
ANEXO XIII
MODELO DE PROGRAMACIÓN DE MÓDULOS

PROFESIONAIS

Código ConcelloCentro Ano
académico

Centro educativo

Luís Seoane 2022/202336018677 Pontevedra

1. Identificación da programación

Código
da familia

profesional
Familia profesional Código do

ciclo formativo Ciclo formativo Grao Réxime

Ciclo formativo

COM Xestión de vendas e espazos comerciais Ciclos
formativos de
grao superior

CSCOM03Comercio e márketing Réxime xeral-
ordinario

Código
MP/UF Nome Curso Sesións

anuais
Horas
anuais

Sesións
semanais

Módulo profesional e unidades formativas de menor duración (*)

MP0625 Loxística de almacenamento 72022/2023 147123

(*) No caso de que o módulo profesional estea organizado en unidades formativas de menor duración

Profesorado asignado ao módulo CARLOS ALBERTO BUGALLO SARMIENTO

Profesorado responsable

Outro profesorado

Estado: Pendente de supervisión inspector
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2. Concreción do currículo en relación coa súa adecuación ás características do ámbito produtivo

As persoas que obteñan o título de técnico superior en Xestión de Vendas e Espazos Comerciais exercerán a súa actividade en empresas de

calquera sector produtivo e nomeadamente do sector do comercio e o márketing públicos e privados, realizando funcións de planificación,

organización e xestión de actividades de compravenda de produtos e servizos, así como de deseño, implantación e xestión de espazos comerciais.

Trátase de traballadores e traballadoras por conta propia que xestionen a súa empresa realizando actividades de compravenda de produtos e

servizos, ou por conta allea, que exerzan a súa actividade no departamento de vendas, comercial ou de márketing, dentro dos subsectores de:

- Industria, comercio e agricultura, nos departamentos de vendas, comercial ou de márketing.

- Empresas de distribución comercial por xunto e/ou polo miúdo, nos departamentos de compras, vendas, deseño e implantación de espazos

comerciais, comercial ou de márketing.

- Entidades financeiras e de seguros, nos departamentos de vendas, comercial ou de márketing.

- Empresas intermediarias no comercio como axencias comerciais, empresas de asesoramento comercial e xurídico, etc.

- Empresas importadoras, exportadoras e distribuidoras-comercializadoras.

- Empresas de loxística e transporte.

- Asociacións, institucións, organismos e organizacións non gobernamentais (ONG).

As ocupacións e os postos de traballo máis salientables son os seguintes:

Xefe/a de vendas.

Representante comercial.

Axente comercial.

Encargado/a de tenda.

Encargado/a de sección dun comercio.

Vendedor/ora técnico/a.

Coordinador/ora de comerciais.

Supervisor/ora de telemárketing.

Merchandiser.

Escaparatista comercial.

Deseñador/ora de espazos comerciais.

Responsable de promocións no punto de venda.

Especialista en implantación de espazos comerciais.

O módulo profesional de LOXÍSTICA DE ALMACENAMENTO, contén a formación necesaria para desempeñar as funcións relacionadas coa

organización e a xestión da loxística de almacenamento. As funcións de almacenamento abranguen aspectos como:

Aplicación da normativa existente sobre a actividade de almacenaxe e distribución, tanto no ámbito español como no internacional.

Organización dos almacéns por tipo de empresa, produtos, clientela e produción, etc.

Distribución e manipulación das mercadorías dentro do almacén.

Cálculo dos custos de funcionamento do almacén.

Xestión das existencias.

Tratamento das mercadorías retornadas.

Implantación de sistemas de calidade no almacén.

O entorno productivo de Pontevedra e a súa comarca está baseado en PEMES e no sector servizos fundamentalmente, empresas nas que se

realizan todo tipo de funcións, polo que demandan profesionais de vendas adaptados aos novos sistemas de venda, cunha formación ampla que

contemple os distintos ámbitos funcionais da empresa.

Esta programación adecúase a estas necesidades do entorno productivo que permite formar persoal, en comercio internacional, con amplos

coñecementos en distintas actividades
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Duración
(sesións)DescriciónU.D. Título Peso

(%)
62500

Resultados de aprendizaxe

RA1 RA2 RA3 RA4 RA5 RA6

1 A cadea loxística, recepción e
expedición

36 25 X X X X X

2 A xestión do stock e custes 27 18 X X

3 A loxística e a normativa 19 13 X

4 O almacén:  seguridade e
diseño

32 22 X X

5 Almacenaxe e sistemas 18 12 X

6 Valoración de existencias e
inventario

15 10 X

Total: 147

3. Relación de unidades didácticas que a integran, que contribuirán ao desenvolvemento do módulo profesional,
xunto coa secuencia e o tempo asignado para o desenvolvemento de cada unha
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4. Por cada unidade didáctica

