obtencién de licencias y autorizaciones de ™
elementos externos en la via publica. 2
b) Se han dispuesto los elementos de la tienda, mobiliario y exposicion, segun las necesidades de la s
superficie de venta. 9
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c) Se han determinado las principales técnicas de merchandising que se utilizan en la distribucién de
una superficie de venta.

d) Se han definido las caracteristicas de una zona fria y de una zona caliente en un establecimiento
comercial.

e) Se han determinado métodos para reducir barreras psicolégicas y fisicas de acceso al
establecimiento comercial.

f) Se han descrito las medidas que se aplican en los establecimientos comerciales para conseguir que
la circulacion de la clientela sea fluida y pueda permanecer el maximo tiempo posible en el interior.

g) Se han descrito los criterios que se utilizan en la distribucién lineal del suelo por familia de productos,
explicando ventajas e inconvenientes.

h) Se ha identificado la normativa de seguridad e higiene vigente referida a la distribucién en planta de
una superficie comercial.

2. Coloca, expone y repone los productos en la zona de venta, atendiendo a criterios
comerciales, condiciones de seguridad y normativa vigente.

Criterios de evaluacion:

a) Se han delimitado las dimensiones del surtido de productos.

b) Se ha establecido el niumero de referencias segun caracteristicas de los productos, espacio
disponible y tipo de lineal.

c) Se han realizado simulaciones de rotacion de los productos en los lineales de un establecimiento
comercial.

d) Se han analizado los efectos que producen en el consumidor los diferentes modos de ubicacion de
productos en lineales.

e) Se han clasificado los productos en familias, observando la normativa vigente.

f) Se han identificado los parametros fisicos y comerciales que determinan la colocacién de los
productos en los distintos niveles, zonas del lineal y posicién.

g) Se han interpretado planogramas de implantacion y reposicién de productos en el lineal.

h) Se ha realizado la distribucion y colocacion de los productos en el lineal, aplicando técnicas de
merchandising.

3. Realiza trabajos de decoracion, senalética, rotulaciéon y carteleria, aplicando técnicas de
publicidad y animacién en el punto de venta.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha animado y decorado el establecimiento segun la planificacion anual, dinamizandolo segun la
politica comercial del establecimiento bajo la normativa vigente de prevencion de riesgos laborales.
b) Se ha realizado papeleria segun el libro de estilo corporativo de un establecimiento.

c) Se han asociado diferentes tipografias con los efectos que producen en el consumidor.

d) Se han elaborado formas de carteleria acordes a cada posicionamiento y sefalética.

e) Se han creado mensajes que se quieren transmitir al cliente, mediante las técnicas de rotulacion,
combinando diferentes materiales que consigan la armonizacion entre forma, textura y color.

f) Se han utilizado programas informaticos de edicién, realizando carteles para el establecimiento.

g) Se han montado los elementos decorativos en condiciones de seguridad y prevencion de riesgos
laborales.

4. Realiza los escaparates adecuados a las caracteristicas esenciales de los establecimientos y
cuida los elementos exteriores, aplicando técnicas profesionales.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha analizado un estudio en el que se analiza el disefio y montaje de escaparates en diferentes
tipos de establecimientos comerciales.

b) Se han explicado los efectos psicolégicos que producen en el consumidor las distintas técnicas
utilizadas en escaparatismo.

[se]
c) Se han argumentado las funciones y objetivos que puede tener un escaparate. 2
d) Se han definido los criterios de valoracién del impacto que puede producir un escaparate en el s
volumen de ventas. Q
N
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e) Se han especificado los criterios de seleccion de los materiales que se van a utilizar y el presupuesto
disponible.

f) Se han definido los criterios de composicién y montaje de los escaparates, atendiendo a criterios
comerciales.

g) Se han disefiado escaparates, aplicando los métodos adecuados y las técnicas precisas, seguin un
boceto con autonomia, iniciativa y creatividad.

h) Se han montado escaparates con diferentes objetivos comerciales bajo la normativa vigentes de
prevencioén de riesgos laborales.

5. Determina acciones promocionales para rentabilizar los espacios de establecimientos
comerciales, aplicando técnicas para incentivar la venta y para la captacion y fidelizacion de
cliente.

Criterios de evaluacion:

a) Se han descrito los distintos medios promocionales que habitualmente se utilizan en un pequefio
establecimiento comercial.

b) Se han enumerado las principales técnicas psicolégicas que se aplican en una accién promocional.
c) Se han considerado las situaciones susceptibles de introducir una accién promocional.

d) Se han programado, segun las necesidades comerciales y el presupuesto, las acciones mas
adecuadas.

e) Se ha seleccionado la accién promocional mas adecuada para los diferentes objetivos comerciales.

6. Aplica métodos de control de acciones de merchandising, evaluando los resultados
obtenidos.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha establecido el procedimiento de obtencion del valor de los ratios de control.

b) Se han descrito los instrumentos de medida que se utilizan para valorar la eficacia de una accién
promocional.

c) Se han calculado los ratios que se utilizan para el control de las acciones de merchandising.

d) Se ha evaluado la eficacia de la accidon promocional, utilizando los principales ratios que la
cuantifican.

e) Se han realizado informes de calidad, interpretando y argumentando los resultados obtenidos.

CONTENIDOS.

Organizacioén de la superficie comercial:

- Normativa y trdmites administrativos en la apertura e implantacion.
- Recursos humanos y materiales en el punto de venta.

- Técnicas de merchandising.

- Distribucién de los pasillos.

- Implantacion de las secciones.

- Comportamiento del cliente en el punto de venta.

- Determinantes del comportamiento del consumidor.

- Condicionantes externos del comportamiento del consumidor.

- Zonas calientes y zonas frias.

- Normativa aplicable al disefio de espacios comerciales.

Colocacion, exposicion y reposicion de los productos en la zona de venta:

- Estructura del surtido.

- Caracterizacioén del surtido.

- Objetivos, criterios de clasificacion y tipos de surtido.
- Métodos de determinacion del surtido.

- La amplitud del surtido.

- La anchura del surtido.

- La profundidad del surtido.

- Eleccion de referencias.
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- Umbral de supresion de referencias.

- Disposicion del mobiliario.

- Clasificacion de productos por familias, gamas, categorias, posicionamiento, acondicionamiento y
codificacion.

- Definicién y funciones del lineal.

- Zonas y niveles del lineal.

- Sistemas de reparto del lineal.

- Sistemas de reposicion del lineal.

- Tipos de exposiciones del lineal.

- Lineal éptimo.

- Lineal minimo.

- Caracteristicas técnicas, comerciales y psicoldgicas de los productos.
- Tiempos de exposicion.

- Los facings. Reglas de implantacion.

- Normativa vigente.

Realizacién de publicidad en el lugar de venta:

- La publicidad en el lugar de venta (PLV).

- Formas publicitarias especificas de la publicidad en el lugar de venta (PLV).

- Carteleria en el punto de venta.

- Tipos de elementos de publicidad: stoppers, pancartas, displays y carteles, entre otros.
- Normativa de seguridad y prevencioén de riesgos laborales.

Realizacion de escaparates y cuidado de elementos exteriores:

- Elementos exteriores.

- Normativa y tramites administrativos en la implantacién externa.

- El escaparate: clases de escaparates.

- Presupuesto de implantacion de escaparate.

- Cronograma.

- Criterios econémicos y comerciales en la implantacion.

- Incidencias en la implantacién. Medidas correctoras.

- El escaparate y la comunicacion.

- La percepcion y la memoria selectiva.

- La imagen.

- La asimetria y la simetria.

- Las formas geométricas.

- Eficacia del escaparate: ratios de control.

- El color en la definiciéon del escaparate: psicologia y fisiologia del color.

- lluminacién en escaparatismo.

- Elementos para la animacién del escaparate: médulos, carteles, sefializacion y otros.
- Aspectos esenciales del escaparate.

- Principios de utilizacién y reutilizacion de materiales de campafas de escaparates.
- Bocetos de escaparates.

- Programas informaticos de disefio y distribucién de espacios.

- Planificacion de actividades.

- Materiales y medios.

- Normativa de seguridad en el montaje de un escaparate y elementos exteriores.

Determinacién de acciones promocionales:

- El proceso de comunicacion comercial. Elementos basicos.
- El mix de comunicacion: tipos y formas.

- Politicas de comunicacion.

- Promociones de fabricante.

- Promociones de distribuidor.

- Promociones dirigidas al consumidor.

- Productos gancho y productos estrella.

- La publicidad en el lugar de venta.

- La promocion de ventas.

- Relaciones publicas.
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- Elaboracion de informes sobre politica de comunicacién utilizando aplicaciones informaticas.
- Ejecucién de las campafias.

- Efectos psicolégicos y sociologicos de las promociones en el consumidor.

- Normativa de seguridad e higiene en la realizacién de promociones de ventas.

Aplicacion de métodos de control de acciones de merchandising:

- Adecuacion promocional al establecimiento y a la planificacién anual, mensual o semanal.

- Criterios de control de las acciones promocionales.

- indices y ratios econémico financieros: margen bruto, tasa de marca, stock medio, rotacién del stock
y rentabilidad bruta, entre otros.

- Analisis de resultados.

- Ratios de control de eficacia de acciones promocionales.

- Aplicacién de medidas correctoras.

ORIENTACIONES PEDAGOGICAS.

Este modulo profesional contiene la formacién necesaria para desempefiar las funciones de disefio de
espacios comerciales y escaparates.

La funcion de organizacion de espacios comerciales y disefio de escaparates incluye aspectos como:

- La organizacion y disefio de espacios comerciales.
- El disefio de escaparates.

Las actividades profesionales asociadas a esta funcion se aplican en:

- Distribucion y organizacién de un espacio comercial, analizando los elementos basicos que lo
conforman.

- Seleccién de elementos interiores y exteriores de la implantacion comercial.

- Fijacion de criterios de composicién y montaje de escaparates.

- Andlisis de informacién sobre psicologia del consumidor, tendencias, criterios estéticos y criterios
comerciales.

- Disefio de distintos tipos de escaparate.

- Organizacion del montaje de un escaparate.

Las lineas de actuacion en el proceso ensefianza—aprendizaje que permiten alcanzar los objetivos del
madulo versaran sobre:

- Organizacién de la superficie comercial aplicando técnicas de merchandising

- Colocacion, exposicion y reposicion de los productos en la zona de venta, atendiendo a criterios
comerciales.

- Aplicacion de técnicas de publicidad en el lugar de venta (PLV) y animacién del establecimiento.

- Realizaciéon de los escaparates y cuidado de los elementos exteriores, aplicando las técnicas
profesionales.

- Aplicacion de acciones promocionales para rentabilizar los espacios de establecimientos comerciales.
- Aplicacion de métodos de control de acciones de merchandising.

Relacion con objetivos generales:
Médulo c), d), ), q).r), s). 1), u), v), W), X) e y)
profesional Procesos de venta Relacion con competencias:
€), m), n) i), 0), p), Q). 1) y s)
Duracién: 166 h. \ Cadigo: 1232

ECP0239_2: Realizar la venta de productos y/o servicios a través de los diferentes canales de
comercializacion
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RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE EVALUACION.

1. Identifica el proceso de decision de compra del consumidor y/o usuario, analizando los
factores que inciden en el mismo y las tipologias de cliente.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado los tipos de consumidores, diferenciando el consumidor final o particular y el
industrial u organizacional.

b) Se ha definido el contenido y los aspectos que comprende el estudio del comportamiento del
consumidor y/o usuario.

c) Se han definido y clasificado las necesidades del consumidor, teniendo en cuenta el orden jerarquico
que se establece a la hora de satisfacerlas.

d) Se han clasificado las compras, atendiendo al comportamiento racional o impulsivo del consumidor
y/o usuario.

e) Se han identificado las fases del proceso de compra del consumidor final, analizando los factores
que determinan su complejidad y duracion.

f) Se han analizado los determinantes internos y externos que influyen en el proceso de decision de
compra de los consumidores y/o usuarios con autonomia y responsabilidad.

g) Se han identificado las fases del proceso de compra del consumidor industrial, comparando el
proceso con el del consumidor final.

h) Se han caracterizado las tipologias de cliente, atendiendo a su comportamiento de compra, su
personalidad y sus motivaciones de compra.

2. Define las funciones, conocimientos y perfil de los vendedores, analizando las necesidades
de formacion, motivacion y remuneracion del equipo de ventas.

Criterios de evaluacion:

a) Se han establecido las funciones y responsabilidades de los vendedores en la venta personal en
base a los derechos y obligaciones derivados de su actividad profesional.

b) Se han clasificado los vendedores en funcién de las caracteristicas de la empresa en la que prestan
servicios, el tipo de venta que realizan y la naturaleza del producto.

c) Se ha definido el perfil del vendedor profesional, analizando las cualidades personales, habilidades
profesionales y conocimientos que debe tener un buen vendedor.

d) Se han descrito distintos puestos de trabajo de ventas y el perfil de los vendedores mas adecuados
para los mismos.

e) Se han determinado las necesidades de formacién, perfeccionamiento y reciclaje del equipo de
vendedores.

f) Se ha definido el contenido del programa de formacién y perfeccionamiento de los vendedores.

g) Se ha valorado la importancia de la motivacién de los vendedores analizando los principales factores
motivadores.

h) Se han identificado los sistemas de retribucién de los vendedores mas habituales.

3. Organiza el proceso de venta, definiendo las lineas de actuacion del vendedor, de acuerdo
con los objetivos fijados en el plan de ventas.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado las funciones del departamento de ventas de una empresa y las
responsabilidades del director de ventas.

b) Se han diferenciado las formas de organizaciéon del departamento de ventas por zonas geograficas,
por productos y por clientes y clientas, entre otras.

c) Se ha calculado el nimero de vendedores que se requieren para cumplir los objetivos del plan de
ventas de la empresa.

d) Se ha elaborado el programa de ventas del vendedor, definiendo sus propios objetivos y el plan de
actuacion, en funcién de los objetivos establecidos en el plan de ventas de la empresa.

[se]
e) Se ha elaborado el argumentario de ventas, incluyendo los puntos fuertes y débiles del producto, g
resaltando sus ventajas respecto a los de la competencia y presentando soluciones a los problemas s
del cliente con iniciativa y autonomia en el ambito de su competencia. Q
N
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f) Se han aplicado técnicas de prospeccién de cliente, atendiendo a las caracteristicas del
producto/servicio ofertado.

g) Se ha determinado el numero de visitas comerciales que se van a realizar a los clientes y clientas
reales y potenciales y el tiempo de duracién de las visitas.

h) Se han planificado las visitas a clientes y clientas, aplicando las rutas de ventas que permiten
optimizar los tiempos del vendedor y reducir los costes.

4. Desarrolla entrevistas con supuestos clientes y clientas, utilizando técnicas de venta,
negociacion y cierre adecuadas, dentro de los limites de actuacién establecidos por la empresa.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha preparado la documentaciéon necesaria para realizar una visita comercial, consultando la
informacién de cada cliente en la herramienta de gestion de relaciones con clientes y clientas (CRM).
b) Se ha concertado y preparado la entrevista de ventas, adaptando el argumentario a las
caracteristicas, necesidades y potencial de compra de cada cliente, de acuerdo con los objetivos
fijados.

c) Se ha preparado el material de apoyo y la documentacién necesaria.

d) Se ha realizado la presentacién y demostracion del producto, utilizando técnicas de venta adecuadas
para persuadir al cliente con creatividad y responsabilidad.

e) Se han previsto las posibles objeciones del cliente y se han definido las técnicas y los argumentos
adecuados para la refutacion de las mismas.

f) Se han utilizado técnicas de comunicacion verbal y no verbal en situaciones de venta y relacién con
el cliente.

g) Se ha planificado la negociacion de los aspectos y condiciones de la operacion que pueden ser
objeto de negociacion.

h) Se han utilizado técnicas para lograr el cierre de la venta y obtener el pedido.

5. Formaliza los contratos de compraventa y otros contratos afines, analizando las clausulas
mas habituales de acuerdo con la normativa vigente.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha interpretado la normativa que regula los contratos de compraventa.

b) Se ha caracterizado el contrato de compraventa, los elementos que intervienen y los derechos y
obligaciones de las partes, analizando su estructura y las clausulas habituales que se incluyen en el
mismo.

c) Se ha cumplimentado el contrato de compraventa en el que se recogen los acuerdos entre vendedor
y comprador, utilizando un procesador de textos.

d) Se ha interpretado la normativa que regula el contrato de compraventa a plazos y los requisitos que
se exigen para su formalizacion.

e) Se ha caracterizado el contrato de ventas en consignacion analizando los casos en que procede su
formalizacion.

f) Se ha caracterizado el contrato de suministro, analizando los supuestos en los que se requiere para
el abastecimiento de materiales y servicios.

g) Se han analizado los contratos de leasing y renting como alternativas de adquisicion y financiacion
del inmovilizado de la empresa.

6. Gestiona la documentacion comercial y de pago/cobro de las operaciones de compraventa,
cumplimentando los documentos necesarios.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha gestionado la documentacion comercial de diferentes operaciones de venta, desde la
recepcion del pedido hasta el envio y recepcion por parte del cliente.

b) Se ha establecido el modo de formalizar el pedido por parte del cliente, en ventas a distancia (por
catalogo, televenta, teléfono movil e Internet, entre otros)

[se]
c) Se han identificado las distintas formas de pago, analizando el procedimiento y la documentacion 2
necesaria en cada caso. s
d) Se han diferenciado los medios de pago al contado de los aplazados. 9
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e) Se han comparado los medios y formas de pago, analizando las ventajas y desventajas en términos
de coste, seguridad y facilidad de uso.

f) Se ha cumplimentado la documentaciéon correspondiente a los diferentes medios de pago bajo
criterios de calidad.

g) Se han cumplimentado cheques, letras de cambio, pagarés y demas documentacion
correspondiente a los diferentes medios de pago.

h) Se ha identificado la documentacién correspondiente a las operaciones de endoso, aval y gestion
de cobro de medios de pago.

7. Determina los precios y el importe de las operaciones, aplicando el calculo comercial en los
procesos de venta.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha calculado el precio de venta del producto, aplicando un cierto margen comercial expresado
en forma de porcentaje del precio de coste.

b) Se ha calculado el precio de venta del producto, aplicando un margen comercial expresado en forma
de un porcentaje sobre el precio de venta.

c) Se ha determinado el importe total de una operacién de venta, aplicando los descuentos y gastos
acordados y el IVA correspondiente.

d) Se ha calculado el interés de diferentes operaciones, definiendo las variables que lo determinan y
aplicando un determinado tipo de interés.

e) Se ha calculado el descuento de diferentes operaciones, aplicando un determinado tipo de
descuento.

f) Se ha calculado el descuento y el efectivo resultante de una remesa de efectos.

g) Se han cumplimentado facturas de negociacion de efectos comerciales, aplicando un determinado
tipo de descuento y la correspondiente comision.

CONTENIDOS.

Identificacion del proceso de decision de compra del consumidor:

- Tipos de consumidores. Consumidor final o particular y consumidor industrial o institucional.

- Estudio del comportamiento del consumidor. Aspectos que comprende.

- Las necesidades del consumidor. Tipos.

- Tipos de compras segun comportamiento del consumidor.

- El proceso de decisién de compra del consumidor final. Fases del proceso y variables que influyen
en el mismo.

- Determinantes internos que inciden en el proceso de compra.

- Variables externas que influyen en el proceso de compra.

- Las variables de marketing en el proceso de compra.

- El proceso de compra del consumidor industrial u organizacional. Tipos de consumidores. Fases del
proceso.

- Tipologias de cliente.

Definicién de las funciones y perfil de los vendedores:

- El vendedor. Concepto y funciones.

- El papel del vendedor en la venta personal.

- Tipos de vendedores segun la empresa en la que prestan sus servicios.

- Tipos de vendedores segun la naturaleza del producto.

- Tipos de vendedores segun la actividad o tipo de venta que realizan.

- El perfil del vendedor profesional. Cualidades personales, capacidades profesionales y conocimientos
del buen vendedor.

- El manual del vendedor.

- Formacion de los vendedores. Necesidad de la formacién. Programas de formacion y
perfeccionamiento de los vendedores.

- Motivacién de los vendedores. Factores motivadores.

- Sistemas de remuneracion de los vendedores.
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Organizacién del proceso de venta:

- El departamento de ventas. Sus funciones.

- Funciones del director de ventas.

- Planificacién de las ventas. Los objetivos de ventas.

- Factores que condicionan la organizacién del departamento de ventas.

- Estructura organizativa del departamento de ventas. Organigramas.

- Determinacion del tamafo del equipo de ventas.

- Delimitacién de las zonas de venta y asignacioén a los vendedores.

- Planificacién de las visitas a clientes y clientas. Tipos y frecuencia de las visitas.

- Disefio de las rutas de ventas.

- Elaboracion del programa de ventas y lineas de actuacién del vendedor.

- Fases del proceso de venta.

- La prospeccion de cliente. Métodos de prospeccion de cliente.

- Preparacién de la venta.

- Objetivos, contenido y estructura del argumentario de ventas.

- Tipos de argumentos: racionales y emocionales.

- Elaboracién del argumentario de ventas segun tipos de productos, segun tipologia de cliente y segun
tipo de canales de distribucion.

- Preparacion del material de apoyo para reforzar los argumentos, segun tipos de productos y segun
tipologia de cliente.

Desarrollo de entrevistas de venta:

- La venta personal.

- Formas de venta: tradicional, autoservicio, sin tienda, televenta y venta online, entre otras.
- La comunicacioén en las relaciones comerciales.

- El proceso de comunicacién. Elementos. Barreras en la comunicacién.

- La comunicacion verbal. Normas para hablar en publico.

- La comunicacion telefénica en la venta. Uso de las nuevas tecnologias.

- La comunicacion escrita. Cartas comerciales.

- La comunicacion no verbal en la venta y las relaciones con clientes y clientas.

- Fases de la entrevista de ventas.

- Técnicas de venta: modelo AIDA (atencién, interés, deseo, accién). Técnica SPIN (situacion,
problema, implicacion, necesidad). Sistema de entrenamiento Zelev Noel.

- Concertacion y preparacion de la visita.

- Toma de contacto y presentacion.

- Sondeo y determinacion de las necesidades del cliente.

- Presentacion del producto y argumentacion, aplicando técnicas de venta.

- La demostracioén del producto, utilizando material de apoyo.

- Las objeciones del cliente. Técnicas de tratamiento de las objeciones.

- Negociacion de las condiciones de la operacion. Asertividad y empatia.

- Cierre de la venta. Sefiales de compra y aplicacion de técnicas de cierre.

- Despedida y final de la entrevista.

- Seguimiento de la venta.

- Los servicios postventa: asesoramiento e informacion, garantia, asistencia técnica y reparaciones,
recambios y repuestos.

- Gestién de incidencias, quejas y reclamaciones de cliente.

- Servicios de atencidn, satisfaccion y fidelizacion de cliente.

- Herramientas de gestion de las relaciones con clientes y clientas (CRM).

Formalizacién del contrato de compraventa y otros contratos afines:

- El contrato: caracteristicas y requisitos basicos. Tipos de contratos.
- El contrato de compraventa. Caracteristicas, elementos y requisitos.
- Normativa que regula la compraventa: compraventa civil y mercantil.
- Derechos y obligaciones del vendedor y del comprador.

- Clausulado general de un contrato de compraventa.

- El contrato de compraventa a plazos.

- El contrato de suministro.

- El contrato estimatorio o de ventas en consignacion.

- Los contratos de transporte y de seguro.

- Los contratos de leasing y de renting.

- Los contratos de factoring y de forfaiting.
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Gestion de la documentacién comercial y de cobro de las operaciones de venta:

- Documentacién comercial generada en las ventas. Facturas y albaranes.
- Confeccion, registro y archivo de documentos.

- El cobro de la venta. Documentos de cobro y pago.

- Clasificacién de medios de pago segun fiabilidad, coste y plazo de pago.
- El pago en efectivo.

- La transferencia bancaria.

- La ley cambiaria y del cheque.

- El cheque. Tipologia y funcionamiento.

- La letra de cambio.

- El pagaré.

- Operaciones asociadas a los medios de pago. Endoso y aval.

- Gestion de cobro de efectos comerciales.

- Anticipacién del cobro. Negociacion y descuento bancario.

- La gestién de impagados.

- Los medios de pago electrénicos.

Determinacién de los precios y el importe de las operaciones de venta:

- Determinacion del precio de venta al publico del producto o servicio. Elementos que forman parte del
precio.

- Calculo del precio de venta, aplicando un determinado margen comercial expresado en forma de
porcentaje sobre el precio de coste.

- Célculo del precio, aplicando un determinado margen expresado en forma de porcentaje sobre el
precio venta.

- Calculo del importe total de una operacion de venta.

- Aplicacion del interés en las operaciones comerciales.

- Concepto de interés. Interés simple e interés compuesto.

- Célculo del interés simple.

- Métodos abreviados para el célculo del interés de varios capitales al mismo tipo de interés y diferentes
periodos de tiempo.

- Concepto de descuento. Descuento racional y descuento comercial.

- Calculo del descuento racional o matematico.

- Calculo del descuento comercial.

- Negociacién de efectos comerciales. Calculo del descuento y del efectivo resultante de una remesa
de efectos.

- Sustitucion de deudas. Vencimiento comun y vencimiento medio.

- Calculo del importe de operaciones comerciales en moneda extranjera.

ORIENTACIONES PEDAGOGICAS.

Este médulo profesional contiene la formacion necesaria para desempefiar las funciones de realizacion
de operaciones de venta de productos y servicios a través de los diferentes canales de
comercializacion.

La funcion de realizacion de operaciones de venta incluye aspectos como:

- Ejecucién del plan de ventas.

- Elaboracién del argumentario de ventas.

- Prospeccién de cliente.

- Preparacion de las visitas a clientes y clientas.

- Presentacion del producto/servicio al cliente.

- Aplicacion de técnicas de venta y negociacion en la venta.

- Cumplimentacion del contrato de compraventa u otros alternativos.
- Redaccion de contratos anexos a la compraventa.

- Cumplimentacion, registro y archivo de la documentacion generada en las operaciones de venta.
- Tratamiento de incidencias, devoluciones, quejas y reclamaciones.
- Seguimiento de la venta y control de servicios postventa.

- Fidelizacion de cliente.

- Gestioén de cobros.

- Cumplimentacion de los medios de pago.
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Las actividades profesionales asociadas a esta funcion se aplican en:

- Elaboracion del programa de ventas y plan de actuacion del vendedor.
- La preparacion y desarrollo de entrevistas de ventas.

- Las operaciones de venta de productos y servicios.

- La formalizaciéon de contratos de compraventa y otros contratos anexos.
- El seguimiento postventa.

- El cobro de las operaciones de venta.

Las lineas de actuacion en el proceso de ensefianza-aprendizaje que permiten alcanzar los objetivos
del modulo versaran sobre:

- Preparacién de una visita comercial con la informacion obtenida en la herramienta de gestion de las
relaciones con clientes y clientas.

- Elaboracién del argumentario de ventas de productos de gran consumo.

- Utilizacion de técnicas de comunicacion verbal (oral y escrita) y no verbal aplicadas al proceso de
venta.

- Utilizacién de herramientas informaticas en la presentacion de productos y servicios.

- Utilizacion de técnicas venta, negociacion y refutacién de objeciones.

- Elaboracioén de contratos de compraventa y documentacion anexa, utilizando el procesador de textos.
- Cumplimentacién de los documentos de diversos medios de pago.

- Gestion informatizada de sugerencias.

- Utilizacion de herramientas de gestion de las relaciones con clientes y clientas en preparacion de
visitas, servicios postventa y fidelizacién de cliente.

- Realizacion de célculos relativos a las operaciones de venta y de cobro y pago.

- Analisis y/o resolucion de casos practicos que permitan una toma de decisiones fundamentada.

Relacion con objetivos generales:
m), @), 1), s), 1), u), v), w), X) e y)
Relacion con competencias:

h), m), n) fi), 0), p), @), ) y s)
Duracién: 136 h. | codigo: 1233

Médulo Aplicaciones informaticas
profesional para el comercio

RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE EVALUACION.

1. Maneja a nivel de usuario sistemas informaticos empleados habitualmente en el comercio,
utilizando el hardware y el software mas comun.

Criterios de evaluacion:

a) Se han examinado los componentes fisicos de un ordenador.

b) Se han considerado las caracteristicas y funcionamiento de los equipos informatico-electrénicos
especificos para el comercio.

¢) Se ha manejado un sistema operativo basado en el uso de ventanas.

d) Se han gestionado los archivos de informacién mediante sistemas operativos.

e) Se ha configurado una red doméstica.

f) Se han protegido los equipos de virus, correo basura y otros elementos indeseables.

g) Se han realizado operaciones rutinarias de mantenimiento de los equipos.

h) Se han descargado vy utilizado aplicaciones de visualizacién e impresiéon de datos.

2. Utiliza la red Internet y los servicios que la componen, manejando programas de navegacion,
correo electronico y transferencia de archivos, entre otros.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado los conceptos esenciales de funcionamiento y uso de la red y las caracteristicas
propias de las intranets y las extranets.

b) Se han evaluado y configurado los distintos sistemas de conexién a la red.

c) Se han utilizado los principales programas navegadores para moverse por la red.

d) Se han realizado busquedas selectivas de informacion mediante aplicaciones especificas y
buscadores especializados por temas.
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e) Se ha utilizado el correo electrénico directamente desde la web.

f) Se han empleado programas de cliente de correo electronico para gestionar el envio y recepcién de
mensajes, con responsabilidad y profesionalidad.

g) Se ha identificado el protocolo de red para la transferencia de archivos (FTP) desde un equipo cliente
a un servidor.

h) Se han implantado medidas de seguridad para proteger los equipos de intrusiones externas.

3. Confecciona materiales informativos y publicitarios, utilizando técnicas de disefio grafico.
Criterios de evaluacion:

a) Se han disefiado materiales de comunicacién en soportes graficos, con creatividad e innovacion.
b) Se ha realizado la composicion y formato del material, respetando principios de armonia, proporcion,
equilibrio y simetria, entre otros.

c) Se han aplicado principios de asociacién psicolégica de imagenes, contenidos, semejanza,
continuidad y simetria, entre otros.

d) Se han empleado técnicas de disefio y autoedicién relativas a percepcion visual, legibilidad y
contrastes de color, entre otros.

e) Se han disefiado materiales graficos de imagenes, manteniendo una distribucion equilibrada de
todos los elementos.

f) Se ha utilizado diverso soffware multimedia para la edicion de imagenes y sonidos y para la grabacién
de sonidos.

g) Se han efectuado trabajos publicitarios y promocionales en Internet.

4. Realiza tareas de manipulacion de textos y de presentacion de textos, imagenes y graficos
en forma continua, empleando programas para la automatizacién de los trabajos y actividades
especificas del comercio.

