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1. DATOS INDENTIFICATIVOS DEL MODULO

Modulo GESTION DE UN PEQUENO COMERCIO
Profesional

Caédigo 1227

Ciclo ACTIVIDADES COMERCIALES
Formativo

Nivel GRADO MEDIO

Profesional

Curso 2°

Duracion 190 HORAS

Tipo de médulo | Asociado a la unidad de competencia:
UC2104_2: Impulsar y gestionar un pequefio comercio de calidad.

Objetivos
Generales del a), b), ¢), q), r), s), t), u), v), w), x) e y)
Ciclo

Pl a a). b), m), ), @), 0), ). 0). 1 ¥ 9)

Normativa que
regula el titulo |e 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. (BOE del 27/12/2011)

o Decreto 56/2013, de 24 de julio, por el que se establece el curriculo del
ciclo formativo de Grado Medio de Formacion Profesional en
Actividades Comerciales-

Referente
europeo CINE-3b (Clasificacion Internacional Normalizada de la Educacion).
EZIP ek Organizacion y Gestion Comercial
(Profesora o Profesor de Ensefianza Secundaria)
Profesorado
FellE] COMERCIO Y MARKETING
Profesional
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2. COMPETENCIAS PROFESIONALES.

Competencias Profesionales (CP): Segun Real Decreto 15/3/2011, de 4 de noviembre.

Relaciéon de Competencias profesionales, respetando la letra con la que aparece en el Real
Decreto

a) Realizar proyectos de viabilidad y de puesta en marcha y ejercicio por cuenta propia
de la actividad de un pequefo negocio de comercio al por menor, adquiriendo los recursos
necesarios y cumpliendo con las obligaciones legales y administrativas, conforme a la
normativa vigente.

b) Administrar y gestionar un pequefio establecimiento comercial, realizando las
actividades necesarias con eficacia y rentabilidad, y respetando la normativa vigente.

m) Adaptarse a las nuevas situaciones laborales originadas por cambios tecnolégicos y
organizativos en los procesos productivos, actualizando sus conocimientos, utilizando los
recursos existentes para el aprendizaje a lo largo de la vida y las tecnologias de la informacion
y la comunicacion.

n) Actuar con responsabilidad y autonomia en el ambito de su competencia, organizando y
desarrollando el trabajo asignado, cooperando o trabajando en equipo con otros profesionales
en el entorno de trabajo.

i) Resolver de forma responsable las incidencias relativas a su actividad, identificando las
causas que las provocan, dentro del ambito de su competencia y autonomia.

0) Comunicarse eficazmente, respetando la autonomia y competencia de las distintas
personas que intervienen en el ambito de su trabajo.

p) Aplicar los protocolos y las medidas preventivas de riesgos laborales y proteccion ambiental
durante el proceso productivo, para evitar dafios en las personas y en el entorno laboral y
ambiental.

q) Aplicar procedimientos de calidad, de accesibilidad universal y de “disefio para todos” en
las actividades profesionales incluidas en los procesos de produccién o prestacion de
servicios.

r) Realizar la gestion basica para la creacién y funcionamiento de una pequena empresa y
tenor iniciativa en su actividad profesional.

s) Ejercer sus derechos y cumplir con las obligaciones derivadas de su actividad profesional,
de acuerdo con lo establecido en la legislacion vigente, participando activamente en la vida
econdmica, social y cultural
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3.

OBJETIVOSGENERALES.

Objetivos Generales (OG): Segun Real Decreto 1573/2011, de 4 de noviembre.

a)

Relacion de Objetivos generales, respetando la letra con la que aparece en el Real Decreto.

Recabar las iniciativas emprendedoras y buscar las oportunidades de creacién de
pequenos negocios comerciales al por menor, valorando el impacto sobre el entorno de
actuacién e incorporando valores éticos para realizar proyectos de viabilidad de
implantacién por cuenta propia de negocios comerciales al por menor.

Delimitar las caracteristicas y cuantia de los recursos econémicos necesarios,atendiendo
a las caracteristicas de la tienda y de los productos ofertados para el pequefio negocio al
por menor.

Analizar operaciones de compraventa y de cobro y pago, utilizando medios convencionales
o electronicos para administrar y gestionar un pequefo establecimiento comercial.
Analizar y utilizar los recursos existentes para el aprendizaje a lo largo de la vida y las
tecnologias de la informaciéon y la comunicacion para aprender y actualizar sus
conocimientos, reconociendo las posibilidades de mejora profesional y personal, para
adaptarse a diferentes situaciones profesionales y laborales.

Desarrollar trabajos en equipo y valorar su organizacion, participando con tolerancia y
respeto, y tomar decisiones colectivas o individuales para actuar con responsabilidad y
autonomia.

Adoptar y valorar soluciones creativas ante problemas y contingencias que se presentan
en el desarrollo de los procesos de trabajo, para resolver de forma responsable las
incidencias de su actividad.

Aplicar técnicas de comunicacion, adaptandose a los contenidos que se van a transmitir,
a su finalidad y a las caracteristicas de los receptores, para asegurar la eficacia del
proceso.

Analizar los riesgos ambientales y laborales asociados a la actividad profesional,
relacionandolos con las causas que los producen, a fin de fundamentar las medidas
preventivas que se van a adoptar, y aplicar los protocolos correspondientes para evitar
dafios en uno mismo, en las demas personas, en el entorno y en el medioambiente.
Analizar y aplicar las técnicas necesarias para dar respuesta a la accesibilidad universal al
“disefio para todos”.

w) Aplicar y analizar las técnicas necesarias para mejorar los procedimientos de calidad del

trabajo en el proceso de aprendizaje y del sector productivo de referencia.

Utilizar procedimientos relacionados con la cultura emprendedora, empresarial y de
iniciativa profesional, para realizar la gestién basica de una pequefia empresa o emprender
un trabajo.

Reconocer sus derechos y deberes como agente activo en la sociedad, teniendo en cuenta
el marco legal que regula las condiciones sociales y laborales para participar como
ciudadano democratico.
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MODULO PROFESIONAL: GESTION DE UN PEQUENO COMERCIO

4. RESULTADOS DEAPRENDIZAJE.

Resultados de aprendizaje (RA): Segun Real Decreto 1573/2011, de 4 de noviembre.

Relacién de Resultados de aprendizaje, respetando el numero con el que aparece en el Real
Decreto.

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

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.

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

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

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

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

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 Contablepara las pymes.

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.
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MODULO PROFESIONAL: GESTION DE UN PEQUENO COMERCIO

5. OBTENCION DE UNIDADES DE TRABAJO DEL MODULO PROFESIONAL A PARTIR DE LOS RESULTADOS

DEAPRENDIZAJE.

Resultados de aprendizaje (RA) y Criterios de Evaluacion (CE)

MINIMOS PARA ESTA
UNIDAD

UNIDADES DE
TRABAJO (UT)

RA1. Obtiene informacién sobre iniciativas emprendedoras y oportunidades de creacion de
una pequefia 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 formacion y la
colaboracién para tener éxito en la actividad emprendedora.

c) Sehandescritoindividualmentelasfuncionesbasicasdelaempresaysehananalizado todasen
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 medio ambiente.

f) Se han identifica do 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 informacion,
orientacion y asesoramiento a pequefios comercios, describiendo los servicios que
prestan y los recursos disponibles online.

- Conoce las funciones
basicas de la empresa.

- ldentifica los principales
elementos del entorno
general de la empresa.

- Descrito los factores del
microentorno de la
empresa.

- Analiza las ventajas y
fortalezas del comercio
de proximidad
tradicional frente a las
grandes superficies.

- Conoce los organismos
publicos y privados que
proporcionan
informacion, orientacion
y asesoramiento a
pequefios comercios.

UT 01: Obtencion
de informacion
sobre iniciativas
emprendedoras y
oportunidades de
creacion de una
pequefia empresa
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MODULO PROFESIONAL: GESTION DE UN PEQUENO COMERCIO

Resultados de aprendizaje (RA) y Criterios de LILATOR [t L0 ':"JRNA%AAI.DJES(S'I'E)
Evaluacion (CE)
Conoce las formas juridicasque
RA2. Determina la forma juridica de la empresa y los tramites que se exigen para puede adoptar una pequefa
su creaciény puesta en marcha, aplicando la normativa mercantil, laboral y fiscal empresa.
vigente. Calcula los gastos de constitucion y
CRITERIOS DE EVALUACION: puesta en marcha dela empresa
' derivados de las distintas formas
a) Se han identificado las formas juridicas que puede adoptar una pequena J\;JI;IS;EZS consultando la legislacion
empresa, analizando caracterlst_lc_:as, capital s_,omal, nimero de socios, Obtiene informacion sobre posibles
obligaciones formales yresponsabilidad de los socios, entre otras. ayudas y subvenciones
b) Se han calculado los gastos de constituciéon y puesta en marchade la empresa Sabe consultar  lanormativa
derivados de las distintas formas juridicas, consultando la legislacion vigente. nacional, autonémicay local que regula uTo2: o
c) Se ha obtenido informacion sobre posibles ayudas y subvenciones para la 1o af t’ | - : Determmagqn de la
creacion de una empresa, identificando los requisitos y tramites que se deben y/o alecta al pequeno comerclo. forma juridica de la
realizar. 'Co’ncl)ce los tramitesadministrativos y empresa y los tramites
d) Se ha seleccionado la forma juridica mas adecuada, a partir de un estudio juridicos para poneren marcha una para su creacion vy
comparati\{q, valorando Io§ costes, los tramites y obligaciones juridicas y la Iedrgﬁ’[i?iiz las obligaciones mercantiles, puesta en marcha
responsabilidad de los socios. laborales y fiscales. -
e) Se ha consultado la normativa nacional, autonémica y local que regula y/o afecta Sabe cumplimentar la documentacion
al pequefio comercio. que serequiere para la creacion y puesta
f) Se han determinado los tramites administrativos y juridicos, las autorizaciones y en marcha de la empresa.
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.
h) Se ha cumplimentado la documentacidon que se requiere para la creacion y

puesta en marcha de la empresa.
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MODULO PROFESIONAL: GESTION DE UN PEQUENO COMERCIO

Resultados de aprendizaje (RA) y Criterios de Evaluacion (CE)

MINIMOS PARA ESTA
UNIDAD

UNIDADES DE
TRABAJO (UT)

RA3. 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 funcién de la densidad,
diversidad y accesibilidad de su zona de influencia, el tipo de clientes y sus habitos de
compra y los productos que se van a comercializar, entre otras.

