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|. Disposiciones generales

MINISTERIO
DE EDUCACION Y CIENCIA

21544 REAL DECRETO 1666/1994, de 22 de julio,
por el que se establece el curriculo del ciclo
formativo de grado superior correspondiente
al titulo de Técnico superior en Gestién Comer-
cial y «Marketing».

El articulo 35 de la Ley Orgéanica 1/1990, de 3 de
octubre, de Ordenaciéon General del Sistema Educativo,
determina que corresponde al Gobierno, previa consulta
a las Comunidades Auténomas, establecer los titulos
correspondientes a los estudios de formacién profesio-
nal, asi como las ensefianzas minimas de cada uno de
ellos. Por otro lado y conforme al articulo 4 de la citada
Ley Orgénica, corresponde también at Gobierno fijar los
aspectos basicos del curriculo o ensefianzas minimas
para todo el Estado, atribuyendo a las Administraciones
educativas competentes el establecimiento propiamente
dicho del curriculo.

En cumplimiento de estos preceptos, el Real Decre-

to 676/1993, de 7 de mayo, ha establecido las direc-

trices generales sobre los titulos y las correspondientes
ensefianzas minimas de formacién profesmnal definien-
do-las caracteristicas basicas de ‘estas ensefianzas, sus
objetivos generales, su organizacién en maédulos pro-
fesionales, asi como diversos aspectos bdasicos de su
ordenacion académica. A su vez, en el marco de las
directrices establecidas por el citado Real Decreto, el
Gobierno mediante los correspondientes Reales Decre-
tos, esta procediendo a establecer los titulos de forma-
cion profesional y sus respectivas ensefianzas minimas.

A medida que se vaya produciendo e} establecimiento
de cada titulo de formacién profesional y de sus corres-
pondientes ensefianzas minimas —lo que,se ha llevado
a efecto para el titulo de Técnico superlor en Gestion
Comercial y «Marketing», por medio del Real Decre-
to 1651/1994, de 22 de julio—, procede que las Admi-
nistraciones educativas y, en su caso, el Gobierno, como
ocurre en el presente Real Decreto, regulen y establezcan
el curriculo del correspondiente ciclo formativo en sus
respectivos ambitos de competencia.

De acuerdo con los principios generales que han de
regir la actividad educativa, segun el articulo 2 de la

reiterada Ley Orgénica 1/1990, el curriculo de los ciclos.

formativos ha de establecerse con cardcter flexible y
abierto, de modo que permita la autonomia docente de
los centros, posibilitando a los profesores adecuar la
docencia a las caracteristicas de los alumnos y al entorno
socio-cuitural de los centros. Esta exigencia de flexibi-
lidad es particularmente importante en los curriculos de
los ciclos formativos, que deben establecerse seg(n pres-

cribe el articulo 13 del Real Decreto 676/1993, teniendo

en cuenta, ademas, las necesidades de desarrollo eco-

némico, social y de recursos humanos de la estructura -
productiva del entorno de los centros educativos.

El curriculo establecido en el presente Real Decreto
requiere, pues, un posterior desarrollo en las programa-
ciones elaboradas por el equipo docente del ciclo for-
mativo que concrete la referida adaptacion, incorporando
principalmente el disefio de actividades de aprendizaje,
en particular las relativas al moédulo de formacién en
centro de trabajo, que tengan en cuenta las posibilidades
de formacion que ofrecen los equipamientos y recursos
del centro educativo y de los centros de produccion,
con los que se establezcan convenios de colaboracién
para realizar la formacién en centro de trabajo.

La elaboracién de estas programaciones se basara
en las ensefianzas establecidas en el presente Real
Decreto, tomando en todo caso como referencia la com-
petencia profesional expresada en el correspondiente
perfil profesional del titulo, en concordancia con la prin-
cipal finalidad del curriculo de la formacién profesional
especifica, orientada a proporcionar a los alumnos la
referida competencia y la cualificacién profesional que
les permita resolver satisfactoriamente las situaciones
de trabajo relativas a la profesion.

Los objetivos de los distintos mddulos profesionales,
expresados en términos de capacidades terminales y
definidos en el Real Decreto que en cada caso establece
el titulo y sus respectivas ensefianzas minimas, son una
pieza clave del curriculo. Definen el comportamiento del
alumno en términos de los resultados evaluables que
se requieren para alcanzar los aspectos basicos de la
competencia profesional. Estos aspectos basicos asegu-
ran una cualificacién comun del titulado, garantia de
la validez del titulo en todo el territorio del Estado vy
de la correspondencia europea de las cualificaciones.
El desarrollo de las referidas capacidades terminales per-
mitird a los alumnos alcanzar l0s logros profesionales
identificados en las realizaciones y criterios de realizacion
contenidos en cada unidad de competencia.

Los criterios de evaluacién correspondientes a cada
capacidad terminal permiten comprobar el nivel de
adgquisicién de la misma y constituyen la guia y el soporte
para definir las actividades propias del proceso de eva-
luacién.

Los contenidps del curriculo establecidos en el pre-

“sente Real Decreto son los indispensables para alcanzar

las capacidades terminales y tienen por lo general un
caracter interdisciplinar derivado de la naturaleza de la
competencia profesional asociada al titulo. E! valor v sig-
nificado en el empleo de cada unidad de competencia
y la necesidad creciente de polivalencia funcionatl y tec-
noldgica, del trabajo técnico determinan ta inclusion en
el curriculo de contenidos pertenecientes a diversos cam-
pos del saber tecnolégico, aglutinados por fos proce-
dimientos de produccién subyacentes en cada perfil
profesional.