Criterios de evaluacion:

a) Se han editado todo tipo de escritos informativos y publicitarios, por medio de aplicaciones
especificas de tratamiento y correccién de textos.

b) Se han utilizado herramientas especializadas de generacion de textos a través de utilidades de
edicion.

c) Se han ordenado los textos e ilustraciones para efectuar una correcta maquetacion de los
contenidos.

d) Se han elaborado indices tematicos, alfabéticos y de ilustraciones.

e) Se han disefiado presentaciones publicitarias y de negocios con texto esquematizado, animaciones
de texto e imagenes importadas, con autonomia e independencia.

f) Se han disefiado presentaciones maestras que sirvan de base para la creacién de otras
presentaciones.

g) Se han manejado aplicaciones de autoedicién que nos permiten disefiar y maquetar paginas con
textos y elementos graficos diversos, destinados a servir como material de marketing.

5. Realiza calculos matematicos con hoja de calculo y tratamiento de datos con gestores de
bases de datos, utilizando programas para la automatizacion de las actividades comerciales.

Criterios de evaluacion:

a) Se han realizado célculos matematicos, en diversas areas de la empresa como administracion,
finanzas y produccién, entre otras, con calidad del trabajo desarrollado.

b) Se han definido las férmulas para automatizar la confeccién de diversos documentos administrativos,
tales como albaranes y facturas, entre otros.

c) Se han utilizado funciones matematicas para calcular ingresos, costes, y resultados econémico—
financieros, con autonomia en el desempefio.

d) Se han tratado y filtrado listas de datos con la hoja de calculo.

e) Se han creado ficheros de bases de datos relacionales que pueden ser faciimente consultadas.

f) Se han extraido informaciones a través de la consulta combinada de varias tablas de datos.

g) Se ha disefiado formularios para la inclusiéon de datos en sus tablas correspondientes.
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h) Se han elaborado informes personalizados de los registros de la base de datos para imprimirlos.
i) Se han obtenido graficos a partir de datos de una hoja de calculo para el analisis de la informacién.

6. Realiza la facturacion electronica y otras tareas administrativas, de forma telematica,
utilizando en cada caso el software especifico.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado los formatos electrénicos de factura.

b) Se ha establecido la transmision telematica entre ordenadores.

c) Se ha garantizado la integridad y autenticidad de las transmisiones telematicas a través de una firma
electronica reconocida.

d) Se han utilizado aplicaciones especificas de emision de facturas electrénicas, conforme a las nuevas
situaciones laborales originadas por cambios tecnoldgicos.

e) Se han realizado tareas administrativas online con organismos publicos y privados, bajo una
participacién ciudadana responsable.

f) Se han cumplimentado documentos con las obligaciones fiscales a las que estan sujetas las
operaciones de compraventa de productos o servicios.

g) Se ha practicado con simuladores de recursos de la administracion tributaria.

h) Se han realizado practicas con simuladores de banca online.

CONTENIDOS.

Manejo de la maquinaria y los programas habituales en el comercio:

- Cémo funciona un ordenador personal. Componentes y piezas.

- La impresora, el escaner y tipos de lectores de tiques.

- Sistema operativo de gestion de ventanas (Windows).

- Trabajar con archivos y carpetas.

- Trabajar con carpetas y archivos comprimidos.

- Funcionamiento y configuracion de una red doméstica: cableadas e inalambricas.
- Administrar la red.

- Compartir archivos e impresoras.

- Seguridad inalambrica.

- Los virus informaticos y el software antivirus.

- Copia de seguridad de los datos y restauracion.

- Software especifico de compresion y descompresion de archivos.
- El formato PDF.

Utilizacion de la red Internet:

- Introduccién a Internet.

- Concepto y uso de las intranets y extranets: similitudes y diferencias.

- Conectarse a Internet. Protocolo TCP/IP.

- La web. Navegacion web utilizando los navegadores.

- Correo electrénico.

- Los grupos de noticias.

- Transferencia y gestion remota de ficheros (FTP).

- Buscar en Internet: los buscadores, directorios o indices tematicos y los motores de busqueda.

- Correo electronico: configuracion de una cuenta de correo electrénico y correo web frente al correo POP.

- Seguridad. Zonas y niveles de seguridad.

- Blogueador de ventanas emergentes.

- Filtro de suplantacion de identidad (phishing).
- Privacidad.

Confeccion de materiales graficos:

- Trabajo con imagenes vectoriales y en mapa de bits.

- Profundidad de color. E
- Modos de color y cambios entre distintos modos. s
- Gamas de color. 9
o
o
w
>
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- Obtencion de imagenes: crear nueva imagen, utilizar existentes y conseguirlas con un escaner o
camara digital.

- Opciones de impresion.

- Utilidades de edicion de graficos.

- Trabajar con capas.

- Trabajar con textos.

- Efectos especiales y plugins.

- Guardar imagenes: tipos de compresion. Tipos de formato.

- Grabacion de videos en DVD o en archivo.

- Edicion de imagenes, cortes, planos y movimientos de camara.
- Agregar movimientos, transiciones y titulos a las iméagenes.

Empleo de aplicaciones informaticas de uso general en el comercio:

- El procesador de textos.

- Escritura de textos.

- Formatear el texto de un documento de trabajo.

- Insercion de elementos automaticos: saltos, nimeros de pagina, fechas y simbolos, entre otros.
- Tabulaciones, vifietas, columnas y tablas.

- Encabezados y pies de pagina.

- Combinar correspondencia.

- Estilos y plantillas.

- indices tematicos, alfabéticos y de ilustraciones.

- Programas de presentacion: crear una presentacion con diapositivas.
- Transiciones.

- Animaciones.

Realizacion de calculos matematicos con hoja de calculo y tratamiento de datos con gestores de bases
de datos:

- Introduccion a las operaciones basicas de hoja de célculo.

- Introducir y editar datos en las celdas: textos, numeros, fechas y férmulas.
- Manipulacion de las celdas de datos.

- Formato de celdas, filas, columnas y hojas.

- Operaciones basicas con hojas de calculo.

- Férmulas de la hoja de calculo.

- Funciones matematicas, légicas y estadisticas.

- Representaciones graficas de los datos.

- Listas de datos.

- Gestores de bases de datos.

- Crear y utilizar tablas en un gestor de base de datos.

- indices y relaciones entre las tablas.

- Ordenar y filtrar la informacién.

- Consultas de datos de las tablas.

- Formularios de toma de datos.

- Informes extraidos de las tablas de datos y de las consultas.

- Etiquetas de correo.

Realizacion de la facturacion electrénica y otras tareas administrativas, de forma telematica:

- Factura electronica: aspectos generales, condiciones para su utilizacién y normativa legal.
- Seguridad: firma electrénica reconocida y DNI electrénico.

- Programas de facturacién electrénica.

- Banca online.

- Los tributos online.

- Tramites con la Seguridad Social online.

ORIENTACIONES PEDAGOGICAS.

Este modulo profesional contiene la formacion necesaria para desempefar las funciones relacionadas
con el uso de herramientas informaticas tales como:

- Manejo de equipos informaticos.
- Utilizacion de sistemas operativos y gestion de ficheros de datos.
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- Administracién de redes domésticas.

- Configuracion de la red Internet y uso de la misma.

- Busqueda avanzada de informacion.

- Gestion del correo electrénico como medio de comunicacion y como herramienta de venta.

- Transferencias de informacion.

- Utilizacion de aplicaciones informaticas de disefio grafico.

- Elaboracion de textos con programas especificos de proceso de textos.

- Utilizacién y creacién de presentaciones publicitarias y de negocios en general.

- Manejo de programas para la realizacion de todo tipo de calculos por medio de aplicaciones de hoja
de célculo.

- Gestion de la informacion de la empresa a través de programas gestores de bases de datos.
- Facturar electrénicamente.

- Enviar y recibir datos de organismos publicos.

Las actividades profesionales asociadas a esta funcién se aplican en:

- Las tareas de control y gestién de cualquier empresa comercial de productos y/o servicios.
- El disefio de materiales graficos y publicitarios.

- El uso de herramientas ofimaticas de caracter general.

- El uso de herramientas informaticas necesarias en la gestion de un comercio.

Las lineas de actuacion en el proceso de ensefianza—aprendizaje que permiten alcanzar los objetivos
del médulo versaran sobre:

- Utilizacion de equipos informaticos.

- Uso de Internet.

- Utilizacién de aplicaciones informaticas de disefio grafico.

- Utilizacién de programas ofimaticos de uso general.

- Utilizacion de programas ofimaticos de uso especifico de empresas comerciales.

- Manejo de programas informaticos de traspaso de datos a otras empresas y a la administracion.
- Facturacion electronica.

Relacion con objetivos generales:
e), i), 9). 1), s), t), u), v), W), X) e y)
Relacion con competencias:

€), i), m), n) i), 0), p), @), ) y S)
Duracién: 90 h. Codigo: 1234

ECP0241_2: Ejecutar las acciones de servicio de atencion al cliente/consumidor/usuario

Médulo Servicios de atencion
profesional comercial

RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE EVALUACION.

1. Desarrolla actividades de atencion/informacion al cliente, procurando transmitir la imagen
mas adecuada de la empresa u organizacion.
Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado las funciones del departamento de atencién al cliente de distintos tipos de
empresas y organizaciones.

b) Se han identificado diferentes tipos de organizacion del departamento de atencion al cliente segun
caracteristicas de la empresa u organizacion.

c) Se han definido las relaciones del departamento de atencién al cliente con el de marketing, el de
ventas y otros departamentos de la empresa.

d) Se han confeccionado organigramas de empresas comerciales, teniendo en cuenta su tamario,
estructura y actividad.

e) Se han diferenciado las areas de actividad y acciones del servicio de atencién al cliente, teniendo
en cuenta la legislacion vigente.

f) Se han identificado las funciones de los contact centers y los servicios que prestan a las empresas
u organizaciones.
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2. Utiliza técnicas de comunicacion en situaciones de atencion al cliente/consumidor/ usuario,
proporcionando la informacién solicitada.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha descrito el proceso de comunicacion, los elementos que intervienen y las barreras y
dificultades que pueden surgir en el mismo.

b) Se han identificado los canales de comunicacién, interna y externa, de las empresas y
organizaciones.

c) Se han descrito las fases del proceso de informacion al cliente y las técnicas utilizadas en los
diferentes canales de comunicacion.

d) Se ha solicitado la informacion requerida por el cliente al departamento u organismo competente, a
través de distintos canales de comunicacién.

e) Se ha facilitado informacién a supuestos clientes y clientas, utilizando la escucha activa y prestando
especial atencién a la comunicacién no verbal.

f) Se han mantenido conversaciones telefonicas para informar a supuestos clientes y clientas,
utilizando actitudes, normas de protocolo y técnicas adecuadas.

g) Se han redactado escritos de respuesta a solicitudes de informacién en situaciones de atencion al
cliente, aplicando las técnicas adecuadas, con profesionalidad y calidad.

h) Se ha utilizado el correo electronico y la mensajeria instantédnea para contestar a las consultas de
cliente, respetando las normas de protocolo y adoptando una actitud adecuada, con profesionalidad y
eficacia.

3. Organiza la informacion relativa a la relacién con los clientes y clientas, aplicando técnicas
de organizacion y archivo tanto manuales como informaticas.

Criterios de evaluacion:

a) Se han descrito las técnicas de organizacion y archivo de la informacién, tanto manuales como
informaticas.

b) Se han descrito las técnicas mas habituales de catalogacion y archivo de documentacion, analizando
sus ventajas e inconvenientes.

c) Se han clasificado distintos tipos de documentacion en materia de atencién al
cliente/consumidor/usuario.

d) Se han elaborado, actualizado y consultado bases de datos con la informacién relativa a los clientes
y clientas.

e) Se han manejado herramientas de gestion de las relaciones con los clientes y clientas (CRM), de
acuerdo con las especificaciones recibidas.

f) Se ha registrado la informacion relativa a las consultas o solicitudes de los clientes en la herramienta
de gestion de las relaciones con clientes y clientas.

g) Se han aplicado métodos para garantizar la integridad de la informacién y la proteccion de datos, de
acuerdo con la normativa vigente.

4. Identifica los organismos e instituciones de proteccion y defensa del consumidor y usuario,
analizando las competencias de cada uno de ellos.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha definido el concepto del consumidor y usuario, diferenciando los consumidores finales y los
industriales.

b) Se ha identificado la normativa nacional, autonémica y local que regula los derechos del consumidor
y usuario.

c¢) Se han identificado las instituciones y organismos, publicos y privados, de proteccién al consumidor
y usuario, describiendo sus competencias.

d) Se ha interpretado la normativa aplicable a la gestion de quejas y reclamaciones del
cliente/consumidor/usuario en materia de consumo.

e) Se han descrito las fuentes de informacion que facilitan informacién fiable en materia de consumo.
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5. Realiza tramites de quejas y reclamaciones del cliente/consumidor, aplicando técnicas de
comunicacion y negociacion para su resolucion.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado los tipos de consultas, quejas, reclamaciones y denuncias mas habituales en
materia de consumo.

b) Se ha descrito el procedimiento que hay que seguir, asi como las fases, la forma y los plazos del
proceso de tramitacion de las reclamaciones del cliente, de manera rigurosa y profesional.

c) Se ha informado al cliente de sus derechos y los posibles mecanismos de solucién de la reclamacion,
de acuerdo con la normativa vigente.

d) Se ha cumplimentado la documentacion necesaria para cursar la reclamacién hacia el departamento
u organismo competente.

e) Se han aplicado técnicas de comunicacion en la atencién de las quejas y reclamaciones, utilizando
la escucha activa, la empatia y la asertividad.

f) Se han utilizado técnicas de negociacion y actitudes que faciliten el acuerdo para resolver las
reclamaciones del cliente.

g) Se han identificado y cumplimentado los documentos relativos a la tramitacion de las quejas,
reclamaciones y denuncias, con rigurosidad y calidad.

h) Se ha informado al reclamante de la situacion y del resultado de la queja o reclamacion, de forma
oral y/o escrita, y/o por medios electrénicos.

6. Colabora en la ejecucion del plan de calidad y mejora del servicio de atencién al cliente,
aplicando técnicas de evaluacion y control de la eficacia del servicio.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado los métodos aplicables para evaluar la eficacia del servicio de
atencion/informacion al cliente.

b) Se ha realizado el seguimiento del proceso de tramitacion de las quejas y reclamaciones, evaluando
la forma y los plazos de resolucion.

c¢) Se han identificado las principales incidencias y retrasos en el servicio de atencion al cliente y en la
resolucién de quejas y reclamaciones.

d) Se han descrito las principales medidas aplicables para solucionar las anomalias detectadas y
mejorar la calidad del servicio.

e) Se han aplicado técnicas para medir el nivel de satisfaccion del cliente y la eficacia del servicio
prestado.

f) Se han redactado informes con los resultados y conclusiones de la evaluacion de la calidad,
utilizando herramientas informaticas.

g) Se han aplicado las acciones establecidas en el plan de mejora de la calidad del servicio, utilizando
aplicaciones informaticas.

h) Se han desarrollado las acciones establecidas en el plan de fidelizacion de cliente, utilizando la
informacién disponible en la herramienta de gestion de las relaciones con los clientes y clientas (CRM).

CONTENIDOS.

Desarrollo de actividades de atencidn/informacién al cliente:

- La atencion al cliente en las empresas y organizaciones.

- Gestion de las relaciones con clientes y clientas.

- La identidad corporativa y la imagen de marca.

- Servicios de atencion al cliente/consumidor/usuario.

- El departamento de atencidn al cliente en las empresas y organizaciones.
- Relaciones con otros departamentos de la empresa u organizacion.

- Estructuras organizativas: organigramas.

- Tipos de organigramas.

- Los contact centers. Funciones que desarrollan en la relacion con los clientes y clientas. Tipologia. Ay
Servicios que prestan a las empresas. Q
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Utilizacion de técnicas de comunicacion en situaciones de atencion al cliente:

- La comunicacion en la empresa. Informacién y comunicacion.

- El proceso de comunicacion.

- Tipos de comunicacion.

- Técnicas de comunicacion en situaciones de informacion al cliente.

- La empatia.

- La asertividad.

- La comunicacion oral. La comunicacion telefénica. La comunicacion no verbal.

- La comunicacion escrita. Tipos de cartas comerciales. Comunicaciones formales (instancia, recurso,
certificado, declaracién y oficio). Informes. Otros documentos escritos.

- La comunicacion escrita a través de la red (Internet/Intranet).

- El correo electronico. La mensajeria instantanea.

- Comunicacién en tiempo real (chat y videoconferencia) y comunicacién diferida (foros).

Organizacion de la informacion relativa a la relacion con los clientes y clientas:

- Técnicas de organizacion y archivo de documentacién. Sistemas de clasificacion, catalogacién y archivo
de documentos.

- Tipos de archivos.

- Organizacién de documentos de atencion al cliente.

- Ficheros de cliente.

- Las bases de datos.

- Bases de datos documentales.

- Herramientas de gestion de las relaciones con clientes y clientas (CRM).
- Manejo de bases de datos de cliente.

- Transmisioén de informacién en la empresa. Elaboracion de informes.

- Normativa legal en materia de proteccion de datos.

Identificacion de los organismos e instituciones de proteccion y defensa del consumidor y usuario:

- Concepto de consumidor y usuario.

- Consumidores y usuarios finales e industriales.

- Derechos del consumidor.

- La defensa del consumidor. Normativa legal.

- Instituciones publicas de proteccién al consumidor. Tipologia. Competencias.
- Entidades privadas de proteccion al consumidor. Tipologia. Competencias.

Realizacién de la tramitacion de quejas y reclamaciones del cliente/consumidor:

- Tipos de consultas, quejas, reclamaciones y denuncias mas habituales en materia de consumo.
- Normativa vigente en materia de consumo aplicable a la gestién de reclamaciones y denuncias.
- Fases del proceso de tramitacion de reclamaciones y denuncias.

- Procedimiento de recogida de las reclamaciones.

- Proceso de tramitacion de las reclamaciones.

- Las reclamaciones ante la Administracion.

- Las técnicas de comunicacion en situaciones de quejas y reclamaciones.

- Tratamiento al cliente ante las quejas y reclamaciones. La escucha activa. La empatia. La asertividad:
- La negociacion en la resoluciéon de quejas y reclamaciones.

- El plan de negociacion. Fases: preparacion y estrategia, desarrollo y acuerdo.

- Técnicas de negociacion en las reclamaciones.

Colaboracion en la ejecucion del plan de calidad y mejora del servicio de atencion al
cliente/consumidor/usuario:

- Incidencias, anomalias y retrasos en el proceso de atencion/informacion al cliente y en la resolucién de
quejas y reclamaciones.

- Tratamiento de las anomalias.

- Procedimientos de evaluacion y control del servicio de atencién al cliente.

- Normativa aplicable en la atencion al cliente.

- Estrategias y técnicas de fidelizacion de cliente.

- Programas de fidelizacion de cliente.
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ORIENTACIONES PEDAGOGICAS.

Este médulo profesional contiene la formacién necesaria para desempeiiar funciones relacionadas con
el servicio de atencion al cliente y con la gestion de quejas y reclamaciones del
cliente/consumidor/usuario, tales como:

- Desarrollo de acciones de informacion al cliente/consumidor/usuario.

- Organizacion, tratamiento y archivo de documentacion relativa al servicio de atencion al cliente.

- Aplicacion de técnicas de comunicacion en situaciones de informacién al cliente y gestién de
consultas, quejas y reclamaciones.

- Aplicacion de técnicas de negociacion en situaciones de reclamaciones.

- Aplicacion de métodos de evaluacion y control de calidad de los servicios de atencién/informacion al
cliente/consumidor/usuario.

- Desarrollo de acciones previstas en planes de calidad y mejora del servicio de atencion al cliente.

- Desarrollo de acciones previstas en programas de fidelizacion de cliente.

Las actividades profesionales asociadas a esta funcion se aplican en:

- Los departamentos de atencién al cliente/consumidor/usuario de empresas y organizaciones publicas
y privadas.

Las lineas de actuacion en el proceso ensefianza—aprendizaje que permiten alcanzar los objetivos del
maodulo versaran sobre:

- Utilizacién de técnicas de comunicacion en situaciones de informacién y asesoramiento al cliente y
en la gestién de quejas y reclamaciones.

- Aplicacién de técnicas de negociacion en situaciones de reclamacion en materia de consumo.

- Tratamiento, organizacion y archivo de documentacion.

- Elaboracién de informes.

- Manejo de bases de datos y herramientas informaticas de gestiéon de las relaciones con los clientes
y clientas.

- Andlisis de consultas y reclamaciones en materia de consumo para establecer las lineas de actuacion
de acuerdo con la legislacion y procedimientos establecidos.

- Aplicacion de métodos de evaluacion y control de calidad del servicio de atencion/informacion al
cliente.

- Planteamiento de acciones de fidelizacion de cliente.

Relacion con objetivos generales:
il k). 1), @). 7). S). 1) u). V). w). x) e y)
profesional Comercio electréonico Relacion con competencias:
g). m), n) fi), 0), p), Q). 1) y S)
Duracién: 165 h. [ codigo: 1235

RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE EVALUACION.

1. Aplica las directrices del plan de marketing digital de la empresa, participando en su
ejecucion y sostenimiento.

Criterios de evaluacion:

a) Se han examinado las caracteristicas generales y particulares de un plan de marketing digital capaz
de alcanzar los objetivos comerciales de la empresa.

b) Se han ejecutado los procesos de posicionamiento y marketing online.

c) Se han ejecutado los procesos de publicidad y promocién online ajustados a la normativa legal
existente.

d) Se han identificado los elementos que configuran el marketing de buscadores.

e) Se han evaluado los desafios del marketing electrénico: la confianza en los medios de pago, los
problemas logisticos y la seguridad.

f) Se han gestionado electronicamente las relaciones con los clientes y clientas, definiendo el programa
de fidelizacion y las herramientas que se van a utilizar.

[s2]
g) Se han reconocido las nuevas tendencias de comunicacion y relacién con el cliente en el marketing digital. %
h) Se han identificado nuevas tendencias en el marketing digital, asi como el uso de nuevas ™
herramientas tales como la inteligencia artificial. Q
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2. Realiza las acciones necesarias para efectuar ventas online, aplicando las politicas de
comercio electrénico definidas por la empresa.

Criterios de evaluacion:

a) Se han establecido los parametros necesarios para crear o adaptar un negocio online.

b) Se han definido acciones de captacién de cliente enfocadas al comercio electrénico.

c) Se han identificado los modelos de negocio convencionales y electronicos existentes en la red.

d) Se ha disefiado una tienda virtual con autonomia, creatividad y profesionalidad.

e) Se ha planificado la gestién de los pedidos recibidos y todo el proceso logistico.

f) Se han establecido los medios de pago que se van a utilizar.

g) Se han seleccionado los sistemas de seguridad que garanticen la privacidad e invulnerabilidad de
las operaciones.

3. Realiza el mantenimiento de la pagina web corporativa, la tienda electronica y el catalogo
online, utilizando aplicaciones informaticas y lenguajes especificos.

Criterios de evaluacion:

a) Se han redactado sentencias en lenguaje de etiquetas de hipertexto (HTML).

b) Se han utilizado programas comerciales para crear los ficheros que componen las paginas web.

c) Se ha registrado, la direccion de paginas web con dominio propio o con alojamiento gratuito.

d) Se han enviado los ficheros web creados al servidor de Internet mediante programas especializados
en esta tarea.

e) Se han utilizado programas especificos de inclusion de textos, imagenes y sonido.

f) Se ha construido una pagina web eficiente para el comercio electronico.

g) Se han incluido en la web enlaces de interés capaces de generar trafico orientado e interesado en
lo que se ofrece.

4. Establece foros de comunicacion entre usuarios, utilizando las redes sociales de ambito
empresarial.

Criterios de evaluacion:

a) Se han utilizado programas web para mantener cibercharlas de texto.

b) Se han manejado aplicaciones de mensajeria instantanea.

c) Se han aplicado sistemas de comunicacion oral que utilizan solo sonido o sonido e imagen.

d) Se han propuesto temas de contenido profesional a través de blogs tematicos.

e) Se han establecido contactos sobre temas concretos a través de blogs tematicos de contenido
profesional.

f) Se han efectuado comunicaciones, publicidad y ventas con otros usuarios de la red a través de redes
sociales.

g) Se han generado contenidos audiovisuales y fotograficos de la actividad, productos y procesos
comerciales.

5. Utiliza entornos de trabajo dirigidos al usuario final (Web 2.0 o versiones actuales), integrando
herramientas informaticas y recursos de Internet.

Criterios de evaluacion:

a) Se han definido los modelos y funcionalidades Web 2.0 o versiones actuales existentes en la red.
b) Se han utilizado los recursos gratuitos y libres incluidos en los sitios Web 2.0 o versiones actuales.
c) Se han aplicado los resultados obtenidos en el entorno Web 2.0 o versiones actuales mediante la
informacién (feedback) proporcionada por los usuarios.

d) Se han realizado las tareas necesarias para que la empresa esté presente, ademas de en su propio

[se]
sitio web, en buscadores, redes sociales, blogs y chats y foros, entre otros. 2
e) Se han seleccionado las acciones necesarias para integrar el comercio electrénico con ™
funcionalidades propias de la Web 2.0 o versiones actuales. 9
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CONTENIDOS.

Aplicacion de las directrices del plan de marketing digital:

- Plan de marketing digital.

- Alta en buscadores y en directorios especializados.

- Caracteristicas especificas del cliente online.

- Boletines electrénicos enviados con email marketing.

- Disefio de blogs corporativos: modalidades.

- Marketing en buscadores: SEM, SEO y campafas en paginas afines.
- Normativa sobre comunicaciones electrénicas y privacidad.

- Pagos con dinero electrénico y pagos en linea.

- Marketing de afiliacion.

- Marketing relacional y la gestion de la relacién con los clientes y clientas (CRM).
- Cross marketing.

- Marketing viral.

- Marketing one-to-one.

- Aplicaciones del mobile marketing y TDT, entre otros.

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

Realizacién de acciones de compraventa online:

- Idea y disefio de una tienda virtual.

- Catélogo de productos online.

- Seleccion y registro de dominio.

- Modelos de negocio digital: portales horizontales, B2B y B2C, entre otros.
- Escaparate web. Catélogo electrénico.

- Control logistico de las mercancias vendidas online.

- La reclamacion como instrumento de fidelizacion del cliente.

- Medios de pago electronico.

- Periodos de reflexion y cancelaciones.

- Seguridad en las transacciones electrénicas: cifrado, firma digital, certificados digitales y DNI

electronico.
- Encriptacion.
- Negocios electrénicos: e-shop, e-mail, e-procurement, e-marketplace y e-auction, entre otros.

Realizacion del mantenimiento de la pagina web:

- Estructurar una pagina web corporativa.

- Lenguaje HTML.

- Creacién de paginas web con los editores web mas usuales.
- Eleccion del servidor para alojar paginas web.

- Publicacién de paginas web via FTP.

- Alta en buscadores.

- Programas de disefio grafico y otras utilidades para la web.
- Catdlogo online.

- Flujos de caja y financiacion de la tienda online.

— Zonas calientes y zonas de usuario.

- El carrito de la compra online.

Establecimiento de relaciones con otros usuarios de la red:

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

- Telefonia por Internet.

- Los foros: leer y escribir en un foro.

- Los grupos de discusion.

- Redes sociales.

- Weblogs, blogs o bitacoras.

- Redes sociales para empresas.

[se]
- Afadir elementos a una pagina de una red social. 2
- Utilizar elementos fotograficos y audiovisuales en una pagina de una red social. s
- Afadir aplicaciones profesionales a una pagina. 9
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- Como buscar un grupo interesante.
- Crear una red de contactos influyentes.
- Comprar y vender en redes sociales.

Utilizacion de entornos Web 2.0 o versiones actuales:

- Concepto y caracteristicas.

- Funcionalidades: opiniones y foros de usuarios.

- Reputacion corporativa online.

- Objetivos que hay que alcanzar.

- Herramientas del marketing online utilizadas en la Web 2.0 o versiones actuales.

- Webs integradas.

- Redes sociales que integran a los consumidores como prescriptores.

- Los consumidores como participantes activos (prosumidores): opiniones de otros compradores, ofertas
cruzadas y comparativas, entre otras.

- Implementacion de estrategias de seguridad informatica.

ORIENTACIONES PEDAGOGICAS.

Este modulo contiene la formacion necesaria para el desempefio de actividades relacionadas con la
venta de productos/servicios a través de Internet.

La funcion de ventas por Internet incluye aspectos como:

- La colaboracion en la aplicacion del plan de marketing digital.

- La realizacion de acciones encaminadas a la venta por Internet.

- El mantenimiento de la pagina web de la empresa.

- La actualizacion en tiempo real del catalogo online de productos.

- La gestion de la tienda virtual.

- La utilizacion de redes sociales para potenciar las ventas.

- La inclusién de la empresa en entornos de ventas Web 2.0 o versiones actuales.

Las actividades profesionales asociadas a esta funcion se aplican en:

- La realizacion de ventas online.

- La confeccién de escaparates virtuales.

- En la programacioén de carritos de la compra online.

- La inclusién de nuestro comercio en redes sociales empresariales.

Las lineas de actuacion en el proceso de ensefianza—aprendizaje que permiten alcanzar los objetivos
del médulo versaran sobre:

- Aplicacion de técnicas de marketing digital.

- Gestion del catalogo digital de articulos y/o servicios.

- Atencion de las ventas gestionadas desde la tienda virtual.

- Utilizacién de aplicaciones informaticas de creacion y mantenimiento de paginas web.

- Inclusién de contenidos comerciales en redes sociales.