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

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 lazona de
influencia, entre otras.

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

Se ha elaborado una lista de precios de los productos, aplicando los criterios de fijacion
de precios establecidos.

Se ha incluido un estudio de viabilidad econémica y financiera del comercio, elaborando
una cuenta de resultados basica para dos ejercicios, a partir de laestimaciéon de los
ingresos, gastos y costes previstos, los recursos financierosnecesarios y calculando
ratios econdmico—financieros.

Se ha valorado la posibilidad de contratar empleados en funcion 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.

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

Se ha estudiado la posibilidad de comercializacion 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.

Determina la ubicacion
y caracteristicas de la
tienda.

Realiza el analisis
DAFO

Define la oferta
comercial o surtido.
Realiza plan de
inversiones basico.
Elabora una lista de
precios de los
productos, aplicando los
criterios de fijacién de
precios establecidos.
Realiza un estudio de
viabilidad econdmica vy
financiera del comercio.
Analiza la posibilidad de
contratar empleados.
Analiza la posibilidad de
aplicar innovaciones
tecnolégicas y de acudir
a acciones formativas
Analiza la posibilidad de
comercializacion online
y de otras formas de
venta a distancia.

UT 03: Elaboracion
de un proyecto de
creacion de un
pequefio comercio

CFGM ACTIVIDADES COMERCIALES l.LE.S. LA ERIA (OVIEDO)

Pagina9




MODULO PROFESIONAL: GESTION DE UN PEQUENO COMERCIO

Resultados de aprendizaje (RA) y Criterios de Evaluacion (CE)

MINIMOS PARA ESTA
UNIDAD

UNIDADES DE
TRABAJO (UT)

RA4. Elabora un plan de inversiones basico, identificando los activos fijos que se requieren,
su forma de adquisicion y los recursos financieros necesarios, en funcion 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 funcién de la idea de negocio, el tipo
de clientes y los productos y servicios que hay que prestar al cliente.

b) Se ha obtenido informacion 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 adquisicion del local, evaluando las modalidades de
compraventa, traspaso, alquiler, a partir del analisis de costes, derechos y obligaciones
de cada una de las modalidades.

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 financiacién 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.

- Se han determinado las
necesidades de |Ia
tienda, local, mobiliario,
equipos.

- Obtiene informacién
sobre posibles ayudas y
subvenciones para la
compra del
equipamiento de la
tienda, Evalia las

modalidades de
compraventa, traspaso
o alquiler.

- Obtiene informacion
sobre servicios
bancarios y formas de
financiacion.

- Valora las opciones de
leasing y renting para la
adquisicion de los
equipos.

- Selecciona la forma de
obtencién y financiacion
de los equipos e
instalaciones.

- Analiza seleccionado
las polizas de seguros
adecuadas, en funcién
de las coberturas

UT 4: Elaboracion
de un plan de
inversiones basico
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MODULO PROFESIONAL: GESTION DE UN PEQUENO COMERCIO

entre otros.

b) Se han realizado previsiones de la demanda y los ingresos por ventas y de los costes y
gastos previstos, a partir de los datos obtenidos de fuentes externas que facilitan
informacion econdmica 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, en funcion de la capacidad financiera de la empresa, las
caracteristicas del producto, el tipo de clientes y los usos y practicas del sector.

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

e) Se ha previsto el sistema para comprobar periddica y sistematicamente la liquidez dela
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
negociacion 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.

- establecido los plazos,
forma y medios de
pago, descuentos vy
facilidades de pago a

los clientes.

- Elabora el calendario de
cobros y pagos
previstos.

- Establece un sistema
para comprobar
periodica y

sistematicamente la
liquidez de la tienda.

- Calcula ratios de
rentabilidad, solvencia,
endeudamiento y
liquidez.

. I ‘s MINIMOS PARA ESTA UNIDADES DE
Resultados de aprendizaje (RA) y Criterios de Evaluacion (CE) UNIDAD TRABAJO (UT)
- Conoce el sistema de
RA 5. Planifica la gestion econdmica y la tesoreria del pequefio comercio, estableciendo el fijacion de los precios
sistema de fijacion de precios que garantice su rentabilidad y sostenibilidad en el tiempo. de venta.
- Realiza previsiones de
CRITERIOS DE EVALUACION: 2 demanda y  10s
a) Se ha establecido el sistema de fijacion de los precios de venta en funcion de los costes, :ngresos tpor ventas yt ©
margen de beneficios, impuestos sobre el consumo, ciclo de vida del producto, precios oS _C:[os es 'y gaslos
de la competencia, diferenciacion del producto y percepcién del valor de los clientes, Previstos. UTO5:

Planificacion de la
gestion econémica
y la tesoreria del
pequefio comercio

CFGM ACTIVIDADES COMERCIALES l.LE.S. LA ERIA (OVIEDO)

Paginall




MODULO PROFESIONAL: GESTION DE UN PEQUENO COMERCIO

Resultados de aprendizaje (RA) y Criterios de Evaluacion (CE)

MINIMOS PARA ESTA
UNIDAD

UNIDADES DE
TRABAJO (UT)

RA 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 facturacion de productos/servicios, incluyendo la facturacion electronica.

b) Se han interpretado la normativa reguladora del Impuesto sobre el Valor Ahadido (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
prestacion de servicios, de acuerdo con la normativa mercantil y fiscal y los usos del
comercio, utilizando herramientas informaticas.

d) Se ha realizado el registro periddico 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 negociacion de efectos comerciales.

- Conoce la normativa
mercantil y fiscal y los
usos del comercio que
regulan la facturacién
de productos/servicios,
incluyendo la
facturacion electronica,
asi como la del IVA.

- Elabora facturas
correspondientes a las
operaciones de
compraventa y/o
prestacion de servicios.

- Realiza el registro
periodico de las facturas
emitidas y recibidas.

- cumplimenta y gestiona
la documentacion de
cobro y pago.

- Elabora facturas de
negociacion de efectos
comerciales.

UT 06: Gestion de
la documentacion
comercial y de
cobro y pago.

CFGM ACTIVIDADES COMERCIALES l.LE.S. LA ERIA (OVIEDO)
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MODULO PROFESIONAL: GESTION DE UN PEQUENO COMERCIO

Resultados de aprendizaje (RA) y Criterios de Evaluacion (CE)

MINIMOS PARA ESTA
UNIDAD

UNIDADES DE
TRABAJO (UT)

RA 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.

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

Se han registrado las operaciones realizadas, de acuerdo con los principios generales
y las normas de valoracion del Plan General Contable para pymes, utilizando la
aplicacion informatica disponible.

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.

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

Se han cumplimentado las declaraciones—liquidaciones periddicas del Impuesto sobre el
Valor Afadido, en funcion del régimen de tributacion elegido.
Sehandeterminadolasobligacionesfiscalesderivadasdelosimpuestosquegravanlos
beneficios, en funcién de la forma juridica de la empresa (IRPF e Impuesto de
Sociedades).

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

Conoce las funciones de
la contabilidad y los
libros  obligatorios vy
voluntarios que debe
llevar la empresa.

Sabe diferenciar las
distintas partidas del
balance.

Registra las
operaciones realizadas,
de acuerdo con los
principios generales vy
las normas devaloracion
del Plan General
Contable para PYMES.
Sabe utilizar los medios
informaticos contables.
Cumplimenta las
declaraciones—
liquidaciones periédicas
del IVA.

Analiza la posibilidad de

utilizar asesoramiento
externo de caracter
laboral, fiscal y/o
contable

UT 7: Gestidon del
proceso
administrativo,
contable y fiscal de
la empresa

CFGM ACTIVIDADES COMERCIALES l.LE.S. LA ERIA (OVIEDO)
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MODULO PROFESIONAL: GESTION DE UN PEQUENO COMERCIO

Resultados de aprendizaje (RA) y Criterios de Evaluacion (CE)

MINIMOS PARA ESTA
UNIDAD

UNIDADES DE
TRABAJO (UT)

RA 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 al pequefio comercio, de caracter
europeo, nacional, autonémico 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 UNE175001- 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 clientes 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 localvigente
y los usos y costumbres del comercio al por menor.

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

Conoce los sistemas
normalizados de calidad
y a los cdédigos de
buenas practicas,
aplicables al pequefio
comercio.

Define las pautas de
atencion al cliente,
aplicando criterios de
calidad.

Analiza y establece los
servicios adicionales a
la venta.

Fijado los horarios y
calendario de apertura
de la tienda,
estableciendo 0s
periodos de rebajas y
promociones

disefiado un sistema
mediante etiquetas,
actualizado de
informaciony precios de
los productos, accesible
al consumidor.

UT 8: Elaboracién
de un plan para la
implantacién de un
servicio de calidad
y proximidad

CFGM ACTIVIDADES COMERCIALES l.LE.S. LA ERIA (OVIEDO)
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MODULO PROFESIONAL: GESTION DE UN PEQUENO COMERCIO

6. SECUENCIACION DE LOSCONTENIDOS.

MODULO PROFESIONAL: GESTION DE UN PEQUENO COMERCIO
SECUENCIA N° HORAS DESCRIPCION COMPLETA DE LA UT
UT 01 20 Obtencidn de la informacién sobre iniciativas emprendedoras y oportunidades de creacién de una pequefia
empresa
uUT02 25 . L. S i ‘.
Determinacion de la forma juridica de la empresa y los tramites para su creacién y puesta en marcha
UT 03 40 Elaboracion de un proyecto de creacion de un pequefio comercio
UT 04 15 Elaboracion de un plan de inversiones basico
UT 05 25 Planificacién de la gestidon econdmica y la tesoreria del pequeno comercio
UT 06 15 Gestidn de la documentacién comercial y de cobro y pago.
uT 07 35 Gestion del proceso administrativo, contable y fiscal de la empresa
UT 08 15 Elaboracion de un plan para la implantacion de un servicio de calidad y proximidad
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MODULO PROFESIONAL: GESTION DE UN PEQUENO COMERCIO

7. DESARROLLO DE CADA UNIDAD DE TRABAJO. CONTENIDOS

UT 01: OBTENCION DE LA INFORMACION SOBRE INICIATIVAS EMPRENDEDORAS Y OPORTUNIDADES DE CREACION DE UNA

PEQUENA EMPRESA

N° de horas de la unidad: 20

Horas presenciales:'

Conceptos

Procedimientos

Actitudes

— La empresa: concepto y elementos de la
empresa.

— Funciones y objetivos basicos de la
empresa.

— La empresa y el empresario: organizacion
de la empresa.