Los slementos curriculares de cada médulo profe-
sional incluyen, por lo general, conocimientos relativos
a conceptos, procesos, situaciones y procedimientos que
concretan el saber hacer técnico relativo a la profesion.
Las capacidades actitudinales que pretenden conseguir-
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se deben tomar como referencia fundamental las capa-
cidades terminales del médulo de formacién en centro
de trabajo y las capacidades profesionales del perfil.

Por otro lado, los blogues de contenidos no han de
interpretarse como una sucesion ordenada de unidades
didacticas. Los profesores deberan desarrollarlas y orga-
nizarlas conforme a 10s criterios que, a su juicio, permitan
que se adquiera mejor la competencia profesional. Para
ello debe tenerse presente que las actividades produc-
tivas, requieren de la accion, es decir, del dominio de
unos modos operativos, del saber hacer. Por esta razon,
los aprendizajes de la formacion profesional, y en par-
ticular de la especifica, deben articularse fundamental-
mente en torno a los procedimientos gue tomen como
referencia los procesos y métodos de produccion o de
prestacion de servicios a los que remiten las realizaciones
y el dominic profesional expresados en las unidades de
competencia del perfil profesional.

Asimismo, para que el aprendizaje sea eficaz debe
establecerse también uma secuencia precisa entre todos
los contenidos que se incluyen en el periodo de apren-
dizaje -del médulo profesional. Esta secuencia y orga-
nizacién de los demas tipos de contenido en torno a
los procedimientos debera tener como referencia las
capacidades terminales de cada modulo profesional.

Finalmente, la teoria y la practica, como elementos
inseparables del lenguaje tecnoldgico y del proceso de
ensehanza-aprendizaje, que se integran en los elementos
curriculares de cada mddulo, segun lo dispuesto en el
articulo 3 del Real Decreto 676/1993, deben integrarse
también en el desarrollo del curriculo que realicen los
profesores y en la programacién del proceso educativo
adoptado en el aula. .

Estas tres orientaciones sobre la forma de organizar
el aprendizaje de los contenidos resulta, por lo general,
la'mejor estrategia metodologica para aprender y com-
prender significativamente los contenidos de la forma-
cién profesional especifica.

Las competencias profesionales de los titulos de
Comercio y «Marketing» se refieren al desarrollo y apli-
cacion de las funciones de planificacién, organizacién
y gestibn de ventas, compras, almacenamiento y dis-
tribucion de bienes y servicios en el ambito nacional
e internacional, organizacion y gestion de establecimien-
tos comergiales, administracion y comercializacién de
servicios de transporte, planificacién y organizacion de
la explotacion de servicios de transporte terrestre, ins-
peccion de consumo y atencién a consumidores y clien-
tes.

El conjunto de los titulos profesionales de Comercio
y «Marketing» pretende cubrir las necesidades de for-
macion correspondientes a niveles de cualificacion pro-
fesionales de los campos de actividad productiva de
departamentos comerciales, comercio independiente: al
por mayor y al por menor, comercio integrado y asociado,
agencias comerciales, gestién del transporte, servicios
al consumidor.

Las cualificaciones profesionales identificadas y
expresadas en los.perfiles de los titulos responden a
las necesidades de cualificaciéon en el segmento del tra-
bajo técnico de los procesos tecnoldgicos de: investi-
gacién comercial, «marketing», «merchandising». publi-
cidad y promocién, logistica comercial, tratamiento de
informaciéon comercial, programacién del trifico del
transporte terrestre y organizacion de sistemas de infor-
macién al consumidor.

En su virtud, a propuesta del Ministro de Educacién
y Ciencia, previo informe del Consejo Escolar del Estado,
y previa deliberacion del Consejo de Ministros en su
reunion del dia 22 de julio de 1994,

DISPONGO:
Articulo 1.

1. El presente Real Decreto determina el curriculo
para las ensefianzas de formacidon profesional vinculada
al titulo'de Técnico superior en Gestion Comercial y «<Mar-
keting». A estos efectos, la referencia del sistema pro-
ductivo se establece en e! Real Decreto 16561/1994,
de 22 de julio, por el que se aprueban las enserfanzas
minimas del titulo. Los objetivos expresados en términos
de capacidades y los criterios de evaluacion del curriculo
del ciclo formativo son los establecidos en el citado Real
Decreto.

2. Los contenidos del curriculo se establecen en el
anexo l.

3. En el anexo |l del presente Real Decreto se deter-
minan los requisitos de espacios e instalaciones que
deben raunir los centros educativos para la imparticion
del presente ciclo formativo.

Articulo 2.

El presente Real Decreto sera de aplicacion en el
ambito territorial de gestién del Ministerio de Educacion
y Ciencia.

Disposicion adicional unica.

De acuerdo con las exigencias de organizacién y
metodologia de la educacion de adultos, tanto en la
modalidad de educacién presencial como en la de edu-
cacion a distancia, el Ministerio de Educacién y Ciencia
podra adaptar el «curriculo al que se refiere el presente
Real Decreto conforme a las caracteristicas, condiciones
y necesidades de la poblacion adulta.

Disposicion final primera.

El curriculo establecido en el presente Real Decreto
sera de aplicacidn supletoria en las Comunidades Autd-
normas que se encuentren en pleno ejercicio de sus com-
petencias educativas, de conformidad con lo establecido -
en el articulo 149.3 de la Constitucion. .

Disposicion final segunda.