4.1.a) Identificación da unidade didáctica

N.º Título da UD Duración

1 A cadea loxística, recepción e expedición 36

4.1.b) Resultados de aprendizaxe do currículo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do currículo Completo

RA1 - Relaciona a normativa específica do almacenamento recoñecendo as normas de contratación e de tratamento de mercadorías especiais. NO

RA2 - Organiza o proceso de almacenamento por tipo de actividade e volume de mercadorías, aproveitando optimamente os espazos e os tempos de manipulación. NO

RA4 - Xestiona as existencias do almacén asegurando o seu aprovisionamento e a súa expedición. NO

RA5 - Xestiona as operacións suxeitas á loxística inversa, determinando o tratamento que haxa que darlles ás mercadorías retornadas. SI

RA6 - Supervisa os procesos realizados no almacén, implantando sistemas de mellora da calidade do servizo e plans de formación e reciclaxe do persoal. NO

4.1.c) Obxectivos específicos da unidade didáctica

Obxectivos específicos Act Título das actividades Duración
(sesións)

Cadena loxística empresarial 14,011.1 Coñecer as funcións e os obxectivos da loxística en empresas industriais,
comerciais e de servizios.

1.2 Analiza-las canles de distribución que aproximan os productos dende o
centro de produción ou extracción ós puntos de venda e consumo.

1.3 Coñece-los axentes ou intermediarios que interveñen na cadea loxística e
os almacéns que se utilizan para que os productos cheguen o consumidor
final.

1.4 Sabe-las funcións que cumpre cada tipo de almacén y cal debe se-la súa
ubicación xeográfica, para minimiza-los custes de almacenaxe e transporte.

Recepción e rexistro de mercadorías 11,022.1 Coñece-los principais documentos e xustificantes que recollen a entrada
de materiais ou produtos, procedentes de provedores ou de outros almacéns
ou seccións da propia empresa.

2.2 Saber confecciona-los distintos tipos de documentación: pedidos,
albarás, etc.

2.3 Coñece-los tipos de etiquetas e codificación das mercadorías e unidades
de carga para o seu almacenaxe e transporte

Embalaxe e expedición de mercadorías 11,033.1 Coñece-las actividades, os materiais a empregar e a lexislación aplicable
en materia de embalaxe e expedición de mercadorías

36TOTAL

4.1.d) Criterios de avaliación que se aplicarán para a verificación da consecución dos obxectivos por parte do
alumnado

Criterios de avaliación Instrumentos de avaliación Mínimos
exixibles

Peso
cualificación (%)

N 6 CA1.5 Definíronse as formalidades e os trámites que deben realizarse nun almacén. PE.1 - cuestionario test•

N 6 CA2.2 Estableceuse a secuencia dos subprocesos do proceso loxístico de almacenaxe. PE.2 - cuestionario test•

N 6 CA2.7 Seleccionáronse sistemas modulares de envasamento e embalaxe das mercadorías
do almacén.

PE.3 - cuestionario test•

N 7 CA4.6 Realizáronse as tarefas necesarias para atender os pedidos de mercadorías
efectuados polos clientes e a expedición destas.

PE.4 - cuestionario test•
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Criterios de avaliación Instrumentos de avaliación Mínimos
exixibles

Peso
cualificación (%)

S 15 CA4.7 Rexistráronse as altas, baixas e modificacións de produtos (código EAN),
provedores, clientes e/ou servizos por medio de ferramentas informáticas.

TO.1 - Utilización dun programa de xestión
de TPV

•

N 6 CA5.1 Analizáronse as actividades relacionadas coa loxística inversa segundo a política de
devolución ou acordos alcanzados coa clientela.

PE.5 - cuestionario test•

N 7 CA5.2 Prevíronse as accións que cumpra realizar coas mercadorías retornadas (reparación,
reciclaxe, eliminación ou reutilización en mercados secundarios).

PE.6 - cuestionario test•

N 7 CA5.3 Definíronse as medidas necesarias para evitar a obsolescencia e/ou contaminación
das mercadorías retornadas.

PE.7 - cuestionario test•

N 6 CA5.4 Aplicouse a normativa sanitaria e ambiental. PE.8 - cuestionario test•

N 6 CA5.5 Deseñouse a recollida dos envases retornables coa entrega de nova mercadoría,
aplicando a normativa.

PE.9 - cuestionario test•

N 6 CA5.6 Clasificáronse as unidades e/ou os equipamentos de carga para a súa reutilización
noutras operacións da cadea loxística, evitando o transporte en baleiro.

PE.10 - cuestionario test•

N 4 CA5.7 Clasificáronse os tipos de embalaxes e envases para os reutilizar seguindo as
especificacións, as recomendacións e a normativa.

PE.11 - cuestionario test•

S 9 CA6.4 Valorouse a implantación e o seguimento da mercadoría por sistemas de
radiofrecuencia ou con outras innovacións tecnolóxicas.