— Clasificacion de las empresas atendiendo
distintos criterios.

— Caracteristicas de las PYMES.

— Factores claves de los emprendedores:
iniciativa, creatividad y formacion.

— El Plan de Empresa: la idea de negocio y
signos identificativos de la empresa.

— Anadlisis 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.

Consideracion del concepto de cultura emprendedora,
valorando su importancia como fuente de creacion de
empleo y de bienestar social.

Valoracion de la importancia de la iniciativa individual,
la creatividad, la formacién y la colaboracion para tener
éxito en la actividad emprendedora.

Descripcién individual de las funciones basicas dela
empresa y analisis de todas en conjunto como un
sistema integral.

Reconocimiento del fendmeno de la responsabilidad
social de la empresa y su importancia como elemento
de estrategia empresarial.

Identificacion de practicas empresariales que
incorporan valores éticos, sociales y de respeto al
medioambiente.

Identificacion de los principales elementos del entorno
general de la empresa, analizando factores
econdémicos, sociales, demograficos, culturales,
tecnolégicos, medioambientales y politico-legales.
Descripcion de los factores del microentorno de la
empresa, analizando la competencia, los

Disposicion e iniciativa ante nuevas tareas
de la profesion (o actividades técnicas).
Actitud positiva y de confianza en la propia
capacidad para alcanzar resultados de forma
satisfactoria para todos.

Planificacion metéddica de las tareas a realizar,
con previsiéon de las dificultades y el modo de
superarlas.

Participacion solidaria en tareas de equipo,
adecuando nuestro esfuerzo al requerido por el
grupo.

UEn la enseflanza a distancia

CFGM ACTIVIDADES COMERCIALES

.E.S. LA ERIA (OVIEDO)
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MODULO PROFESIONAL: GESTION DE UN PEQUENO COMERCIO

UT 01: QBTENCI()N DE LA INFORMACION SOBRE INICIATIVAS EMPRENDEDORAS Y OPORTUNIDADES DE CREACION DE UNA
PEQUENA EMPRESA

N° de horas de la unidad: 20 Horas presenciales:’
— Caracteristicas del pequefio comercio de proveedores/suministradores, los intermediarios y las
proximidad. instituciones que regulan y/o influyen en el comercig
— Organismos y entidades publicas y interior.
privadas que proporcionan informacion y — lIdentificacion de las ventajas y fortalezas del comercio
orientacién a pequenos comercios. de proximidad tradicional frente a las grandes

superficies y otras formas de distribucion minorista.

— lIdentificacion de los organismos publicos y privadosque
proporcionan informacion, orientacién y asesoramiento
a pequenos comercios, describiéndolos servicios que
prestan y los recursos disponibles online.
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MODULO PROFESIONAL: GESTION DE UN PEQUENO COMERCIO

UT 02: DETERMINACION DE LA FORMA JURIDICA DE LA EMPRESA Y LOS TRAMITES PARA SU CREACION Y PUESTA EN MARCHA

N° de horas de la unidad: 25

Horas presenciales:

Conceptos

Procedimientos

Actitudes

La empresa individual.
Responsabilidad juridica y obligaciones
formales.

La sociedad mercantil. Tipos de
sociedades.

Sociedad Andénima.

Sociedad de responsabilidad limitada yde
nueva responsabilidad limitada.
Sociedades laborales: anénima y limitada.
Otras sociedades mercantiles.
Sociedades cooperativas.

Sociedades civiles y comunidadesde
bienes.

Selecciobn 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 y funcionamiento de la
empresa.

La ventanilla unica empresarial.
Obligaciones fiscales y laborales de

la empresa.

Subvenciones oficiales y ayudas parala
constitucion y apertura de la empresa.

Identificacion de las formas juridicas que puede
adoptar una pequefa empresa, analizando
caracteristicas, capital social, numero de socios,
obligaciones formales y responsabilidad de los socios,
entre otras.

Calculo de los gastos de constitucion y puesta en
marcha de la empresa derivados de las distintas
formas juridicas, consultando la legislacion vigente.
Obtencion de informacion sobre posibles ayudas

y subvenciones para la creacion de una empresa,
identificando los requisitos y tramites a realizar.
Seleccidén de 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.

Consulta de la normativa nacional, autonémica y local
que regula y/o afecta al pequefio comercio.
Determinacién de 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/o
tramitan.

Identificacion de las obligaciones mercantiles, laborales
y fiscales derivadas del ejercicio de la actividad
econdmica de la empresa.

Cumplimentacion la documentacién que se requiere
para la creacién y puesta en marcha de la empresa.

— Disposicion e iniciativa ante nuevas tareas

de la profesion (o actividadestécnicas).

— Planificacion metdédica de las tareas a

realizar con prevision de las dificultades y el
modo de superarlas.

— Participacion solidaria en tareas de equipo,

adecuando nuestro esfuerzo al requerido por
el grupo.

CFGM ACTIVIDADES COMERCIALES

.E.S. LA ERIA (OVIEDO)
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MODULO PROFESIONAL: GESTION DE UN PEQUENO COMERCIO

UT 03: ELABORACION DE UN PROYECTO DE CREACION DE UN PEQUENO COMERCIO

N° de horas de la unidad: 40 Horas
presenciales: 6
Conceptos Procedimientos Actitudes

Analisis del macroentorno de la empresa.
Analisis del mercado y el entorno
comercial. Localizacion, accesibilidad
yproximidad al cliente o clienta, zona

de influencia, perfil de la clientela y
competencia.

Métodos y técnicas para seleccionarla
ubicacion del local comercial.

Analisis interno y externo de la empresa.
Analisis DAFO (Debilidades, Amenazas,
Fortalezas y Oportunidades).

Estudio del consumidor/cliente
oconsumidora/clienta.

Definicion de las caracteristicas

dela tienda.

Definicion de la oferta comercial o
surtido de productos.

Precios de venta de los productos:
listadeprecios de venta al publico.

La elaboracion del plan de empresa que
se incluya: el Plan de Inversiones basico
con indicacién de los recursos financieros
necesarios y el estudio de viabilidad
econdémico-financiera del comercio
(Cuentas de Resultados basicas a partir de
la prevision de ingresos, costes y gastos,
margenes y resultados).

En la modalidad presencial cada alumno elaborara tutorado por el profesor
un Proyecto de una Empresa. Todos los contenidos del médulo giraran en
torno a dicho proyecto.

Establecimiento de la ubicaciéon y caracteristicas de latienda en funcién de la
densidad, diversidad y accesibilidad de su zona de influencia, el tipo de clientela
y sus habitos de compra, y los productos que se van a comercializar, entre otras.
Identificacion de las fortalezas y debilidades personales, y las oportunidades y
amenazas del entorno, mediante el correspondiente analisisDAFO.

Definicién la oferta comercial o surtido, en funciéonde las oportunidades de
negocio, el perfil de la clientela, las tendencias del mercado y lacompetencia
de la zona de influencia, entre ofras.

Inclusion de un Plan de Inversiones basico que recoja los activos fijos necesarios,
la forma de adquisicién yla financiacién de los mismos.

Elaboracion de una lista de precios de los productos, aplicando los criterios de
fijacion de precios establecidos.

Inclusion de un estudio de viabilidad econdémica y financiera del comercio,
elaborando una Cuenta deResultados basica para dos ejercicios, a partir de la
estimacion de los ingresos, gastos y costes previstos, los recursos financieros
necesarios, y calculando

ratios econdémico-financieros.

Valoracion de la posibilidad de contratar empleados o empleadas en funcion de
las caracteristicas y necesidades del comercio, calculando los costes y definiendo
las funciones que hay que cubrir, el perfil de los candidatos o candidatas y el
procedimiento de seleccion.

Valoracién de la conveniencia de aplicar innovaciones tecnoldgicas y de acudir
a acciones formativas, analizando los puntos débiles y la relacioncoste- beneficio
esperado en cuanto a viabilidad y sostenibilidad del negocio.

Estudio de 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.

Disposicién e iniciativa ante
nuevas tareas de la profesion (o
actividadestécnicas).

Actitud positiva y de confianza en la
propia capacidad para alcanzar
resultados de forma satisfactoria
para todos.

Planificacion metddica de las tareas
arealizar, con prevision de las
dificultades yel modo de superarlas.

CFGM ACTIVIDADES COMERCIALES
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MODULO PROFESIONAL: GESTION DE UN PEQUENO COMERCIO

UT 04: ELABORACION DE UN PLAN DE INVERSIONES BASICO

N° de horas de la unidad: 15

Horas presenciales: 3

Procedimientos

Actitudes

Conceptos
Estructura econdémica y
estructura  financiera de |la
empresa.

Fuentes de financiacién propia y ajena,
interna y externa.

Determinacién de las necesidades de
inversion para la apertura de la tienda.
Subvenciones oficiales y ayudas
financieras a la actividad de una PYME.
Decisién de compra o alquiler del local

y otros activos.

Busqueda de suministradores y solicitudde
ofertas y presupuestos.

Presupuestos y condiciones de compra y/o
alquiler.

Seleccion del suministrador mas
conveniente.

Financiacion a largo plazo: préstamos,
leasing, renting y oftras formas de
financiacion. Intereses, comisiones y otros
gastos.

Financiacion a corto plazo: créditos
comerciales y aplazamientos de pago,
créditos bancarios, negociacion deefectos
comerciales. Intereses y gastos.

Calculo de los costes financieros.

Determinacién de las necesidades de la tienda, local,
mobiliario, equipos, sistema de cobro y terminal punto
de venta, entre otros, en funcién de la idea de negocio,
el tipo de clientela, y los productos y serviciosque hay
que prestar al cliente o clienta.

Obtencion de informacion sobre posibles ayudas vy
subvenciones para la compra del equipamiento de la
tienda, identificado los organismos donde se tramitan.
Determinacion de la forma de adquisicion 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.
Obtencion de 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.

Valoracién de las opciones de leasing y renting para la
adquisicién de los equipos, calculando los costes y
analizando los requisitos y garantias exigidas.
Seleccién de la forma de obtencion y financiacion de
los equipos e instalaciones de la tienda, evaluandolos
costes y los riesgos.

Seleccién de las pdlizas de seguros adecuadas, en
funcion de las coberturas necesarias segun las
contingencias y exigencias legales de la actividad.

Disposicion e iniciativa ante nuevas tareas
de la profesion (o actividades técnicas).
Actitud positiva y de confianza en la propia
capacidad para alcanzar resultados de forma
satisfactoria para todas y todos.

Planificacion metddica de las tareas a
realizar con prevision de las dificultades y el
modo de superarlas.