La distribucion horaria semanal de los diferentes
modulos profesionales que corresponden a este ciclo
formativo sera establecida por el Ministerio de Educacidn
y Ciencia.

Disposicion final tercera.

El'Ministro de Educacién y Ciencia dictara las normas
pertinentes en materia de evaluacién y promocién de
los alumnos.

Disposicién final cuarta.

Se autoriza al Ministro de Educacion y Ciencia para
dictar las disposiciones que sean precisas para la apli-
cacion de lo dispuesto en este Real Dacreto.

Disposicion final quinta.

El presente Real Decreto entrard en vigor el dia.
siguiente al de su publicacién en el «Boletin Oficial del
Estadon.

Dado en Madrid a 22 de julio de 1994,
JUAN CARLOSR.

El Ministro de Educacién y Ciencia,
GUSTAVO SUAREZ PERTIERRA
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ANEXO |

Médulo profesional 1: investigacién comercial

CONTENIDO (duracion 95 horas)

Teoria econdmica: introduccién a la macroeconomia:

la actividad econdmica.

Interdependencias econdmicas nacionales e interna-
_ cionales.

Agregados econdmicos.

El macroentorno.

La oferta y la demanda nacional.

Los mercados y el comportamiento del consumidor:

Finalidad del estudio.

Segmentacion del mercado.

Enfoques del comportamiento del consumidor.

El proceso de decisidon de compra.

Determinantes del comportamiento del consumidor:

Condicionantes internos;

La motivacion.

La percepcion.

La experiencia y el aprendizaje.

Cardcteristicas demograficas, socioeconémicas y psi-
cograficas del comprador.

Condicionantes externos.

La investigacién de mercados:

Los objetivos de la investigacién.

Planificacidn de la investigacion de mercados.

Las variables cuantitativas y cualitativas.

Las fuentes de informacion: internas y externas.

Evaluacidon de los formatos existentes en las fuentes
internas y externas:

Criterios de acept,a'cién o rechazo. Disefio de formatos
en funcidn de los objetivos.

Meétodos de investigacién de mercados.

La representatividad comportamental frente a la
representatividad estadistica.

El disefio de formatos para recoglda de datos de fuen-
tes primarias.

Los encuestadores:

Técn@cas de seleccitﬁn de encuestadores.
Técnicas de formacidn de los encuestadores.
Los métodos de control de los encuestadores.

Presupuestos.
Técnicas de elaboracion y presentacién de informes.

Sociologia:
Conceptos aplicables a la investigacion comercial.
Psicologia:
Conceptos aplicables a la investigacién comercial.

La estadistica en la investigacién de mercados:

La tabulacién y sus técnicas: manual, programas infor-
maéticos.

Probabilidad. Las distribuciones de probabilidad.

La muestra y el muestreo aplicade a la investigacion
comercial.

Métodos de contraste estadistico.

Estimacion estadistica.

Las decisiones estadisticas.

El Sistema de Informacion de Mercados {S.1.M.):

Estructura del S.I.M.
Caracteristicas de los datos. _
Naturaleza de los flujos de informacidn.

Utilizaciéon de paquetes integrados aplicables al tra-

tamiento estadistico de la informacién.

Madulo profesional 2: politicas de «umarketing»
CONTENIDO (duracion 125 horas)

El emarketing» v la actividad econémica:

Concepto de emarketing».

Enfoque, naturaleza y alcance del umarketing».
El «marketing» en los sistemas econdmicos.
Politicas y estratégicas.

Politica de producto:
Concepto y factores que definen la polltlca de pro-

ducto:

Mercados.
Tipos de productos,

Herramientas para el analisis y planificacion:

Herramientas para el analisis de la linea y de la gama.
Herramientas para la planificacién del producto.

Estrategias de producto:

Mercado.
Desarrollo del producto.
Diversificacign.

Politica de precios:

Precios y demanda. o
Costes relevantes para fijar precios:

Costes fijos.
Costes variables.

Analisis de precios en distintos escenarios:
Segmentacidn de precios.

Estrategias de prec!os.

Politica de distribucion:

La distribucién comercial:

Comercio interior y estructuras comerciales:

Canales comerciales. _
Tipologia de los canales comerciales.
Integracion de los canales comerciales.

Tipologia y formas de orgamzamon comercial.
Costes de distribucion:

Transporte_. ’
Abastecimiento.
Almacenamiento.

Nuevo desarrollo de la distribucién:

La franquicia. ) ‘
Los minoristas «pff price».
Las marcas de distribucion.

Asociacionismo e integracion.
Politicas de comunicacion:
El proceso de comunicacidon publicitaria y promocio-

Elementos basicos.
Forma de la informacion.



30664 -

Martes 4 octubre 1994

BOE num. 237

l.a publicidad:

Objetivos.

Presupuesto.

£l mensaje.

LLos medios.

Medicién de la eficacia.

La promocidn:

Obijetivos.
Presupuesto. _
Herramientas promocionales:

Consumidor.
Canal de distribucion.
Prescriptores.

Relaciones publicas:

Objetivos.
Presupuesto.
Decisiones.

La estadistica aplicable a un plan de «marketing»:

Numeros indices.

Analisis de series en el tiempo.

Ajuste de curvas y método de minimos cuadrados.
Teoria de la correlacion. Correlacién multiple y parcial.

Elaboracion del «briefing»:

Concepto y estructura,
Finalidad del «briefing».
Elementos que componen el «briefingw.

Presupuesto de publicidad, objetivos y plan de «mar-

keting».

Estrategia de medios.
Estrategia publicitaria.
. Investigaciones de mercado.