Relacion con objetivos generales:
profesional Inglés profesional (GM) Relacion con competencias:

1), m), n), fi), 0), p), 4) ¥ S)
Duracién: 100 h. | cédigo: 0156
Relaciéon con objetivos generales:
Médulo Digitalizacion aplicadaa | ), r), s), t), v), w), x) e y)
profesional los sectores productivos | Relacién con competencias:

(GM) m), n), fi), 0),9), 1) y s)

Duracion: 30 h. | Codigo: 1664
Relacién con objetivos generales:
q), 1), s), t), u), v), w), x) e y)
Relacion con competencias:
m), n), i), 0), p), ), ) y s)
Duracién: 30 h. | Codigo: 1708

Moédulo Sostenibilidad aplicada al
profesional sistema productivo
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Relacién con objetivos generales:
: ; - q).1).s). 1), u)v). x)ey)
M°d'.’|° D pers_o_nal paae Relacion con competencias:
profesional empleabilidad | ~
m), n), i), 0), p). Q) ¥ s)
Duracién: 100 h. | Codigo: 1709
Relacion con objetivos generales:
Médulo Itinerario personal para la g)élra)‘cisg nt)ct\)/r)i z:(z);y)etencias
profesional empleabilidad II @ P :
n), M), 0). @) yr)
Duracién: 100 h. [ codigo: 1710
Médulo n . o
profesional Médulo optativo Duracion: 80 h.
Relacién con objetivos generales:
Médulo todos
- Proyecto intermodular Relaciéon con competencias:
profesional todas
Duracién: 50 h. | cédigo: 1713

4. ESPACIOS Y EQUIPAMIENTOS.

Superficie en m? i
m? /estudiante

RS OUIEET 20 estudiantes 30 estudiantes
lAula polivalente 40 60 2
lAula tégnica de comercio y 60 90 3
imarketing
IAula Taller con escaparate 60 20 3
lexterior

Espacio Formativo

Equipamiento

Aula polivalente

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

Pc para el profesorado

Escaner

Impresora

Mobiliario de aula

Cafién de proyeccion

Pantalla de proyeccion

Reproductor audiovisual

Pizarra electronica

Dispositivos de almacenamiento de datos

Licencias de sistema operativo

Licencia de uso de aplicaciones informaticas generales:
procesador de textos, hoja de calculo, base de datos,
presentaciones, correo electrénico, retoque fotografico,
cortafuegos, antivirus, compresores, edicion de paginas web
Software basico de informatica y especifico del ciclo
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- Ordenador para el profesor/a, integrado en la red, con conexién
a Internet

- Cafén de proyeccioén

- Pizarra electronica

- Licencias de sistema operativo

- Software basico de informatica y especifico del ciclo

- Dispositivos electronicos de almacenamiento de datos

- Impresora multifuncién en red

- Terminal de punto de venta (TPV)

Aula técnica de comercio y
marketing

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

- Focos de iluminacién de escaparates: verticales, de suelo y de
techo

- Maniquies completos (hombre y mujer) con accesorios como
pelucas, ropa y complementos, entre otros

- Bustos completos (hombre y mujer)

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

Aula taller con escaparate - Sierra térmica cortadora de material tipo poliespan

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

- Estanterias y mobiliario de boutique o tienda de moda

- Mostrador suficientemente grande para ubicar el terminal de
punto de venta (TPV)

- Terminal de punto de venta (TPV), con accesorios tales como
impresora de tickets, lector de cddigo de barras, cajon
registrador, visor para clientes y clientas y monitor tactil

- Vitrina de exposicidon para pequefios productos, tipo regalo y
moviles, entre otros

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

- Mesas amplias donde el alumnado pueda realizar trabajos de
decoracion, pintura, montaje y corte, entre otros

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

5. PROFESORADO.

Las especialidades del profesorado del sector publico a las que se atribuye la imparticion de los
madulos y Proyecto intermodular son las que se recogen en el Real Decreto 499/2024, de 21 de mayo,
por el que se modifican determinados reales decretos por los que se establecen titulos de Formacion
Profesional de grado medio y se fijan sus ensefianzas minimas.
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ANEXO I
Ciclo formativo de grado medio de Comercializacion de Productos Alimentarios
1. IDENTIFICACION DEL TiTULO.

El Titulo de Técnico en Comercializacion de Productos Alimentarios queda identificado por los
siguientes elementos:

Denominacién: Comercializacion de Productos Alimentarios.

Nivel: Formacién Profesional de Grado Medio.

Duracion: 2000 horas.

Cdédigo: COMHOT202C.

Familia Profesional: Comercio y Marketing y Hosteleria y Turismo.

Referente en la Clasificacion Internacional Normalizada de la Educacién 2011: P-3.5.4.

Nivel del Marco Espafiol de Cualificaciones para el Aprendizaje Permanente: nivel 4A.
2. PERFIL PROFESIONAL.

Los datos del perfil profesional del titulo, que viene expresado por la competencia general, las
competencias profesionales y para la empleabilidad, las cualificaciones y las unidades de competencia
del Catalogo Nacional de Cualificaciones Profesionales y el entorno profesional, seran los incluidos en
el Real Decreto 189/2018, de 6 de abril, por el que se establece el titulo de Técnico en Comercializacion
de Productos Alimentarios y se fijan los aspectos basicos del curriculo y en las modificaciones
establecidas en el articulo tercero. Modificaciones relativas a las cualificaciones profesionales y
unidades de competencia del Real Decreto 499/2024, de 21 de mayo, por el que se modifican
determinados reales decretos por los que se establecen titulos de Formacién Profesional de grado
medio y se fijan sus ensefianzas minimas.

3. ENSENANZAS DEL CICLO FORMATIVO.

Los objetivos generales para este titulo seran los establecidos en el Real Decreto 189/2018, de 6 de
abril, por el que se establece el titulo de Técnico en Comercializaciéon de Productos Alimentarios y se
fijan los aspectos basicos del curriculo.

3.1. Duracién y secuenciacion de los médulos profesionales.
3.1.1. La duracion total de las ensefianzas correspondientes a este ciclo formativo es de 2000 horas.

3.1.2. Los médulos profesionales en que se organizan las ensefianzas correspondientes al titulo de
Técnico en Comercializaciéon de Productos Alimentarios son los siguientes:

a. Moédulos profesionales asociados a unidades de competencia:

1606 Constitucién de pequefos negocios alimentarios.

1608 Dinamizacion del punto de venta en comercios de alimentacion.

1609 Atencién comercial en negocios alimentarios.

1610 Seguridad y calidad alimentaria en el comercio.

1611 Preparacién y acondicionamiento de productos frescos y transformados.
1612 Logistica de productos alimentarios.

1613 Comercio electrénico en negocios alimentarios.

b. Otros modulos profesionales:

0156 Inglés profesional (GM).

180

1607 Mercadotecnia del comercio alimentario. E
1614 Ofimética aplicada al comercio alimentario. s
1615 Gestion de un comercio alimentario. Q
R
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1664 Digitalizacion aplicada a los sectores productivos (GM).
1708 Sostenibilidad aplicada al sistema productivo.

1709 Itinerario personal para la empleabilidad I.
1710 Itinerario personal para la empleabilidad II.

Médulo optativo.

c. Proyecto intermodular:

1713 Proyecto intermodular.

3.2. Distribucion horaria semanal por cursos.

PRIMER CURSO
Cédigo Médulos B LB Bilingiie
anuales semanales
0156 Inglés profesional (GM) 100 3
1606 anstltuc!on de pequefios negocios 136 4 si
alimentarios
1607 Mercadotecnia del comercio alimentario 166 5 Si
1610 Segurlqad y calidad alimentaria en el 136 4 si
comercio
1612 Logistica de productos alimentarios 166 5 Si
1614 Ofimatica aplicada al comercio alimentario 166 5 Si
1708 Sostenibilidad aplicada al sistema productivo 30 1 Si
1709 Itinerario personal para la empleabilidad | 100 3 NO
TOTAL 1000 30
SEGUNDO CURSO
cédigo Médulos et Al Bilingiie
anuales semanales
Dinamizacion del punto de venta en f
1608 comercios de alimentacion 130 4 sl
1609 Atencién comercial en negocios alimentarios 90 3 si
1611 Preparacién y acondicionamiento de 295 7 si
productos frescos y transformados
1613 CQmermo_ electronico en negocios 130 4 si
alimentarios
1615 Gestién de un comercio alimentario 165 5 Si
Digitalizacion aplicada a los sectores n
1664 productivos (GM) 80 ! sl
1710 ltinerario personal para la empleabilidad Il 100 3 NO
Médulo optativo 80 2 Si
1713 Proyecto intermodular 50 1 NO
TOTAL 1000 30

3.3. Desarrollo de los médulos profesionales.

Relacion con objetivos generales:
a), b), d), g), h), i), n), 0), q), ), ), 1), u), v) W), X)

Médulo Constitucién de pequeiios | e y)
profesional negocios alimentarios Relacion con competencias:

a), b), ¢), e). i), j), k), m), n), fi), 0), p), ). 1) y s) Yy

Duracién: 136 h. | cédigo: 1606 @

ECP2104_2: Gestionar un pequefio comercio 2
N

w
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RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE EVALUACION.

1. Define la oportunidad de creacién de una pequefia empresa de comercializacién alimentaria,
valorando la informacion del entorno de actuacion de la misma, los requerimientos establecidos
e incorporando valores éticos.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha establecido el modelo de empresa de comercializacién alimentaria y su organizacién
estructural para obtener los resultados esperados.

b) Se ha decidido la idea de negocio para el establecimiento de una empresa de comercializacion
alimentaria, valorando, en el entorno de actuacion, modelos consolidados y novedosos, tendencias y
segmentos de mercado.

c) Se han establecido las etapas de emprendimiento del negocio relacionandolas con las
caracteristicas de innovacion, formacién y colaboracién como requisitos indispensables para tener
éxito en la actividad emprendedora.

d) Se han valorado las propias aptitudes y actitudes relacionadas con la iniciativa emprendedora.

e) Se ha elaborado el andlisis de debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades de la idea de
negocio alimentario.

f) Se ha decidido la estrategia empresarial, relacionandola con la idea de negocio y sus objetivos, con
autonomia y profesionalidad en el ambito de su competencia.

g) Se ha evaluado la informacién del entorno sobre datos sectoriales, empresas proveedoras,
productos, precios y condiciones de venta.

h) Se han analizado, en empresas relacionadas con el comercio alimentario, practicas que incorporan
valores éticos y sociales para su incorporacioén a la idea de negocio.

i) Se han analizado las caracteristicas de cultura empresarial e imagen corporativa de la idea de
negocio alimentario en relacion con los objetivos empresariales.

2. Elabora planes de inversion en el comercio alimentario, determinando necesidades y coste
de los recursos humanos y materiales.

Criterios de evaluacién:

a) Se ha decidido la posible ubicacion fisica o virtual de la idea de comercio alimentario valorando la
informacion del entorno obtenida sobre locales disponibles y sus precios, bajo criterios de accesibilidad
universal y disefio para todos.

b) Se ha valorado la posible ubicacion virtual del comercio alimentario en funcién de segmentos de
poblacioén, nichos de oportunidad y especializacién de la idea.

c) Se han valorado las necesidades y costes de equipamiento imprescindible (mobiliario, equipos,
sistema de cobro y terminal punto de venta, entre otros) para la creacion de la pequefia empresa de
comercializacion alimentaria en funcion de objetivos a alcanzar a corto y medio plazo.

d) Se ha elaborado el plan de sostenibilidad del comercio alimentario en funcién de la prevision del
gasto energético, consumo de agua, equipamiento sostenible, innovacion tecnoldgica y el
mantenimiento, entre otros.

e) Se ha valorado las posibilidades y los costes de innovacién en funcién del producto ofertado y la
calidad del negocio alimentario.

f) Se ha valorado el sistema de adquisicion del equipamiento, estimando costes de alquiler o compra.
g) Se han valorado las necesidades y costes de recursos humanos imprescindibles para la creacion
de la pequefia empresa de comercializacién alimentaria en funcién de objetivos a alcanzar a corto y
medio plazo.

h) Se ha elaborado un plan de inversién con las necesidades de recursos humanos y materiales
necesarios para la puesta en marcha del negocio alimentario y su coste.

3. Realiza planes financieros del comercio alimentario, valorando posibilidades de
financiacion, intereses y amortizacion.

Criterios de evaluacion:
a) Se han determinado las posibilidades de fuentes de financiacion externa para comercios

(sa]
alimentarios, estimando costes e ingresos en funcion de la idea del negocio. 2
b) Se ha valorado la rentabilidad de la autofinanciacion de parte de las necesidades en combinacién N
con las procedentes de otras fuentes. 9
R
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c) Se ha valorado la financiacién bancaria mas adecuada para su amortizaciéon en medio y largo plazo,
y demas condiciones.

d) Se ha valorado la financiacion procedente de ayudas concedidas por organismos publicos y
privados, en funcién de costes y tipo de negocio.

e) Se han valorado posibles amortizaciones por pago aplazado y al contado, en funcién del tipo de
interés y volumen de negocio.

f) Se han valorado las posibilidades de ayudas por la contratacién de empleados con determinadas
caracteristicas, en funcion a los puestos a desempefiar, con responsabilidad y bajo criterios de
accesibilidad universal.

g) Se ha valorado la negociacién del aplazamiento del pago de los impuestos locales y estatales, en
funcién de las previsiones de negocio y liquidez monetaria.

h) Se ha elaborado un plan de financiacién del negocio alimentario, previendo volumen de ventas,
gastos, pérdidas y ganancias, entre otros.

4. Realiza a viabilidad econémica y social de la idea de una pequefia empresa de comercio
alimentario analizando caracteristicas de planes econémico-financieros, y valorando ventajas
y fortalezas de la propuesta de negocio.

Criterios de evaluacion:

a) Se han calculado ratios de rentabilidad, solvencia, endeudamiento y liquidez, utilizando los datos de
Cuentas Anuales de un comercio alimentario, como Balance de Situaciéon y Cuenta de Pérdidas y
Ganancias de una pequefia empresa, entre otros.

b) Se ha valorado la viabilidad econémica del plan econémico-financiero de un comercio alimentario,
analizado la informacién de los ratios.

c) Se ha valorado la viabilidad social corporativa de un comercio alimentario, analizado la informacién
contenida en el balance social.

d) Se han aplicado criterios de buenas practicas empresariales, atendiendo a valores éticos, sociales
y de respeto al medioambiente.

e) Se han analizado las ventajas y fortalezas del comercio de proximidad trente a otras formas de
distribucién de productos alimentarios.

f) Se ha evaluado la gestion interna del comercio alimentario valorando la fidelidad y la permanencia
de los empleados en sus puestos de trabajo.

g) Se ha evaluado la rentabilidad econémica del puesto de trabajo atendiendo al nivel técnico y el perfil
profesional de los empleados.

5. Realiza la constitucién y puesta en marcha de un comercio alimentario, cumplimentando y
gestionando los tramites, la documentacién y la presentacion de documentos establecidos en
la legislacion vigente del entorno.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha establecido la forma juridica adecuada para comercios alimentarios acorde con la idea de
negocio definida y sus obligaciones formales vy fiscales.

b) Se ha especificado el grado de responsabilidad legal de los propietarios de la empresa, en funcién
de la forma juridica elegida.

c) Se ha diferenciado el tratamiento fiscal establecido para las diferentes formas juridicas de la
empresa.

d) Se han realizado los tramites exigidos por la legislaciéon vigente para la constitucion y puesta en
marcha de un comercio alimentario en funcién de la idea de negocio, fisica y online.

e) Se han gestionado presencial o telematicamente las solicitudes relativas a licencia o comunicacién
de actividad o de apertura, licencia de obras, aplicacién de medidas higiénicas, plan contra incendios
y legislacién medioambiental, entre otros, conforme a las nuevas situaciones tecnolégicas y a través
de un aprendizaje continuo.

f) Se han calculado los gastos de constitucion y otros gastos de puesta en marcha de un comercio
alimentario efectuando los pagos al ayuntamiento relativos a tasas (por prestacién de servicios
urbanisticos, por utilizacién privativa, aprovechamiento del dominio publico, ...) segun las
caracteristicas del negocio alimentario.

g) Se ha formalizado la documentacion asociada a la constitucion e inicio de actividad secuenciando
los trdmites en los plazos establecidos por la administracion.
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CONTENIDOS.

Definicion de la oportunidad de creacion de una pequefia empresa de comercializacion alimentaria:

- Empresa de comercializacion alimentaria: elementos, tipos y funciones basicas. Organizacion
estructural.

- Idea de negocio del comercio alimentario. Comercios alimentarios: tipos, caracteristicas y funciones.
Valoracion del entorno. Modelos consolidados y novedosos.

- Emprendimiento: Factores clave, iniciativa, creatividad y formacién. Iniciativa emprendedora.
Innovacion y desarrollo. Aptitudes y actitudes relacionadas con la iniciativa emprendedora.

- Evaluacion del entorno del mercado alimentario: empresas proveedoras, productos, precios y
condiciones de venta.

- Andlisis de las empresas del comercio alimentario Cultura empresarial. Objetivos empresariales.
Valores éticos y sociales. Imagen corporativa.

Elaboracién de planes de inversién en el comercio alimentario:

- Valoracion de ubicacion fisica del comercio alimentario. Informacién del entorno. Precios.

- Valoraciéon de ubicacion virtual del comercio alimentario. Segmentos de poblacion, nichos de
oportunidad.

- Valoracion de costes y necesidades de equipamiento. Objetivos a corto y medio plazo. Equipamiento
(mobiliario, equipos, sistema de cobro y terminal punto de venta, entre otros). Determinacién y costes.
Alquiler y compra.

- Elaboracion de planes de sostenibilidad. Gasto energético, consumo de agua, innovacion tecnolégica
y el mantenimiento Plan de sostenibilidad, Gastos. Previsiones. Tipos de gastos: energético, consumo
de agua, equipamiento sostenible, innovacion tecnolégica y mantenimiento, entre otros.

- Valoracion de las posibilidades costes de innovacion y calidad del negocio alimentario.

- Estimacion de costes de adquisicion de equipamiento. Compra o alquiler.

- Valoracion de necesidades y costes de recursos humanos. Objetivos a corto y largo plazo.

- Elaboracion del plan de inversiones. Necesidades de recursos humanos y materiales.

- Métodos y técnicas para seleccionar la ubicacion del local comercial.

Realizacion de planes financieros de comercio alimentario:

- Determinacion de fuentes de financiacién externas. Costes e ingresos.

- Valoracion de la rentabilidad de la autofinanciacion.

- Valoracion de la financiacion bancaria. Amortizacion. Tipos y plazos de devoluciones.

- Valoracién de las ayudas publicas y privadas. Financiacion. Ayudas a la contratacion segun tipo de
trabajadores y puestos de trabajo. Publicas y privadas.

- Negociacion del pago de impuestos. Tipo de impuestos: locales y estatales. Prevision de liquidez para
el pago.

- Elaboracién de planes econémico-financieros, prevision de ventas, gastos de explotacion, previsién
de Tesoreria, cuenta de pérdidas y ganancias provisionales; balance de situacién provisional.

Realizacion de la viabilidad econémica y social de una pequefia empresa de comercio alimentario:

- Andlisis de viabilidad econémica: Ratios de rentabilidad, solvencia, endeudamiento y liquidez.
e Cuentas Anuales, Balance de Situacion, y Cuenta de Pérdidas y Ganancias.
- Viabilidad social corporativa de un negocio alimentario.
- Ventajas y fortalezas del comercio de proximidad. Otras formas de distribucién de productos
alimentarios.

- Analisis de la sostenibilidad de la empresa:

e Economia del bien comun.
e Responsabilidad social corporativa.

- Gestién interna del comercio alimentario:

e Fidelidad y permanencia de los empleados en el puesto de trabajo.
e Rentabilidad econédmica de la permanencia en el puesto de trabajo. Perfil profesional y nivel
técnico.
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Constitucion y puesta en marcha de un comercio alimentario:

- Formas juridica de un comercio alimentario: tipos, caracteristicas, obligaciones formales y tratamiento
fiscal.

- Responsabilidad empresarial.

- Gestion de tramites administrativos especificos para la constituciéon y puesta en marcha de una
pequefia empresa de alimentacion.

- Célculo de gastos de constitucion y puesta en marcha de una pequefia empresa de alimentacion.
Gastos municipales. Otros.

- Formalizacién de la documentacion de inicio de la actividad comercial.

ORIENTACIONES PEDAGOGICAS.

El presente médulo profesional da respuesta a una serie de funciones del perfil profesional del titulo,
correspondientes a la creacion y puesta en marcha de una pequefia empresa de alimentacion y la
elaboracién de planes basicos de viabilidad econémica y social.

Dichas funciones, desarrolladas en los procesos productivos de la empresa y encaminadas a obtener
un producto o prestar un servicio, sirven de pauta para orientar en la programacion de este moédulo
profesional.

Los procesos esenciales a incluir en la programacion de este moédulo profesional son los que se
describen a continuacién y corresponden a la creacion y puesta en marcha de un comercio alimentario:

- Disefio y planificacion de una pequefia empresa de alimentacién en un entorno determinado.

- Constitucién de un negocio alimentario, puesta en marcha y gestion de tramites.

Las ensefianzas que den respuesta a las competencias, resultados de aprendizaje y contenidos
educativos de este mddulo profesional, desarrollaran las siguientes lineas de actuacion:

- Creacion de tiendas de productos alimentarios basadas en la Disposicion adicional novena.
Miniempresa o empresa de estudiantes, correspondiente a la Ley 14/2013, de 27 de septiembre, de
apoyo a los emprendedores y su internacionalizacion.

- Realizaciéon de proyectos individuales, o en pequefio grupo, de planes de empresa a partir de ideas
de negocios alimentarios innovadores y creativos, contextualizadas en entornos reales y que potencien
la toma de decisiones y la resolucién de incidencias.

- Valoracion econémica y social de los proyectos de ideas de empresa alimentaria trabajadas a lo largo
del modulo, realizada de forma individual o en pequefio grupo y potenciando la toma de decisiones.

Relacién con objetivos generales:

a), b), ), d), e), f), g). h), q), 1), s), 1), u), v), w), X)
Médulo Mercadotecnia del ey)

profesional comercio alimentario Relacién con competencias:

a), b), ¢), d), i), j), k), m), n), i), 0), p), @), ) ¥ S)

Duracién: 166 h. | codigo: 1607

RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE EVALUACION.

1. Elabora un plan de marketing alimentario concretando las acciones relativas a la idea de
negocio, analizando la informacion sobre producto, precio, distribucion y comunicacion.

Criterios de evaluacion:

a) Se han realizado las etapas previas para la elaboracion de un plan de marketing digital y su
integracién en el plan de marketing global.

b) Se han establecido los principales productos asociados a la idea de negocio, valorando sus
caracteristicas y estacionalidad.

[s2]
c) Se ha obtenido informacién sobre comercios al por menor del entorno, como horarios, ofertas y o
promociones, y otros aspectos relacionados con los usos y costumbres, entre otros, utilizando técnicas ~
de observacion directa y compra. 9
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d) Se ha analizado el potencial de ventas del producto ofertado y de los precios de la competencia del
entorno.

e) Se han analizado datos del entorno de mercado del comercio alimentario, incluyendo poder
adquisitivo, gustos, habitos del publico objetivo y competidores, entre otros.

f) Se han establecido o determinado las formas en que deben actuar los comerciales, la inversiéon en
publicidad, y la prospeccion de distribuidores que satisfagan las necesidades detectadas, mediante
una comunicacion eficaz y respetuosa.

g) Se ha obtenido informacién sobre condiciones de venta de empresas proveedoras, relacionadas
con la idea de negocio.

h) Se han seleccionado las empresas proveedoras y canales de distribucion a emplear, valorando la
informacion recopilada.

i) Se ha determinado el precio provisional para cada producto, valorando los datos recopilados de la
idea de negocio y los factores que influyen en el precio de venta de un producto alimentario.

j) Se han comparado estrategias de comunicacién, con vistas a seleccionar la mas adecuada,
valorando las que se utilizan en el microentorno comercial donde desarrollara la idea negocio prevista.
k) Se ha elaborado un plan de marketing mix con las acciones relativas a precio, producto, distribucion
y comunicacion, en funcion de la informacioén recopilada.

2. Programa acciones de comunicacion basicas en comercios alimentarios, caracterizando el
uso de diferentes técnicas que incentivan la compra y captan o fidelizan clientela.

Criterios de evaluacion:

a) Se han definido los objetivos de la politica de comunicacion segun el publico objetivo y las estrategias
empresariales.

b) Se han determinado las acciones que integran el mix de comunicacién de un negocio alimentario,
en funcién de su finalidad.

c) Se han determinado las necesidades relativas a la publicidad y los medios y soportes adecuados a
las acciones establecidas.

d) Se han supervisado las acciones de promocién en el punto de venta y su relacién con la captacion
del publico objetivo.

e) Se han programado acciones de comunicacion en funcion del tipo de negocio y producto alimentario,
periodo de mayor y menor demanda comercial, estacionalidad del producto, evolucion de la actividad
comercial de la zona, entre otros.

f) Se han valorado los cambios del consumo del cliente tipo proponiendo acciones de promocién a
nuevos segmentos de mercado.

g) Se han establecido indicadores para medir la fidelizacion de los clientes, en funcién de la accién de
comunicacion utilizada.

3. Determina precios de venta de productos alimentarios, aplicando métodos de fijacién de
precios y de estimacion de costes.

Criterios de evaluacion:

a) Se han fijado los precios de venta de los productos alimentarios segun criterios comerciales
establecidos.

b) Se han calculado los tipos de costes existentes en una empresa alimentaria tipo y sus impuestos
asociados.

c) Se ha determinado el contenido de pruebas de rendimiento de productos alimentarios.

d) Se ha calculado el escandallo de diversos productos alimentarios a fin de determinar el precio de
venta.

e) Se han calculado margenes comerciales de productos, analizando los componentes del coste, el
punto muerto y la tendencia del mercado.

f) Se han modificado los precios de venta en funcion de las fluctuaciones del mercado alimentario con
responsabilidad y autonomia en el ambito de su competencia.

[se]
g) Se han establecido los plazos, forma y medios de pago, descuentos y facilidades de pago al cliente, 2
en funcion de la capacidad financiera de la empresa, las caracteristicas del producto, el tipo de clientela ~
y los usos y practicas del sector. 9
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4. Establece las formas y canales de distribucion del comercio alimentario, valorando el tipo y
modelo de empresa intermediarias y las prestaciones que presentan.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha planificado la distribucién de los productos del comercio alimentario, en funcién de la venta
tradicional, autoservicio y venta online.

b) Se han seleccionado los canales de distribucion comercial en funcién del numero y tipo de empresas
intermediarias que intervienen y las funciones que desempefian.

c) Se ha seleccionado el canal o canales de distribucién, en funcién del andlisis de costes, tiempos, y
empresas intermediarias.

d) Se han valorado distintas estrategias de distribucion para productos alimentarios, a fin de su
adopcién para el negocio, analizando los niveles del canal, el nimero y el tipo de empresas
intermediarias, asi como la posibilidad de distribucién online.

e) Se ha calculado el coste de distribucion de productos alimentarios tipo, teniendo en cuenta los costes
de transporte, seguro, almacenamiento, comisiones, margenes y financieros.

f) Se han cumplimentado contratos de intermediacion comercial formalizando la relacién entre el
pequefio negocio alimentario y la empresa distribuidora bajo procedimientos de gestion de calidad.

g) Se ha valorado la eficacia y rapidez de los canales de distribucion del comercio alimentario, en
funcion de la satisfaccion del cliente.

5. Valora acciones de marketing, analizando indicadores de venta y utilizando instrumentos de
evaluacion comercial.

Criterios de evaluacion:

a) Se han determinado los criterios econdémicos y estratégicos que permiten valorar si las acciones de
comunicacién de empresa logran el objetivo relacionado con la venta.

b) Se han establecido los indicadores utilizados en la valoraciéon de la eficacia de una accion de
comunicacion.

c) Se han calculado ratios comerciales de control de resultados de acciones de comunicacion,
utilizando aplicaciones informaticas.

d) Se han efectuado mediciones de la rentabilidad de la acciéon de marketing en relacion con la
productividad del lineal y a la gestion de productos en el mismo, aplicando herramientas electrénicas
e informaticas.

e) Se ha valorado la satisfaccion del cliente y el procedimiento de gestion de incidencias en relacion
con la imagen de la empresa que se desea transmitir.

f) Se ha valorado el plan del marketing en relacién con la fidelizacion y la retroalimentacién del cliente.
g) Se ha valorado el grado de eficacia de una accién promocional, analizando resultados.

h) Se han propuesto nuevas lineas y acciones de marketing atendiendo a la valoracion de los
resultados obtenidos con creatividad y autonomia en el ambito de su competencia.

CONTENIDOS.

Elaboracién de planes de marketing de comercializacién alimentaria:

- Plan de marketing: elaboracion y estructura. Estudio de mercado. ElI marketing mix: politica de
producto alimentario, precio, distribucion y comunicacion.

- Andlisis DAFO de ideas de negocio alimentario.

- Productos alimentarios asociados a la idea de negocio: caracteristicas y estacionalidad. Potencial de
ventas.

- Comercios competidores del entorno: productos ofertados, relacion calidad-producto-precio,
condiciones de pago, estrategias de marketing, servicios al publico y requerimientos exigidos para su
funcionamiento.

- Estudio de mercado. Andlisis del entorno. Publico objetivo y competidores. Poder adquisitivo, gustos,
habitos del publico objetivo El estudio del comportamiento de la persona consumidora.

- Comerciales. Actuacion.

- Estrategias de comunicacion: tipos y caracteristicas. Inversién en publicidad.

[se]
- Prospeccion de distribuidores. Necesidades. Condiciones. 2
- Empresas proveedoras: condiciones de venta. Técnicas de seleccion. s
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- Calculo de precios. Precio provisional. Factores que influyen en el precio de venta.
- Elaboracion de planes de marketing mix. Acciones: precio, producto, distribucién y comunicacién.

Programacién de acciones de comunicacion basicas en comercios alimentarios:

- Determinaciéon de objetivos de comunicacién en los negocios alimentarios. Publico objetivo.
Estrategias empresariales.

- Determinacién de acciones de marketing mix de un comercio alimentario. Finalidad.

- Determinacién de necesidades, medios y soportes seglin acciones de comunicacion establecidas.

- Programaciéon de la accién publicitaria en comercializacién alimentaria. Tipo de negocio,
estacionalidad, entorno.

- Técnicas de promocién en comercios alimentarios.

- Propuesta de acciones de promocién a nuevos segmentos de mercado.

Determinacion de precios de venta de productos alimentarios:

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

- Calculo de costes de comercializacion alimentaria.

- Calculo de beneficios.

- Determinacion de pruebas de rendimiento de productos alimentarios.

- Precio de venta al publico. Calculo del escandallo. Calculo de fijacion de precios. Margen comercial.
Componentes y Calculo. Punto muerto. Tendencia del mercado. Fluctuaciones del mercado.

- Formas y medios de pago. Descuentos segun tipos de productos. Elaboracion de planes de pagos.
- Impuestos asociados a cada tipo de producto alimentario.

Establecimiento de formas y canales de distribucién de productos para comercios alimentarios:

- Planificacion de la distribucién de productos del comercio alimentario: Venta tradicional, online y
autoservicio.

- Seleccion de canales de distribucion de productos alimentarios. Formas de intermediacién comercial.
Factores condicionantes en la eleccién de la forma y canal de distribucién.

- Estrategias de distribucion.

- Célculo del coste de distribucion segun el tipo de producto alimentario. Transporte. Almacenamiento.
Seguros, comisiones y margenes comerciales.

- Cumplimentacién de contratos de intermediacion comercial.

- Valoracién de la eficacia y rapidez de los canales de distribucion. Satisfaccion del cliente.

Valoracién de las acciones de marketing de la comercializacion alimentaria:

- Criterios de valoracion de las acciones promocionales. Objetivos obtenidos y previstos. Indicadores.
- indices y ratios econémico financieros.