.E.S. LA ERIA (OVIEDO)
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MODULO PROFESIONAL: GESTION DE UN PEQUENO COMERCIO

UT 05: PLANIFICACION DE LA GESTION ECONOMICA Y LA TESORERIA DEL PEQUENO COMERCIO

N° de horas de la unidad: 25

Horas presenciales: 6

Conceptos

Procedimientos

Actitudes

Prevision de la demanda.

Previsiéon de ingresos y gastos.
Elaboracion de presupuestos.

Fijacion de los precios de venta
atendiendo a distintos criterios.

Calculo de los precios de venta en funcion
de costes y margen comercial, entre otros.
Calculo del punto muerto o umbral de
rentabilidad.

Evaluacion de inversiones y calculo dela
rentabilidad.

Periodo medio de maduracion.

Técnicas de control de flujos de tesoreria'y
liquidez.

Analisis de la informacion contable y
econdmico-financiera de la empresa.
Andlisis de la viabilidad y sostenibilidad
econdmico-financiera dela empresa.
Calculo e interpretacién de ratios
econdmico-financieros basicos:
rentabilidad, liquidez, solvencia y
endeudamiento.

Establecimiento del 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 y clientas, entre otros.

Realizacién de previsiones de la demanda y los ingresos por
ventas, y de los costes y gastos previstos, a partir de los datos
obtenidos de fuentes externas que facilitan informacion
econdmica del sector y de otros comercios similares.
Establecimiento de los plazos, forma y medios de pago,
descuentos y facilidades de pago a la clientela, en funcion de
la capacidad financiera de la empresa, las caracteristicas del
producto, el tipo de clientela y los usos y practicas del sector.
Elaboracion del 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.

Previsién del sistema para comprobar periddica y
sistematicamente la liquidez de la tienda, ajustandolos
compromisos de pago y las estimaciones de cobro.

Calculo de los costes financieros y los riesgos de gestion de
cobro y de negociacion de efectos comerciales.

Calculo de los costes de personal y seguridad social acargo
de la empresa.

Definicion del procedimiento de valoracién sistematica de
la actividad econdmica y financiera del comercio, calculando

ratios de rentabilidad, solvencia, endeudamiento y liquidez,
para detectar y corregir posibles desajustes.

Disposicion e iniciativa ante nuevas
tareas de la profesion (o actividades
técnicas).

Planificacion metddica de las tareas a
realizar, con prevision de las
dificultades y el modo de superarlas.
Participacion solidaria en tareas de
equipo, adecuando nuestroesfuerzo
al requerido por el grupo.

.E.S. LA ERIA (OVIEDO)
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MODULO PROFESIONAL: GESTION DE UN PEQUENO COMERCIO

UT 06: GESTION DE LA DOCUMENTACION COMERCIAL Y DE COBRO Y PAGO.

N° de horas de la unidad: 15

Horas presenciales: 2

Conceptos

Procedimientos

Actitudes

— Facturacion de las ventas: caracteristicas,
requisitos legales y tipos de facturas.

— Cumplimentacion y expedicion de facturas
comerciales.

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

— Registro y conservacién 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.

— Gestion de cobro de efectos comerciales.

— Negociacion 'y descuento de
efectos comerciales.

— Célculo de los costes de negociacion
de efectos comerciales.

Interpretacion de la normativa mercantil y fiscal y los
usos del comercio que regulan la facturacién de
productos/servicios, incluyendo la facturacion
electrénica.

Interpretacion de la normativa reguladora dellmpuesto
sobre el Valor Afadido (IVA) y las obligaciones
establecidas para la facturaciéon de productos y/o
servicios.

Elaboracion de facturas correspondientes a las
operaciones de compraventa y/o prestacion de
servicios, de acuerdo con la normativa mercantil y fiscal
y los usos del comercio, utilizando herramientas
informaticas.

Realizacion del registro periédico de las facturas
emitidas y recibidas que exige la normativa dellVA.
Cumplimentaciéon y gestion de los documentos
correspondientes a los diferentes medios de pago y
cobro de las operaciones de la empresa.

Preparacion de remesas de efectos comerciales para
su envio a las entidades bancarias en gestidén de cobro
O para su hegociacion y descuento.

Elaboracion de facturas de negociacion de efectos
comerciales.

Disposicion e iniciativa ante nuevas tareas
de la profesién (o actividadestécnicas).
Actitud positiva y de confianza en la propia
capacidad para alcanzar resultados de forma
satisfactoria para todas y todos.

Participacion solidaria en tareas de equipo,
adecuando nuestro esfuerzo al requerido por
el grupo.

.E.S. LA ERIA (OVIEDO)
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UT 07: Gestion del proceso administrativo, contable y fiscal de la empresa

N° de horas de la unidad: 35

Horas presenciales: 10

Conceptos

Procedimientos

Actitudes

Gestion laboral en el pequefio comercio.
Altas y bajas de los trabajadores, néminas
y boletines de cotizacion a la Seguridad
Social.

Régimen de cotizacién a la Seguridad
Social de trabajadores auténomos o
trabajadorasauténomas.

La contabilidad de Ila empresa, su
finalidad y caracteristicas.

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

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

Las cuentas.

Conceptos de inversioén, gasto y pago,
ingreso y cobro.

Los libros contables y de registro.

El Plan General Contable para las PYMEs.
Registro de las operaciones. Elciclo
contable y metodologiacontable.

El resultado del ejercicio.

Las Cuentas Anuales.

Identificacion de las funciones de la contabilidad, ylos
libros obligatorios y voluntarios que debe llevar la
empresa.

Diferenciacion de las distintas partidas del Balance
(activo, pasivo y patrimonio neto), analizando sus
caracteristicas y relacién funcional.

Elaboracion del registro de las operaciones realizadas,
de acuerdo con los principios generales y las normas
de valoracion del Plan General Contable para PYMEs,
utilizando la aplicaciéon informaticadisponible.
Realizacién del célculo de la amortizacion de los
elementos del inmovilizado, de acuerdo con la
normativa fiscal vigente y el Plan General Contable
para las Pymes.

Realizaciéon del célculo de resultado del ejercicio y
elaboracién de las cuentas anuales, de acuerdo con
el Plan General Contable para las Pymes.
Cumplimentacion de las declaraciones-
liquidaciones periédicas del Impuesto sobre el Valor
Anadido, en funcion del régimen de tributacion
elegido.

Disposicion e iniciativa ante nuevas tareas
de la profesion (o actividadestécnicas).
Actitud positiva y de confianza en la propia
capacidad para alcanzar resultados de forma
satisfactoria para todas y todos.

Planificacion metddica de las tareas a
realizar con prevision de las dificultades y el
modo de superarlas.

Participacion solidaria en tareas de equipo,
adecuando nuestro esfuerzo al requerido por
el grupo.
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UT 07: : Gestion del proceso administrativo, contable y fiscal de la empresa
N° de horas de la unidad: 35 Horas presenciales: 10
Conceptos Procedimientos Actitudes
— El sistema tributario espafiol. Impuestos — Determinacién de las obligaciones fiscalesderivadas — Disposicion e iniciativa ante nuevas tareas
directos e indirectos. de los impuestos que gravan los de la profesién (o actividades técnicas).
— Obligaciones fiscales delpequefio beneficios, en funcion de la forma juridica de la empresa | —  Actitud positiva y de confianza en la propia
comercio. El calendario fiscal. (IRPF e Impuesto de Sociedades). capacidad para alcanzar resultados de forma
— Gestién del Impuesto sobre el Valor — Valoracion de la posibilidad de utilizar asesoramiento satisfactoria para todas y todos.
Anadido (IVA). Regimenes detributacion. externo de caracter laboral, fiscal y/o contable, en — Planificacion metddica de las tareas a
— Declaracion-liquidacion del IVA. funcion de las caracteristicas de la empresa. realizar con prevision de las dificultades y el
- El Impuesto sobre la Renta de las — Manejo de un paquete integrado de gestién comercial y modo de superarlas.
Personas Fisicas (IRPF). Modalidades de contable. — Participacioén solidaria en tareas de equipo,
tributacion. adecuando nuestro esfuerzo al requeridopor
— ElImpuesto de Sociedades.Modalidades el grupo.
de tributacion.
— Oftros impuestos y tributos que afectan
al pequeno comercio.
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UT 08: ELABORACION DE UN PLAN PARA LA IMPLANTACION DE UN SERVICIO DE CALIDAD Y PROXIMIDAD

N° de horas de la unidad: 15

Horas presenciales: 2

Conceptos

Procedimientos

Actitudes

Caracteristicas del servicio de calidaden un
pequefio comercio.

Normas de calidad y cédigos de buenas
practicas en pequeios comercios.

Estrategias de calidad en la atencion ala
clientela en pequefios comercios.

Servicios adicionales a la venta en
pequefios establecimientos.

Instrumentos para medir la calidad.

Normativa de ambito nacional, autonémico y
local que afecta al comercio al por menor.
Herramientas informaticas de gestion de las
relaciones con la clientela.

Plan de gestion de incidencias, quejasy
reclamaciones en el comercio.

Instrumentos para medir el grado de
satisfaccion de la clientela.

Normativa de proteccién del consumidor o
consumidora aplicada a pequefios comercios.
Técnicas para comprobar elmantenimiento de
las instalaciones y la exposicion de productos
en la tienda, aplicando criterios comerciales y
deseguridad.

Plan de Calidad del pequefio comercio.

Adaptacion de las caracteristicas de la tienda a los sistemas
normalizados de calidad y a los codigos de buenas practicas,
aplicables al pequeno comercio, decaracter europeo, nacional,
autonémico y local.

Definicion de las pautas de atencién al cliente,aplicando
criterios de calidad, cortesia y trato personalizado, de
acuerdo con lo establecido enla norma UNE 175001-1
(calidad de servicio para el pequefio comercio) y otras
normas.

Establecimiento de los servicios adicionales a la venta propios del
servicio de proximidad (envio a domicilio y servicios postventa),
segun caracteristicas de la tienda, demandas de clientes y
clientas, y usos del sector, valorando su coste y efectividad.
Fijacion de los horarios y calendario de apertura dela 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.

Disefio de un sistema actualizado de informacién y precios de los
productos, accesible al consumidor o consumidora, garantizando
la correspondencia entre los precios marcados en las etiquetas y
los registrados en la aplicacién del TPV.

Fijacion del procedimiento de gestion de incidencias,quejas y
reclamaciones que garantice un servicio de calidad y el
cumplimiento de la normativa de protecciondel consumidor o
consumidora.