El plan de amarketing»:
Concepto de planificacién comercial:

Decisiones estratégicas.
Evaluacion.
Control.

Organizacion de la estrategia comercial:

Aspectos.
Tipos de organizacion.

El «marketing-mix»;

Objetivos.
Tipos de estrategias.

Utilizacién de programas informaticos especificos de

emarketingn.

Médulo profesional 3: logistica comercial
CONTENIDOS {duracidén 160 horas)

Introduccién a la logistica:

Concepto e importancia de la logistica.
Sistemas informaticos de informacion y gestion:

Funciones.
Estructura. _
Flujos de informacion.

Objetivos de la logistica:

Suministros.
Puntos de venta.
Costes.

Transporte y abastecimiento a los puntos de venta:
Modalidades de transporte:

Terrestre.
Aéreo.
Maritimo.
Multimodal.

Evaluacion del transporte:

Flujos de mercancias. -
Capacidad del medio.
Costes.

Rutas de abastecimiento:

Origenes.

Destinos.

Criterios de seleccién de rutas.
Solucién de supuestos de transporte.

Politica de almacenamiento:
Actividades de almacenamiento:;

Naturaleza.
Importancia.

Objetivos del almacenamiento:

Prioridades y alcance de los objetivos.
Efectos de la aplicacion de las politicas‘de almace-

namiento.

Numero, localizacién y tamafio de almacenes.
Manipulaciénrde las mercancias:

Procgdimientqs.
Medios materiales.
Recursos humanos.

Embalaje y etiquetado:

Finalidad del embalaje.
Sistemas de proteccidn y conservacion.
Sistemas de identificacion.

~ Planificacion de recursos de distribucién:

Pedidos y previsiones de demanda.
Asignacion de «stocks».’
Planificacion de carga y transporte.

Servicio a clientes:

Plazo de entrega,
Disponibilidad de pedidos.
Calidad de entrega:

Tiempo de espera.

Anélisis coste/beneficio:

Costes de oportunidad.

Costes de mantenimiento de inventarios.

Costes totales.

Calculo del beneficio. Variables que contextualizan

el beneficio.

Politica de «stocksa:

C,riterios de clasificacion d_e «s_tocks». )
Fichas de almacén. Criterios de valoraciéon de

ustocks», .

Inventarios.

Rotacién de existencias.
Nivel dptimo de existencias.
Reaprovisionamientos.
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Analisis de costes de distribucién:
Factores que intervienen en la formacion de los costes

de distribucion:

Naturaleza.
Tipologia.

Desviaciones:

Naturaleza.
Origen y tratamiento.

Coste de oportunidad:

Naturaleza.
Calculo del coste de oportunidad. '
importancia del célculo de los costes de oportunidad.

Normativa de seguridad e higiene en el almacén:
Distribucién del espacio:

Objeto de la distribucién.
Superficie. )
Espacios necesarios.
Ubicacidn de los productos:

Ambiente.
Compatibilidades.

Materiates que acondicionan el almacén:

Comunes.
Especificos en funcion del tipo de almacén y de las

mercancias.

Utilizacion de programas informéticos de gestion de

la logistica comercial.

Médulo profesional 4: amarketing» en el punto
de venta

CONTENIDO (duracién 95 horas)

El emarketing» en el punto de venta: «merchandising»:

Origen, concepto y evolucion.
Fases de aplicacion del «merchandising»:

Estudio de mercado.

Distribucién de la superficie.

Concepcidon del establecimiento.

Gestién de los coeficientes de ocupacién del suelo.
Distribucidn de los lineales en el suelo.

Disposicion de las familias de productos.

Gestion del surtido.

Politica de precios.

Implantacién de los productos.

«Marketing» y «merchandising»:
Relaciones entre los dos &mbitos de actuacion.
Nuevas formas comerciales:

Tecnologia. _
Efeclos de las nuevas formas comerciales.

«Merchandising» y surtido:
Caracteristicas y estructura del surtido:

Complementariedad en los productos.
Psicologia del consumidor.

Tipos de surtido. Tipos de venta:

Competencia.
Oferta al consumidor.

Andlisis del surtido:

Cobertura de necesidades.
Cuotas de mercado.
Marcas.

Estructura del mercado:

Gustos, preferencias.
Segmento de consumidores.

El «merchandising» del fabricante:
E! «rnerchandiser». Caracteristicas:

Tareas del «merchandiser». _
Medios de actuacion del «merchandiser».
Ambitos de actuacion del umerchandisers.

La organizacidn del trabajo:

Asignacion de tareas.
Célculo de tiempos.
Medios.

E! escaparatismo:
Promocién visual:

Origen y significado.

Tipos, &mbitos vy aplicaciones.

Marco general de la promocién visual.
Funcidn y objetivos de un escaparate.
Tendenctas del escaparatismo.

Disefio de escaparates:

Estilismo, metodologia proyectual.
Tipos de escaparates.

Materiales de escaparatismo:

Soportes.
Herramientas. .
Taller de escaparatismo.

Procedimientos y técnicas del escaparatista:

Marco tridimensional dindmico.
Técnicas de color, iluminacién y composicion apli-

cadas al escaparate.

Optimizacién del lineal:
Ellineal y su reparto:

Definicion y funciones del lineal.
implantacion de productos en el lineal,
Zonas y niveles en el lineal.

Reparto del lineal.

Indice de rentabilidad del lineal.

Célculo de optimizacién de los «facing» por articulo:

Concepto de «facing».
Gestién de los «facing. o
Criterios de organizacion y comerciales.