- Valoracion de la eficacia de una accién de comunicacion. Indicadores

- Caélculo de ratios comerciales de control de resultados de la accién de marketing. Aplicaciones
informaticas especificas.

- Andlisis de resultados. Medicién de la rentabilidad del producto.

- Valoracién de la imagen de empresa. Satisfaccion del cliente.

- Valoracion de acciones promocionales. Fidelizacion y retroalimentacion. Nuevas lineas de marketing.

ORIENTACIONES PEDAGOGICAS.

El presente médulo profesional da respuesta a una serie de funciones del perfil profesional del titulo,
correspondientes a la elaboracion, desarrollo y valoracion del plan de marketing, y a la planificacion de
acciones de comunicacion.

Dichas funciones, desarrolladas en los procesos productivos de la empresa y encaminadas a obtener
un producto o prestar un servicio, sirven de pauta para orientar en la programacion de este modulo
profesional.

Los procesos esenciales a incluir en la programacién de este médulo profesional son los que se
describen a continuacion y corresponden a la Mercadotecnia del comercio alimentario:

- Andlisis de mercado, competencia y cliente.
- Estrategias de marketing mix (producto, precio, distribucién y promocién).
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- Acciones de comunicacion.
- Estrategias de actuacién con proveedores y cliente.
- Resultados de las estrategias de marketing.

Las ensefianzas que den respuesta a las competencias, resultados de aprendizaje y contenidos
educativos de este mddulo profesional, desarrollaran las siguientes lineas de actuacion:

- Elaboracién del plan de marketing de un comercio alimentario.

- Planificacion y desarrollo de estrategias de marketing en comercios alimentarios fisicos y online.

- Desarrollo y seguimiento de politicas y acciones encaminadas a la imagen corporativa.

- Elaboracion de actuaciones de captacion y fidelizacion de clientes

- Programacién de acciones de comunicacion en comercios alimentarios.

- Calculo de costes y precios de venta de productos alimentarios.

- Elaboracion de materiales, cuestionarios e instrumentos de medicion de un analisis de mercado.

- Aplicacion de métodos de evaluacion de las actuaciones de marketing realizadas en pequefios
comercios alimentarios.

Relacion con objetivos generales:
Médulo Dinamizacion del punto de | c), e),f), g),j), n),q),r),s), t),u), v),w),x)ey)
rofesional venta en comercios de Relacion con competencias:
P alimentacién c), d), e), i), m), n), i), 0), p), ), ) y )
Duracién: 130 h. | cadigo: 1608

ECP2105_2: Dinamizar el punto de venta de un pequefio comercio

RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE EVALUACION.

1. Organiza la distribucién fisica de productos alimentarios en espacios de venta, valorando
los condicionantes para su localizacion e influencia sobre la venta de productos.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha definido la ubicacién de mostradores, expositores y lineales, en funcion de los condicionantes
requeridos, de la distancia de las cdmaras o almacenes y de la legislacion.

b) Se han determinado las condiciones que se deben considerar en la distribuciéon de superficies
comerciales para respetar la normativa asociada a eliminacion de barreras fisicas, evacuacion y salidas
de emergencia.

c) Se ha relacionado la ubicacién de productos alimentarios en comercios, con sus caracteristicas, las
pautas de seguridad alimentaria y normas de prevencion de riesgos.

d) Se ha establecido la distribucion de los elementos externos e internos de informacion y publicidad
en los espacios interiores y de los productos alimentarios en el espacio de venta.

e) Se ha definido la ubicacion de los equipamientos en el establecimiento facilitando los
desplazamientos de personas, carretillas y mercancias para la distribucion agil de los productos
atendiendo a las necesidades de cada seccion.

f) Se ha supervisado el estado y distribucién de las cestas y carros para mantener en todo momento el
suministro y limpieza.

g) Se ha supervisado el estado de limpieza del establecimiento, potenciando el atractivo y teniendo en
cuenta la prevenciéon de riesgos e higiene de trabajadores y clientes, y la normativa de seguridad
alimentaria en el acondicionamiento del punto de venta.

2. Supervisa la exposicion de alimentos no perecederos en el punto de venta, aplicando
criterios comerciales seguin lugar 6ptimo de situacion de mercancias, su rotacion y carteleria.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha programado la reposicion de productos no perecederos, en lineales, géndolas y expositores,
atendiendo al indice de rotacion, caducidad y al cumplimiento de la normativa de seguridad alimentaria.
b) Se han comparado criterios comerciales de disefio y decoracién de los puntos de venta, segun la
distribucion de los productos.

c) Se ha supervisado la colocacién y operatividad de elementos visuales y moéviles que animen a la
venta de productos no perecederos, facilitando el control de la reposicion y calidad de los productos.
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d) Se ha controlado la accesibilidad a los productos en los lineales, manteniendo su identificaciéon de
cara al cliente y permitiendo la vision de la marca y etiquetado, bajo criterios de accesibilidad universal
y disefio para todos.

e) Se ha controlado la colocacion de la carteleria de ofertas y de identificacion de productos no
perecederos facilitando la venta de los mismos.

f) Se han agrupado en distintas zonas del lineal, por familias y efecto visual a lograr, los productos no
perecederos, facilitando su localizacién y adquisicién.

g) Se ha controlado la temperatura ambiente, atendiendo la conservacion de los productos y el confort
de los clientes.

h) Se ha efectuado el seguimiento de los lotes de productos segun el proveedor y destino en los lineales
y secciones, facilitando el control de calidad y el rendimiento de las ventas.

3. Supervisa la exposicion de alimentos perecederos en mostradores y vitrinas, analizando los
aspectos del entorno que potencian las caracteristicas del producto y animan a la venta, y
cumpliendo la normativa de seguridad e higiene correspondiente en funcion de su
estacionalidad y caducidad.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha supervisado la colocacion de productos frescos, en mostradores, teniendo en consideracion
el sistema de rotacion y reposicion aplicando la normativa higiénico- sanitaria.

b) Se han colocado los productos frescos atendiendo al despiezado y procedencia segun criterios de
calidad.

c) Se ha supervisado la colocacion y operatividad de elementos visuales y moéviles que organicen y
faciliten la venta de productos perecederos.

d) Se ha supervisado el estado de limpieza y el tratamiento de armarios y camaras frigorificas,
asegurando el estado de conservacion de los productos y el cumplimiento de la normativa higiénico-
sanitaria aplicable.

e) Se han agrupado los productos perecederos en mostradores y armarios, segun familias y efecto
visual a lograr, facilitando su localizacién y adquisicion.

f) Se ha controlado la temperatura de los armarios frigorificos garantizando la cadena de frio y la calidad
de los productos.

g) Se han supervisado los tratamientos (agua rociada y hielo, entre otros) que garanticen el adecuado
aspecto visual y organoléptico de los productos frescos, garantizando la evacuacion del agua de fusion
del hielo.

h) Se ha organizado el transporte de los suministros a expositores y mostradores desde camaras y
almacén a fin del suministro rapido de los productos.

4. Determina acciones promocionales que rentabilicen los espacios de establecimientos
comerciales, aplicando técnicas para incentivar la venta y la captacion y fidelizacion de
clientes.

Criterios de evaluacion:

a) Se han planificado acciones promocionales en el punto de venta que incrementen la atencion y
captacion del cliente.

b) Se han programado las acciones mas adecuadas segun las necesidades comerciales y el
presupuesto con iniciativa y liderazgo.

c) Se ha valorado el resultado de las acciones promocionales segun los diferentes objetivos
comerciales.

d) Se han presentado vales descuento y otras ofertas de productos alimentarios de forma atractiva a
los intereses del cliente, con el fin de incrementar las ventas, respetando la normativa de proteccion
del consumidor.

e) Se han presentado al cliente catas de productos alimentarios con el fin de dar a conocer nuevos
productos o marcas.

f) Se han programado la difusién de musica ambiental y de ofertas de productos por la megafonia del

[se]
espacio comercial, atendiendo a horarios y afluencia de publico. 2
g) Se ha adecuado la iluminacién de sectores de productos segun las caracteristicas de los mismos ™
para captar la atencion del cliente. 9
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5. Determina el montaje de elementos atractivos y publicitarios en vitrinas, expositores y zonas
de venta de productos alimentarios, aplicando criterios estéticos y comerciales adecuados a
cada tipo de producto.

Criterios de evaluacion:

a) Se han determinado los lugares idoneos para la ubicacion de los elementos de decoracion,
publicitarios y carteleria, atendiendo a la agrupacién de alimentos por sectores y zonas frias y calientes
y a las zonas de circulacion.

b) Se ha determinado la colocacién de puntos de emision de videos clips de publicidad de productos
alimentarios en promocioén, para animar la venta.

c) Se ha supervisado la elaboraciéon de carteles y sefalética, en funcién del elemento decorativo o
informativo a ubicar.

d) Se han creado mensajes visuales a transmitir al cliente, consiguiendo la armonizacion entre forma,
textura y color, mediante programas ofimaticos de tratamiento de textos e imagenes.

e) Se ha supervisado el montaje de elementos decorativos garantizando que no entrafie riesgos para
la seguridad de clientes y trabajadores, aplicando la legislacién sobre prevencion de riesgos laborales.
f) Se ha supervisado la composicién y montaje de productos alimentarios, elementos ornamentales y
carteles en la decoracion de escaparates y expositores, aplicando criterios estéticos y comerciales.

g) Se ha controlado la iluminacién idénea para resaltar la calidad e importancia de los alimentos
ubicados en mostradores y expositores, diferenciandola de la iluminaciéon ambiental de las zonas de
transito.

CONTENIDOS.

Organizacion de la distribucion fisica de productos alimentarios en espacios de venta:

- Ubicacion de mostradores, expositores y lineales. Condiciones establecidas para la ubicacion.
Normativa vigente.

- Influencia sobre las ventas de la publicidad en el punto de venta. Elementos internos y externos.

- Técnicas comerciales sobre la ubicacion de productos alimentarios en los lineales y escaparates, y
elementos informativos y publicitarios en el punto de venta.

- Ubicacion de equipamientos en el comercio alimentario. Desplazamiento. Carretillas, cestas y carros.
- Supervision del estado y mantenimiento de cestas y carros. Normas de seguridad alimentaria y de
prevencion de riesgos en la distribucion de la superficie de la tienda.

Supervisién de la exposicién de alimentos no perecederos en el punto de venta:

- Programacion de reposicion de productos no perecederos. Estacionalidad y caducidad. Rotacién de
productos. Lineales, géndolas y expositores.

- Criterios comerciales de disefio y decoracion de puntos de venta. Distribucion de productos.

- Supervision de la colocacion de elementos visuales en lineales y puntos de venta. Operatividad.

- Control de accesibilidad a los productos no perecederos del lineal. Identificacién y visibilidad de marca
y etiquetado.

- Carteleria: informativa, de ofertas y promociones.

- Agrupacion de productos no perecederos por zonas, familias y efectos visuales.

- Control de temperaturas y conservacion de productos expuestos. Confort de los clientes.

- Seguimiento de lotes de productos segun proveedores y ubicacién. Control de calidad y rendimiento
de ventas.

Supervisién de la exposicion de productos frescos en mostradores vy vitrinas:

- Productos frescos y su colocacion expositores y mostradores. Rotacion y reposicion. Normativa
higiénico-sanitaria.

- Productos carnicos. Criterios de colocacion: Despiezado, procedencia y categoria, entre otros.

- Productos perecederos. Localizacion y adquisicion. Agrupacion en mostradores y armarios. Familias
de productos. Elementos de animacion: Moéviles y visuales.

- Supervisién de limpieza y tratamiento de armarios y camara frigorificos.

- Supervision de la cadena de frio y calidad del producto. Control de temperatura.

- Supervisién del aspecto visual y organoléptico de los productos frescos. Tratamientos de los

productos en los mostradores: agua rociada, hielo y otros. Ay
- Transporte de suministros a expositores. Tipos. Q
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Determinacién de acciones promocionales en establecimientos de alimentacion:

- Técnicas de Incentivacion de ventas. Acciones promocionales: Necesidades comerciales y
presupuesto.

- Valoracion del resultado de las acciones promocionales. Objetivos comerciales.

- Presentacion de ofertas de productos alimentarios. Vales descuento. Normativa de proteccion del
consumidor.

- Presentacion de catas de nuevos productos y marcas.

- Programacion de la difusiéon de musica ambiental. Ofertas de productos. Criterios de horario y
afluencia.

- Captacion de clientes. lluminacién de sectores de productos.

Determinacion del montaje de elementos atractivos y publicitarios en espacios de venta de productos
alimentarios:

- Agrupacion de alimentos: Sectores, zonas frias y calientes. Elementos de decoracion, publicitarios y
carteleria.

- Animacion a la venta. Emision de videos, clips publicitarios y demostrativos.

- Supervision de la elaboracién de carteles. Elementos informativos y decorativos, y su ubicacion.

- Creacion de mensajes visuales. Técnicas de disefio de mensajes visuales: Programas ofimaticos.

- Supervision de montaje de elementos decorativos. Legislacién sobre prevencion de riesgos laborales.
Seguridad de clientes y trabajadores.

- Composicion y montaje de elementos ornamentales y carteles en escaparates y expositores. Criterios
estéticos y comerciales.

- Control de iluminacién. Tipos de iluminacién. Ambiental y directa.

ORIENTACIONES PEDAGOGICAS.

El presente médulo profesional da respuesta a una serie de funciones del perfil profesional del titulo,
correspondientes a la organizacion de espacios comerciales, distribucion de productos alimentarios en
expositores y lineales, y animacién del punto de venta.

Dichas funciones, desarrolladas en los procesos productivos de la empresa y encaminadas a obtener
un producto o prestar un servicio, sirven de pauta para orientar en la programaciéon de este moédulo
profesional.

Los procesos esenciales a incluir en la programacién de este modulo profesional son los que se
describen a continuacién y corresponden a la Dinamizacion del punto de venta en comercios de
alimentacion:

- Distribucion fisica de espacios, mobiliario, productos alimentarios y elementos publicitarios en el
establecimiento.

- Control de existencias en la exposiciéon de alimentos perecederos y no perecederos en el
establecimiento.

- Programacion y realizacion de acciones promocionales en el establecimiento.

- Montaje de elementos decorativos en los puntos de venta.

Las ensefianzas que den respuesta a las competencias, resultados de aprendizaje y contenidos
educativos de este modulo profesional, desarrollaran las siguientes lineas de actuacion:

- Planificacion de la distribucion de productos alimentarios en espacios comerciales.

- Realizacion de exposiciones reales de productos alimentarios, tanto perecederos como no
perecederos, en lineales, expositores, vitrinas y mostradores, segun diferentes criterios comerciales
(organolépticos, zonales, etc.) y la normativa de accesibilidad y de «disefio para todos».

- Programacion de diferentes acciones promocionales para su desarrollo en el punto de venta (ofertas,
degustaciones, etc.).

- Armonizacién de elementos decorativos y publicitarios con criterios estéticos y comerciales.

- Seguimiento de tendencias a partir de la observacion de diferentes puntos de venta.
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Relacion con objetivos generales:

a), b), ¢), h), j), n), 0), q), r), s), t), u), v), w), x) e
Moédulo Atencion comercial en y)

profesional negocios alimentarios Relaciéon con competencias:

a), b), ¢), f), i), k), m), n), A1), 0), p), ). 1) y s)

Duracién: 90 h. | cédigo: 1609

ECP0239_2: Realizar la venta de productos y/o servicios a través de los diferentes canales de
comercializacion

ECP0241_2: Ejecutar las acciones de servicio de atencion al cliente/consumidor/usuario

RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE EVALUACION.

1. Determina las lineas de actuacion comercial en establecimientos alimentarios analizando
los objetivos empresariales fijados y la estrategia comercial.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha organizado el departamento de ventas en un comercio alimentario en funcién de la imagen
de marca, productos, el tipo de cliente y objetivos comerciales.

b) Se ha determinado nimero y funciones del personal de atencion comercial que se requiere segun
los objetivos del plan de ventas de una empresa.

¢) Se han determinado las funciones asociadas a la atencién al cliente en comercios alimentarios y las
responsabilidades.

d) Se han determinado los objetivos y acciones concretas de atencién comercial a partir del plan de
ventas de una empresa.

e) Se han establecido las acciones de formacién, motivaciéon y promocion profesional destinadas al
personal del establecimiento que faciliten la consecucion de los objetivos prefijados.

f) Se ha elaborado el argumentario de ventas, incluyendo los puntos fuertes y débiles de productos
alimentarios, adaptandolos al tipo y comportamiento de los clientes.

g) Se han establecido los protocolos de atencion al cliente ante quejas y reclamaciones, aplicando la
normativa de proteccién del consumidor.

h) Se ha mejorado la atencion comercial, estableciendo sistemas de retroalimentacion.

2. Supervisa la transmisién de informacion comercial al cliente, estableciendo protocolos de
atencion comercial y valorando las funciones, técnicas y actitudes a desarrollar.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha supervisado la realizacién de la atenciéon comercial, aplicando las técnicas de comunicacion,
verbales y no verbales, acordes con la situacion y caracteristicas del cliente, y respondiendo a las
contingencias.

b) Se ha supervisado la atencion telefénica con el cliente, teniendo en cuenta su finalidad, protocolo, y
las técnicas de locucion empleadas.

c) Se han establecido protocolos de recepcion de clientes, valorando la importancia y el resultado
positivo de una cordial acogida.

d) Se ha realizado la atencién comercial al cliente de forma educada, cercana y con interés,
manteniendo una postura amable y abierta al dialogo.

e) Se ha asesorado al cliente acerca del producto alimentario demandado (caracteristicas, beneficios,
precios) y de las politicas de la empresa (tiempos de entrega, formas de pago, descuentos).

f) Se ha valorado la apariencia de los empleados, del lugar o de los productos que se ofrecen.

g) Se ha transmitido al cliente confianza en la atencién realizada en funcién de los compromisos
adquiridos (pedido, plazo de entrega, precio convenido).

h) Se ha valorado la atencion al cliente en funcion del tiempo dedicado, la falta de esperas o en su
caso informando de la demora.
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3. Atiende reclamaciones y sugerencias habituales en comercios alimentarios, aplicando los
protocolos de actuacion segun la normativa vigente y las técnicas de negociacion a utilizar
para su resolucion, y valorando el resultado del procedimiento.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha determinado el procedimiento a seguir, fases, forma, plazos y normativa relativa al proceso
de tramitacion de reclamaciones y sugerencias del comercio alimentario.

b) Se ha informado al cliente de sus derechos y los posibles mecanismos de solucion de la reclamacion,
de acuerdo con la normativa vigente.

c) Se han cumplimentado los documentos relativos a la tramitaciéon de las quejas, reclamaciones y
denuncias cursando estas hacia el departamento u organismo competente.

d) Se ha informado al reclamante de la situacién y del resultado de la queja o reclamacion, de forma
oral, escrita y por medios electrénicos.

e) Se han atendido las quejas, devoluciones y reclamaciones utilizando la escucha activa, la empatia
y la asertividad, y técnicas de negociacién que faciliten el acuerdo para resolver estas situaciones.

f) Se han valorado las consecuencias administrativas asociadas a una reclamaciéon denegada o no
resuelta.

g) Se han valorado las sugerencias e incidencias relativas a quejas y reclamaciones, a fin de
realimentar las decisiones sobre proveedores y productos y sobre la propia atencién del
establecimiento.

4. Gestiona la relacion comercial con los proveedores, determinando caracteristicas,
productos y servicios que suministran.

Criterios de evaluacion:

a) Se han buscado y seleccionado los proveedores, considerando factores comerciales tales como tipo
de alimento, calidad, precio, operatividad y de proximidad.

b) Se ha establecido el seguimiento automatico y la actualizacién de bases de datos de proveedores,
aplicando sistemas ofimaticos de comunicacién con los proveedores conforme a las nuevas
situaciones tecnologicas originadas.

c) Se han establecido los canales y procedimientos de comunicacién con los proveedores, aplicando
sistemas ofimaticos de comunicacion.

d) Se han gestionado los pedidos a proveedores, formalizando la comunicaciéon y documentacion
relativa a los mismos.

e) Se han negociado ofertas de suministro, atendiendo a criterios comerciales y de operatividad.

f) Se han establecido criterios de evaluacion de proveedores, valorando los que mejor se adecuen a
las caracteristicas de la empresa.

g) Se han gestionado con otros departamentos los acuerdos obtenidos con proveedores, siguiendo los
procedimientos de comunicacion interna.

5. Valora la eficacia del servicio de atencion comercial, utilizando instrumentos de evaluacion
y control e interpretando resultados obtenidos.

Criterios de evaluacion:

a) Se han establecido los estandares de calidad en la prestacion del servicio de atencion comercial en
negocios alimentarios.

b) Se han valorado los datos de fidelizacién de los clientes, en relacién con la calidad del servicio de
atencion comercial prestado.

c) Se han valorado las incidencias habituales en comercios alimentarios respecto a la atencién
comercial, introduciendo procesos de mejora.

d) Se han evaluado los protocolos de gestion de incidencias y reclamaciones en funcion de la
satisfaccion del cliente y de los objetivos de la empresa, introduciendo procesos de mejora.

e) Se ha realizado el control de calidad del servicio de atenciéon comercial aplicando los métodos y §
herramientas adecuados. ~
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f) Se ha valorado la retroalimentacion de los procesos de tramitacién de quejas y reclamaciones,
contrastando resultados, formas y plazos de resolucion, a fin de mejorar el procedimiento de atencién
comercial.

g) Se ha valorado el grado de satisfaccion de los clientes en funcién de los servicios y productos
ofertados y las prestaciones del establecimiento.

CONTENIDOS.

Determinacion de lineas de actuacién comercial en establecimientos alimentarios:

- Organizacion del departamento de ventas del comercio alimentario. Imagen de marca, producto, tipo
de cliente y objetivos comerciales.

- Personal de venta: Determinacién del tamarfio del equipo. Funciones y responsabilidades.

- Planificacion de las ventas. Objetivos y acciones. Plan de atencién comercial. Fases del proceso de
venta.

- Acciones de formacion, motivacion y promocién del personal del comercio alimentario. Objetivos.

- Elaboracion del argumentario de ventas. Puntos fuertes y débiles. Tipo y comportamiento del cliente.
- Protocolo de atencién al cliente: Quejas y reclamaciones. Normativa de proteccién del consumidor.

- Mejora de la atencion comercial. Retroalimentacion.

Supervision de la transmision de informacion comercial al cliente:

- Supervision de protocolos de atencién al cliente. Técnicas de comunicacion en negocios alimentarios:
Verbales y no verbales. Caracteristicas del cliente. Resolucién de contingencias.

- Supervision de la atencién telefonica. Protocolos, finalidad y técnicas de locucion.

- Protocolos de recepcion de clientes. Técnicas de utilizacion e interpretacion de la comunicacion no
verbal: expresiones, gestos, posturas, movimientos e imagen personal.

- Asesoramiento a clientes de productos alimentarios: caracteristicas, beneficios y precios, y de
politicas de empresa: tiempos de entrega, formas de pago, descuentos. Transmision de confianza.
Compromisos (pedido, plazo de entrega, precio convenido).

- Valoracion de la apariencia de los empleados, lugar y productos ofertados.

- Valoracion de la atencién al cliente. Tiempo de dedicacién y espera.

Atencion de reclamaciones y sugerencias del cliente en comercios alimentarios:

- Protocolo de devoluciones, sugerencias, quejas y reclamaciones. Cumplimentacion de
documentacion y tramitacion.

- Derechos del consumidor. Normativa sobre reclamaciones.

- Resolucién de reclamaciones. Notificacion de resolucion de reclamaciones: Oral, escrita y telematica.
- Técnicas de negociacion y comunicaciéon en quejas y reclamaciones: Escucha activa, empatia y
asertividad.

- Valoracién de las consecuencias administrativas de la mala gestion de una reclamacion.

- Valoracién de sugerencias e incidencias de las quejas y reclamaciones. Retroalimentacion.

Gestion de la atencién comercial con los proveedores:

- Busca y seleccién de proveedores. Factores comerciales: Proximidad, variedad, calidad de productos,
precio y operatividad, entre otros.

- Establecimiento y actualizacion de bases de datos de proveedores de productos alimentarios.

- Canales y procedimientos de comunicacion con proveedores: ofimaticos y tradicionales.

- Gestién de pedidos de productos alimentarios con los proveedores: suministros. Comunicacién y
documentacion.

- Negociacién de ofertas de suministros.

- Valoracion de proveedores de productos alimentarios.

- Gestion interdepartamental de los acuerdos obtenidos con los proveedores. Protocolos de
comunicacion interna.

Valoracion de la eficacia del servicio de atenciéon comercial:

- Establecimiento de los estandares de calidad. Atenciéon comercial en negocios alimentarios.
- Técnicas de fidelizacion del cliente. Valoracion del servicio.

- Valoracion de incidencias en el comercio alimentario. Estrategias y criterios de mejora.

- Gestion de incidencias y reclamaciones. Clasificaciéon y posibles tratamientos.

- Control de calidad del servicio de atencion comercial. Métodos y herramientas.
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- Valoracion de la retroalimentacién de los procesos de tramitacion de quejas y reclamaciones. Formas
y plazos de resolucion de quejas. Contraste de resultados.
- Valoracion de la satisfaccion de los clientes. Servicios, productos ofertados y prestaciones.

ORIENTACIONES PEDAGOGICAS.

El presente médulo profesional da respuesta a una serie de funciones del perfil profesional del titulo,
correspondientes a la organizaciéon del departamento de ventas, atencion comercial a clientes y
relaciones con proveedores.

Dichas funciones, desarrolladas en los procesos productivos de la empresa y encaminadas a obtener
un producto o prestar un servicio, sirven de pauta para orientar en la programacion de este médulo
profesional.

Los procesos esenciales a incluir en la programacion de este modulo profesional son los que se
describen a continuacion y corresponden a la Atencion comercial en negocios alimentarios:

- Organizacion del departamento de ventas de pequefios comercios alimentarios.

- Realizacién de la atencién comercial a cliente.

- Realizacién de la atencién de quejas, reclamaciones y sugerencias del cliente.

- Realizacién de la atencién comercial a proveedores.

Las ensefianzas que den respuesta a las competencias, resultados de aprendizaje y contenidos
educativos de este modulo profesional, desarrollaran las siguientes lineas de actuacion:

- Desarrollo de las actividades de organizacion de un departamento de ventas que potencie el trabajo
en equipo.

- Realizacion de acciones de asesoramiento y venta al cliente acerca de productos alimentarios
demandados.

- Realizaciones de acciones de recepcion, gestion y tramitacion de quejas y sugerencias de clientes,
devolucién de productos.

- Planificacién, gestion y seguimiento de la relacion comercial con proveedores de productos
alimentarios.

- Valoracion y propuestas de mejora de las anteriores actuaciones.

Relacion con objetivos generales:

b), j). k), 1), m), 0), @), 1), s), t), u), v), ), x) e y)
Relacion con competencias:

b), g), h), k), m), n), i), 0), p), @), 1) y s)
Duracién: 136 h. [ cédigo: 1610

ECP2106_2: Garantizar la capacidad de respuesta y abastecimiento del pequefio comercio

Médulo Seguridad y calidad
profesional alimentaria en el comercio

ECP1015_2: Gestionar las operaciones del almacén

ECP0260_2: Desarrollar operaciones de preelaboracién y conservacion de materias primas en
cocina

RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE EVALUACION.

1. Elabora y realiza el seguimiento del plan de limpieza de los equipos e instalaciones
utilizados en el comercio alimentario, estableciendo las condiciones de salubridad e higiene
necesarias adecuadas a la legislacion vigente.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha establecido los requisitos higiénico-sanitarios que deben cumplir los equipos, utillaje e
instalaciones de manipulacién de alimentos.

b) Se han determinado los procedimientos, el personal que debe ejecutar la tarea, los productos, los
desinfectantes y equipos de limpieza y desinfeccion (L+D); asi como sus condiciones de empleo.

c) Se ha planificado los tratamientos de desratizacion, desinsectacion y desinfeccion (DDD).

d) Se han organizado las frecuencias de limpieza establecidas por la normativa.
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e) Se ha supervisado y comprobado la calidad higiénico-sanitaria en la limpieza de los equipos e
instalaciones utilizados en el comercio alimentario.

f) Se ha supervisado el registro de la informacion relevante e incidencias detectadas o subsanadas del
plan de limpieza y de desinfeccion.

g) Se ha verificado que las medidas correctivas propuestas subsanan las incidencias detectadas.

h) Se han evaluado los peligros de contaminacién quimica asociados a la manipulacion y
almacenamiento de productos de limpieza, desinfeccion y tratamientos DDD.

2. Establece los sistemas de autocontrol de seguridad alimentaria basados en el Analisis de
Peligros y Puntos de Control Critico (APPCC) y de la trazabilidad, delimitando las variables a
controlar que garanticen la inocuidad de los alimentos.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha documentado y trazado el origen, las etapas del proceso y el destino del alimento.

b) Se han realizado los controles que identifican los peligros potenciales (fisicos, quimicos y biolégicos)
y que pueden aparecer en cada etapa del proceso, bajo la normativa vigente de prevencién de riesgos
laborales.

c) Se han detectado los peligros que determinan los puntos criticos de control y el limite critico.

d) Se han establecido las medidas de control y las acciones correctivas que aseguren la seguridad del
sistema.

e) Se han aplicado las principales normas voluntarias implantadas en el sector alimentario (BRC, IFS,
UNE -EN ISO 9001:2000, UNE -EN ISO 22000: 2005 y otras).

f) Se ha relacionado el contenido de las guias de buenas practicas de higiene alimentaria y
medioambiental con su uso en el comercio.

g) Se ha elaborado y actualizado la documentacién asociada a un plan de autocontrol de APPCC de
un comercio alimentario.

3. Establece y supervisa procedimientos de manipulacién de alimentos, teniendo en cuenta
protocolos establecidos relativos a actuaciones ante alertas alimentarias, contaminaciones,
recogida de muestras y equipos de proteccion individual.

Criterios de evaluacion:

a) Se han establecido los procedimientos de manipulacién de alimentos en las actividades que se
realizan en el establecimiento comercial aplicando las normas higiénico- sanitarias en condiciones que
garanticen su salubridad.

b) Se han establecido las medidas preventivas que garanticen la inocuidad de los alimentos a través
de controles higiénico-sanitarios.

c) Se han supervisado la aplicacion de las medidas de higiene personal y de vestuario requeridas en
la manipulacion de alimentos y en su caso modificado las conductas inadecuadas.

d) Se han supervisado los procedimientos de actuacion frente a alertas alimentarias actuando segun
la reglamentacion establecida y siguiendo el protocolo definido en el establecimiento comercial.

e) Se han supervisado los procedimientos de actuacién ante la contaminacién cruzada, riesgos y
toxiinfecciones de origen alimentario identificando el punto critico o lote donde se produce la alteracion.
f) Se han valorado las aportaciones del personal del establecimiento comercial, aplicando las
propuestas de mejora relativas a las condiciones higiénico-sanitarias.