Establecimiento del 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.

Mantenimiento actualizado de las bases de datos de clientes y
clientas, garantizando su confidencialidad y respeto de la
normativa de proteccién de datos.

Disposicién e iniciativa ante nuevas tareas de

la profesion (o actividadestécnicas).

Actitud positiva y de confianza en la propia
capacidad para alcanzar resultados de forma
satisfactoria para todas y todos.

Planificacion metodica de las tareas arealizar, con
prevision de las dificultades y el modo de
superarlas.
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8. DISTRIBUCION TEMPORAL DE LOSCONTENIDOS

UNIDADES DE TRABAJO HORAS
PROPUESTAS
12 TRIMESTRE
UT 1: Obtencién de la informacién sobre iniciativas emprendedoras 20

y oportunidades de creacién de una pequefia empresa

UT 2: Determinacion de la forma juridica de la empresa y los 25
tramites para su creacién y puesta en marcha

UT 3: Elaboracion de un proyecto de creacion de un pequefio 40
comercio

UT 4: Elaboracion de un plan de inversiones basico 15
22 TRIMESTRE

UT 5: Planificacion de la gestion econdémica y la tesoreria del 25

pequefio comercio.

UT 6: Gestidn de la documentacion comercial y de cobro y pago. 15
UT 7: Gestion del proceso administrativo, contable y fiscal de la 35
empresa

UT 8: Elaboracién de un plan para la implantacién de un servicio de 15

calidad y proximidad

190
TOTAL HORAS
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9. METODOLOGIA DIDACTICA

Segun el Real Decreto 1538/2006, «la metodologia didactica de las ensefianzas de
formacion profesional integrara los aspectos cientificos, tecnoldgicos y organizativos que en
cada caso correspondan, con el fin de que el alumnado adquiera una vision global de los
procesos productivos propios de la actividad profesional correspondiente».

Segun estos principios tenemos que tener en cuenta lo siguiente:

Se considera conveniente realizar, primero, una presentacion de las diferentes unidades
didacticas, para que el alumnado tenga una vision global de todo el médulo.

— El profesor/a expondra los contenidos conceptuales desarrollados a través de las
distintas unidades didacticas, con el apoyo de los recursos mas adecuados (apuntes,
presentaciones, Tics, etc.)

— Desarrollara los diferentes contenidos procedimentales a través de la resolucion de
distintos casos practicos, para que, posteriormente, sea el propio alumnado el que, o
bien de forma individual o bien en grupos, resuelva otros supuestos practicos que le
plantee el profesor o profesora.

— El profesor/a acercara los contenidos del médulo al alumnado de una manera clara y
sencilla, con el animo de conseguir su involucracién, colaboracion y participacion activa.

— Elalumno/a trabajara determinados contenidos de manera individual, pero se fomentara
sobre todo el trabajo en equipo, tal como ocurre en la vida laboral.

— Se preparara al alumno/a para la actividad en el campo profesional lo que facilitara su
adaptacion al mundo laboral, incorporando la educacién en valores y en la igualdad en
derechos y oportunidades entre hombres y mujeres.

- Se contribuira al desarrollo personal del alumno/a, al ejercicio de una ciudadania
democratica y al aprendizaje permanente.

- Se alternaran los contenidos tedricos con los casos practicos relacionados que
ayudaran al alumno/a la comprensién y asimilacién de la teoria.

- Serealizaran las actividades propuestas, asi como los ejercicios de autoevaluacion.

- El alumno/a trabajara actividades finales de cada unidad en la que se revisan los
contenidos vistos en la misma.

- Se potenciara el uso de las Tecnologias de la Informacién y Comunicacién quepermitira
el desarrollo de los diferentes procesos de trabajo dada /a naturaleza cambiante del
comercio y la empresa.

- Se fomentara el espiritu emprendedor que permita al alumno tener vision de futuro en
el mundo empresarial y del comercio.

- Se proporcionara la motivacion necesaria, de cara a fomentar en el aula un clima de
trabajo y convivencia adecuado.

- Se procurara que las clases tedricas se limiten a la exposicion y explicacion de los
conceptos esenciales de cada unidad. Se fomentara la participacion del alumnado en
dichas exposiciones.

- Se considera conveniente que el alumnado haga presentaciones orales, utilizando como
soporte las Tics, asi como la simulacion de negociaciones o procesos de venta para los
diferentes productos o servicios planteados

- Los contenidos detallados en cada bloque son instrumentos para la consecucion delos
procedimientos vy, para ello, las actividades que se programen deberan ir dirigidas, en
todo momento, al aprendizaje de cada uno de los bloques.

- Este modulo esta constituido por una parte tedrica (bloques 1, 2 y 3) y otra practica
(bloques 4, 5y 6). Por lo que, las acciones educativas tendran que tener como objetivo
la aplicacién de los conceptos en procedimientos

- En la parte tedrica, el profesor o la profesora expondra los bloques 1, 2 y 3 utilizando
los medios mas adecuados (Tics).
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- Enla parte procedimental se partira del estudio de supuestos que el alumno o la alumna
debera desarrollar haciendo uso de los recursos y aplicaciones técnicas que se
precisen. La aportacion de las Tics facilitara la tarea de preparacion de los supuestos
practicos.

- Se completarian las actividades con la realizacion de alguna visita a determinados
centros comerciales de la zona, para su estudio y analisis in situ.

- Por ultimo, debemos sefalar que las actividades que mas contribuyen al aprendizaje,
son las globales que integran el mayor niumero de contenidos posibles.

- Se realizara un seguimiento cercano e individualizado del proceso de aprendizaje de
cada alumno o alumna, realizando anotaciones sistematicas de los avances y
dificultades que éstos presenten.

Se aplicara una metodologia activa, participativa e integradora, que permita un
aprendizaje “significativo” o “por comprension” y provoque la reflexion y el analisis por parte
del alumnado, convirtiéndose de esta forma en protagonista del proceso educativo.

El proceso de ensefianza debera partir de unas actividades iniciales o de diagnéstico,
que permitan conocer el nivel de conocimientos previos del alumno/a, y plantearse mediante
una accion integradora de conocimientos, técnicas y habilidades concretas que impliquen
trabajos participativos de los alumnos/as.

Asi, la metodologia didactica estara dirigida a capacitar al alumno/a para:

- Aplicar de forma inmediata los conocimientos teéricos recibidos a las situaciones
reales de trabajo.

- Adaptarse a los posibles cambios organizativos y tecnoldgicos.
- El“autoaprendizaje”.

- Trabajar en grupo.

- Analizar situaciones.

- Resolver problemas que puedan presentarse.

- Tomar las decisiones oportunas.

Ausencia sobrevenida y debidamente justificada por el alumno/a.
El desarrollo de la actividad docente se realizara de igual modo que en el confinamiento.
En caso de que un alumnado se encuentre ausente por un motivo sobrevenido,
debidamente justificado. Se le debe de garantizar la continuidad del proceso de
ensefanza aprendizaje, estableciendo un plan de trabajo, que se dinamizara por medio
de teams o aulas virtuales y que permita aplicar los criterios

de calificacion del modulo correspondiente.
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10. EL PROCESO DE EVALUACION DEL ALUMNADO.

10.1. PROCEDIMIENTOS E INSTRUMENTOS DE EVALUACION

Al inicio de curso se hace necesario establecer una evaluacioén inicial de los alumnos/as
para tratar de comprobar los conocimientos previos y aplicar sus resultados a la
organizaciéon del médulo. Esta evaluacion se realizara mediante una entrevista o pequena
encuesta por parte del profesor en la que se preguntaran sobre contenidos clave en la
materia, experiencias profesionales previas en la materia, expectativas, etc.

La evaluacion formativa consiste en constatar el proceso de aprendizaje de cada alumno,
a través de la observacion sistematica por el profesor, con el fin de modificar o reforzar los
contenidos que no hubiesen sido suficientemente asimilados. Se realizara mediante una
prueba, el seguimiento de sus trabajos diarios, la entrega de las actividades propuestas por
el profesor, resolucién de los casos practicos, la realizacion de las actividades finales de
cada unidad, exposiciones orales, la participacion en clase y entrega de cualquier tipo de
trabajo en tiempo y forma solicitada por el docente. Las actividades copiadas de un
companiero/a, solucionario, etc. se consideraran no trabajadas y por lo tanto se calificaran
como no presentadas.

Se valorara, ademas los siguientes aspectos:
- Capacidad de organizacion del trabajo.
- Grado de participacion en los trabajos del grupo.

- Calidad final del trabajo.

Se utilizara un sistema de evaluacién continua, puesto que es el que permite hacer un
seguimiento del proceso de aprendizaje de los alumnos/as.

Cada alumno/a sera evaluado por su trabajo diario, tanto individual como en grupo,
valorandose tanto los conocimientos, como las capacidades, destrezas, habilidades y
actitudes adquiridas, de acuerdo con los criterios de evaluacién establecidos para este
Modulo.

Se realizaran las siguientes evaluaciones durante el curso:

- Una evaluacion inicial.
- Una evaluacion parcial al término del primer trimestre.

- Una evaluacion final ordinaria en el segundo trimestre, previamente al inicio del primer
periodo anual de realizacion del médulo de Formacion en centros de trabajo (FCT).

- Una evaluacion final extraordinaria al término del tercer trimestre.

- Los criterios de evaluacion son los especificados para cada unidad de trabajo,
asociados a los resultados de aprendizaje del médulo.

10.2. CRITERIOS DE CALIFICACION.

Los instrumentos de evaluacion y calificacion a utilizar, para medir el nivel de
adquisicion de las capacidades por los alumnos/as, seran los siguientes:
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Trabajo diario y participacion en las clases, se valorara:

- La participacion del alumno/a en las clases, su dedicacion e interés por el trabajo, las
intervenciones y explicaciones sobre las actividades y ejercicios propuestos, la
transmision de informacion adecuadamente, la predisposicion y las actitudes del
alumno/a tanto hacia la materia, como hacia los companeros/as y elprofesorado.

- Actividades realizadas dentro y fuera del aula.

Criterio de calificacion
A este instrumento se le asignara una valoracion del 10% de la calificacionglobal de la
evaluacion.