Feglas de implantacién:

Equiilibrio producto-mobiliario-«facing».
Colocacion de estanterias.

Instrumentos de medida y eficacia de la implantacién:
Medidas cuantitativas y cualitativas.

La publicidad en el lugar de venta {P.LV.):

Definicion, funciones, tipos.
Promocidn de ventas:

Concepto.
Objetivos. _ )
Clases de incentivos y promociones.
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Incentivas y promociones a los consumidores.
Promocion segun el producto.

El receptor de mensajes publicitarios.
Posicionamiento y creatividad.

Procedimientos de implantacion de la P.L.V.
La P.L.V. en la distribucién comercial moderna.

Control de las acciones de «merchandising»:
Rendimiento por metro cuadrado de superficie de

venta.

Criterios de control.
Calculo de ratios.
Analisis de resultados.

Rendimiento por metro lineal de suelo:

Criterios de control.
Célculo de ratios. .
Analisis de resultados.

Calculo de ratios econémicofinancieros:

Margen bruto.

Tasa de marca.
«Stock» medio.
Rotacion de astockn.
Rentabilidad bruta.

Normativa de seguridad e higiene a'piicada a la dis-

tribucion de una superficie comercial:

Espacio de venta:

Distribucion de secciones.
Espacios necesarios,

Acondicionamiento:

Materiales comunes. _ )
Materiales especificos al tipo de establecimiento.

Distribucién de familias de productos:

Compatibilidad de articulos.
Higiene.

Médulo profesional 5: gestién de la compraventa
CONTENIDOS (duracién 130 horas)

Marco juridico general:

Introduccién.

Las Instituciones competentes en comercio interior.
Regulacidn aplicable.

Normativa sobre consumo en relacion con el servicio

al cliente.

lL.a organizacion de las compras:
Mercado, sector y competencia:

Estructura.

Tipologia.
Competencia.

El proceso de compra:

Fases: estructurales y funcionales.
Elementos del proceso de compra: naturaleza.

Condiciones de compra:

El precio de compra.
Los plazos y forma de entrega.

Regulacion y elaboracion del contrato de compra:
Seleccién de proveedores:

Ofertas: caracteristicas.
Tipologia de proveedores.

Planes de venta:
Planificacion del sistema de ventas:

Fases. _
Métodos de planificacion.

Objetivos de venta:

- Naturaleza.

Variables que afectan a los objetivos de venta.

Organizacién del sistema de ventas:

Disefic de la red y territorio de ventas.
Planificacién de visitas.
Tamano y asignacién de los equipos de venta.

El equipo de ventas:
Funciones, caracteristicas y finalidad de la venta per-

sonal:

Naturaleza de la venta personal.
Procedimientos.

Composicion y organizacion del equipo de ventas:

Tipologia de los miembros del equipo.
Estructura, jerarquia. )
Estructura de los flujos de informacién.

Reclutamiento, formacién y motivacion del equipo de

ventas;

Perfiles de los vendedores.
Objetivos de la formacion.
Métodos de motivacion.

Técnicas de direccion de grupos:

Etapas de una reunion.
Componentes de los grupos. _
Preparacion y desarrollo de una reunién.

Remuneracion de los vendedores:

Categorias profesionales.
Comisiones.
Salarios.

Determinantes del rendimiento y satisfaccion de los

vendedores:

-Naturaleza de los parametros.
Efectos en las ventas.

El proceso de negociacién comercial en la compra-

venta:

Prospeccién:

Entorno de las relaciones comerciales.
La compraventa.

Preparacién de la negociacion:
Analisis del proceso. o
Planificacién de la negociacién:

Componentes basicos de la negociacion,
Fases. :

Desarrollo de la negociacion:

Dialogo.

Persuasioén.

Objeto.

Conclusion, acuerdo.
Exposicion de posturas:

Comprador.
Vendedor.
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" Técnicas de la negociacion:

Tipologia del proveedor/cliente.
Tipologia de productos.
Ambiente.

Consolidacién de la negociacion:

Puntos de acuerdo.
Momento del cierre.
Problemas al cierre.

La comunicacion:
Los elementos de la comunicacién:

Emisores.
Receptores.

Los procesos de comunicacion:

Fases. )
Canales y medios. _
Control de la informacion.

Actitudes y técnicas en la comunicacién:

Normas.
Aplicacion.
Medios y equipos.

La informacion telefonica y presencial:
Transmisidn y recepcion de mensajes.

Tipos de comunicacion:

Verbal.
No verbal.
Escrita.

Sistemas de gestion y tratamiento de la informacion:
Técnicas de archivo:

Naturaleza. -
Finalidad del archivo.

Elaboracion de ficheros maestros:

Clientes/proveedores. .
Formatos, elementos.

Aplicacién de programas informaticos integrados

para la gestion de la compraventa.

Control de procesos de compra/venta:

Tratamiento de anomalias en la recepcion de pedidos

de proveedores.

Tratamiento de anomalias en el proceso de venta.
Procedimientos de control de pedidos a/de provee-

dores/clientes:

Parér_netros de control.
Técn!cas de control.
Secciones de control.

Evaluacion y control del equipo de ventas:

Metodos de evaluacion.
Medidas correctoras.

Elementos de Derecho mercantil; _

Ambito de aplicacién,
Contratos.

Médulo profesional G: aplicaciones informaticas
de propésito general

CONTENIDO (duracién 130 horas)

Introduccion a la informaética:
Procesos de datos e informatica:

Diferencias entre datos e informacion. ]
Funciones y fases de un proceso de datos tipo.
Proceso electrénico de datos.