) Se ha establecido el protocolo de recogida de muestras testigo que incluya el método de
identificacion y caracteristicas de la muestra, recipientes adecuados y tiempo de conservaciéon en
camaras frigorificas.

4. Gestiona el tratamiento de los residuos y subproductos de origen animal no destinados al
consumo humano (SANDACH) de forma selectiva reconociendo sus implicaciones a nivel
sanitario y ambiental.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha establecido el plan de control de residuos generados en el establecimiento comercial,
atendiendo a su clase, clasificacion y transporte entre otros.

b) Se ha garantizado que el tratamiento de los subproductos de origen animal no destinados al
consumo humano (SANDACH) cumple los requisitos normativos en todas las fases de manipulacion,
almacenamiento, recogida y transporte.
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c) Se han clasificado en contenedores los distintos tipos de residuos generados diferenciandolos segin
su origen, tipo, estado y necesidad de reciclaje, depuracion o tratamiento.

d) Se ha controlado la trazabilidad del tratamiento de residuos SANDACH, llevando el registro de
envios y documentaciéon comercial y sanitaria establecida.

e) Se ha supervisado la recogida de los productos caducados, y los que no se usen finalmente para el
consumo humano (congelados fuera de la cadena, pasados de fecha de consumo preferente,
deteriorados, etc.) a fin de su tratamiento de gestién de residuos o SANDACH.

f) Se ha supervisado la aplicacion de las técnicas de recogida, seleccion, clasificacion y eliminacion o
vertido de residuos.

g) Se han controlado las no-conformidades y las acciones correctivas relacionadas con la gestion de
los residuos.

h) Se ha supervisado la sefializacién y maniobra de las zonas donde se ubican los contenedores, asi
como su diferenciacion, segun peligrosidad, tipo y provisionalidad, entre otros.

5. Establece los sistemas que determinan la calidad de los productos alimentarios expuesto
para la venta, garantizando sus condiciones organolépticas y sostenibles.

Criterios de evaluacion:

a) Se han planificado las acciones del proceso de verificacion de la calidad de los productos
alimentarios en funcién de que sean frescos o perecederos, sostenibles, ecolégicos, entre otros,
garantizando la mejor idoneidad para su consumo.

b) Se han definido las acciones de no conformidad del producto alimentario en funciéon de sus
condiciones, ofertas del y seccién de venta pertinente.

c) Se ha determinado el estado de los productos frescos, atendiendo a su aspecto, olor, textura, color,
tamafio, aspecto visual y madurez, entre otros.

d) Se ha determinado y comprobado el estado de los productos sostenibles, de comercio justo y de
gourmet, garantizado que se mantienen sus condiciones organolépticas.

e) Se ha valorado el estado y etiquetado de los productos para clientes con enfermedades (diabetes,
hipertension e hipercolesterolemia, entre otros) alergias alimentarias e intolerancias (celiacas, a la
lactosa y al huevo, entre otras), determinando que se corresponde a las caracteristicas que el
fabricante debe cumplir en materia la normativa vigente de salubridad.

f) Se ha determinado el estado de los productos no perecederos atendiendo al estado del envasado, y
fechas optimas de consumo.

g) Se ha determinado y comprobado el estado de las bebidas y licores, atendiendo a su color, aroma,
cuerpo, aspecto visual, afiada y temperatura, entre otros.

h) Se ha evaluado el sistema de verificacion de la calidad de los productos alimentarios en funcién de
la satisfaccion del cliente y los criterios comerciales.

CONTENIDOS.

Elaboracion, realizacién y seguimiento de planes de limpieza de los equipos e instalaciones utilizados
en comercios alimentarios:

- Requisitos higiénico-sanitarios: equipos, utillaje e instalaciones en la manipulacion de alimentos.

- Organizacion de los equipos de limpieza y desinsectacion: procedimientos, personal, productos,
desinfectantes y equipos de limpieza y desinfeccién (L+D).

- Planificacion y tratamientos de desratizacion, desinsectacion y desinfeccion (DDD). Frecuencia y
normativa.

- Supervisién y comprobacién de la calidad higiénico-sanitaria en la limpieza de equipos e
instalaciones.

- Supervision del registro de incidencias del plan de limpieza y desinfeccion.

- Verificacion de medidas correctivas propuestas.

- Valoracioén de los peligros “de contaminacién quimica asociados a la manipulacién y almacenamiento
de productos de limpieza, desinfeccién y tratamientos DDD.

Establecimiento de sistemas de autocontrol de seguridad alimentaria basado en el APPCC y control
de la trazabilidad:

[s2]
- Documentacion y trazabilidad del alimento a comercializar. Origen, etapas y destino. 2
- Controles de peligros potenciales: fisicos, quimicos y biolégicos. Deteccién de peligros. s
- Puntos criticos de control. Limite critico. Q
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- Establecimiento de medidas de control y acciones correctivas. Seguridad del sistema.

- Aplicacion de normativa voluntaria del sector alimentario: BRC, IFS, UNE-EN ISO 9001:2000, UNE-
EN 1SO 22000: 2005.

- Guias de buenas practicas de higiene alimentaria y medioambiental.

- Elaboracion y actualizacion de la documentacion asociada a un APCC.

Establecimiento y supervision de las condiciones higiénico-sanitarias en la manipulacién de alimentos
y de los peligros asociados a los malos habitos higiénicos:

- Procedimientos en la manipulacién de alimentos. Aplicaciéon de normativa higiénico-sanitaria.

- Establecimiento de medidas preventivas. Controles higiénico-sanitarios.

- Protocolos de actuacion frente a alertas sanitarias.

- Protocolo de actuacion frente a contaminaciones cruzadas. Riesgos y toxiinfecciones de origen
alimentario. Identificacién del punto critico o lote origen de la alteracion.

- Condiciones higiénico-sanitarias. Propuestas de mejora y aportaciones del personal.

- Protocolo de recogida de muestras testigo. Método, identificacion, caracteristicas de la muestra.
Recipientes. Tiempo de conservacion de la muestra.

Gestioén del tratamiento de los residuos y subproductos de origen animal no destinados al consumo
humano (SANDACH) de forma selectiva:

- Plan de control de residuos generados en el establecimiento comercial. Tipos, clasificacion y
transporte.

- Tratamiento de SANDACH. Requisitos normativos: manipulaciéon, almacenamiento, recogida y
transporte.

- Clasificacion segun tipos de residuos, origen, estado, reciclaje, depuraciéon y tratamiento.
Contenedores de SANDACH.

- Supervision de las técnicas de recogida de productos caducados. Tratamiento y gestion.

- Control de las no-conformidades. Acciones correctivas relacionadas con la gestion de los residuos.

- Supervision de la sefializacién y maniobra de las zonas de ubicacién de contenedores. Diferenciacion
segun peligrosidad, tipo y provisionalidad, entre otros.

Establecimiento de los sistemas que determinan la calidad de los productos alimentarios expuesto para
la venta:

- Planificaciéon y verificacion de las acciones de calidad segun productos alimentarios: frescos,
perecederos, sostenibles y ecoldgicos.

- Acciones de no conformidad. Condiciones, ofertas y seccion de ventas.

- Determinacién del estado de los productos frescos. Condiciones organolépticas.

- Determinacioén del estado de los productos sostenibles: de comercio justo y de gourmet.

- Valoracién del estado y etiquetado de los productos para clientes con enfermedades, intolerancias y
alergias alimentarias. Patologias: diabetes, hipertensién, hipercolesterolemia, entre otros.
Intolerancias: Celiacos, a la lactosa y al huevo, entre otras). Fecha de caducidad y el tipo de envasado.
Etiquetado de productos. Etiquetado de informe nutricional. Componentes: descriptores genéricos,
propiedades saludables y alérgenos.

- Determinacion del estado de los productos no perecederos: envasado, y fechas 6ptimas de consumo.
- Determinaciéon y comprobacion del estado de bebidas y licores: color, textura, aspecto visual, afiada,
temperatura, entre otros.

- Valoracién de la calidad de los productos alimentarios. Satisfaccion del cliente. Criterios comerciales.

ORIENTACIONES PEDAGOGICAS.

El presente modulo profesional da respuesta a una serie de funciones del perfil profesional del titulo,
correspondientes a la planificaciéon, organizacién y control del plan de limpieza, los sistemas de
autocontrol de seguridad alimentaria y la manipulacién de alimentos, y la supervision del etiquetado.

Dichas funciones, desarrolladas en los procesos productivos de la empresa y encaminadas a obtener
un producto o prestar un servicio, sirven de pauta para orientar en la programacion de este modulo
profesional.
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Los procesos esenciales a incluir en la programaciéon de este médulo profesional son los que se
describen a continuacion y corresponden a la Seguridad alimentaria en el comercio:

- Elaboracion del plan de limpieza.

- Gestion de sistemas de autocontrol.

- Gestion del tratamiento de los residuos.

- Planificacion de los sistemas de calidad de productos alimentarios para la venta.

Las ensefianzas que den respuesta a las competencias, resultados de aprendizaje y contenidos
educativos de este médulo profesional, desarrollaran las siguientes lineas de actuacion:

- Disefio de planes de limpieza para un establecimiento alimentario.

- Elaboracion de la documentacion relativa a la tramitacion de los APPCC.

- Disefio de actuaciones frente a alertas alimentarias, contaminaciones cruzadas, riesgos y
toxiinfecciones de origen alimentario.

- Planificacion del tratamiento de residuos alimentarios.

- Establecimiento de puntos criticos de control en la trazabilidad de productos alimentarios.

- Conservacion, refrigeracion y mantenimiento de la cadena de frio de alimentos en mostradores y
camaras frigorificas.

- Analisis del etiquetado de productos alimentarios y su relaciéon con las caracteristicas del tipo de
cliente (enfermedades alergias alimentarias e intolerancias.

- Elaboracion de cuadros de alérgenos.

Relacion con objetivos generales:
Preparacion y e), j), k), 1), m), n), 0), q), r), s), t), u), v), w), x) e
Médulo acondicionamiento de y)
profesional productos frescos y Relacion con competencias:
transformados d), g), h), i), k), m), n), Ai), 0), p), Q). r) y s)
Duracién: 225 h. | codigo: 1611

ECP2106_2: Garantizar la capacidad de respuesta y abastecimiento del pequefio comercio
ECP1015_2: Gestionar las operaciones del almacén

ECP0260_2: Desarrollar operaciones de preelaboracion y conservacién de materias primas en
cocina

RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE EVALUACION.

1. Supervisa y realiza la obtencion de porciones y preparaciones de carne y derivados
carnicos, aplicando la técnica de corte en funcion de la pieza y destino culinario, cumpliendo
la normativa de prevencion de riesgos laborales.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha comprobado el estado de los productos carnicos, atendiendo a su aroma y color.

b) Se ha supervisado y realizado el deshuesado y despiezado de canales de carne y otras piezas
cérnicas, atendiendo a las técnicas apropiadas y cumpliendo la normativa higiénico-sanitaria y de
prevencién de riesgos laborales.

c) Se han supervisado y elaborado derivados cérnicos frescos tales como carne picada, adobada,
salchichas frescas, entre otros, en funcién del destino culinario y las caracteristicas del tipo de animal.
d) Se han relacionado los distintos tipos de corte de piezas y derivados carnicos con su posterior uso
o aplicacion.

e) Se ha supervisado y obtenido distintas porciones de carne, charcuteria y productos carnicos para el
consumo, en funcion del producto y su destino final, ejecutando las técnicas de cortes requeridas.

f) Se han dispuesto las piezas de carne y derivados carnicos en mostradores y expositores, garantizado
su conservacion, frescura y atractivo visual.

g) Se ha supervisado el envasado del producto y derivado carnico en funcion de sus caracteristicas y
requerimientos del cliente.

[s2]
h) Se han supervisado las condiciones de orden y limpieza de las zonas de trabajo de carniceria. 2
i) Se ha aplicado la normativa de prevencion de riesgos laborales e higiénico- sanitarios en las ™
operaciones de preparacion y acondicionamiento de carne y derivados. 9
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2. Supervisa y realiza la obtencion de porciones, preparaciones y elaboraciones de pescados
y mariscos, aplicando la técnica de corte en funcién del tipo y preparacion adecuada al destino
culinario, cumpliendo la normativa de prevencion de riesgos laborales, higiénico-sanitaria y
medioambiental.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha comprobado el estado de los pescados frescos, atendiendo a su aspecto, olor, textura y color,
entre otros.

b) Se ha supervisado y realizado la limpieza, desescamado, pelado, fileteado y troceado del pescado,
y en su caso, descabezado, eviscerado o desespinado, atendiendo a su especie y destino culinario.
c) Se han supervisado y obtenido porciones de pescado requeridas en tamafio, forma y calidad para
el consumo, ejecutando las técnicas de corte en funcion del tipo de pescado y destino culinario.

d) Se han dispuesto los pescados y mariscos en mostradores y expositores, aplicando hielo y
aspersores de agua, garantizado su conservacion, frescura y atractivo visual.

e) Se ha preparado el marisco segun tamafo, forma y calidad, en funcién del tipo de marisco y destino
culinario.

f) Se ha supervisado el envasado del producto, en funcién de sus caracteristicas y requerimientos del
cliente.

g) Se han supervisado las condiciones de orden y limpieza de las zonas de trabajo de pescaderia.

h) Se ha aplicado la normativa de prevencion de riesgos laborales e higiénico- sanitarios, en las
operaciones de preparacion y acondicionamiento del pescado y marisco.

3. Supervisa y elabora bandejas de frutas y verduras adecuandolas al consumo, segun
criterios de venta, aplicando la normativa sanitaria y de prevencion de riesgos laborales.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha comprobado el estado de frutas y verduras atendiendo a criterios de tamafio, madurez y
aspecto visual.

b) Se ha supervisado la disposicion de frutas y verduras en mostradores, expositores y bandejas, segin
su estacionalidad, calidad y calibre, entre otros.

c) Se han supervisado las condiciones de orden y limpieza de las zonas de trabajo de frutas y verduras.
d) Se ha supervisado la presentacion y el troceado frutas y verduras, en tamafio, forma y calidad, en
funcién del tipo de producto y requerimientos del cliente.

e) Se ha supervisado la exposicion de piezas de frutas y verduras de forma que garantice sus
propiedades y conservacion.

f) Se han envasado las frutas y verduras, en funcién de sus caracteristicas y requerimientos del cliente.
g) Se ha aplicado la normativa de riesgos laborales e higiénico-sanitarios, en relacion con las
operaciones de preparacion y acondicionamiento de frutas y verduras.

4. Supervisa la preparacion y el asesoramiento de productos alimentarios, tales como vinos,
quesos y productos gourmet, aplicando técnicas de corte pertinentes al producto, y valorando
caracteristicas y posibilidades de consumo.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha supervisado la presentacion y exposicion de vinos, quesos y productos gourmet en funcion
de las caracteristicas del producto.

b) Se ha supervisado el corte del jamoén de calidad de forma manual aplicando las técnicas adecuadas.
c) Se ha supervisado el corte o troceado del queso de calidad en funcion del tipo de queso y la técnica
de corte apropiada a su s caracteristicas.

d) Se ha supervisado la preparacién de tablas de quesos, jamén y embutidos, en funcién de sus
denominaciones, tipo de leche, y degustacion (aroma, sabor, picor, entre otros).

e) Se ha asesorado sobre las caracteristicas de vinos de calidad en funcion de su origen, afiada,
variedades de uva y maridaje, entre otros, a través de una comunicacion respetuosa y eficiente.

180

f) Se ha asesorado sobre las caracteristicas de quesos (fragilidad, densidad, dureza y cremosidad, §
entre otros), posibilidades de consumo y destino culinario, a través de una comunicacion respetuosa y ~
eficiente. 9
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g) Se ha asesorado sobre otros productos gourmet (caviar, ahumados, ventresca, salazones, algas,
caldos, fumét, entre otros) en funcién de origen, forma de consumo y destino culinario, a través de una
comunicacion respetuosa y eficiente.

5. Efectua el etiquetado de productos frescos, relacionando el tipo de productos con su
etiquetado y caracteristicas del envase.

Criterios de evaluacion:

a) Se han aplicado las especificaciones de la normativa que afecta al envasado de alimentos frescos.
b) Se ha dispuesto la informacion obligatoria y complementaria a incluir en las etiquetas y sus codigos
de barras, asi como en los rétulos de productos alimenticios.

c) Se han comprobado que los productos frescos envasados expuestos disponen del etiquetado y
caracteristicas de trazabilidad establecidas.

d) Se han relacionado las técnicas y equipos de etiquetado con su uso en diferentes tipos de productos
alimentarios.

e) Se han envasado y etiquetado productos frescos en funcion de los requerimientos de trazabilidad
establecidos.

f) Se ha verificado la aplicacion del codigo de barras a los productos frescos, identificando etiquetas
normalizadas y cédigos de barras, conforme a las nuevas situaciones tecnolégicas originadas.

g) Se ha verificado que la codificacion del producto concuerda con sus caracteristicas, propiedades y
localizacion.

h) Se ha supervisado la colocacién de dispositivos de seguridad en los productos alimentarios frescos
expuestos para la venta, utilizando los sistemas de proteccién pertinentes.

CONTENIDOS.

Supervisién y obtencion de porciones y preparaciones de carne y derivados carnicos:

- Comprobacion del estado de los productos carnicos. Aroma y color.

- Técnicas de deshuesado y despiezado de canales y piezas carnicas.

- Supervisién y elaboracién de derivados carnicos frescos: Carne picada, adobada y salchichas frescas.
Destino culinario y caracteristicas del animal.

- Tipos de corte de piezas y derivados carnicos. Uso culinario.

- Exposiciéon en mostradores de piezas y productos carnicos: conservacion frescura y atractivo visual.
- Supervisién del envasado del producto carnico y sus derivados. Caracteristicas y requerimientos del
cliente.

- Medidas de seguridad. Normativa higiénico-sanitaria.

Supervisién y obtencion de porciones, preparaciones y elaboraciones de pescados y mariscos:

- Comprobacion del estado de pescados y mariscos. Caracteristicas organolépticas, estacionalidad,
tallas minimas y estado de conservacion.

- Supervision y limpieza de pescado: desescamado, pelado, fileteado, troceado descabezado,
eviscerado y desespinado.

- Obtencion de porciones de pescado. Destino culinario y tipos de pescados.

- Exposicion en mostradores de pescados: conservacion frescura y atractivo visual.

- Preparacion de mariscos: tamafio, forma, calidad, tipo y destino culinario.

- Supervision del envasado de pescados y mariscos. Métodos de envasado.

- Medidas de seguridad. Normativa higiénico-sanitaria.

Supervisién y elaboracion de bandejas de frutas y verduras:
- Comprobacion de frutas y verduras: tipos, caracteristicas.
- Supervision de la exposicion de frutas y verduras en mostradores expositores y bandejas.

Estacionalidad, calidad y calibre. Propiedades y conservacion.
- Supervision de la presentacion y troceado de frutas y verduras.
- Elaboracién de bandejas.

- Caracteristicas y requerimientos del cliente. §
- Envasado de frutas y verduras. ~
- Medidas de seguridad y condiciones higiénico-sanitarias. 9
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Preparacion y asesoramiento de productos alimentarios:

- Presentacion y exposicidn de vinos, quesos y productos gourmet. Caracteristicas.

- Técnicas de corte: manuales y mecanicas. Jamones de calidad.

- Técnicas de troceado y corte de quesos. Caracteristicas.

- Supervisién de la elaboracién de tablas de quesos, jamones y embutidos. Caracteristicas: aroma,
sabor y picor.

- Asesoramiento sobre vinos. Calidad, afiada, variedades de uva y maridaje.

- Asesoramiento sobre quesos. Caracteristicas: fragilidad, densidad, dureza y cremosidad. Destino
culinario.

- Asesoramiento sobre productos gourmet. Tipos: caviar, ahumados, ventresca y salazones. Origen y
destino culinario.

Realiza el etiquetado de productos frescos:

- Normativa especifica sobre el envasado de productos frescos.

- Técnicas de etiquetado. Cdédigo de barras. Rétulos de productos alimentarios.

- Trazabilidad.

- Técnicas. Materiales de envasado. Sistemas y métodos de envasado.

- Supervisién de la colocacion del codigo de barras. Coincidencia con las caracteristicas, propiedades
y localizacion del producto.

- Supervisién de la colocacion de los dispositivos de seguridad y proteccién.

ORIENTACIONES PEDAGOGICAS.

El presente moédulo profesional da respuesta a una serie de funciones del perfil profesional del titulo,
correspondientes a la supervision, preparacion, manipulacién y venta de productos perecederos y no
perecederos.

Dichas funciones, desarrolladas en los procesos productivos de la empresa y encaminadas a obtener
un producto o prestar un servicio, sirven de pauta para orientar en la programacion de este modulo
profesional.

Los procesos esenciales a incluir en la programacion de este modulo profesional son los que se
describen a continuacién y corresponden a la Preparacion y acondicionamiento de productos frescos:

- Obtencion de porciones y preparados de productos frescos.
- Elaboracién derivados carnicos.

- Elaboracién bandejas de frutas y verduras.

- Asesoramiento en productos alimentarios.

- Etiquetado de productos alimentarios.

Las ensefianzas que den respuesta a las competencias, resultados de aprendizaje y contenidos
educativos de este modulo profesional, desarrollaran las siguientes lineas de actuacion:

- Realizacién de tipos de cortes segun uso culinario.

- Obtencion de piezas y porciones carnicas, su presentacion y venta.

- Elaboracién de derivados carnicos y embutidos.

- Preparacion de piezas de pescado y mariscos.

- Elaboracion de bandejas y presentaciones comerciales a base de frutas y verduras.
- Disposicion de etiquetas y codigo de barras en envases.
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Relacién con objetivos generales:

i), i), 0), @), 1), 8), t), u), V), W), X) e y)
Relacién con competencias:

f). 9). k). m), n), fi), 0), p). 4). ) y s)
Duracién: 166 h. | cédigo: 1612

ECP2106_2: Garantizar la capacidad de respuesta y abastecimiento del pequefio comercio

Moédulo Logistica de productos
profesional alimentarios

ECP1015_2: Gestionar las operaciones del almacén

ECP0260_2: Desarrollar operaciones de preelaboraciéon y conservacion de materias primas en
cocina

RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE EVALUACION.

1. Establece las condiciones de recepcion de alimentos de un establecimiento comercial,
determinando los criterios de calidad e higiénico-sanitarios, los requerimientos de transporte y
la documentacion asociada.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha establecido el procedimiento a utilizar en la revision del pedido realizado y la mercancia
recibida en cuanto a cantidad, plazo de entrega, calidad y precio.

b) Se ha verificado la trazabilidad de los productos alimentarios recibidos comprobando la
documentacién y etiquetado de los mismos.

c) Se han comprobado el estado del embalaje y la temperatura de los productos en el transporte de
mercancias, rechazando los productos con alteraciones por rotura de la cadena de frio.

d) Se ha valorado la calidad de los productos alimentarios recepcionados comprobando las condiciones
higiénicas del transporte, el control de temperatura, embalajes, envases y almacenamiento.

e) Se han comprobado la caducidad de los productos alimentarios transportados por los medios de
transporte externo utilizados, conforme a la legislacién vigente.

f) Se ha establecido el procedimiento a seguir en la gestion de devolucion de mercancias a empresas
proveedoras.

g) Se ha supervisado el registro informatico asociado a la documentacion de la recepcion de
mercaderias.

2. Establece las condiciones 6ptimas de almacenamiento de mercancias en almacenes de
comercios alimentarios, relacionandolas con su estacionalidad, calidad higiénico-sanitaria, y
caracteristicas de la mercancia.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha establecido la zonificacion de almacenes en funcion de las caracteristicas de los alimentos,
bien sean congelados, frescos, refrigerados, o no perecederos.

b) Se ha establecido el protocolo de descarga, desembalaje, manipulacién y traslado de cargas,
equipamiento y utillajes, aplicando la normativa de prevencion de riesgos.

c) Se ha supervisado la utilizaciéon de la maquinaria de transporte interno utilizada en comercios
alimentarios, relacionandolos con la mercancia a transportar y uso.

d) Se han relacionado los criterios de conservaciéon de productos alimentarios y su prioridad en el
consumo, con su ubicacién en almacenes de comercios alimentarios.

e) Se han establecido los criterios de reubicacion de productos para una adecuada organizacion del
almacén relacionandolos con su reposicién, con la incorporacion de nuevos productos y posibles
incidencias.

f) Se han establecido las sefializaciones de un almacén atendiendo a su finalidad y seguridad.

g) Se ha relacionado la influencia de temperatura, orden y limpieza de un almacén de comercios
alimentarios, con los productos a almacenar.
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3. Determina las condiciones que debe cumplir la expedicion de productos alimentarios
relacionando las técnicas de embalaje y empaquetado con los medios de transporte, los
requerimientos del pedido y calidad del producto.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha supervisado la operaciéon y maniobra de los equipos empleados para el embalaje y paletizado
de productos alimenticios.

b) Se ha especificado el procedimiento de los envios a domicilio, la venta online, u otras asociadas a
la expedicion de productos.

c) Se han determinado las condiciones de embalaje de la mercancia distribuida a domicilio —local y
nacional-, atendiendo a las técnicas y materiales de embalaje a utilizar, y su repercusién en la calidad
y seguridad alimentaria.

d) Se han determinado las caracteristicas y requerimientos de la documentaciéon asociada a la
expedicion de mercaderias.

e) Se han establecido las condiciones que deben cumplir los medios de transporte propios para
garantizar la calidad y seguridad alimentaria de los productos a expedir.

f) Se ha supervisado el seguimiento de la expedicion de alimentos mediante el uso de aplicaciones
online y telefénicas.

g) Se ha determinado el procedimiento y documentacién a utilizar en caso de devolucién de un
producto expedido.

h) Se han cumplido las medidas de sostenibilidad medioambiental y de prevencion de riesgos laborales
en las actividades de embalaje y desembalaje de productos alimentarios.

4. Gestiona un almacén de productos alimentarios, calculando las necesidades de
suministros, previsiéon de ventas y atendiendo los requisitos de las secciones del comercio
alimentario.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha elaborado y actualizado el inventario de un almacén de comercio alimentario aplicando la
normativa vigente, para saber las necesidades de gasto y de provision.

b) Se ha mantenido el registro del inventario del almacén utilizando aplicaciones informaticas
especificas, conforme a las nuevas situaciones tecnolégicas originadas.

c) Se han calculado diferentes tipos de stock, como de seguridad, pérdida desconocida y merma, entre
otros, en funcién de la demanda, la rotacién del producto, la estacionalidad y la capacidad del almacén.
d) Se han valorado las causas de las posibles desviaciones detectadas entre las cifras de compras
previstas y reales.

e) Se ha calculado el ratio de rotacién de stock de productos alimentarios en el almacén.

f) Se han valorado las existencias del almacén segun los métodos vigentes establecidos en la
normativa.

g) Se han programado los suministros de los productos alimentarios atendiendo a los periodos de
mayor y menor demanda comercial, la estacionalidad y la evolucion de la actividad comercial de la
zona.

5. Programa las actividades y tareas del personal de un almacén alimentario, valorando
funciones y las necesidades formativas, y aplicando los procedimientos de prevencion de
riesgos y de sostenibilidad medioambiental.

Criterios de evaluacion:

a) Se han establecido las tareas y funciones que realiza el personal en un almacén de productos
alimentarios.

b) Se han elaborado cronogramas de las operaciones habituales del almacén.

c) Se han valorado las necesidades de formacion del personal del almacén.

d) Se han previsto medidas ante las incidencias y accidentes mas comunes en el trabajo diario dentro

de un almacén de productos alimentarios. §
e) Se han establecido las medidas que hay que adoptar en caso de accidente producido en la ~
manipulaciéon de mercancias dentro de un almacén de mercancias alimentarias. 9
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f) Se ha establecido el procedimiento que se debe seguir en el caso de accidentes en un almacén de
productos alimenticios.

g) Se ha aplicado el procedimiento establecido para la gestion de residuos y SANDACH en un almacén
de productos alimentarios.

CONTENIDOS.

Establecimiento de las condiciones de recepcion de alimentos de un comercio alimentario:

- Procedimiento de revision de pedidos. Cantidad, plazo de entrega, calidad y precio.

- Verificacion de la trazabilidad de los productos alimentarios.

- Comprobacion de la documentacion y etiquetado. Comprobacion del estado del embalaje y
temperatura de los productos transportados.

- Valoracién de calidad de los productos alimentarios recepcionados. Condiciones higiénicas del
transporte, el control de temperatura, embalajes, envases y almacenamiento.

- Comprobacion de la caducidad de los productos transportados.

- Gestion de devoluciones de productos alimentarios a proveedores.

- Supervision del registro informatico asociado a la documentacion de productos recepcionados.

Establecimiento de las condiciones 6ptimas de almacenamiento de mercancias alimentarias:

- Zonificacién de almacenes. Caracteristicas de los productos: Conservacion y refrigeracion.

- Procedimientos de descarga, desembalaje, manipulacion y traslado de cargas. Equipamiento y
utillajes.

- Supervisa maquinaria, equipos y Utiles de almacén. Productos pesados.

- Criterios de conservacion. Ubicacion, reubicacion y reposicion de productos alimentarios.

- Criterios de sefializacién del almacén de productos alimentarios. Finalidad y seguridad.

- Condiciones de almacenamiento:

e Ubicacion en funcién de conservacion y consumo.
e Condiciones de temperatura, orden y limpieza.

Determinacién de las condiciones de expediciéon de productos alimentarios:

- Supervision de equipos de embalaje y paletizado de productos alimentarios.

- Alternativas en la atencion de envios: a domicilio y venta online.

- Procedimientos de preparacion de embalaje de mercancias distribuida a domicilio. Pedidos de
productos alimentarios. Técnicas y materiales de embalaje. Repercusién en la calidad y seguridad
alimentaria. Documentacion asociada: érdenes de pedido.

- Supervision de los medios de transporte utilizados y expedicién de productos alimentarios.

- Procedimiento y documentacion en devoluciones de productos.

- Medidas de sostenibilidad medioambiental y de prevencion de riesgos laborales.

Gestion de almacén de productos alimentarios:

- Elaboracion y actualizacion de inventarios: valoraciéon de existencias, criterios de valoracion, y
métodos de valoracién: FIFO y PMP. Necesidades de gasto y provision.
- Registro y mantenimiento del inventario. Aplicaciones informaticas especificas.
- Célculo de stocks:
e Seguridad, 6ptimo y minimo.
e Pérdidas: conocida y desconocida.
e Merma: natural por deshidratacion, fisica por deterioro, y por caducidad.