Trabajos presentados, individuales y/o de grupo.
A estos efectos se considerara trabajo, todo aquello que suponga una profundizacion en
algunos de los aspectos relacionados con la materia del Médulo que este compuesto por,
al menos, los siguientes aspectos: indice del trabajo, analisis y reflexiéon sobre el tema
tratado, documentacién complementaria, bibliografia utilizada, etc.
Se valorara en este apartado:
- Limpieza y presentacion de los trabajos,
- Calidad y organizacion de los trabajos,
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- Claridad de los conceptos,

- Participacion en los debates y exposiciones,

- Uso de la terminologia propia de la materia,

- Seleccién y uso de las fuentes de informacién adecuadas,

- Utilizacion de las aplicaciones informaticas disponibles,

- Trabajo en equipo,

- Capacidad para integrar los distintos conocimientos en la materia, etc.

Criterio de calificacion
Se asignara a este instrumento una valoracion del 30% de la calificacién.

La realizacién de actividades, ejercicios y trabajos se valorara con unmaximo del 30% de
la puntuacion final.

Pruebas objetivas individuales (orales y escritas).

Pruebas objetivas, expresamente elaboradas y propuestas para la evaluacion, que
podran consistir en:

- Pruebas tipo test o de respuesta alternativa.

- Preguntas de respuesta corta, sobre conceptos, definiciones, clasificaciones.
- Preguntas de desarrollo.

- Resolucién de problemas o supuestos practicos, analisis de textos, etc.

Se trata de evaluar, segun los casos:

- El grado de conocimiento de los contenidos, conceptos, tramites, documentos y
operaciones, etc.

- La comprension y analisis de textos, normas, su interpretacion y aplicaciéon a casos
concretos.

- La capacidad de razonamiento, asi como la iniciativa y creatividad en la solucién de
problemas.

Criterio de calificacion
Se asignara a este instrumento una valoracion del 60% de la calificacion.

Se entendera por calificacion de la evaluaciéon la media obtenida por los distintos
instrumentos evaluados que pueden ser, a su vez, ponderados segun su importancia
relativa dentro de la unidad, o grupo de unidades.

La evaluacion se considera superada cuando la calificacion de la evaluacién sea igual o
superior a 5.

Aquellos alumnos/as que no hayan superado la evaluacion tendran una prueba de
recuperacion por evaluacion. Nota que una vez determinada, se utilizara para obtener la
media con el resto de las calificaciones de las otras evaluaciones aprobadas.

La calificacion del moédulo profesional sera la media aritmética de la calificacion de las
evaluaciones. Las calificaciones se formularan en cifras de 1 a 10

La calificacion final del ciclo formativo, se obtendra por la media aritmética de las
calificaciones de los modulos profesionales cursados en el Centro Educativo, se formulara
en cifras de 1 a 10 con una sola cifra decimal.
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10.3. ACTIVIDADES DE RECUPERACION.
Programa de recuperacion del médulo profesional.

El alumno/a que no haya superado el Modulo en la evaluacion ordinaria de marzo podra
presentarse a la convocatoria extraordinaria de junio.

El alumno/a debera realizar el programa de recuperacion del médulo que presentara en
junio al profesor o profesora del médulo.

Este programa de recuperacién se disenara de forma diferenciada segun los periodos o
momentos de aplicaciéon, que en este modulo seran:

Programa de recuperacion de los médulos profesionales de segundo curso no superados
tras la evaluacion final, indistintamente de su tipo, que se celebre previamenteal inicio del
primer periodo de realizacion del médulo profesional de Formacion en Centrosde Trabajo
(FCT).

Este programa de recuperacién contendra:

— La realizacion de trabajos y ejercicios sobre aquellos aspectos en que se hubiesen
detectado mayores deficiencias.

— La repeticién de determinadas actividades, cuando se hubiese observado que en su
realizacion el/la alumno/a no dedicé el suficiente tiempo o esfuerzo.

— La realizacion de una prueba escrita sobre aquellos resultados de aprendizaje en los
que se hubiese observado que el nivel de conocimientos del alumno/a es insuficiente.

El alumnado realizara estas actividades durante el tercer trimestre del ano académico,
con docencia directa por parte del profesorado responsable del médulo.

Para aquellos alumnos/as que no hayan superado una o las dos evaluaciones deberan
realizar, al final del 2° trimestre, en el mes de marzo, y antes del periodo de realizacién del
modulo de FCT, una “prueba de recuperacion” sobre los resultados de aprendizaje no
superados, tanto tedrico como practicos. La calificacién de esta prueba tendra los mismos
criterios que la de las evaluaciones. (Es decir se mantienen los porcentajes de los
instrumentos a) Trabajo diario y participacion en las clases (10%) b) Trabajos presentados
individual o en grupos (30%) y c) Prueba de recuperacion final, es este caso sera (60%).

10.4. EVALUACION EXTRAORDINARIA DE JUNIO

El alumno/a que no haya superado el Mddulo en la evaluacion ordinaria de marzo podra
presentarse a la convocatoria extraordinaria de junio.

El alumno/a debera realizar el programa de recuperacién del médulo que presentara en
junio al profesor del modulo.

En esta evaluacion extraordinaria de junio, se realizara una prueba escrita que versara
sobre los resultados de aprendizaje del Mddulo no superado, tanto tedricos como practicos,
en la que el alumno/a debera demostrar la adquisicion de las capacidades terminales del
Modulo. La calificacion de esta prueba tendra los mismos criterios que la de las
evaluaciones. (Es decir se mantienen los porcentajes de los instrumentos a) Trabajo

diario y participacion en las clases (10%) b) Trabajos presentados individual o en grupos
(30%) y c) Prueba de recuperacion de resultados no superado, en este caso sera (60%).
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10.5. NORMAS SOBRE LA ASISTENCIA A CLASE.

De acuerdo con lo establecido en el Reglamento de Régimen Interior del Centro y en la
Concrecion Curricular del Ciclo, se aplicaran las siguientes normas:

1. Al tratarse de un Ciclo Formativo que se imparte en régimen presencial, sera
obligatoria la asistencia a las clases y demas actividades lectivas programadas para
la obtencién del titulo.

2. La evaluacion de los alumnos/as sera continua y estara orientada a la medicion de
las capacidades terminales fijadas para el Modulo. La aplicacién del sistema de
evaluacion continua implica que la asistencia del alumno/a a las actividades
programadas sera obligatoria.

3. Las faltas de asistencia deberan ser justificadas por el alumno/a ante el tutor/a,
considerandose causas validas las contempladas como tales en la legislacion
laboral

4. EIl profesor/a responsable del Mddulo llevara el control diario de asistencia del
alumno/a, reflejando las ausencias en el parte mensual de faltas en la aplicacién
corporativa SAUCE. El tutor/a entregara periédicamente al alumno/a y/o su familia
informacion sobre las faltas de asistencia.

5. Atendiendo al deber de estudio, asistencia a clase y esfuerzo.
El alumnado debe de asistir a clase, participar en las actividades formativas
escolares y complementarias o0 extraescolares, respetando los horarios
establecidos.
Realizar las tareas encomendadas y segur las directrices establecidas por el
profesor.

6. Cuando se produzcan faltas de asistencia, indistintamente de su causa, que
imposibiliten la aplicacién de los procedimientos e instrumentos de evaluacion
establecidos para un periodo de evaluacion determinado. El alumno debera realizar
el programa de recuperacién de resultados de aprendizaje no superados tal como
figura en el apartado 10.3 ACTIVIDADES DE RECUPERACION Y 104
EVALUACION EXTRAORDINARIA DE JUNIO.

INCORPORACION DE LOS CONTENIDOS TRANSVERSALES

Se trabajaran con los alumnos, basicamente, los siguientes temas:

Educaciéon multicultural, partiendo de la aceptacién de la propia identidad cultural se
propiciara el respeto y la tolerancia hacia otras culturas.

Educacién para la convivencia, promoviendo el respeto, tanto en lo referente a las
relaciones interpersonales entre alumnos y entre alumnos y profesores, no solo dentro
del aula sino en cualquier lugar del recinto educativo (pasillos, biblioteca, etc.), comoen
lo relativo al material de uso comun.

Educacion medioambiental, desarrollando una conciencia, tanto individual como
colectiva, de responsabilidad hacia la proteccion y mejora de las condiciones
delmedio ambiente y de las distintas especies de seres vivos que forman parte de él,
especialmente las que se encuentran en peligro de extincion.

Educaciéon para la paz, fomentando el respeto a otras sociedades diferentes,
resaltando el entendimiento entre los individuos que las componen y promoviendo la
tolerancia, el desarme y la cooperacion.
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— Educacion moral y civica, desarrollando una actitud de tolerancia ante las diferencias
individuales de cualquier tipo.

— Educaciéon para la igualdad entre los sexos, promoviendo la cooperacién entre
alumnos y alumnas y el reparto equilibrado de todo tipo de tareas relacionadas con los
contenidos del médulo; orientadas a la prevencion de la violencia de género, la igualdad
efectiva entre hombre y mujeres y el respeto a la diversidad afectivo sexual”

— Educacion del consumidor, desarrollando en los alumnos/as capacidades de
comprension de los mensajes publicitarios y actitudes criticas que les permitan valorar
sus necesidades reales de consumo y la utilizacién de materiales reciclables.

— Educacion para la salud, promoviendo habitos de vida saludables que contribuyan a
la prevencion de enfermedades contagiosas (SIDA, etc.) y a evitar el consumo de drogas
(tabaco, alcohol, etc.), asi como a cumplir escrupulosamente las normas de seguridad
e higiene en el manejo de instrumentos.

12. INSTALACIONES, MATERIALES Y RECURSOS DIDACTICOS.

Se utilizaran principalmente los materiales de trabajo elaborados por el profesor y puestos
a disposicion del alumnado en la plataforma Educastur. (MOODLE). Office 365.

También se recomienda el siguiente libro de texto:
Gestién de un Pequefio Comercio.

Ed: Mac Graw Hill.
Autores: Juan Escriva Monzd, Alicia Martinez Garcia, Vincet Savall Llidé.

ISBN:978-84-481-8445-2

Cada alumno/a, a lo largo del curso académico elaborara un Proyecto de una empresa
seleccionada por el alumno/a. Se valorara con la ayuda del profesor la viabilidad de la idea
antes de comenzar a trabajar sobre dicho proyecto. Todos los contenidos desarrollados en
todas las unidades de trabajo giraran en torno a la elaboracion de dicho proyecto. Dicho
proyecto se valorara como una prueba y el documento como una actividad.

Se dispone de los siguientes recursos didacticos:

— Ordenador (Internet)

— Cafon

— Presentaciones de PowerPoint, visualizacién de videos

— La Plataforma Educastur Campus.

— Oftros textos como guia y para preparar actividades de recuperaciéon o
profundizacion.