Elementos del chardware»:

Estructura modular del sistema fisico.
Unidad Central de Proceso.
Concepto de «bus» e «interface».

Equipos periféricos:

Unidades y soportes fisicos.
Periféricos de entrada.
Periféricos de salida.

Representacion interna de datos:

Concepto de «bit». ‘

Sistemas de codificacion de caracteres.
Concepto y miultiplos del «bytes.
Archivos y registros.

Elementos del «software»;

Concepto de programa. )
Lenguaje maquina y lenguajes de alto nivel: concep-

tos basicos.

Programas de usuario: aplicaciones.

Sistemas operativos:

Funciones bésicas de un sistema operativo.
Sistemas operativos monousuario y multiusuario.
Utilizacidon de sistemas operativos monousuario:

Comandos del sistema operativo.

Creacién de ficheros «batchn.

Configuracion y carga del sistema operativo.
Procedimientos de proteccion de informacion.

Entornos de usuario:
Utilizacion de entornos de usuario:

Estructura y funciones del entorno de usuario.
Procedimientos de trabajo e impresion.

Redes locales:

Tipos basicos de redes de area local.
Componentes fisicos de redes locales:

Servidores.
Estaciones de trabajo.
Periféricos.
Conexiones.

Sistema operativo de redes locales:

Utilidades basicas del supervisor o administrador.
Utilidades de usuario.

Procesadores de texto:

Estructura y funcicnes de un procesador de textos.
Instalacidn y carga de procesadores de texto.
Disefio de documentos:

Formato de documento.

Formato de linea.

Formato de pagina.

Formato de columnas.

Tablas: formato de columnas y celdas.
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Edicién de textos:

Funciones de edicidon.

Procedimientos de escrltura insercién y borrado de
textos.

Procedimientos de blisqueda y sustitucion de textos.

Qperaciones con bloques de texto.

Procedimientos para enfatizar textos.

Numeracidén automatica de lineas. Cabeceras y notas
a pie de péagina. .

Procedimientos de trabajo con varios textos.

insercion de gréficos.

Correctores ortograficos y diccionario de sinénimos.

Gestion de archivos:

Procedimientos de busqueda, recuperacion y graba-
cién de archivos de texto.

Ejecucion de drdenes del sistema operativo desde °

el procesador de textos.
Procedimientos de proteccuén de archivos.

Impresion de textos:

Control de impresién.

Configuracion de la impresora.
Procedimientos de impresion de textos.
Procedimientos de impresion de archivos.

Creacion de indices y sumarios.
Interoperaciones con otras aphcacnones

Hojas de célculo:

Estructura y funciones de una hoja de célculo.
Instalacién y carga de hojas de célculo.
Disefic de hojas de célculo:

Capacidad de la hoja de trabajo.
Formato de la hoja de trabajo: filas, columnas y celdas.
Formato de datos.
Formatos por omisién,
g Procedimientos para relacionar filas, columnas y cel-
as.
Procedimientos para establecer rangos. »

Edicion de hojas de calculo:

Procedimientos de introduccién de datos.
Procedimientos de movimiento de datos.
Procedimientos de calculo.

Procedimientos de presentacion.

Procedimientos de utilizacidén de formulas.
Procedimientos de trabajo con varias hojas de célculo.

Gestion de archivos:

Procedimientos de bisqueda y recuperacion de hojas
.de célcula.
Procedimientos de grabacion de hojas de célculo.

Impresién de hojas de célculo:

Control de impresion.

Procedimientos.de impresion de hojas de trabajo.
Procedimientos de impresidn de archivos.
Procedimientos de impresidn de formulas.
Procedimientos de impresion de gréaficos.

Utilizacion de macros. ] ’
Representacion grafica de hojas de calculo.
Interoperaciones con otras aplicaciones.

Bases de datos:

Estructura y funciones de una base de datos.
Tipos de bases de datos.

Bases de datos documentales.
Instalacién y carga de una base de datos
Disefio de bases de datos.

Utilizacién de bases de datos:

Procedimientos de bisqueda y recuperacmn de archi-
vOS Y registros.

Procedimientos de grabacnén de mformacmn

Procedimientos de modificacion y borrado de archi-
VOs y registros,

Procedimientos de consulta.

Procedimientos de impresion.

Procedimientos de protetcion de datos.

Interoperaciones con otras aplicaciones.
Aplicaciones gréficas y de autoedicion:

Estructura y funciones de programas graficos y de
autoedicién.

-Instalacién y carga de aplicaciones graficas y de
autoedicion.

Tipos de graficos soportados.

Procedimientos de disefio de graficos.

Procedimientos de presentacion de gréficos.

Procedimientos de integracion de graficos en docu-
mentos.

Procedimientos de biisqueda, recuperacién y graba-
cion de gréficos.

Procedimientos de proteccion de datos.

Interoperaciones con otras aplicaciones.

Paquetes integrados:;

Obijetivos y funcibnes de programas integrados.
Instalacién y carga de paquetes integrados.
Modularidad de paquetes integrados.
Procedimientos de importacion-exportacion.

Médulo profesional 7: lengua extranjera
CONTENIDO (duracién 160 horas)

Uso de la lengua oral:

_ Conversaciones, debates y exposiciones relativas a
situaciones de la vida profesional y a situaciones deri-
vadas de las diferentes actividades del sector empreé-
sarial:

Terminologia especifica.

Férmulas y estructuras hechas, utlhzadas en la comu-
nicacion oral.