- Valoracion de desviaciones entre compras reales y previstas. Causas y andlisis.
- Calculo del ratio de rotacion de stocks de productos alimentarios. Suministro de productos.
- Programacion de suministros. Estacionalidad, periodos de demanda y evolucién de la actividad.

Programacién de actividades y tareas del personal de un almacén alimentario:

- Organizacion de tareas y funciones del personal de almacén.

- Elaboracion de cronogramas de operaciones del almacén.

- Valoracion de necesidades de formacion del personal de almacén.

- Adopcion de medidas y procedimientos en caso de incidentes y accidentes. Manipulacién de
mercancias. Normativa de prevencién de riesgos laborales en el almacén.

- Gestion de residuos y SANDACH en almacén. Normativa de seguridad e higiene en el almacén.

CVE-2025-7393

Pag. 32701 boc.cantabria.es 86/121




Boletin Oficial de Cantabria

VIERNES, 19 DE SEPTIEMBRE DE 2025 - BOC NUM. 180

ORIENTACIONES PEDAGOGICAS.

El presente modulo profesional da respuesta a una serie de funciones del perfil profesional del titulo,
correspondientes a la gestion en la recepcion, almacenamiento y distribucion de productos en
comercios alimentarios.

Dichas funciones, desarrolladas en los procesos productivos de la empresa y encaminadas a obtener
un producto o prestar un servicio, sirven de pauta para orientar en la programacion de este médulo
profesional.

Los procesos esenciales a incluir en la programacion de este médulo profesional son los que se
describen a continuacién y corresponden a la Logistica de productos alimentarios:

- Recepcion de productos alimentarios.
- Gestién y coordinacion del almacén.
- Distribucién de productos.

Las ensefianzas que den respuesta a las competencias, resultados de aprendizaje y contenidos
educativos de este modulo profesional, desarrollaran las siguientes lineas de actuacion:

- Recepcion de productos alimentarios en la tienda fisica y online.

- Planificacién de las condiciones de almacenamiento de mercancias.

- Elaboracién de un plan de zonificaciéon del almacén de productos alimentarios.

- Expedicion de los productos alimentarios en la tienda fisica u online.

- Elaboracion de programas de aprovisionamiento.

- Gestién de stock y rotacion de productos alimentarios.

- Registro del inventario de almacén.

- Realizacioén y revisién de pedidos, albaranes y otros documentos relacionados con los productos
alimentarios.

Relacion con objetivos generales:
a), b), ¢), d), e), h), j), n), 0), q), ), 5), t), u), v), w),

5 . - X) e y)
Médulo Comercio electréonico en =2 -
. 8 A . Relacion con competencias:
rofesional negocios alimentarios N -
P < a)>, b), ). d), f), i), ), k), m), n), i), 0), p), @), 1) y
S
Duracién: 130 h. [ codigo: 1613

ECP2105_2: Dinamizar el punto de venta de un pequefio comercio

RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE EVALUACION.

1. Elabora planes de comercio electréonico en establecimientos alimentarios, aplicando las
nuevas formas de relacion con el publico objetivo y las estrategias digitales existentes.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha aplicado al comercio electronico la estructura y contenido de un plan de marketing,
adaptandolo a la planificacién y necesidades de la empresa.

b) Se han seleccionado los agentes que intervienen en los canales de distribucion online, en funcién
de sus caracteristicas y operatividad.

c) Se han establecido distintas estrategias de comercio electronico, determinadas en el plan de
marketing.

d) Se ha posicionado el comercio alimentario online en buscadores, servidores de aplicaciones de
mapas o de geolocalizacion, y en buscadores de comparacion de precios.

e) Se han establecido dispositivos de atencion al cliente mediante sistemas de comunicacion
electrénica, atendiendo a las sugerencias y consultas que mejoran la calidad de la empresa, a través
de una comunicacion respetuosa y eficiente.

f) Se han establecido objetivos e indicadores del rendimiento del trafico de la pagina web, en funcién

[se]
de la segmentacion de mercado incluida en el plan de marketing. 2
g) Se ha estimado el coste de acciones de marketing online segun el presupuesto establecido de la ™
n
empresa. N
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2. Constituye una tienda online de productos alimentario, aplicando plantillas informaticas.

Criterios de evaluacion:

a) Se han definido la estructura basica del comercio alimentario online y sus elementos,
relacionandolos con la actividad comercial a la que se destinan.

b) Se ha integrado el comercio alimentario online en un comercio fisico ya existente.

c¢) Se ha inscrito la tienda online en el registro correspondiente y en su caso en el habilitado para la
creacion de empresas de estudiantes, a fin de realizar transacciones econémicas y monetarias, emitir
facturas y abrir cuentas bancarias.

d) Se ha creado una web de comercio alimentario, adaptandola al publico al que va dirigido y a los
sistemas de acceso virtual, con creatividad e innovacion.

e) Se han alojado los archivos componentes del sitio web en servidores propios o ajenos, segun
criterios de operatividad.

f) Se ha seleccionado plataformas de coédigo abierto, plantillas y disefios acordes con el negocio
alimentario de la tienda online.

g) Se han instalado dispositivos de atencion al cliente mediante sistemas de comunicacion electrénica,
teléfono de contacto, chat y redes sociales, entre otros, en funcién de la atencion a preguntas
frecuentes, problemas del cliente, instrucciones de uso en pagos, sugerencias y quejas.

h) Se han aplicado las caracteristicas requeridas en los disefios responsables, amigables y usables de
tiendas online, teniendo en cuenta las condiciones de accesibilidad universal y disefio para todos.

i) Se han definido las medidas requeridas para las transacciones seguras, aplicando la legislacion
vigente en materia de proteccién del consumidor.

3. Gestiona la recepcion de pedidos, su entrega y cobro, elaborando presupuestos,
distribuyendo productos y realizando el seguimiento bancario.

Criterios de evaluacién:

a) Se han recepcionado los pedidos online atendiendo al orden de llegada, tiempo de entrega, tipo de
producto y ofertas.

b) Se ha elaborado el presupuesto de pedidos de alimentos, atendiendo online la peticién del cliente,
el tipo de producto y el precio u oferta.

c) Se ha comunicado el presupuesto y las condiciones de entrega del producto, verificando que cumple
lo demandado por el cliente, y en su caso subsanando deficiencias.

d) Se ha cobrado online el pedido de alimentos mediante el medio de pago indicado en la pagina web,
empleando los canales que garanticen la seguridad de la operacion.

e) Se ha ordenado la distribucion y seguimiento del envio y entrega del pedido al cliente en los plazos
y lugar acordado, empleando los medios de distribucién adecuados a la operacion.

f) Se ha disefiado una estrategia de reembolsos, atendiendo a devoluciones del cliente o errores en la
entrega, bajo la normativa vigente.

g) Se ha efectuado el seguimiento bancario de la venta online, comprobando que los ingresos por las
ventas y devoluciones de los pedidos enviados se han realizado, y en su caso subsanado deficiencias.

h) Se ha comprobado que las ventas realizadas a través de intermediarios se han cobrado de acuerdo
a las condiciones pactadas.

4. Realiza el mantenimiento de la pagina web corporativa, la tienda electrénica y el catalogo
online, actualizando la informacion de la pagina web y atendiendo al cliente de forma inmediata.

Criterios de evaluacion:

a) Se han actualizado los ficheros que componen las paginas web, valorando nuevos productos,
tendencias del mercado, promociones y gustos del cliente, entre otros y utilizando programas
especificos de inclusién de textos, imagenes y sonido.

b) Se han elaborado fichas de productos y catélogos electronicos y posicionados en web de
comparacion de precios, facilitando su lectura y comprension.

c) Se han enviado los ficheros web actualizados al servidor de Internet mediante programas §
especializados en esta tarea. s
d) Se ha actualizado el disefio de la web, buscando su eficiencia y rentabilidad comercial. 9
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e) Se han mejorado los enlaces, estructura y busquedas de la pagina web capaces de generar trafico
orientado a la oferta, facilitando la navegacién por la tienda online.

f) Se ha atendido al cliente en su consulta en tiempo real a través de los dispositivos instalados, a
través de una comunicacion respetuosa y eficiente.

g) Se han actualizado las bases de datos de clientes, productos y precios relacionadas con la actividad
comercial.

h) Se han valorado las acciones de mantenimiento realizadas, en funcién de la respuesta recibida por
parte del cliente.

5. Valora el rendimiento del comercio electréonico alimentario, analizando los datos de trafico,
resultado del negocio y aplicando e instrumentos de evaluacién.

Criterios de evaluacion:

a) Se han aplicado las medidas de mejora del rendimiento de campafias publicitarias online, en funcién
del aumento del trafico de visitas al sitio web y el volumen de ventas del comercio electrénico.

b) Se han valorado los indicadores de rendimiento del trafico en el comercio electrénico y su impacto,
utilizando herramientas de analiticas web, gratuitas y de pago.

c) Se han relacionado los ratios principales de analisis del retorno de inversiones en publicidad online
con el resultado de las ventas del comercio electronico alimentaria.

d) Se ha valorado la satisfaccion de las personas compradoras online, calculando la tasa de
fidelizacion.

e) Se ha evaluado la trazabilidad de la distribucion de los productos al cliente, modificando la
planificacion de las rutas de reparto, el tiempo acordado, los recursos humanos, estado de entrega del
producto, entre otros.

f) Se han valorado los medios de pago utilizados, atendiendo a las caracteristicas de la tienda online
de alimentacién y los gastos bancarios generados.

g) Se ha valorado la rentabilidad econémica de la tienda online, comparando el volumen de negocio
generado con los gastos de distribucion, personal y publicidad, entre otros.

CONTENIDOS.

Elaboracion de planes de comercio electronico en establecimientos alimentarios:

- Planes de marketing de productos alimentarios aplicados al comercio electrénico: analisis de
situacion, objetivos, estrategias, tacticas, herramientas, presupuesto y analitica de control,
seguimiento.

- Seleccion de agentes. Canales de distribucion online. Caracteristicas y operatividad.

- Posicionamiento en servidores, buscadores, mapas o de geolocalizaciéon y comparadores de precios.
- Establecimiento de dispositivos de atencion al cliente. Comunicacién electrénica. Sugerencias y
consultas. Mejora de calidad de la empresa.

- Objetivos e indicadores de rendimiento de la pagina web. Segmentacion del mercado.

- Presupuesto y estimacion de costes de una pagina web.

Constituciéon de una tienda online de productos alimentarios:

- Determinacion de la estructura basica de un comercio alimentario online y elementos que la
componen.

- Integracién en comercios online en comercios fisicos.

- Inscripcion y habilitacién de la tienda online en el registro. Creacion de empresas de estudiantes:

e Transacciones econémicas.
e Emision de facturas.
e Apertura y mantenimiento de cuentas bancarias.

- Constitucion de una web de productos alimentarios. Caracteristicas. Disefio: responsable, amigable
y usable. Condiciones de accesibilidad universal y disefio para todos.

- Alojamiento de archivos en servidores propios y ajenos.

- Instalacién de dispositivos de atencion al cliente: comunicacion electrénica, teléfono de contacto, chat
y redes sociales.

- Establecimiento de medidas de seguridad. Legislacion. Proteccion del consumidor. Transacciones
seguras.
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Gestién de recepcion de pedidos, entrega y cobro:

- Recepcion de pedidos: orden de llegada, tiempo de entrega, tipo de producto y ofertas.

- Elaboracion del presupuesto de pedidos.

- Comunicacion del presupuesto y condiciones de entrega.

- Cobro online. Canales de pago. Medidas de seguridad.

- Distribucion, seguimiento y entrega del envio. Medios de envio.

- Reembolsos, devoluciones y seguimiento bancario. Correccion de errores y deficiencias en la entrega.
- Ventas a través de intermediarios. Condiciones pactadas y cobros.

Mantenimiento de la pagina web corporativa, la tienda electrénica y el catalogo online:

- Actualizacion de ficheros de la pagina web: nuevos productos, tendencias de mercado, promociones
y gustos del cliente. Programas informaticos: de texto, imagen y sonido.

- Elaboracion de fichas de productos y catalogos electrénicos. Posicionamiento en la web.

- Actualizacion y disefio de la pagina web. Mejora de enlaces. Eficiencia y rentabilidad comercial.
- Atencion al cliente en tiempo real. Dispositivos electronicos.

- Actualizacion de ficheros de clientes, productos y precios.

- Retroalimentacion y acciones de mantenimiento.

Valoracion del rendimiento del comercio electrénico alimentario:

- Medidas de mejora de campafias publicitarias online, volumen de visitas y trafico de ventas.

- Valoracion del rendimiento de los indicadores del trafico e impacto. Herramientas de analisis:
Gratuitas y de pago.

- Relacion y andlisis de ratios: Inversiones, entorno y resultado de venta.

- Valoracion de la satisfaccion del cliente. Tasa de fidelizacion.

- Evaluacion de la trazabilidad de la distribucion. Planificacion y modificacién de rutas de reparto:
recursos humanos, tiempo acordado y estado de entrega del producto.

- Evaluacion de medios de pago online. Gastos bancarios.

- Valoracion de la rentabilidad econémica de la tienda online: volumen de negocio, gastos de
distribucién, de personal y de publicidad.

ORIENTACIONES PEDAGOGICAS.

El presente médulo profesional da respuesta a una serie de funciones del perfil profesional del titulo,
correspondientes a la realizacién de acciones para la venta online, atencién al cliente, y distribucion de
los productos alimentarios, dentro del proceso de otros canales para la venta.

Dichas funciones, desarrolladas en los procesos productivos de la empresa y encaminadas a obtener
un producto o prestar un servicio, sirven de pauta para orientar en la programacion de este médulo
profesional.

Los procesos esenciales a emplear en el desarrollo de la programacién de este mddulo profesional
son los que se describen a continuacion y corresponden a la comercializacién online de productos
alimentarios:

- Constitucion y creacion de la tienda online de productos alimentarios.

- Seleccidn de los productos alimentarios, los proveedores y canales de distribucion.
- Mantenimiento y actualizacion de las ofertas y promociones de pagina web.

- Atencion online al cliente, quejas y reclamaciones.

- Distribucion de los productos.

Las ensefianzas que den respuesta a las competencias, resultados de aprendizaje y contenidos
educativos de este modulo profesional, desarrollaran las siguientes lineas de actuacion:

- Creacién de tiendas online de productos alimentarios (basadas en la Disposicién adicional novena.
Miniempresa o empresa de estudiantes, correspondiente a la Ley 14/2013, de 27 de septiembre, de
apoyo a los emprendedores y su internacionalizacion)

- Mantenimiento web de una tienda online de productos alimentarios bajo la cobertura de la legislacion
arriba mencionada.
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- Aprovechamiento de las redes sociales como canal de venta (social selling).

- Intermediacion en la venta de productos alimentarios de forma online entre los suministradores del
entorno y los clientes, o, en su caso, como seccién de venta online en un establecimiento comercial.
- Asesoramiento del cliente por medios electrénicos.

- Realizacién de transacciones econémicas y monetarias, emision de facturas y apertura de cuentas
bancarias a fin de que funcione realmente la miniempresa de estudiantes online.

Relacion con objetivos generales:
i), 0), 9), 1), §) 1), u), V), W), x) e y)
Relacion con competencias:

j). k). m), n), i), 0), p), G). 1) y s)
Duracién: 166 h. | codigo: 1614

Médulo Ofimatica aplicada al
profesional comercio alimentario

RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE EVALUACION.

1. Realiza materiales informativos del comercio alimentario con presentaciones de textos e
imagenes, utilizando aplicaciones informaticas de procesamiento de textos y de
presentaciones.

Criterios de evaluacion:

a) Se han editado escritos de comercio alimentario mediante aplicaciones ofimaticas de procesamiento
de textos.

b) Se han importado y exportado datos sobre productos alimentarios creados con otras aplicaciones y
formatos, adaptandolos a las necesidades del negocio.

c) Se ha realizado la maquetacion ofimatica de textos informativos e ilustraciones relativas al comercio
alimentario, elaborando indices tematicos, alfabéticos y de ilustraciones, atendiendo a la importancia
de la posicion y el nimero de pagina, bajo procedimientos de gestion de calidad.

d) Se han tratado los textos de presentaciones publicitarias de negocios alimentarios, mediante
aplicaciones ofimaticas de presentacién de diapositivas, acompafiandolos de animaciones de texto e
imagenes libres de derechos o con derechos adquiridos.

e) Se han tratado el estilo, el tipo y cuerpo del texto de carteles y ofertas corporativas.

f) Se han exportado los materiales informativos maquetados para su difusién via impresién o
publicacion online.

g) Se han protegido los materiales elaborados, aplicando protocolos de seguridad y en su caso
solventado posibles incidencias.

2. Confecciona folletos publicitarios para comercios alimentarios, utilizando plantillas de
programas ofimaticos de edicién y de disefio grafico.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha determinado la informacion que deben incluir los materiales publicitarios de comercio
alimentario y sus caracteristicas de disefio.

b) Se ha editado la composicion de las imagenes de folletos publicitarios ofimaticos, en funcién del
contenido textual, semejanza, continuidad y simetria, entre otros.

c) Se han maquetado folletos publicitarios, organizandolos segun su mensaje, proporcion, equilibrio y
simetria.

d) Se han realizado folletos y catalogos de productos alimentarios utilizando plantillas de disefio grafico
ofimatico.

e) Se han elaborado carteles y ofertas comerciales con colores e imagenes adecuadas a los productos
ofertados, utilizando criterios comerciales y de composicion.

f) Se ha adecuado la redaccién de la informacién contenida en el material publicitario al mensaje a
transmitir.

g) Se han distribuido los textos e imagenes a lo largo del folleto eligiendo la ubicacion, prioridad y
disposicion.
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3. Elabora documentos de registro y calculo de proveedores, clientes y productos utilizando
funciones y herramientas de hojas de calculo.

Criterios de evaluacion:

a) Se han realizado célculos de ventas y compras utilizados en la gestion de un pequefio comercio
alimentario aplicando las principales funciones de la hoja de calculo y de representacion de graficos.
b) Se ha elaborado documentacion de stock, productos, clientes y proveedores, asi como graficos,
entre otros, combinando datos de varias tablas.

c) Se han valorado datos y resultados de stock, productos, clientes y proveedores, empleando
representaciones graficas y texto.

d) Se ha automatizado la confeccion de documentos de gestion del comercio alimentario, tales como
facturas, emails, entre otros, definiendo y aplicando rutinas en la hoja de célculo, conforme a las nuevas
situaciones tecnoldgicas originadas.

e) Se ha realizado el formateo de celdas, filas, columnas y hojas en presentacién de los documentos
de hoja de calculo permitiendo su agilizacién y presentacion.

f) Se han introducido textos, cédigos e imagenes relativas a productos alimentarios, utilizando
aplicaciones ofimaticas de hoja de calculo.

g) Se han valorado inversiones, ingresos, costes y amortizaciones de préstamos mediante tablas
estadisticas y elementos graficos de hoja de calculo.

h) Se han presentado documentos comerciales en formato de hoja de célculo de un comercio
alimentario utilizando disefios atractivos y adecuados a su finalidad.

4. Mantiene y actualiza datos relacionados con la actividad comercial alimentaria, utilizando
bases de datos ofimaticas y cumpliendo normativa relativa a protecciéon del consumidor,
seguridad y acceso a la informacion.

Criterios de evaluacion:

a) Se han elaborado bases de datos ofimaticas relacionales estructurando los datos segun criterios de
lineas de productos, familias y referencias, empresas proveedoras, distribuidoras y tiendas, y clientes,
entre otros.

b) Se ha gestionado la creacién y actualizacion de registros electrénicos de datos diversos, utilizando
aplicaciones ofimaticas de bases de datos.

c) Se ha registrado la informacién mediante herramientas de gestién comercial de relaciones con el
cliente a través de la nube.

d) Se han creado consultas, formularios e informes en bases de datos ofimaticos, haciendo amigable
y atractiva su presentacion.

e) Se han extraido los datos elegidos de la informacion almacenada en bases de datos relacionales
ofimaticas mediante la utilizacién de las herramientas de busqueda v filtrado.

f) Se han elaborado documentos a través de consultas en bases de datos ofimaticas relacionales
compuestas de varias tablas de datos.

g) Se han aplicado las condiciones establecidas en la organizacién de la informacién para respetar la
normativa asociada a la proteccién de datos.

5. Organiza la informacién y la documentacion asociada a la actividad comercial, aplicando
técnicas de organizacion y archivo, tanto manual como informatico; y cumpliendo las
especificaciones de la normativa relativa a proteccion del consumidor, seguridad y acceso a la
informacion.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha determinado el sistema de clasificacién, registro y archivo apropiados a las peticiones online
o fisicas.

b) Se ha organizado la documentacién digital en funcién del pedido y el cliente y de la agilidad en el
acceso a la informacion.

c) Se ha gestionado la orden del pedido del cliente, comprobando que la documentacion se adecua a

lo establecido: productos alimentarios, datos del cliente, forma de pago, entre otros. §
d) Se han gestionado libros de registro de entrada y salida de correspondencia y paqueteria habitual ~
en comercios alimentarios, en soporte informatico. 9
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e) Se ha registrado y archivado la informacioén y los documentos digitales, habituales en comercios
alimentarios, aplicando las técnicas informaticas utilizadas para la organizacién y archivo de la
documentacion comercial.

f) Se ha organizado y archivado digitalmente la documentacion fiscal y de tesoreria, permitiendo un
acceso rapido y seguro.

g) Se han aplicado los niveles de proteccion del consumidor y seguridad en el acceso a la informacion.
h) Se ha aplicado la normativa basica sobre proteccion de datos y conservacion de documentos.

CONTENIDOS.

Realizacion de materiales informativos del comercio alimentario con presentaciones de textos e
imagenes:

- Edicién de textos comerciales alimentarios mediante aplicaciones informaticas.

- Importacién y exportacién de datos sobre productos alimentarios. Conversion de datos entre
aplicaciones informaticas.

- Maquetacion ofimatica relativa al comercio alimentario: textos e ilustraciones, paginacion. Elaboracion
de indices tematicos, alfabéticos y de ilustraciones. Publicaciones online. Aplicaciones ofimaticas de
magquetacion.

- Presentacion de diapositivas comerciales alimentarias. Presentaciones publicitarias. Tratamiento del
texto. Estilo. Imagenes y sonidos libres de derechos. Aplicaciones ofimaticas de presentaciones.

- Elaboracion de carteles y ofertas corporativas. Publicacion via impresion. Publicacion y difusion online.

- Proteccion de materiales elaborados y protocolos de seguridad. Resolucion de incidencias.

Confeccion de folletos publicitarios para comercios alimentarios:

- Composicion de folletos y catalogos publicitarios del comercio alimentario. Caracteristicas de disefio de
textos informativos y publicitarios. Redaccion de materiales publicitarios: adecuacion al mensaje a transmitir.
- Composiciéon de imagenes de folletos de negocios alimentarios: contenido textual, semejanza,
continuidad y simetria, entre otros.

- Maquetado de folletos y catélogos publicitarios. Organizacién del mensaje, proporcion, equilibro y
simetria. Plantillas ofimaticas. Importacion de textos e imagenes para su maquetacion. Elaboracion de
carteles y ofertas comerciales. Criterios comerciales y de composicion. Distribucion de la informacién
textual y visual en un folleto.

Elaboracion documentos de registro y calculo de proveedores, clientes y productos:

- Calculo de datos de ventas y compras.

- Elaboracion de documentos: stocks, productos, clientes y proveedores. Valoracion de stocks,
productos, clientes y proveedores. Representacion de graficos.

- Elaboracion por hoja de calculo de documentos de gestién del comercio alimentario: Facturas,
albaranes, cartas y emails. Rutinas. Automatizacion de confecciéon de documentos de gestion.

- Formateo de celdas, filas, columnas y hojas de calculo. Presentaciones de hoja de calculo.
Introduccién de textos, codigos e imagenes.

- Valoracion de costes financieros y de amortizacion de préstamos mediante hoja de calculo.
Representaciones graficas a partir de calculos numéricos.

- Presentacion atractiva de documentos comerciales mediante hoja de calculo. Publicacién online.

Mantenimiento y actualizaciéon de bases de datos relacionados con la actividad comercial alimentaria:

- Elaboracién de bases de datos ofimaticas relacionales, de clientes, productos y proveedores, entre
otros.

- Creacion, elaboracién y actualizacién de registros de datos. Relaciones. Herramientas de gestion de
las relaciones con el cliente a través de la nube (CRM).

- Realizacién de consultas. Acceso a la informacion. Presentacion online: amigable y atractiva.
Accesibilidad.

- Listas de datos relacionales: introduccion, ordenacion y validacién de datos en una lista. Filtros de
datos.

- Creacion de formularios e informes.

- Elaboracion de documentos a partir de bases de datos relacionales: consultas de datos de las tablas. Ay
- Aplicacion de la normativa legal en materia de proteccion de datos en bases de datos. Q
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Organizacion de la informacion y la documentacion asociada a la actividad comercial:

- Determinacion del sistema de clasificacion, registro y archivo del comercio alimentario: online o fisico.
Condiciones especificas.

- Organizacion de la documentacion digital en funcion del pedido y el cliente. Facilidad de acceso.

- Ordenes de pedidos del cliente. Gestion y comprobacion. Productos alimentarios. Clientes. Forma de
pago.

- Gestion de libros de registro de entrada y salida en soporte informatico: Documentos informaticos
habituales, correspondencia y paqueteria electrénica. Agenda y trazabilidad.

- Organizacion, archivo, facil acceso y niveles de proteccion. Documentacion fiscal y de tesoreria.
Aplicacion de normativa de proteccion de datos y proteccién de documentos en el archivo.

ORIENTACIONES PEDAGOGICAS.

El presente médulo profesional da respuesta a una serie de funciones del perfil profesional del titulo,
correspondientes a la gestion informatica de la documentacién comercial y a la elaboraciéon de
materiales informativos y publicitarios de establecimiento alimentario.

Dichas funciones, desarrolladas en los procesos productivos de la empresa y encaminadas a obtener
un producto o prestar un servicio, sirven de pauta para orientar en la programacion de este médulo
profesional.

Los procesos esenciales a emplear en el desarrollo de la programacién de este médulo profesional
son los que se describen a continuacién y corresponden al tratamiento ofimatico de la informacién y la
documentacion del comercio alimentario:

- Gestion de registros electronicos de proveedores y de clientes mediante aplicaciones de hoja de
célculo y bases de datos.

- Realizacién de materiales comerciales informativos y publicitarios.

- Organizacion y gestion electronica de la informacion y documentos de las actividades comerciales.

Las ensefianzas que den respuesta a las competencias, resultados de aprendizaje y contenidos
educativos de este modulo profesional, desarrollaran las siguientes lineas de actuacion:

- Elaboracion de proyectos, en pequefios grupos, de folletos publicitarios e informativos para su difusion
tanto online como impresos en pequefios comercios de alimentacion.

- Elaboracion de proyectos, en grupos pequefios, de realizacion de documentos de gestion de stocks
de productos alimentarios, listados de proveedores y clientes, valoracion de ingresos y costes, entre
otros supuestos, para su utilizacion integrada en otros médulos profesionales del ciclo formativo.

- Mantenimiento de bases de datos de productos, proveedores y clientes para su utilizacion en otros
modulos profesionales del ciclo formativo.

- Organizacion y archivo de la documentacion por medio de aplicaciones informaticas.

Relacion con objetivos generales:
a), b), i), 0), @). 1), s). ), u), V), w) x) e y)
Relacion con competencias:

a), b), f), k), m), n), i), 0), p), @), r) y s)
Duracién: 165 h. [ codigo: 1615

Médulo Gestion de un comercio
profesional alimentario

RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE EVALUACION.

1. Realiza actividades comerciales, econémicas y monetarias, gestionando facturas y
efectuando pagos.

Criterios de evaluacién:

a) Se han efectuado transacciones monetarias, fisicas y online, gestionando los ingresos y pagos de
las cuentas bancarias.

b) Se han emitido y tramitado facturas correspondientes a la venta de productos alimentarios, segun
legislacion establecida y atendiendo a medidas de seguridad en las transacciones electrénicas: cifrado,
firma digital, certificados digitales y DNI electrénico.
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c) Se han gestionado las facturas correspondientes a las compras, archivandolas, realizando el asiento
contable y tramitandolas para su pago.

d) Se han pagado las facturas, atendiendo a las condiciones pactadas con los proveedores.

e) Se han realizado devoluciones a clientes, contabilizando la operacién bajo la normativa vigente.

f) Se han hecho modificaciones en los precios, en las cualidades de los productos, en el tique y en las
facturas emitidas originalmente configuradas en el terminal punto de venta.

g) Se han supervisado la realizacion del cobro de mercaderias a través del terminal punto de venta.
h) Se ha comprobado el arqueo de caja y la conciliacién bancaria a partir de datos de cobros y pagos.

2. Gestiona los pedidos de productos alimentarios y su envio, supervisando las fases del
proceso y su documentacion.

Criterios de evaluacion:

a) Se han gestionado los pedidos a proveedores, formalizando la comunicaciéon y documentacion
relativa a los mismos.

b) Se ha determinado el procedimiento y las fases a realizar en la recepciéon de compras, en funcién
de los proveedores y acuerdos establecidos.

c) Se ha determinado el procedimiento y las fases a realizar en la distribucion de los pedidos,
preparacién y envio, en funcién de los clientes y acuerdos establecidos.

d) Se ha registrado informaticamente la documentacion asociada a la recepcion de los pedidos online
o presenciales, conforme a las nuevas situaciones tecnolégicas originadas.

e) Se ha supervisado la documentacién de los pedidos, albaran y carta de portes, entre otros,
garantizando que corresponde a la demanda del cliente.

f) Se han clasificado los pedidos, atendiendo a la planificacion de las rutas de reparto, fechas de
recepcion, de entrega y al tipo de alimentos, entre otros.

g) Se ha determinado el procedimiento y documentacién a utilizar en caso de devolucién por los
clientes de un producto expedido en funcion de las condiciones acordadas y la responsabilidad de las
partes.

3. Supervisa la gestion de impuestos y obligaciones fiscales asociados a las operaciones de
compraventa de comercios alimentarios aplicando la normativa fiscal vigente y los
procedimientos de elaboracion, presentaciéon y conservacion.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha supervisado la cumplimentacion de los modelos del Impuesto del Valor Afadido (IVA), para
su tramitacion a Hacienda, teniendo en cuenta el gravamen segun el tipo de producto, calendario fiscal
y modelo de empresa, entre otros.

b) Se han cumplimentado declaraciones y liquidaciones del IVA del negocio alimentario, segun
normativa vigente y en los plazos establecidos.

c) Se han valorado las peculiaridades del Recargo de Equivalencia relacionandolo con el comercio
alimentario.

d) Se han realizado las obligaciones informativas a Hacienda en relaciéon con las operaciones
efectuadas periédicamente.

e) Se ha supervisado los pagos del Impuesto de las Personas Fisicas (IRPF) e Impuesto de
Sociedades (IS), en funcion de su forma juridica.

f) Se han realizado las obligaciones laborales habituales en el comercio alimentario.

g) Se han cumplimentado los libros obligatorios, voluntarios y de contabilidad del comercio alimentario,
actualizando sus datos en tiempos y forma requeridos.