— Ordenadores para los alumnos con acceso a internet. Siete sesiones de las nueve
que recoge el curriculo

13. MEDIDAS DE ATENCION A LA DIVERSIDAD DE LOS
ALUMNOS/AS
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La diversidad es inherente a la condicion humana y no es mas que la expresion de la
normalidad y la realidad de cada grupo. El alumnado tiene una diversidad de necesidades
educativas debidas a multiples factores intelectuales, fisicos o sociales.

Se considera fundamental la interaccién alumnado-contexto, de forma que alumnos
situados en contextos diferentes pueden tener aprendizajes y desarrollos muy distintos.

El punto de partida de todo proceso educativo sera la consideracién de la totalidad del
alumnado como diverso. Por ello, cualquier disefio curricular debera tener en cuenta las
diferencias de los alumnos.

Es muy importante a la hora de disefiar y organizar las actividades de ensefanza-
aprendizaje, atender a la diversidad del grupo: Puede haber algunos alumnos que no
consigan alcanzar los objetivos previstos y, por el contrario, puede haber otros que los
alcancen sobradamente. En ambos casos, es necesario plantear alternativas.

En un ciclo formativo de grado superior, debido a las caracteristicas del mismo y de la
ensefanza de Formacion Profesional en general, se considera necesario e imprescindible
que el/la alumno/a alcance todos los objetivos minimos marcados para los distintos modulos
en sus programaciones docentes ya que solamente de esta forma se alcanzarael objetivo
final del ciclo formativo, que es lograr un nivel de cualificacion profesional que capacite para
acceder al mundo del trabajo.

Por ello, debemos buscar estrategias variadas que nos permitan dar respuesta a la
diversidad que presenta nuestro alumnado a través de diferentes vias ordinarias y
extraordinarias.

Se puede atender a las distintas necesidades de aprendizaje de los alumnos mediante
adaptaciones metodoldgicas que permitan ofrecer diferentes niveles de ayuda pedagdgica
a los alumnos/as, en funcion del nivel de dificultad que presenten y de sus caracteristicas
personales.

Constituye un recurso importante de atencién a la diversidad adoptar una serie de medidas
de caracter ordinario y que no afectan a los elementos prescriptivos del curriculo:

- Plantear metodologias didacticas y niveles de ayuda diversos.

- Organizar actividades de ensefianza-aprendizaje diferenciadas.
- Prever adaptaciones de material didactico.

- Organizar diferentes agrupamientos.

- Modificar el ritmo de introduccién de nuevos contenidos.

14. ACTIVIDADES COMPLEMENTARIAS Y EXTRAESCOLARES

Se realizaran las actividades complementarias y extraescolares que programe el
Departamento para este médulo
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15. EL MODULO “GESTION DE UN PEQUENO COMERCIO” EN LA
ENSENANZA A DISTANCIA

15.1. DISTRIBUCION TEMPORAL DE LOS CONTENIDOS

UNIDADES DE TRABAJO

12 CUATRIMESTRE

UT 01: CONCEPTO DE EMPRESA

UT 02: LA FORMA JURIDICA DE LA EMPRESA

UT 03: LA INICIATIVA EMPRENDEDORA'Y EL PLAN DE EMPRESA

UT 04: CREACION DE UN PEQUENO COMERCIO

UT 05: EL PLAN DE INVERSIONES EN EL ESTABLECIMIENTO COMERCIAL
22 CUATRIMESTRE

UT 06: LA GESTION ECONOMICA Y LA TESORERIA EN EL PEQUENO
COMERCIO

UT 07: OBLIGACIONES FISCALES EN EL ESTABLECIMIENTO COMERCIAL.

UT 08: DOCOMENTOS DE COMPRAVENTA, DE COBRO Y DE PAGO

UT 09: LA CONTABILIDAD EN EL ESTABLECIMIENTO COMERCIAL

UT 10: LA GESTION DE LOS RRHH

UT 11: LA CALIDAD DEL SERVICIO AL CLIENTE
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15.2. METODOLOGIA DE LA FORMACION A DISTANCIA

La metodologia didactica de las ensefianzas de formacion profesional integrara los aspectos
cientificos, tecnolodgicos y organizativos que en cada caso correspondan, con el fin de que el
alumnado adquiera una vision global de los procesos productivos propios de la actividad
profesional correspondiente. El alumno dispone de flexibilidad y autonomia en el aprendizaje

El método de ensefianza a distancia debe estar basado en el aprendizaje autosuficiente del
alumno. Para esta modalidad el alumnado podra acceder a los materiales, preferentemente, a
través de la red, mediante metodologia e-learning a través de una plataforma de formacion
virtual, que puede ser EDUCASTUR CAMPUS (plataforma ofrecida por la propia Consejeria de
Educacion),

El profesor-tutor responsable de un médulo profesional a distancia hace el rol de orientador y
facilitador del aprendizaje del alumno:

- Resolviendo dudas
- Evaluando el progreso y reorientando al alumno en los contenidos no
comprendidos.

15.3. RECURSOS DIDACTICOS

En el desarrollo de estas ensefianzas se emplearan soportes y materiales didacticos que
permitan un proceso de aprendizaje sistematizado para el participante, asi como los medios
telematicos necesarios para incorporar el uso de las tecnologias de la informacién y de la
comunicacion al proceso de atencién tutorial.

Los materiales y soportes didacticos deberan contribuir a la adquisicion de los resultados de
aprendizaje que correspondan a los distintos mddulos profesionales. Ademas, deberan
contemplar los principios de autosuficiencia y autoaprendizaje para que el alumnado pueda
desarrollar y controlar el proceso de aprendizaje de forma autbnoma.

De esta forma el alumno aprende utilizando todos los recursos posibles

- Estudiando los materiales escritos

- Realizando las tareas previstas a entregar al profesor-tutor

- Comentando temas y dudas con los demas comparieros en las tutorias y con el
profesor tutor.

- Realizando las actividades practicas presenciales correspondientes al bloque
de unidades didacticas.

- Realizando las pruebas de evaluacién a lo largo del curso.

Los materiales deben:
- Emplear estrategias activas de ensefianza aprendizaje (aprender haciendo).
- Estructurar el aprendizaje a partir de los procedimientos.
- Evitar el abandono de los alumnos mediante seguimiento individualizado y el
fortalecimiento del grupo.
- Facilitar la actualizacion de los recursos.
- Emplear simulaciones interactivas eficaces.

Al no disponer de material didactico digital en la plataforma de los médulos profesionales del
Ciclo Formativo de Grado Medio, se utilizan libros de texto con sus correspondientes
actividades.

En este médulo el libro que se seguira es: GESTION DE UN PEQUENO COMERCIO. Editorial:
Mc Graw Hill.
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15.4. SISTEMA DE TUTORIAS DE LOS MODULOS PROFESIONALES

El elemento fundamental de esta modalidad de ensefianza es la accioén tutorial, que debe
proporcionar el acompanamiento, el estimulo y las estrategias didacticas de autoaprendizaje
necesarias para que cada estudiante pueda alcanzar el aprendizaje exigido en cada médulo
de forma personalizada.

La profesora-tutora del médulo profesional hace el rol de orientadora y facilitadora del
aprendizaje del alumno resolviendo dudas, evaluando el progreso y reorientando al alumno en
los contenidos no comprendidos.

La atencion al alumnado en cada mdédulo se organizara por un sistema de tutorias que incluira
tutorias individuales y sesiones de formacion.

La tutoria individual consistira en orientar de forma individual al alumnado y proporcionar el
apoyo académico necesario en los procesos de aprendizaje en los que las capacidades
terminales se pueden alcanzar de forma auténoma y a distancia, empleando el soporte
didactico especifico.

Se desarrollara a través de la mensajeria de la plataforma, telefénicamente o presencialmente.

Las sesiones de formacion seran telematicas por Teams y presenciales en el aula. Tendran
lugar en el centro educativo, y en ellas se atendera al grupo de alumnos matriculados en el
modulo profesional. Las sesiones telematicas se llevaran a cabo a través de los sistemas de
interaccion y comunicacion en tiempo real de la plataforma virtual de aprendizaje Teams, sin
perjuicio de que el alumnado puede asistir a las mismas en el centro educativo. La
participacidon en las sesiones de formaciéon seran voluntarias para el alumnado. Las
sesiones de formacion estaran orientadas al desarrollo de las actividades programadas
recogidas en el plan de accion tutorial, que el/la tutor/a dara a conocer a comienzo del curso, y
que podran ser consultadas a través de la plataforma. El calendario y contenido de las sesiones
de formacién programadas en este curso, se pondran en la plataforma Campus fp distancia.

Ademas, se realizaran de forma continuada durante el curso:

Tutorias telefénicas: A través de la linea telefonica, el alumno/a podra realizar en las horas
establecidas al efecto cuantas consultas considere necesarias, para poder avanzar en el
conocimiento de cada uno de los mdédulos. Se establecera al menos una hora semanal de
atencion al alumnado.

15.5. EVALL’IACI(')N DE LOS APRENDIZAJES. INSTRUMENTOS DE RECOGIDA DE
INFORMACION

La evaluacion debe permitir que se reconduzca el proceso de aprendizaje del alumno en el
momento preciso (evaluacion continua).

Se pueden fijar distintos instrumentos que permitan esta recogida de informacién en relacion

con el desarrollo de estos aprendizajes a través de las tutorias individuales y colectivas.

Para la evaluacién de los modulos profesionales cursados en régimen a distancia, sera

necesaria la realizacion de, al menos, una prueba presencial en combinacién con los procesos

de evaluacion continua que se puedan desarrollar a distancia.

En caso de confinamiento de la poblacion, la prueba presencial sera sustituida por una prueba

online.
1
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La recogida de informacion se puede establecer diferentes momentos:

- La informacion que muestran las herramientas de la plataforma relativas a las
actividadesde autoevaluacion de cada unidad o del bloque de unidades.

- Las actividades de evaluacion que entrega el alumno al final de un bloque de unidades.

- Las actividades de refuerzo que plantean los materiales o que disena el profesor-tutor.

- Las actividades procedimentales que se realizan en las sesiones presenciales.

- Las actividades colaborativas realizadas por el grupo de alumnos.

- Las sesiones de evaluacion presenciales realizadas.

- La evaluacion final.

Los Instrumentos que permitiran la recogida de informacion para el proceso de evaluacion
podran ser:

- Fichas de seguimiento.

- Pruebas de control individual a desarrollar utilizando programas informaticos.

- Pruebas de control escritas para la comprobacién de determinados contenidos
conceptuales o para la realizacion de actividades.