Aspectos formales (actitud profesional adecuada al
interlocutor de lengua extranjera).

Aspectos funcionales:

Intervencidn de forma espontdnea y personal en dia-
logos dentro de un contexto.

Utilizacion de férmulas pertinentes de conversacion
en una situacion profesional.

Extraccion de informacion especifica propia del sector
para construir una argumentacion.

Uso de la lengua escrita:

Documentos visuales, orales y escritos relacionados
con aspectos profesionales.

Terminologia especifica.

Elementos morfosintacticos (estructura de {a oraci6n,
tiempos verbales, nexos y subordinacién, formas imper-
sonales, voz pasiva, etc.), de acuerdo con el documento
que se pretenda elaborar.

Férmulas y estructuras hechas, utilizadas en la comu-
nicacién escrita.
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Aspectos socioprofesionales:

Elementos socioprofesionales més significativos del
pais de la lengua extranjera.

Normas socioprofesionales y protocolarias en las rela-
ciones internacionales.

Recursos formales y funcionales en situaciones que
requieren un comportamiento socioprof8sional para pro-
yectar una buena imagen de empresa.

Médulo profesional 8: formacién y orientacién laboral
CONTENIDO (duracién 65 horas)

Saiud laboral:

Condiciones de trabajo y seguridad. Salud laboral y
calidad de vida. El medio ambiente y su conservacion.

Factores de riesgo: fisicos, quimicos, biolégicos, orga-
nizativos. Medidas de prevencién y proteccién. \

Técnicas aplicadas de la organizacién «segura» del
trabajo.

Técnicas generales de prevencion/proteccién. Ana-
lisis, evaluacion y propuesta de actuaciones.

Casos practicos.

Prioridades y secuencias de actuacién en caso de
accidentes.

Aplicacién de técnicas de primeros auxilios:

Consciencia/inconsciencia.

Reanimacidn cardiopulmonar.
Traumatismos, -
Salvamento y transporte de accidentados.

Legislacién y relaciones laborales:

Derecho laboral: normas fundamentales. .

La relacién laboral. Modalidades de contratacion, sala-
rios e incentivos. Suspensidn y extincién del contrato.

Seguridad Social y otras prestaciones.

Organos de representacién.

Convenio colectivo. Negaociacion colectiva.

Orientacién e insercién socio-aboral.

El mercado laboral. Estructura. Perspectivas del entor-
no.

El proceso de blsqueda de empleo: fuentes de infor-
macion, mecanismos de oferta-demanda, procedimien-
tos y técnicas.

Iniciativas para el trabajo por cuenta propia. Tramites
¥ recursos de constitucion de pequefias empresas.

Recursos de auto-orientacion profesional. Analisis v
evaluacion del propio potencial profesional y de |os inte-
reses personales. La superacidn de habitos sociales dis-
criminatorios. Elaboracién de itinerarios formativos/pro-
fesionalizadores. La toma de decisiones.

Principios de economia:

_ Variable$ macroecondmicas. Indicadores socioeconé-
micos. Sus interrelaciones.
Economia de mercado;

Oferta y demanda. .
Mercados competit@vos.

Relaciones socioecondmicas internacionales: U.E.

Economia y organizacion de la empresa:

Actividad econémica de la empresa: criterios de cla-
sificacion.

La empresa: tipos de modelos organizativos. Areas
funcionales. Organigramas. :

Funcionamiento econémico de la empresa:

Patrimonio de la empresa.

Obtencién de recursos: financiacién propia, financia-
cion ajena.

Interpretacion de estados de cuentas anuales.

Costes fijos y variables.

Mdédulo profesional de formacién en centro de trabajo
CONTENIDO (duracién 440 horas)

Investigacion de mercados:

Identificacion de variables que afectan al estudio.
Identificaciéon del ambito geografico y caracteristicas
de los sujetos. .
Definicién de muestras representativas.
*  Seleccidn de técnicas de recogida de datos.
Aplicacion de técnicas estadisticas.
Elaboracion de informes que sintetizan el trabajo de
campo.

Procesos de logistica comercial:

Identificacion de la estructura de los canales de dis-
tribucién. ,

Analisis de costes de distribucion.

Tramitacidn de documentos requeridos en operacio-
nes de transporte.

Evaluacion de espacios y rutas de distribucion interna
en ef almacén.

Célculo de valoracién de existencias.

Confeccion de inventarios.

Estudios de la politica de «stock».

Gestién de la compraventa de productos:

Identificacion de los procesos de compraventa en la
empresa.

Identificacion del segmento de clientes/proveedores.

Obtencidén de informacion sobre ofertas de provee-
dores.

Aplicacidon de técnicas de comunicacién con clien-
tes/proveedores.

Aplicacion de técnicas de venta.

Confeccién de ficheros maestros.

Utilizacidn de programas informaticos especificos.

«Marketing»:

Interpretacion de planes de «marketing».
Control de camparias publicitarias:

Confeccion de modelos de encuesta para valorar la
eficacia publicitaria.

Andlisis del efecto producido en el mercado por el
plan de «marketingn.
Estudios de «merchandising»:

[dentificacion de la imagen de la empresa y tipologia
de los clientes. :

Andlisis de métodos para rentabilizar ventas.

Control de la implantacién de productos.