4. Planifica la tesoreria del comercio alimentario, identificando los parametros que permiten
realizar previsiones de tesoreria, y realizando los calculos oportunos.

Criterios de evaluacion:

[se]
[e)]
a) Se ha planificado el calendario de cobros y pagos del comercio alimentario, en funciéon de las m,
necesidades, compromisos y obligaciones de pago de un comercio alimentario. 9
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b) Se han realizado las previsiones de tesoreria teniendo en cuenta los gastos e ingresos y las
contingencias de la actividad comercial, con iniciativa y profesionalidad en el ambito de su
competencia.

c) Se han calculado los costes financieros reales de un comercio alimentario, riesgos de gestion de
cobro y negociacién de efectos comerciales, comparando tipos de interés y amortizaciones.

d) Se han calculado los costes anuales de personal y seguridad social del pequefio comercio, en
funcién del convenio sectorial y tasas de cotizacion.

e) Se han calculado los gastos generales de suministro energético, seguros, equipamiento, entre otros,
estimando sus costes y relacionandolos con la actividad comercial.

f) Se ha comprobado diariamente que las ventas efectuadas tienen correspondencia con los ingresos
en metalico o tarjeta bancaria.

g) Se ha supervisado la organizacién de los documentos fisicos y digitales, utilizados en la
compraventa de mercancias del comercio alimentario en funcién del proceso a seguir en su gestion y
los requisitos formales que deben cumplir.

5. Supervisa el resultado econémico de las ventas, controlando desviaciones y estableciendo
acciones correctoras.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha analizado la rentabilidad de las ventas de productos alimentarios, en funcién del precio de
venta y del margen de beneficio.

b) Se ha establecido la estructura de los ingresos y gastos para obtener referencias de comportamiento
de los mismos.

c) Se ha planificado el control presupuestario, identificando problemas potenciales y gestionando de
forma mas efectiva los recursos del comercio alimentario en un periodo determinado.

d) Se han calculado las desviaciones en funcién de ingresos, gastos, precio y mano de obra, entre
otros, comparando los resultados presupuestados con los reales y valorando si las desviaciones son
positivas o negativas.

e) Se han analizado las causas de las posibles desviaciones detectadas entre el volumen de ventas
previsto y el real, atendiendo a causas internas, externas o aleatorias y en su caso establecido las
medidas correctoras necesarias.

f) Se ha reinvertido el beneficio obtenido en mejoras relativas a la ampliacién y gama de productos,
servicios de atencion al cliente y al comercio electrénico, entre otros, segun porcentaje y plan de
negocio previsto.

g) Se han establecido métodos de control de los precios de venta justificando las posibles desviaciones
y aplicando medidas correctoras, bajo procedimientos de gestién de calidad.

CONTENIDOS.

Realizacién de actividades comerciales, econémicas y monetarias en un comercio alimentario:

- Gestion de cuentas bancarias: Ingresos y pagos. Transacciones monetarias: fisicas y online.

- Emision y tramitacion de facturas de venta de productos alimentarios. Legislacién. Medidas de
seguridad en las transacciones electronicas: cifrado, firma digital, certificados digitales y DNI
electronico.

- Gestion de facturas de compras de productos alimentarios. Archivo. Asientos contables, tramitacion
y pagos.

- Pago de facturas a proveedores. Condiciones pactadas.

- Contabilidad de devoluciones efectuadas a clientes.

- Modificaciones en el terminal del punto de venta: de precios, cualidades del producto, ticket y facturas.
- Supervision del cobro de mercaderias en el terminal del punto de venta.

- Comprobacion del arqueo de caja y conciliacion bancaria. Datos de cobros y pagos.

Gestién y envio de pedidos de productos alimentarios:

- Gestidn de pedidos a proveedores. Formalizacién de la comunicaciéon y documentacion.

- Determinacion de fases y procedimientos en la recepcion de compras: Proveedores y acuerdos §
establecidos. ~
- Determinacion de fases y procedimientos en la distribucién y envio de pedidos. 9
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Preparacion y envio. Clientes y acuerdos establecidos.

- Registro informatico de documentacion de recepcién de pedidos.

- Supervisién de la documentacion de pedidos: Albaran y carta de portes.

- Clasificacién de pedidos. Planificacion: rutas, repartos, fechas de recepcion, de entrega y tipo de
alimentos. Criterios.

- Determinacion del procedimiento de devoluciones. Documentacion. Condiciones acordadas y
responsabilidad de las partes.

Supervision de la gestion de impuestos y obligaciones fiscales asociados a las operaciones de
compraventa en comercios alimentarios:

- Supervisiéon de la cumplimentacién de los modelos de IVA. Tipos de gravamen: tipo de producto,
calendario fiscal y modelo de empresa. Aplicacion de la normativa.

- Elaboracion de declaraciones y liquidaciones del IVA: Plazos establecidos.

- Valoracion de las particularidades del Recargo de Equivalencia del comercio alimentario.

- Elaboracion y presentacion de las obligaciones informativas a Hacienda. Calendario.

- Supervision de la elaboracién y presentacion del Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas
(IRPF). El Impuesto de Sociedades. Modalidades de tributacion. Obligaciones laborales asociada al
comercio alimentario. Altas y bajas de los trabajadores, néminas y boletines de cotizaciéon a la
Seguridad Social.

- Elaboraciéon de libros obligatorios, voluntarios y de contabilidad del comercio alimentario.
Actualizacion de datos en tiempo y forma: Normativa.

Planificacion de la tesoreria del comercio alimentario:

- Planificacion del calendario de cobros y pagos del comercio alimentario. Compromisos y obligaciones
de pago del comercio alimentario.

- Realizacion de previsiones de tesoreria. Cuenta de gastos e ingresos. Contingencias de la actividad
comercial alimentaria.

- Calculo de costes financieros. Riesgos de cobro en el comercio alimentario. Tipos de interés
bancarios y amortizaciones.

- Negociacion de efectos comerciales.

- Calculo de costes anuales de personal y seguridad social. Convenio sectorial del sector alimentario
y tasas de cotizacion.

- Célculo de gastos generales de suministro energético, seguros y equipamiento. Costes.

- Comprobacion de ingresos de ventas. Relacion ventas-ingresos. Medios de pago Metalico y tarjetas
bancarias Datafono, movil, sitios web tipo «PayPal», y otros.

- Organizacion de documentos fisicos y digitales de la compraventa de productos comercio
alimentarios.

Supervision del resultado econémico de las ventas en el comercio alimentario:

- Andlisis de rentabilidad de las ventas de productos alimentarios. Precios de venta y margen de
beneficio.

- Comportamiento de ingresos y gastos.

- Planificacion del control presupuestario. Problemas potenciales: identificacion y gestion.

- Calculo de desviaciones presupuestarias: ingresos, gastos, precio y mano de obra. Analisis.
Resultados presupuestados y reales. Causas internas, externas o aleatorias. Medidas correctoras.

- Andlisis de desviaciones detectadas en el volumen de ventas. Medidas correctoras.

- Reinversioén del beneficio. Mejoras: ampliacion de gama de productos, servicios de atencion al cliente
y al comercio electrénico.

- Establecimiento de métodos de control de precios de venta. Medidas correctoras.

ORIENTACIONES PEDAGOGICAS.

El presente médulo profesional da respuesta a una serie de funciones del perfil profesional del titulo,
correspondientes a la gestion de pedidos, facturas y pagos y control de desviaciones.

Dichas funciones, desarrolladas en los procesos productivos de la empresa y encaminadas a obtener
un producto o prestar un servicio, sirven de pauta para orientar en la programacién de este médulo
profesional.
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Los procesos esenciales a incluir en la programacion de este moédulo profesional son los que se
describen a continuacion y corresponden a la gestion econémica de un comercio alimentario:

- Planificacion de la tesoreria, facturacion, cobros, pagos y control de desviaciones.
- Gestion de pedidos, fases y documentacion.

Las ensefianzas que den respuesta a las competencias, resultados de aprendizaje y contenidos
educativos de este moédulo profesional, desarrollaran las siguientes lineas de actuacion:

- Elaboracién y tramitacion de documentacién relacionada con las actividades comerciales habituales
en pequefios comercios alimentarios.

- Cumplimentacion de impuestos asociados a las operaciones de compraventa de pequefios
comercios.

- Emision de facturas utilizando el software especifico.

- Realizacion de tareas de gestion utilizando el Terminal de Punto de Venta.

- Realizacién de célculos para la planificacion de la tesoreria del comercio alimentario.

- Célculo de desviaciones econémicas en un comercio alimentario.

Relacién con objetivos generales:
Médulo p). 4). 1), 8), 1), u), v), W) e y)
X Inglés profesional (GM) Relacién con competencias:
profesional <
), m), n), fi), 0), p), Q) y 5)
Duracién: 100 h. [ cédigo: 0156
Relacién con objetivos generales:
Médulo Digitalizacién aplicada a q),1),8),t),v),w),x)ey)
rofesional los sectores productivos Relacién con competencias:
P (GM) m), n), ), 0), q), 1) y's)
Duracién: 30 h. | Codigo: 1664
Relacién con objetivos generales:
Médulo Sostenibilidad aplicada al [958 .U V), w).x)ey)
N P i Relacién con competencias:
profesional sistema productivo ~
m), n), fi), 0), p), @), 1) Y )
Duracioén: 30 h. | Codigo: 1708
Relacién con objetivos generales:
Moédulo Itinerario personal para la g)elgcfgnt)c:ri 2)’[1)‘() zt?nciaS'
profesional empleabilidad | ~ P :
m), n), i), 0), p), 4) ¥ S)
Duracién: 100 h. [ Cédigo: 1709
Relaciéon con objetivos generales:
Médulo Itinerario personal para la q). 7). S) 1. v). ) €Y) S
H et Relacién con competencias:
profesional empleabilidad Il -
n), fi), 0), q) y r)
Duracién: 100 h. [ cédigo: 1710
Médulo p . Lo
profesional Modulo optativo Duracion: 80 h.
Relacién con objetivos generales:
Médulo todos
X Proyecto intermodular Relacién con competencias:
profesional i
Duracién: 50 h. [ Codigo: 1713
4. ESPACIOS Y EQUIPAMIENTOS.
- o 0 Superficie en m? YSestudiant
spacio formativo 20 estudiantes 30 estudiantes miestudiante
Aula polivalente 40 60 2
Taller de tienda de alimentacion 60 90 3
Taller de almacén alimentario 100 150 5
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Espacio formativo

Equipamiento

Aula polivalente

- PCs con conexion a Internet para el alumnado

- Pc para el profesor

- Escaner

- Impresora

- Mobiliario de aula

- Cafion de proyeccion

- Pantalla de proyeccion

- Reproductor audiovisual

- Dispositivos de almacenamiento de datos

- Licencias de sistema operativo

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

- Software basico de informatica y especifico del ciclo

Taller de tienda de alimentaciéon

- Mueble géndola para supermercado

- Mostrador para productos frescos

- Vitrina expositora refrigerada

- Armario expositor refrigerado

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

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

Taller de almacén alimentario

Deberan estar fisicamente delimitados:

- Pescaderia

- Carniceria

- Frutas y hortalizas

- Zona de preparados

- Almacén para material

- Cuarto de basura refrigerado

- Vestuarios de alumnos, alumnas, profesores y
profesoras con taquillas

- Sanitarios

- Servicios auxiliares de agua y energia eléctrica

Equipamiento:

- Suelos, paredes, techos, proteccion de ventanas y
desagues segun la normativa técnico-sanitaria vigente

- Céamaras de refrigeracién, frigorificos, armarios de
maduracion, abatidor de temperatura, congeladores

- Mesas de trabajo de acero inoxidable, mesa de
pescaderia, tajo de madera-fibra, lavamanos, estantes,
armarios, etc

- Mobiliario en acero inoxidable para la guarda del utillaje

- Cortadora, amasadora, maquina picadora-embutidora,
sierra de cinta, maquina formadora, armario esterilizador
para cuchillos de ozono, cocedero

- Cocina con al menos dos focos de calor

- Ordenador, maquina de impresion de etiquetas, lector de
etiquetas

- Envasadora al vacio, termo- selladora

- Balanzas de precision y basculas

- Carros, bandejas, tablas para cortar

- Termémetros, Ph-metros

- Utensilios para contener: barrefios, bandejas, jamonero...
- Utensilios para medir. Jarras medidoras

- Utensilios para mezclar. Lenguas, espatulas...

- Utensilios para cortar. Cuchillos de diferente tamafio,
gubia, media luna, macheta

- Guante de malla y otros necesarios para el desarrollo del
modulo, delantales de malla y otros necesarios para el

[se]
desarrollo del médulo, materiales varios (Bateria de cocina %
de preparacion y conservacion) ™~
- Fregaderos y lavamanos m
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5. PROFESORADO.

Las especialidades del profesorado del sector publico a las que se atribuye la imparticion de los
madulos y Proyecto intermodular son las que se recogen en el Real Decreto 499/2024, de 21 de mayo,
por el que se modifican determinados reales decretos por los que se establecen titulos de Formacion
Profesional de grado medio y se fijan sus ensefianzas minimas.
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ANEXO Il

Curriculo del médulo profesional de Itinerario personal para la empleabilidad |

Médulo profesional: Itinerario personal para la empleabilidad I.

Cadigo: 1709.

Duracién: 100 horas.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE EVALUACION.

1. Distingue las caracteristicas del sector productivo y define los puestos de trabajo
relacionandolos con las competencias profesionales expresadas en el titulo.

Criterios de evaluacion:

a) Se han analizado las principales oportunidades de empleo y de insercion laboral en el sector
profesional, identificando las posibilidades de empleo y analizado sus requerimientos actuales para el
perfil profesional.

b) Se ha comparado los diferentes requerimientos exigidos por el mercado laboral con las exigencias
para el trabajo en la funcion publica relacionados con el sector privado, contemplando tanto el trabajo
por cuenta propia como por cuenta ajena.

c) Se ha reflexionado sobre las actitudes y aptitudes requeridas actualmente para la actividad
profesional relacionadas con el titulo, asi como las competencias personales y sociales mas relevantes
para el sector identificando nuestra zona de desarrollo proximo.

2. Adquiere las competencias necesarias para el desempefo de las funciones de nivel basico
en Prevencion de Riesgos Laborales.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha valorado la importancia de la cultura preventiva en todos los ambitos actividades de la
empresa u organismo equiparado relacionando las condiciones laborales con la salud de la persona
trabajadora identificando y clasificando los factores de riesgo en la actividad y los dafios derivados de
los mismos, especialmente las situaciones de riesgo mas habituales en los entornos de trabajo del
sector profesional relacionado con el titulo.

b) Se han clasificado y descrito los tipos de dafios profesionales, con especial referencia a accidentes
de trabajo y enfermedades profesionales, relacionados con el perfil profesional del titulo.

c) Se ha determinado la evaluacién de riesgos en la empresa u organismo equiparado y definido las
técnicas de prevencion y de proteccion que deben aplicarse para evitar los dafios en su origen y
minimizar sus consecuencias teniendo en cuenta la perspectiva de género y colectivos vulnerables.
d) Se han analizado los protocolos de actuacién en caso de emergencia identificando el
comportamiento y responsabilidad asociado a cada uno.

e) Se han determinado los principales derechos y deberes en materia de prevenciéon de riesgos
laborales.

f) Se han clasificado las distintas formas de gestion de la prevencién en la empresa u organismo
equiparado, en funcion de los distintos criterios establecidos en la normativa sobre prevenciéon de
riesgos laborales y determinado las formas de representacion de las personas trabajadoras en la
empresa u organismo equiparado en materia de prevencién de riesgos.

g) Se ha valorado la importancia de la existencia de un plan preventivo en la empresa u organismo
equiparado que incluya la secuenciacién de actuaciones a realizar en caso de emergencia y
reflexionado sobre el contenido del mismo y el papel responsable que tiene como parte del mismo.

h) Se han determinado los requisitos y condiciones para la vigilancia de la salud de la persona
trabajadora y su importancia como medida de prevencion.

[se]
i) Se han identificado las técnicas basicas de primeros auxilios que han de ser aplicadas en el lugar g
del accidente ante distintos tipos de dafios y la composicion y uso del botiquin realizando practicas s
para cada caso con responsabilidad y autonomia. K’
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j) Se han analizado e identificado las funciones de un técnico o técnica de nivel basico, integrando
aquellas habilidades asociadas a dichas funciones y desde la perspectiva de género.

3. Analiza sus condiciones laborales como persona trabajadora por cuenta ajena identificandolas
en los principales tipos de cambios y vicisitudes relevantes que se pueden presentar en la relacion
laboral en la normativa laboral y especialmente en el convenio colectivo del sector.

Criterios de evaluacion:

a) Se han analizado los derechos y obligaciones derivados de la relacion laboral, asi como las
condiciones de trabajo pactadas en un convenio colectivo aplicable al sector profesional relacionado
con el titulo.

b) Se han comparado las principales modalidades de contratacién, localizando los diferentes modelos
en las fuentes oficiales.

c¢) Se han identificado las caracteristicas definitorias de los nuevos entornos de organizacion del trabajo
y los derechos que conlleva.

d) Se han identificado los diferentes componentes del recibo de salario.

e) Se han identificado los recursos laborales existentes ante las diferentes vicisitudes que se pueden
dar en la relacién laboral analizando el papel de la representacion de las personas trabajadoras.

f) Se ha valorado el papel de la Seguridad Social como pilar esencial para la mejora de la calidad de
vida de los ciudadanos y las ciudadanas.

g) Se han analizado las principales prestaciones derivadas de la suspensién y extincion de la relacion
laboral.

h) Se ha analizado el contenido minimo del plan de igualdad de una empresa.

4. Analiza y evalGia su potencial profesional y sus intereses para guiarse en el proceso de
autoorientacion y elabora una hoja de ruta para la insercion profesional en base al analisis de las
competencias, intereses y destrezas personales.

Criterios de evaluacion:

a) Se han evaluado los propios intereses, motivaciones, habilidades y destrezas en el marco de un proceso
de autoconocimiento.

b) Se han analizado las cualidades y competencias personales propias afines a la actividad profesional
relacionada con el perfil del titulo.

c) Se han determinado las competencias personales y sociales con valor para el empleo.

d) Se han sefialado las preferencias profesionales, intereses y metas propias en el marco de un proyecto
profesional.

e) Se ha valorado potenciado el concepto de autoestima en el proceso de busqueda de empleo.

f) Se han identificado las fortalezas, debilidades, amenazas y oportunidades propias para la insercion
profesional.

g) Se han identificado expectativas de futuro para insercién profesional analizando competencias,
intereses y destrezas personales a desarrollar.

h) Se han valorado hitos importantes en la trayectoria vital con valor profesionalizador (linea de la vida).

i) Se han identificado los itinerarios formativos profesionales relacionados con el perfil profesional.

j) Se han formulado objetivos profesionales y se han determinado metas personales y profesionales para
la mejora de la empleabilidad y las condiciones de insercién laboral.

k) Se ha trazado un plan de accién para desarrollar las dreas de mejora y potenciar las fortalezas
personales con valor para el empleo analizando las acciones mas concretas a corto, medio y largo
plazo.
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5. Aplica las estrategias para el aprendizaje autébnomo reconociendo su valor profesionalizador,
disefiando y optimizando su propio entorno de aprendizaje haciendo uso de las tecnologias
digitales como herramientas de aprendizaje auténomo, siendo coherente con su identidad digital
y sus propios objetivos profesionales planteados en su plan de desarrollo individual o plan de

accion.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha tomado conciencia de la responsabilidad individual en el desarrollo profesional valorando la
actitud de aprendizaje permanente para el desarrollo de propias y huevas competencias.

b) Se ha identificado la empleabilidad como capacidad de adaptacién al entorno laboral.

c) Se han conocido y utilizado herramientas, fuentes de informacién, conexiones y actividades para la
configuracion de un entorno personal de aprendizaje para la empleabilidad.

d) Se ha puesto en practica la competencia digital para configurar un entorno personal de aprendizaje
para la empleabilidad.

e) Se ha analizado el concepto de identidad digital y marca personal y su impacto en la empleabilidad.
f) Se ha justificado el disefio de su entorno de aprendizaje basado en cémo este mejora la
empleabilidad.

g) Se ha elaborado su plan de desarrollo individual o plan de accién previamente trazado como
herramienta para la mejora de la empleabilidad.

h) Se han aplicado las herramientas de aprendizaje autdbnomo para su desarrollo personal y
profesional.

i) Se ha disefiado el entorno de aprendizaje que permite alcanzar el plan de desarrollo individual.
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ANEXO IV

Curriculo del médulo profesional de Itinerario personal para la empleabilidad Il
Médulo profesional: Itinerario personal para la empleabilidad II.
Cadigo: 1710.
Duracién: 100 horas.
RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE EVALUACION.

1. Planifica y pone en marcha estrategias en los diferentes procesos selectivos de empleo que le
permiten mejorar sus posibilidades de insercién laboral.

Criterios de evaluacion:

a) Se han determinado las técnicas utilizadas actualmente en el sector para el proceso de seleccion de
personal.

b) Se han desarrollado estrategias para la busqueda de empleo relacionadas con las técnicas actuales
mas utilizadas contextualizadas al sector.

c) Se han valorado las actitudes y aptitudes que permiten superar procesos selectivos en el sector privado
y en el sector publico.

d) Se ha construido una marca personal identificando las necesidades del mercado actual, sus
habilidades, destrezas y su aporte de valor.

2. Aplica estrategias relacionadas con las competencias personales, sociales y emocionales para
el empleo en busqueda de la mejora de su empleabilidad.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha valorado la importancia de las competencias personales y sociales en la empleabilidad en el
sector de referencia.

b) Se ha participado activamente en el establecimiento de los objetivos del equipo y en la toma de
decisiones del mismo y asumido la responsabilidad de las acciones y decisiones del grupo, participando
activamente en el logro de unos objetivos compartidos cooperando con otras personas y compartiendo el
liderazgo.

c) Se han incorporado al propio proceso de aprendizaje las técnicas y recursos de presentacion y
comunicacion, tanto orales como escritos, adecuados para una comunicacién efectiva y afectiva siendo
capaz de adaptarlos a cada situacién y circunstancias, valorando las oportunidades vy dificultades que
ofrece cada una de ellas.

d) Se han aplicado técnicas y estrategias para la gestion del tiempo disponible para alcanzar los objetivos
tanto individuales como del equipo y programado las actividades necesarias.

e) Se han aplicado estrategias para canalizar las emociones mostrando una actitud flexible en las
relaciones con otras personas.

f) Se han desarrollado estrategias para la programacién de actividades atendiendo a criterios de
organizacion eficiente y previendo las posibles dificultades.

g) Se ha reaccionado de forma flexible y positiva ante conflictos y situaciones nuevas, aprovechando las
oportunidades y gestionando las dificultades haciendo uso de estrategias relacionadas con la inteligencia
emocional.
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3. Pone en practica las habilidades emprendedoras necesarias para el desarrollo de procesos de
innovacion e investigacion aplicadas que promuevan la modernizacion del sector productivo hacia
un modelo sostenible.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha identificado el concepto de innovacién y su relacion con la construccién de una sociedad mas
sostenible que mejore en el bienestar de los individuos.

b) Se han analizado las distintas metodologias para emprender y su importancia para favorecer la
innovacion y como fuente de creacion de empleo y bienestar social.

c) Se han aplicado las habilidades emprendedoras necesarias para promover el emprendimiento y el
intraemprendimiento.

d) Se ha puesto en practica el trabajo colaborativo como requisito para el desarrollo de procesos de
innovacion.

e) Se ha desarrollado la competencia digital necesaria a través del uso de diferentes herramientas digitales
relacionadas con el emprendimiento para la mejora de los procesos de innovacion e investigacion
aplicadas y que de esta manera se promueva la modernizacion del sector productivo.

f) Se han incorporado los objetivos de las politicas e iniciativas relacionadas con la sostenibilidad y el medio
ambiente a la estrategia empresarial enfocada al desarrollo de un modelo econédmico y social sostenible.

4. ldentifica, define y valida ideas de emprendimiento generadoras de nuevas oportunidades a
partir de estrategias de analisis del entorno socio productivo utilizando metodologias agiles para
el emprendimiento.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado los problemas de las personas destinatarias potenciales del proyecto emprendedor
como paso previo a la propuesta de soluciones que se conviertan en oportunidades.

b) Se ha puesto en practica el proceso creativo con el fin de conseguir una idea emprendedora que aporte
valor econdmico, social y/o cultural.

c) Se ha disefiado un modelo de negocio y/o gestién derivado de la idea emprendedora.

d) Se han incorporado valores éticos y sociales a la idea emprendedora analizando modelos de balance social.
e) Se ha analizado la contribucién de la Economia Circular y la Economia del Bien Comun al desarrollo
de un modelo econdmico y social basado en la equidad, la justicia social y la sostenibilidad.

f) Se han analizado los principales componentes del entorno general y especifico, y su impacto en la idea
emprendedora.

g) Se han realizado entrevistas de problema para validar el perfil y el problema de las personas
destinatarias de la idea emprendedora.

h) Se ha validado la solucién mediante la creacion de prototipos buscando el encaje problema-solucion.

i) Se ha experimentado con la puesta en practica de estrategias de marketing para desarrollar destrezas
en técnicas de comunicacion y venta.

5. Desarrolla un proyecto emprendedor de innovaciéon social y/o tecnolégica aplicada en
colaboracién con el entorno.

Criterios de evaluacion:

a) Se han analizado los conceptos basicos del emprendimiento y la innovacion social aplicados al modelo
de negocio disefiado.

b) Se ha reflexionado sobre la necesidad del liderazgo ético y sostenible en las organizaciones.

c) Se ha reflexionado sobre la tecnologia como base para el cambio del modelo productivo.

d) Se han puesto en marcha las estrategias propias del pensamiento de disefio para detectar necesidades
sociales y medioambientales.

e) Se han analizado los elementos del disefio de modelos de negocio ecosociales y/o de base tecnoldgica.
f) Se han alineado metas de desarrollo sostenible con el disefio de modelos de negocio ecosociales y/o
de base tecnologica.

g) Se han aplicado las estrategias necesarias para analizar la viabilidad técnica, econémica y financiera

del proyecto emprendedor. §
h) Se han investigado las opciones financieras socialmente responsables. s
i) Se han definido los agentes implicados en el proyecto, asi como su participacion en el mismo. 9
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ANEXO V
Curriculo del médulo profesional de Digitalizacion aplicada a los sectores productivos (GM)
Modulo profesional: Digitalizacion aplicada a los sectores productivos (GM).
Cadigo: 1664.
Duracién: 30 horas.
RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE EVALUACION.

1. Establece las diferencias entre la Economia Lineal (EL) y la Economia Circular (EC),
identificando las ventajas de la EC en relacion con el medioambiente y el desarrollo sostenible.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado las etapas «tipicas» de los modelos basados en EL y modelos basados en EC.
b) Se ha analizado cada etapa de los modelos EL y EC y su repercusién en el medio ambiente.

c) Se ha valorado la importancia del reciclaje en los modelos econémicos.

d) Se han identificado procesos reales basados en EL.

e) Se han identificado procesos reales basados en EC.

f) Se han comparado los modelos anteriores en relacion con su impacto medioambiental y los ODS
(Objetivos de Desarrollo Sostenible).

2. Caracteriza los principales aspectos de la 4.2 Revolucidn Industrial indicando los cambios y
las ventajas que se producen tanto desde el punto de vista de los clientes como de las
empresas.

Criterios de evaluacion:

a) Se han relacionado los sistemas ciber fisicos con la evolucién industrial.

b) Se ha analizado el cambio producido en los sistemas automatizados.

c¢) Se ha descrito la combinacion de la parte fisica de las industrias con el software, 0T (Internet de las
cosas), comunicaciones, entre otros.

d) Se ha descrito la interrelacion entre el mundo fisico y el virtual.

e) Se ha relacionado la migracién a entornos 4.0 con la mejora de los resultados de las empresas.

f) Se han identificado las ventajas para clientes y empresas.

3. Identifica la estructura de los sistemas basados en cloud/nube describiendo su tipologia y
campo de aplicacion.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado los diferentes niveles de la cloud/nube.

b) Se han identificado las principales funciones de la cloud/nube (procesamiento de datos, intercambio
de informacion, ejecucién de aplicaciones, entre otros).

c) Se ha descrito el concepto de edge computing y su relacion con la cloud/nube.

d) Se han definido los conceptos de fog y mist y sus zonas de aplicacion en el conjunto.

e) Se han identificado las ventajas que proporciona la utilizacion de la cloud/nube en los sistemas
conectados.
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4. Compara los sistemas de produccidén/prestacion de servicios digitalizados con los sistemas
clasicos identificando las mejoras introducidas.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado las tecnologias habilitadoras (THD) actuales que definen un sistema digitalizado.
b) Se han descrito las caracteristicas y aplicaciones del loT, IA (Inteligencia Artificial), Big Data,
tecnologia 5G, la robética colaborativa, Blockchain, Ciberseguridad, fabricacion aditiva, realidad virtual,
gemelos digitales, entre otras.

c) Se ha descrito la contribucién de las THD a la mejora de la productividad y la eficiencia de los
sistemas productivos o de prestacion de servicios.

d) Se ha relacionado la alineaciéon entre las unidades funcionales de las empresas que conforman el
sistema y el objetivo del mismo.

e) Se ha relacionado la implantacién de las tecnologias habilitadoras (sensérica, tratamiento de datos,
automatizacion y comunicaciones, entre otras) con la reduccion de costes y la mejora de la
competitividad.

f) Se han relacionado las tecnologias disruptivas con aplicaciones concretas en los sectores
productivos.

g) Se han definido los sistemas de almacenamiento de datos no convencionales y el acceso a los
mismos desde cada unidad.

h) Se han descrito las mejoras producidas en el sistema y en cada una de sus etapas.

5. Elabora un plan de transformaciéon de una empresa clasica del sector en el que se enmarca
el titulo, basada en una EL, al concepto 4.0, determinando los cambios a introducir en las
principales fases del sistema e indicando como afectaria a los recursos humanos.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha definido a nivel de bloques el diagrama de funcionamiento de la empresa clasica.

b) Se han identificado las etapas susceptibles de ser digitalizadas.

c) Se han definido las tecnologias implicadas en cada una de las etapas.

d) Se ha establecido la conexidn de las etapas digitalizadas con el resto del sistema.

e) Se ha elaborado un diagrama de bloques del sistema digitalizado.

f) Se ha elaborado un informe de viabilidad y de las mejoras introducidas.

g) Se ha analizado la mejora en la produccion y gestion de residuos, entre otras.

h) Se ha elaborado un documento con la secuencia del plan de transformacién y los recursos
empleados.
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ANEXO VI

Curriculo del médulo profesional de Sostenibilidad aplicada al sistema productivo

Médulo profesional: Sostenibilidad aplicada al sistema productivo.