- Entrega de trabajos.

- Memoria detallada de la realizacion de las actividades

Los criterios de evaluacion y su relacion con los objetivos estaran detallados en las unidades
detrabajo de las programaciones de cada uno de los médulos.

15.6. INSTRUMENTOS DE EVALUACION Y CRITERIOS DE CALIFICACION

Los instrumentos de evaluacion a utilizar, para medir el nivel de adquisicion de las
capacidadespor los alumnos/as se reflejaran en cada una de las programaciones didacticas y
podran ser:

- Las pruebas escritas propuestas para la evaluacion.
- La realizacion y presentacién de los trabajos y actividades de las unidades didacticas
correspondientes, cuando estas sean requeridas por la profesora-tutora.

INSTRUMENTOS DE EVALUACION  [MATERIA OBJETO DE EVALUACION

PRUEBAS OBJETIVAS

Pruebas tedricas Conocimientos teérico- practicos
Estudios de casos
Respuesta breve Vocabulario
Conceptos e ideas
ACTIVIDADES
Actividades tutorias - Resolucion  ejercicios  tedrico-

practicos de las unidades didacticas
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15.7 CRITERIOS DE CALIFICACION

Se establece para todos los mddulos, en general, como criterios de calificacion la siguiente
ponderacioén:

CALIFICACION

INSTRUMENTOS PONDERACION (%)
PRUEBAS PRESENCIALES 60%

ATIVIDADES 40%

A lo largo del periodo lectivo, los profesores-tutores de cada médulo realizaran un seguimiento
deldesarrollo del proceso de aprendizaje de los alumnos, utilizando unos instrumentos y
procedimientos de recogida de informacion que se establecen en cada una de las
programaciones didacticas.

Se realizaran las siguientes pruebas presenciales:

Prueba presencial intermedia: se celebrara antes de la sesién de evaluacion parcial y tendra
caracter voluntario para el alumnado.

Prueba presencial final ordinaria: se celebrara antes de la sesion de evaluacion final ordinaria.
- Para estar en disposicion de obtener evaluacion positiva en la evaluacion final ordinaria
conforme al proceso de evaluacién continua, el alumnado debera obtener una
calificacionigual o superior al 40% del total de esta prueba.
- El alumnado para el que haya concurrido la imposibilidad de aplicar los procedimientos
e instrumentos de evaluacion continua, debera obtener una calificacion igual o superior
al 50% del total en esta prueba para obtener evaluacioén positiva en la evaluacion final
ordinaria.

Prueba presencial final extraordinaria: se celebrara antes de la sesién de evaluacion final
extraordinaria.

- Estara destinada al alumnado que no haya obtenido evaluacién positiva en la
evaluacion finalordinaria o haya renunciado a la misma.

- Para estar en disposicion de obtener evaluacion positiva en la evaluacion final
extraordinariael alumnado debera obtener una calificacion igual o superior al 50% del
total de esta prueba.

15.8. ACTIVIDADES DE RECUPERACION Y EVALUACION EXTRAORDINARIA DE JUNIO

El alumno/a que no haya superado el Modulo en la evaluacion ordinaria de junio podra
presentarse a la convocatoria extraordinaria de junio, y debera realizar el programa de
recuperacion del modulo que presentara al profesor responsable del modulo.

Programa de recuperacion del médulo profesional
Este programa de recuperacion contendra las siguientes actividades:

- La realizacién de trabajos y actividades sobre aquellos aspectos en que se hubiesen
detectado mayores deficiencias.
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- La realizacion de una prueba escrita sobre aquellos resultados de aprendizaje no
superados en los que se hubiese observado que el nivel de conocimientos del alumno/a
es insuficiente.

El alumnado realizara estas actividades de forma auténoma y las presentara el dia de la prueba
extraordinaria de junio.

La calificacion de dicha prueba extraordinaria sera de 1 a 10 puntos, se aplicaran las
ponderaciones del 40% para las actividades presentadas y del 60% para la prueba escrita.

15.9. MODULOS CURSADOS COMO PENDIENTES Y ADELANTO DE LA EVALUACION
FINALORDINARIA.

El alumnado que hubiera cursado el médulo en cursos anteriores, y no hubiera obtenido
evaluacionpositiva, podra solicitar cursarlo como pendiente de tal forma que sera evaluado con
caracter final ordinario de este moddulo antes del periodo marzo-junio de realizacion del modulo
de FCT.

El alumnado que opte por la opcién de cursar el médulo como pendientes debera estar
matriculadodel mismo y solicitarlo especificamente durante el primer mes lectivo del curso
escolar.
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ANEXO I: PROGRAMACION DE SESIONES DE FORMACION

MODULO: GESTION DE UN PEQUENO COMERCIO
MARTES 15.25 - 16.20 H PRESENCIAL
MIERCOLES Telematicas por TEAMS (T) (16:20 a 18:10)

PRIMER CUATRIMESTRE
UNID. TRABAJO

FECHA LIBRO CONTENIDOS

19 SEPTIEMBRE Presentacion del médulo

20 SEPTIEMBRE (T) Presentacion del médulo

26 SEPTIEMBRE Tutoria de programacion evaluacion
parcial

27 SEPTIEMBRE (T)
Tutoria de programacién evaluacion
parcial

Concepto, elementos, funciones basicas
3 OCTUBRE 1 de la empresa. El empresario
Clasificacion de las empresas.
Caracteristicas de la pyme. Relaciones de

4 OCTUBRE (T) 1 la empresa con suentorno.
Personalidad fisica y juridica. Empresa
10 OCTUBRE 2 individual o autonomo. Comunidad de
bienes
Sociedad civil. Sociedad de|
11 OCTUBRE (T) 2 Responsabilidad limitada.  Sociedad
Andnima

Otras formas juridicas. Eleccion de la
forma juridica de la empresa. Tramites

17 OCTUBRE 2 para la puesta en marcha
Iniciativa, creatividad e innovacion. El
18 OCTUBRE (T) 3 emprendedor
24 OCTUBRE 3 La cultura emprendedora. La idea de
negocio
El plan de empresa. Elaboracién del plan
25 OCTUBRE (T) 3 de empresa
analisis del entorno. analisis del mercado
31 OCTUBRE 4 y e lentorno comercial
7 NOVIEMBRE 4 La investigacion de mercados
Ana lisis DAFO. Ubicaciéon  del
8 NOVIEMBRE (T) 4 establecimientocomercial
14 NOVIEMBRE 1,2 Tutoria de seguimiento

15 NOVIEMBRE (T) 3, 4 Tutoria de seguimiento




Estructura econdmica y financiera de la
21 NOVIEMBRE 5 empresa
22 NOVIEMBRE (T) 5 Fuentes de financiacion
28 NOVIEMBRE 5 Financiacion a corto plazo
29 NOVIEMBRE (T) 5 Financiacion a largo plazo
5 DICIEMBRE 5 Otras fuentes de financiacion
Subvenciones oficiales y ayudas para la
12 DICIEMBRE 5 constituciéon de la empresa
Determinaciéon de las necesidades de
13 DICIEMBRE (T) 5 inversion para la apertura del comercio
El contrato de seguro.
19 DICIEMBRE 5
20 DICIEMBRE (T) 5 Formas de adquisicion del local comercial
9 ENERO 1,2 Tutoria de preparacion de la evaluacion
ordinaria
Tutoria de preparacion de la evaluacién
10 ENERO (T) 3, 4 ordinaria
16 ENERO 5 Tutoria de preparacion de la evaluacion
ordinaria
17 ENERO (T) TODAS LAS Tutoria de preparacion de la evaluacién
UNIDADES ordinaria
29 ENERO EXAMEN: Prueba Ordinaria
SEGUNDO CUATRIMESTRE
Prevision de demanda. Prevision de
31 ENERO (T) 6 ingresos ygastos
Elaboracion de presupuestos. Calculo del
6 FEBRERO 6 preciode venta
Calculo del punto muerto. Evaluaciéon de
7 FEBRERO (T) 6 inversiones
El sistema tributario espariol
14 FEBRERO (T) 7
20 FEBRERO 7 Tributos y sus elementos caracteristicos
21 FEBRERO (T) 7 Obligaciones fiscales del pequen o
comercio
Declaracion censal. Impuesto sobre
27 FEBRERO 7 Actividades Econdmicas. Impuesto sobre el
Valor Afadido. IRPF. Impuesto de
Sociedades
La factura. La factura simplificada. La
28 FEBRERO (T) 8 facturaelectro nica
5 MARZO 8 Modalidades de pago




6 MARZO (T) 8 Gestion de cobros y negociacion de efectos|
Tutoria de seguimiento
12 MARZO 6,7,8
6,7,8
13 MARZO (T) Tutoria de seguimiento
La contabilidad de la empresa. El patrimonio
19 MARZO 9 dela empresa
9
20 MARZO (T) Las cuentas. Las cuentas anuales
9
2 ABRIL Los libros contables y de registro
Conceptos de inversion, gasto, pago.
3 ABRIL (T) 9 Ingreso ycobro
La gestion de los recursos humanos.
9 ABRIL 10 Seguridad Social
10 Inscripcidn, afiliacion, altas, bajas...
10 ABRIL (T) La cotizacion a la Seg Social
10 El contrato de trabajo. Retribuciones de los
16 ABRIL trabajadores
10 Régimen de cotizacion de los trabajadores|
17 ABRIL (T) auténomos
11 La calidad del servicio al Cliente
23 ABRIL
24 ABRIL (T) 11 El consumidor. Caracteristicas y normas del
servicio de calidad.
Las normas de calidad del servicio
30 ABRIL 11
Los servicios adicionales a la venta
7 MAYO 11
Instrumentos para medir la calidad y el
gradode satisfaccion.
8 MAYO (T) 11
El plan de gestién de incidencias y el plan
14 MAYO 11 decalidad en el pequen o comercio
Tutoria de preparacion de la evaluacién
15 MAYO (T) 6,7,8,9, 10,11 lordinaria
23 MAYO EXAMEN Convocatoria Ordinaria
1,2,3
29 MAYO (T) Tutoria de preparaciéon de la evaluacién
extraordinaria
4,5,6
4 JUNIO Tutoria de preparacion de la evaluacién
extraordinaria
7,8,9 Tutoria de preparacion de la evaluacién
5 JUNIO (T) extraordinaria
Tutoria de  preparacion  evaluacién
11 JUNIO 10, 11 extraordinaria

14 JUNIO

EXAMEN Convocatoria Extraordinaria