ANEXO Ii

Requisitos de espacios e instalaciones necesarios para
poder impartir el curriculo del ciclo formativo de Téc-
nico superior en Gestién Comercial y «Marketing»

De conformidad con la disposicién final segunda del
Real Decreto 1651/1994, de 22 de julio, por el que
se establece el titulo de Técnico Superior en Gestidn
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Comercial y «Marketingn», los requisitos de espacios e
instalaciones de dicho ciclo formativo son:

. Grado de

Espacio formativo Supe_rlncue utilizacién
m?2 -

Porcentaje
Aula de gestion personal ........... 90 - B0
Aula de audiovisuales .............. 60 15
Aula polivalente ..................... 60 35

El grado de utilizacion expresa en tanto por ciento
la ocupacién del espacio, por un grupo de alumnos, pre-
vista para la imparticién del ciclo formativo.

En el margen permitido por el grado de utilizacién,
los espacios formativos establecidos pueden ser ocu-
pados por otros grupos de alumnos que cursen el mismo
u otros ciclos formativos, u otras etapas educativas.

En todo caso, las actividades de aprendizaje asociadas
a los espacios formativos (con la ocupacion expresada
por el grado de utilizacidn) podran realizarse en super-
ficies utilizadas también para otras actividades forma-
tivas afines.

No debe interpretarse que los diversos espacios for-
mativos identificados deban diferenciarse necesariamen-
te mediante cerramientos.

21545 REAL DECRETO 1667/1994, de 22 de julio,
por el que se establece el curriculo del ciclo
formativo de grado superior correspondiente
al titulo de Técnico superior en Servicios al
Consumidor.

El Real Decreto 1652/1994, de 22 de julio, ha esta-
blecido el titulo de Técnico superior en Servicios al Con-
sumidor 'y sus correspondientes ensefianzas minimas,
en consonancia con el Real Decreto 676/1993, de 7
de mayo, que a su vez fija las directrices generales sobre
los titulos de formacion profesional y sus ensefianzas
minimas.

De conformidad con el articulo 4 de la Ley Orga nica
1/1990. de 3 de octubre, de Ordenacion General de
Sistema Educativo, corresponde a las Administraciones
Educativas y, en su caso, al Gobierno establecer el curri-
culo del correspondiente ciclo formativo en sus respec-
tivos &mbitos de competencia. Los principios relativos
a la ordenacion académica, a la organizacion y ai desarro-
llo didactico que fundamentan el curriculo del ciclo for-
mativo que se establece en el presente Real Decreto
san los mismos que han quedado expuestos en el predm-
bulo del Real Decreto 1652/1994, de 22 de julio.

En su virtud, a propuesta del Ministro de Educacion
y Ciencia, previo informe del Consejo Escolar del Estado,
y previa deliberacién del Consejo de Ministros en su
reunion del dia 22 de julio de 1994,

DISPONGO:
Articulo 1.

1. El presente Real Decreto determina el curriculo
para las ensefanzas de formacion profesional vinculadas
al titulo de Técnico superior en Servicios al Consumidor.
A estos efectos, la referencia del sistema productive se
establece en el Real Decreto 1652/1994, de 22 de julio,
por el que se aprueban las ensefianzas minimas del titulo.
Los objetivos expresados en términos de capacidades
y los criterios de evaluacion del curriculo del ciclo for-
mativo son, de una parte, los establemdos en el citado
Real Decreto.

2. Los contenidos del curriculo se establecen en el
anexo | del presente Real Decreto.

3. Enel anexo Il del presente Real Decreto se deter-
minan los requisitos de espacios e instalaciones que
deben reunir los centros educativos para la imparticién
del presente ciclo formativo.

Articulo 2.

El presente Real Decreto sera de aplicacion en el
ambito territorial de gestion del Ministerio de Educacién
y Ciencia.

Disposicion adicional dnica.

De acuerdo con las exigencias de organizacion y
metodologia de la educacion de adultos, tanto en la
modalidad de educacion presencial como en la de edu-
cacion a distancia, el Ministerio de Educacidn y Ciencia
podra adaptar el curriculo al que se refiere el presente
Real Decreto, conforme a las caracteristicas, condiciones
y necesidades de la poblacidn adulta.

Disposicion final primera.

El curriculo establecido en el presente Real Decreto
sera de aplicacion supletoria en las Comunidades Auté-
nomas que se encuentren en pleno ejercicio de sus conr
petencias educativas, de conformidad con lo establecida
en el articulo 149.3 de ta Constitucion.

Disposicion final segunda.

La distribucién horaria semanal de tos diferentes
modulos profesionales que corresponden a este ciclo
formativo sera establecida por el Ministerio de Educacién
y Ciencia.

Dispasicion final tercera.

E! Ministro de Educacion y Ciencia dictaréa las normas
pertinentes en materia de evaluacidon y promocmn de
los alumnos.

Disposicién final cuarta.

Se autoriza al Ministro de Educacién y Ciencia parz
dictar las disposiciones que sean precisas para la apli
cacién de lo dispuesto en este Real Decrsto.

Disposicién final quinta.

El presente Real Decreto entrard en vigor el dic
siguiente al de su publicacién en e} «Boletin Oficial de
Estadon.

Dado en Madrid a 22 de julio de 1994.
JUAN CARLOS R.

El Ministro de Educacion y Ciancia,
GUSTAVO SUAREZ PERTIERRA

ANEXO 1
Médulo profesional 1: inspeccién de consumo
- CONTENIDO (duracién 120 horas)

La inspeccion de consumao:

Concepto vy finalidad del control de e_st_ablecimientos
industrias, actividades, productos y servicios.
!mportancia de la inspeccidon de consumo en e

. desarrollo de la economia nacional e internacional.

Motivacion de la actuacion inspectora.