Cadigo: 1708.

Duracién: 30 horas.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE EVALUACION.

1. Identifica los aspectos ambientales, sociales y de gobernanza (ASG) relativos a la
sostenibilidad teniendo en cuenta el concepto de desarrollo sostenible y los marcos
internacionales que contribuyen a su consecucion.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha descrito el concepto de sostenibilidad, estableciendo los marcos internacionales asociados al
desarrollo sostenible.

b) Se han identificado los asuntos ambientales, sociales y de gobernanza que influyen en el desarrollo
sostenible de las organizaciones empresariales.

c) Se han relacionado los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) con su importancia para la
consecucion de la Agenda 2030.

d) Se ha analizado la importancia de identificar los aspectos ASG mas relevantes para los grupos de
interés de las organizaciones relacionandolos con los riesgos y oportunidades que suponen para la
propia organizacion.

e) Se han identificado los principales estandares de métricas para la evaluaciéon del desempefio en
sostenibilidad y su papel en la rendicién de cuentas que marca la legislacién vigente y las futuras
regulaciones en desarrollo.

f) Se ha descrito la inversién socialmente responsable y el papel de los analistas, inversores, agencias
e indices de sostenibilidad en el fomento de la sostenibilidad.

2. Caracteriza los retos ambientales y sociales a los que se enfrenta la sociedad, describiendo
los impactos sobre las personas y los sectores productivos y proponiendo acciones para
minimizarlos.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado los principales retos ambientales y sociales.

b) Se han relacionado los retos ambientales y sociales con el desarrollo de la actividad econdémica.

c) Se ha analizado el efecto de los impactos ambientales y sociales sobre las personas y los sectores
productivos.

d) Se han identificado las medidas y acciones encaminadas a minimizar los impactos ambientales y
sociales.

e) Se ha analizado la importancia de establecer alianzas y trabajar de manera transversal y coordinada
para abordar con éxito los retos ambientales y sociales.

3. Establece la aplicacion de criterios de sostenibilidad en el desempeiio profesional y personal,
identificando los elementos necesarios.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado los ODS mas relevantes para la actividad profesional que realiza.

[se]
b) Se han analizado los riesgos y oportunidades que representan los ODS. 2
c) Se han identificado las acciones necesarias para atender algunos de los retos ambientales y sociales s
desde la actividad profesional y el entorno personal. K’
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4. Propon productos y servicios responsables teniendo en cuenta los principios de la economia
circular.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha caracterizado el modelo de produccién y consumo actual.

b) Se han identificado los principios de la economia verde y circular.

c) Se han contrastado los beneficios de la economia verde y circular frente al modelo clasico de
produccién.

d) Se han aplicado principios de ecodisefio.

e) Se ha analizado el ciclo de vida del producto.

f) Se han identificado los procesos de produccion y los criterios de sostenibilidad aplicados.

5. Realiza actividades sostenibles minimizando el impacto de las mismas en el medio ambiente.
Criterios de evaluacion:

a) Se ha caracterizado el modelo de produccién y consumo actual.

b) Se han identificado los principios de la economia verde y circular.

c) Se han contrastado los beneficios de la economia verde y circular frente al modelo clasico de
produccion.

d) Se ha evaluado el impacto de las actividades personales y profesionales.

e) Se han aplicado principios de ecodisefio.

f) Se han aplicado estrategias sostenibles.

g) Se ha analizado el ciclo de vida del producto.

h) Se han identificado los procesos de produccién y los criterios de sostenibilidad aplicados.

i) Se ha aplicado la normativa ambiental.

6. Analiza un plan de sostenibilidad de una empresa del sector, identificando sus grupos de
interés, los aspectos ASG materiales y justificando acciones para su gestion y medicion.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado los principales grupos de interés de la empresa.

b) Se han analizado los aspectos ASG materiales, las expectativas de los grupos de interés y la
importancia de los aspectos ASG en relacion con los objetivos empresariales.

c) Se han definido acciones encaminadas a minimizar los impactos negativos y aprovechar las
oportunidades que plantean los principales aspectos ASG identificados.

d) Se han determinado las métricas de evaluacion del desempefio de la empresa de acuerdo con los
estandares de sostenibilidad mas ampliamente utilizados.

e) Se ha elaborado un informe de sostenibilidad con el plan y los indicadores propuestos.
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ANEXO VII

Curriculo del médulo profesional de Inglés profesional (GM)

Modulo profesional: Inglés profesional (GM).

Cadigo: 0156.

Duracion: 50 horas.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE EVALUACION.

1. Comprende informacion, de indole profesional y cotidiana, contenida en discursos
orales sencillos, emitidos en lengua estandar, descifrando el contenido global del mensaje, y
relacionandolo con los recursos lingiiisticos correspondientes.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha situado el mensaje en su contexto por medio del andlisis de sus caracteristicas textuales y
contextuales.

b) Se ha identificado el hilo argumental de mensajes orales y determinado los roles que aparecen en
los mismos.

c) Se hareconocido la finalidad del mensaje, ya se trate de un mensaje directo, telefénico o en cualquier
otro medio auditivo.

d) Se ha extraido informacion especifica contenida en discursos orales, en lengua estandar,
relacionados con la vida social, profesional o académica.

e) Se han secuenciado los elementos constituyentes del mensaje.

f) Se han identificado y resumido con claridad las ideas principales de un discurso sobre temas
conocidos, transmitido por los medios de comunicacion y emitido en lengua estandar.

g) Se han reconocido las instrucciones orales y se han seguido las indicaciones siendo capaz de
concluir si precisan de una respuesta verbal o de una no verbal.

h) Se ha tomado conciencia de la importancia de comprender globalmente un mensaje, sin necesidad
de entender todos y cada uno de los elementos del mismo.

i) Se ha servido del andlisis de la entonacion y de los elementos visuales para identificar los diversos
significados e intenciones comunicativas del emisor.

2. Comprende informacion profesional contenida en textos escritos sencillos, analizando de
forma comprensiva su contenido.

Criterios de evaluacion:

a) Se han seleccionado los materiales de consulta y diccionarios técnicos. para la comprension del
texto.

b) Se han leido de forma comprensiva textos claros en lengua estandar.

c) Se ha relacionado el texto con el ambito del sector a que se refiere.

d) Se han reconocido las ideas principales de un texto escrito identificando la informacion relevante,
sin necesidad de entender todos y cada uno de los elementos de dicho texto.

e) Se ha identificado la terminologia utilizada, asi como las estructuras gramaticales y demas
elementos caracteristicos de cada tipologia discursiva.

f) Se han realizado traducciones de textos en lengua estandar utilizando material de apoyo en caso
necesario.

g) Se ha interpretado el mensaje recibido a través de soportes telematicos o cualquier otro tipo de
soporte.

h) Se ha reconocido la finalidad de distintos textos escritos en cualquier soporte, en lengua estandar y

relacionados con la actividad profesional. §
i) Se ha extraido informacion especifica de textos de diferente naturaleza, relativos a su profesion y ~
contenidos en distintos soportes. 9
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3. Produce mensajes orales sencillos, claros y estructurados, participando como agente activo
en conversaciones profesionales.

Criterios de evaluacién:

a) Se han determinado los registros mas adecuados para la emision del mensaje.

b) Se ha comunicado utilizando férmulas, nexos de unién, marcadores discursivos y estrategias de
interaccion acordes a la situaciéon de comunicacion.

c) Se han descrito hechos breves e imprevistos relacionados con su profesion.

d) Se ha utilizado correctamente la terminologia de la profesion.

e) Se han expresado sentimientos, ideas u opiniones.

f) Se han enumerado las actividades propias de la tarea profesional.

g) Se ha descrito y secuenciado un proceso de trabajo de su competencia.

h) Se ha justificado la aceptacion o no de propuestas realizadas haciendo uso de normas de cortesia
y de modales apropiados.

i) Se ha intercambiado, con relativa fluidez, informacion especifica y detallada utilizando frases de
estructura sencilla y diferentes soportes telematicos.

j) Se han realizado, de manera clara, presentaciones breves y preparadas sobre un tema dentro de su
especialidad, haciendo uso de los protocolos adecuados.

k) Se ha comunicado espontaneamente adoptando un nivel de formalidad adecuado a las circunstancias.
1) Se han respondido preguntas relativas a su vida socio-profesional, incluidas las propias de una
entrevista de trabajo.

m) Se ha solicitado la reformulacién del discurso o la aclaracion de parte del mismo cuando se ha
considerado necesario para una mejor comprension.

4. Redacta textos sencillos en lengua estandar, relacionando las reglas gramaticales con la
finalidad de los mismos.

Criterios de evaluacion:

a) Se han seleccionado las estrategias, estructuras, vocabulario y convenciones mas adecuadas para
el tipo de texto que se va a crear (fax, nota, carta o correo electrénico, entre otros).

b) Se han redactado textos breves relacionados con aspectos cotidianos y/o profesionales.

c) Se ha organizado la informacién de manera coherente y cohesionada.

d) Se han realizado resimenes de textos relacionados con su entorno profesional, identificando las
ideas principales de los mismos.

e) Se ha cumplimentado documentacion especifica de su campo profesional, aplicando las formulas
establecidas y el vocabulario especifico.

f) Se ha cumplimentado un texto dado con apoyos visuales y claves linglisticas aportadas.

g) Se han utilizado las formulas de cortesia propias del documento que se va a elaborar.

h) Se ha escrito correspondencia formal basica en formato fisico o digital destinada principalmente a
pedir informacién, solicitar un servicio o llevar a cabo una reclamacion u otra gestion sencilla, siempre
atendiendo a las convenciones de la tipologia textual.

i) Se han tomado notas, y mensajes, con informacion sencilla sobre aspectos propios de su labor profesional.
j) Se ha solicitado, de forma escrita, informacion referente a aspectos relacionados con su campo
profesional (pagina web y correo electrénico, entre otros).

5. Aplica actitudes y comportamientos profesionales en situaciones de comunicacion,
describiendo las relaciones tipicas caracteristicas del pais de la lengua extranjera.

Criterios de evaluacion:

a) Se han definido los rasgos mas significativos de las costumbres y usos de la comunidad donde se
habla la lengua extranjera.

b) Se han descrito los protocolos y normas de relacion social propios del pais.

c) Se han identificado los valores y creencias propios de la comunidad donde se habla la lengua
extranjera.

d) Se han identificado los aspectos socio-profesionales propios del sector, en cualquier tipo de texto.
e) Se han aplicado los protocolos y normas de relacion social propios del pais de la lengua extranjera.
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ANEXO VIII

Curriculo del médulo profesional de Proyecto intermodular

Modulo profesional: Proyecto intermodular

Codigo: 1713.

Duracion: 50 horas.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE EVALUACION.

1. Caracteriza las empresas del sector atendiendo a su organizacion y al tipo de producto o
servicio que ofrecen.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado las empresas tipo mas representativas del sector.

b) Se ha descrito la estructura organizativa de las empresas.

¢) Se han caracterizado los principales departamentos.

d) Se han determinado las funciones de cada departamento.

e) Se ha evaluado el volumen de negocio de acuerdo a las necesidades de los clientes.

f) Se ha definido la estrategia para dar respuesta a las demandas.

g) Se han valorado los recursos humanos y materiales necesarios.

h) Se ha realizado el seguimiento de los resultados de acuerdo a la estrategia aplicada.

i) Se han relacionado los productos o servicios con su posible contribucién a los ODS (Objetivos de
Desarrollo Sostenible).

2. Plantea soluciones a las necesidades del sector teniendo en cuenta la viabilidad de las
mismas, los costes asociados y elaborando un pequefio proyecto.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado las necesidades.

b) Se han planteado en grupo posibles soluciones.

c) Se ha obtenido la informacion relativa a las soluciones planteadas.

d) Se han identificado aspectos innovadores que puedan ser de aplicacion.
e) Se ha realizado el estudio de viabilidad técnica.

f) Se han identificado las partes que componen el proyecto.

g) Se han previsto los recursos materiales y humanos para realizarlo.

h) Se ha realizado el presupuesto econémico correspondiente.

i) Se ha definido y elaborado la documentacion para su disefio.

j) Se han identificado los aspectos relacionados con la calidad del proyecto.
k) Se han presentado en publico las ideas mas relevantes de los proyectos propuestos.

3. Planifica la ejecucién de las actividades propuestas a la solucion planteada, determinando
el plan de intervencién y elaborando la documentacién correspondiente.

Criterios de evaluacion:

a) Se han temporizado las secuencias de las actividades.
b) Se han determinado los recursos y la logistica de cada actividad.
c) Se han identificado permisos y autorizaciones en caso de ser necesarios.

d) Se han identificado las actividades que implican riesgos en su ejecucion. §
e) Se ha tenido en cuenta el plan de prevencion de riesgos y los medios y equipos necesarios. s
f) Se han asignado recursos materiales y humanos a cada actividad. 9
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g) Se han tenido en cuenta posibles imprevistos.
h) Se han propuesto soluciones a los posibles imprevistos.
i) Se ha elaborado la documentacion necesaria.

4. Realiza el seguimiento de la ejecucion de las actividades planteadas, verificando que se
cumple con la planificacion.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha definido el procedimiento de seguimiento de las actividades.

b) Se ha verificado la calidad de los resultados de las actividades.

c¢) Se han identificado posibles desviaciones de la planificacion y/o los resultados esperados.

d) Se ha informado de las desviaciones en caso de ser necesario.

e) Se han solucionado las desviaciones y se han documentado las intervenciones.

f) Se ha definido y elaborado la documentacién necesaria para la evaluacion de las actividades y del
proyecto en su conjunto.

5. Transmite informacién con claridad, de manera ordenada y estructurada.
Criterios de evaluacion:

a) Se ha mantenido una actitud ordenada y metddica en la transmision de la informacion.

b) Se ha transmitido informacién verbal tanto horizontal como verticalmente.

¢) Se ha transmitido informacion entre los miembros del grupo utilizando medios informaticos.
d) Se han conocido los términos técnicos en otras lenguas que sean estandares del sector.
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ANEXO IX
Curriculo del médulo optativo de Profundizacion en digitalizacion
Moédulo optativo: Profundizaciéon en digitalizacion.
Codigo: COPO001.
Duracién: 80 horas.
RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE EVALUACION.

1. Analiza la identidad y los perfiles digitales valorando su impacto en la reputacién profesional
y su aplicacion en distintos sectores productivos.

Criterios de evaluacion:

a) Describe el papel de la transformacion digital en distintos sectores productivos y su influencia en la
gestion del talento y la competitividad.

b) Explica la estructura y funciones de un perfil digital profesional, relacionandolo con la marca personal
y la empleabilidad.

c) Evalua casos reales donde los perfiles digitales han mejorado la imagen corporativa o profesional.
d) Propone estrategias para proteger los datos personales en entornos digitales, aplicando la normativa
vigente sobre privacidad y seguridad.

2. Aplica buenas practicas en el uso profesional de internet, utilizando métodos de
autentificacion segura y herramientas de comunicacion y colaboracién digital, con criterios
éticos y de ciberseguridad.

Criterios de evaluacion:

a) Identifica distintos métodos de autenticacion digital, valorando su eficacia en la proteccién de la
identidad profesional.

b) Utiliza herramientas y plataformas digitales para compartir informacién de forma segura en entornos
profesionales.

c) Aplica principios de ética digital en la comunicacién y colaboraciéon en linea, demostrando
responsabilidad profesional.

d) Reconoce riesgos en la navegacion por internet e implementa medidas de seguridad y privacidad
para proteger la informacion profesional.

3. Utiliza sistemas de identificacion electrénica aplicando procedimientos reales en contextos
administrativos y profesionales, de acuerdo con la normativa vigente.

Criterios de evaluacion:

a) Explica el concepto, funcionamiento y utilidad de los sistemas de identificacion electrénica en el
ambito profesional.

b) Utiliza correctamente el sistema Cl@ve para acceder a servicios electrénicos de la Administracion.
c) Solicita y gestiona un certificado digital, siguiendo los pasos y requerimientos legales establecidos.
d) Realiza tramites administrativos electrénicos simulados utilizando medios de identificacion digital
(certificado, DNIe, Cl@ve), valorando su funcionalidad y seguridad.
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4. Utiliza de manera eficiente programas informaticos especificos del entorno profesional para
resolver tareas concretas, optimizar procesos y presentar resultados de acuerdo con los
estandares del sector.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha seleccionado adecuadamente el programa informatico especifico en funcién de la tarea
profesional a realizar.

b) Se han ejecutado las funciones y herramientas principales del programa o programas seleccionados
con precisién y autonomia.

c) Se ha aplicado el software para resolver casos practicos o situaciones reales del entorno profesional,
cumpliendo con los requerimientos establecidos.

d) Se han presentado los resultados obtenidos mediante el programa de forma clara, organizada y
conforme a los estandares del sector.
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ANEXO X

Curriculo del médulo optativo de Profundizacion en inglés profesional

Maédulo optativo: Profundizacion en inglés profesional.

Codigo: COP002.

Duracion: 80 horas.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE EVALUACION.

1. Comprende informacion oral y escrita en contextos profesionales especificos.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha identificado la intencién comunicativa de mensajes orales y escritos en contextos
profesionales, adaptando la comprensién al propésito del mensaje.

b) Se ha reconocido y comprendido el vocabulario técnico propio del sector profesional.

c) Se ha extraido informacion relevante de textos y discursos técnicos, identificando las ideas
principales y detalles importantes.

d) Se ha interpretado correctamente la jerga técnica y se ha contextualizado adecuadamente la
informacion.

e) Se ha demostrado capacidad para identificar la finalidad de mensajes indole profesional y se ha
analizado su estructura.

2. Produce mensajes orales claros, coherentes y especializados en situaciones profesionales
formales e informales.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha demostrado la capacidad para participar en conversaciones orales formales e informales,
ajustando el nivel de formalidad al contexto y a los interlocutores.

b) Se ha utilizado adecuadamente vocabulario y estructuras gramaticales propias del ambito
profesional para expresar ideas de forma coherente.

c) Se ha mostrado la capacidad de expresar opiniones, experiencias y hechos profesionales de manera
clara, con un uso adecuado de conectores y secuencias discursivas.

d) Se ha demostrado capacidad para participar en didlogos sobre temas profesionales, utilizando
recursos discursivos para asegurar la comprension mutua.

e) Se ha respondido de forma adecuada a preguntas y comentarios en un entorno profesional,
ajustando el tono y el contenido segun las normas del contexto.

3. Redacta textos profesionales claros y adaptados a las convenciones del sector.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha utilizado correctamente el Iéxico técnico y las estructuras gramaticales adecuadas para
redactar textos profesionales, tales como correos electrénicos, informes sencillos o presentaciones.
b) Se ha organizado la informacién de manera coherente y légica en textos escritos, manteniendo la
cohesién y la claridad en los mismos.

c) Se ha redactado documentacion profesional, aplicando las férmulas de cortesia, convenciones y
normas propias del ambito profesional.

d) Se han elaborado resumenes claros de textos técnicos, identificando las ideas principales y

organizando la informacion de manera efectiva. Ay
™
e) Se ha demostrado la capacidad para escribir textos de naturaleza profesional, utilizando los registros ™
adecuados y respetando los protocolos escritos del sector. 9
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4. Utiliza recursos lingiiisticos y culturales en la comunicacién profesional, ajustandose al
contexto intercultural.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha utilizado correctamente el Iéxico en funciéon de la naturaleza del mensaje y el contexto
profesional.

b) Se ha demostrado la capacidad para ajustar el estilo comunicativo y las féormulas de cortesia a las
diferentes situaciones interculturales y profesionales.

c) Se ha utilizado apropiadamente el lenguaje no verbal y gestual en la comunicacion profesional,
respetando las convenciones culturales del interlocutor.

d) Se ha aplicado el uso de herramientas linglisticas (diccionarios, traductores, glosarios) para facilitar
el aprendizaje auténomo y la comprensién de textos.

e) Se ha demostrado la capacidad para adaptarse a las normas de interaccion social y profesional
propias del pais o contexto en el que se opera.
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ANEXO XI
Curriculo del médulo optativo de Emprendimiento e innovacion aplicada
Maodulo optativo: Emprendimiento e innovacién aplicada.
Cédigo: COP003.
Duracion: 80 horas.
RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE EVALUACION:

1. Identifica las caracteristicas clave de una marca personal efectiva, evaluando su impacto
en el desarrollo de su sector profesional.

Criterios de evaluacion:

a) Se han reconocido los elementos fundamentales que componen una marca personal.
b) Se ha analizado un perfil profesional en redes sociales que refleje la identidad y valores personales.
c) Se ha elaborado un portafolio personal que demuestre las competencias y logros profesionales.

2. Comprende los conceptos y herramientas fundamentales del marketing digital,
evaluando su aplicacion en diferentes contextos de su sector profesional.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado y aplicado herramientas basicas de marketing digital como SEO, SEM y analitica
web.

b) Se han aplicado conceptos y herramientas basicas de marketing digital como SEO, SEM y analitica
web.

c) Se ha disefiado y ejecutado una campafia de marketing digital basica.

d) Se ha ejecutado una campafia de marketing digital basica aplicada a su sector profesional.

e) Se han identificado formas de medir los resultados de las camparias.

f) Se han analizado las métricas y resultados de campafias digitales para evaluar su efectividad.

3. Conoce los principios y roles de metodologias agiles (SCRUM, KANBAN...) en proyectos
de su sector profesional.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado los roles y responsabilidades dentro de un equipo SCRUM.

b) Se ha realizado simulaciones de SCRUM, aplicando sus principios y practicas

c) Se ha evaluado la implementacién de metodologias agiles en proyectos, destacando sus beneficios
y desafios.

4. Identifica oportunidades de emprendimiento con impacto social en su sector
productivo.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado y analizado oportunidades de emprendimiento social en diferentes contextos.
b) Se ha desarrollado un plan de negocio para un proyecto de emprendimiento social.

[se]
c) Se ha evaluado la viabilidad y el impacto social del proyecto presentado del sector en el contexto 2
regional. s
d) Se ha presentado una propuesta de idea de emprendimiento con impacto social. 9
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5. Aplica técnicas de creatividad para la generacion de ideas innovadoras, evaluando su
aplicabilidad en contextos profesionales.

Criterios de evaluacion.

a) Se han utilizado técnicas de creatividad como lluvia de ideas, SCAMPER y mapas mentales para
generar propuestas.
b) Se han seleccionado ideas viables considerando criterios de factibilidad, innovacién y valor afiadido.
c) Se han elaborado vy justificado propuestas de solucion a partir de problemas reales o simulados del
entorno profesional.

6. Desarrolla habilidades de comunicacion y presentaciéon, adecuando el mensaje y el
lenguaje al publico objetivo.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha estructurado y organizado adecuadamente el contenido de una presentacion oral.

b) Se ha estructurado y organizado adecuadamente el contenido de una presentacién escrita.

c) Se han utilizado recursos tecnoldgicos de distintos tipos para presentaciones y comunicaciones.

d) Se ha adaptado el lenguaje, tono y estilo comunicativo al tipo de audiencia.

e) Se ha expuesto con seguridad y claridad, gestionando el tiempo y respondiendo a preguntas de
forma pertinente.
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ANEXO XII
Curriculo del médulo optativo de Herramientas digitales
Médulo optativo: Herramientas digitales.
Codigo: COP004.
Duracién: 80 horas.
RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE EVALUACION.
1. Utiliza aplicaciones de un paquete ofimatico, relacionandolas con sus aplicaciones.

Criterios de evaluacion:

a) Se han creado, editado y formateado documentos utilizando un procesador de textos con
eficacia.

b) Se han elaborado hojas de célculo aplicando férmulas, funciones y graficos adecuados a
distintas tareas.

c) Se han disefiado presentaciones utilizando herramientas multimedia y organizando la
informacion de forma clara.

d) Se han comparado las distintas aplicaciones del paquete ofimatico valorando su funcionalidad

segun el objetivo propuesto.

2. Emplea utilidades proporcionadas por Internet, configurandolas e identificando su funcionalidad
y prestaciones.

Criterios de evaluacion:

a) Se han utilizado navegadores, motores de busqueda y servicios web para localizar y filtrar

informacion relevante.

b) Se han configurado cuentas de correo electrénico, almacenamiento en la nube u otras herramientas

basicas de Internet.

c) Se ha evaluado la utilidad de aplicaciones web (calendarios, formularios, mapas, etc.) en distintos
contextos laborales.

d) Se ha hecho un uso responsable y eficiente de los recursos en linea, respetando las

condiciones de uso y licencias.

3. Aplica herramientas colaborativas y de trabajo en la nube para gestionar y compartir
informacion, valorando su utilidad en entornos profesionales.

Criterios de evaluacion:

a) Se han compartido y gestionado documentos en plataformas colaborativas respetando los permisos
de acceso.

b) Se ha participado en actividades de trabajo en equipo a través de aplicaciones de comunicacion y
gestion de tareas.

c) Se ha integrado el uso de herramientas colaborativas en la organizacién de proyectos o trabajos
comunes.

d) Se ha valorado la eficiencia y versatilidad de estas herramientas en diferentes situaciones
profesionales.
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4. Gestiona la seguridad y proteccion de datos personales y profesionales en el uso de
aplicaciones informaticas e Internet, aplicando buenas practicas y normativa vigente.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado los principales riesgos de seguridad digital (phishing, malware, acceso no
autorizado, etc.).

b) Se han aplicado medidas basicas de proteccidn: contrasefas seguras, copias de seguridad, cifrado
y antivirus.

c) Se ha actuado conforme a la normativa de proteccion de datos personales (como el RGPD) en el
uso de herramientas digitales.

d) Se han adoptado habitos de navegacién y comportamiento seguro en entornos digitales personales
y profesionales.
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	Concejo Abierto de Espinosa de Bricia
	CVE-2025-7780	Aprobación definitiva del presupuesto general de 2026.

	Concejo Abierto de Montecillo
	CVE-2025-7788	Aprobación definitiva del presupuesto general de 2026.

	Concejo Abierto de Rioseco
	CVE-2025-7795	Aprobación inicial y exposición pública del presupuesto general de 2026.


	4.2. Actuaciones en materia Fiscal
	Ayuntamiento de Liérganes
	CVE-2025-7774	Aprobación, exposición pública del padrón de la Tasa por la Prestación del Servicio de Ayuda a Domicilio de agosto 2025, y apertura del período voluntario de cobro.


	4.4. Otros
	Ayuntamiento de Cillorigo de Liébana
	CVE-2025-7796	Aprobación provisional y exposición pública de la Ordenanza Fiscal reguladora del Servicio de Recogida, Transporte y Tratamiento de Residuos Sólidos y Urbanos.



	5. Expropiación Forzosa
	Consejería de Industria, Empleo, 
Innovación y Comercio
	CVE-2025-7720	Resolución por la que se convoca para el levantamiento de actas previas a la ocupación de las fincas afectadas por el proyecto denominado Modificación de conductor L.A.T 12/20 KV Argoños-Castillo, entre el C.T. La Esquina (9737) y el C.T. La
	CVE-2025-7721	Resolución por la que se convoca para el levantamiento de actas previas a la ocupación de las fincas afectadas por el proyecto denominado Defecto reglamentario L.A.A.T. 12/20 KV Ajo, entre vanos AV62330_CT 8014. Expediente AT-121-2023.



	6. Subvenciones y Ayudas
	Consejería de Fomento, Vivienda, Ordenación 
del Territorio y Medio Ambiente
	CVE-2025-7782	Resolución de 11 de septiembre de 2025 por la que se regula la compensación a las empresas prestadoras de los servicios públicos regulares de transporte de viajeros por carretera de uso general y permanente, en las líneas de titularidad de l
	CVE-2025-7784	Resolución de concesión y pago de ayudas a la movilización de vivienda vacía para su arrendamiento. Plan de Vivienda de Cantabria 2018-2021.

	Ayuntamiento de Camargo
	CVE-2025-7800	Exptracto del Acuerdo de la Junta de gobierno Local de fecha 10 de septiembre de 2025, por el que se acuerda la aprobación de las bases del XXXIV certamen de fotografía digital, modalidad maratón, denominado Un día en la vida de Camargo. Exp



	7. Otros Anuncios
	7.1. Urbanismo
	Consejería de Fomento, Vivienda, Ordenación 
del Territorio y Medio Ambiente
	CVE-2025-7290	Información pública de expediente de solicitud de autorización para ampliación de nave cebadero de terneros en Pámanes, término municipal de Liérganes. Expediente 316116.
	CVE-2025-7432	Información pública de expediente de solicitud de autorización para construcción de vivienda unifamiliar en Obregón, en el municipio de Villaescusa. Expediente 316212.
	CVE-2025-7605	Información pública del expediente de solicitud de autorización para construcción de vivienda unifamiliar en Llanos, término municipal de Penagos. Expediente 316418.
	CVE-2025-7716	Información pública del expediente de solicitud de autorización para construcción de vivienda unifamiliar en Lamiña, término municipal de Ruente. Expediente 315916.

	Ayuntamiento de Campoo de Enmedio
	CVE-2025-7618	Información pública del expediente de solicitud de legalización de infraestructura de estación base de telecomunicaciones. Expediente 89/2025.


	7.5. Varios
	Consejería de Educación, Formación Profesional 
y Universidades
	CVE-2025-7785	Resolución de 8 de septiembre de 2025 disponiendo la publicación del Convenio entre el Gobierno de Cantabria y la Fundación FAD Juventud para el desarrollo de actividades de formación permanente del profesorado.
	CVE-2025-7773	Resolución de 11 de septiembre de 2025, por la que se somete al trámite conjunto de audiencia e información pública el proyecto de Orden por la que se define el reglamento de organización y funcionamiento de la Joven Orquesta Sinfónica de Ca
	CVE-2025-7392	Orden EDU/49/2025, de 28 de agosto, por la que se determina el currículo y se regulan determinados aspectos organizativos para los ciclos formativos de grado superior de la familia profesional Comercio y Marketing en el ámbito de la Comunida
	CVE-2025-7393	Orden EDU/48/2025, de 28 de agosto, por la que se determina el currículo y se regulan determinados aspectos organizativos para los ciclos formativos de grado medio de la familia profesional Comercio y Marketing en el ámbito de la Comunidad A

	Concejo Abierto de Rozas
	CVE-2025-7794	Aprobación definitiva del Inventario de Bienes.




		Gobierno de Cantabria
	2025-09-17T17:14:45+0200
	Santander
	BOLETIN OFICIAL DE CANTABRIA
	Document signed for demonstrate this authenticity