OU.1 - Traballo de investigación de
exemplos reais

•

S 9 CA6.5 Investigáronse os elementos necesarios para asegurar a rastrexabilidade das
mercadorías e o cumprimento da normativa relativa a ela, utilizando sistemas de xestión de
almacéns.

OU.2 - Traballo de investigación de
exemplos reais

•

100TOTAL

4.1.e) Contidos

Contidos

 Marco legal do contrato de depósito e actividade de almacenamento e distribución.

 Plataformas loxísticas.

 Xestión da embalaxe.

 Programas de xestión de compras, almacén e vendas: xestión de artigos, de almacén, de fabricación, de vendas, etc.

 Devolucións.

 Custos afectos ás devolucións.

 Reutilización de unidades e equipamentos de carga.

 Contedores e embalaxes reutilizables.

 Novas tecnoloxías aplicadas á automatización e a informatización dos procesos ou subprocesos do almacén.

4.1.f) Actividades de ensino e aprendizaxe, e de avaliación, con xustificación de para que e de como se realizarán,
así como os materiais e os recursos necesarios para a súa realización e, de ser o caso, os instrumentos de
avaliación

Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)
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Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)

14,0Cadena loxística
empresarial

Explicación dos
contidos e resolución
de dúbidas

• Realizar exercicios na
clase, formular dúbidas,
ler contido da aula
virtual

• Esquemas,
explicacións e material
na aula virtual

• Equipamento de aula,
libro de texto, aula
virtual

• PE.2•

PE.5•

PE.6•

PE.10•

11,0Recepción e rexistro de
mercadorías

Explicación dos
contidos, proposta de
exercicios, resolución
de dúbidas

• Realizar exercicios na
aula, formular dúbidas,
ler contidos na aula
virtual e entregar
tarefas

• Esquemas,
explicacións e material
na aula virtual. Tarefas
entregadas na aula
virtual

• Equipamento de aula,
libro de texto, aula
virtual

• OU.1•

OU.2•

PE.1•

PE.7•

TO.1•

11,0Embalaxe e expedición de
mercadorías

Explicación contidos,
proposta exercicios e
resolución de dúbidas

• Realizar exercicios na
aula, formular dúbidas,
ler contidos na aula
virtual

• Esquemas,
explicacións e material
na aula virtual

• Equipamento de aula,
libro de texto, aula
virtual

• PE.3•

PE.4•

PE.8•

PE.9•

PE.11•

36,0TOTAL
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4.2.a) Identificación da unidade didáctica

N.º Título da UD Duración

2 A xestión do stock e custes 27

4.2.b) Resultados de aprendizaxe do currículo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do currículo Completo

RA3 - Confecciona e controla o orzamento do almacén identificando desviacións provenientes da asignación de custos. SI

RA4 - Xestiona as existencias do almacén asegurando o seu aprovisionamento e a súa expedición. NO

4.2.c) Obxectivos específicos da unidade didáctica

Obxectivos específicos Act Título das actividades Duración
(sesións)

Gestión do stock 12,011.1 Coñecer a función do stock no almacén, o centro de producción ou o
punto de venda, e a cantidade de produtos que debemos almacenar para
non chegar ó desabastecemento.

1.2 Saber representa-los niveis de stock, a súa evolución entre dous
aprovisionamientos y coñece-las variables que inflúen na xestión do stock.

1.3 Saber calcula-la rotación do stock (tempo de almacenamiento,
fabricación, vendas...), compara-los ratios cos obtidos noutros períodos ou
empresas do sector e establecer medidas de mellora para aumenta-la
rentabilidade

Custes de almacenamiento 15,022.1 Identifica-los elementos que forman o custe total do produto e a súa
clasificación en custes fixos e variables, custes directos e indirectos.

2.2 Saber calcula-lo custe unitario de adquisición e de fabricación

2.3 Saber calcula-lo volume ótimo de pedido e o punto de pedido, para que
os custes de xestión e aprovisionamiento sexan mínimos

2.4 Organiza-lo reaprovisionamiento do stock utilizando o sistema de
reposición máis aconsellable, para que non se produza o desabastecimento
do almacén

27TOTAL

4.2.d) Criterios de avaliación que se aplicarán para a verificación da consecución dos obxectivos por parte do
alumnado

Criterios de avaliación Instrumentos de avaliación Mínimos
exixibles

Peso
cualificación (%)

N 10 CA3.1 Determináronse as partidas e os conceptos que cumpra ter en conta para elaborar
un orzamento estimativo do servizo de almacén.

PE.1 - cuestionario test•

N 10 CA3.2 Calculouse periodicamente o custo de funcionamento do almacén. PE.2 - cuestionario test•

N 10 CA3.3 Identificáronse os indicadores ou estándares económicos óptimos: custo por hora,
custo por servizo, etc.

PE.3 - cuestionario test•

N 10 CA3.4 Calculáronse os custos de almacén en función da urxencia, os prazos de entrega, a
preparación de mercadorías, co-packing, paletización, etc.

PE.4 - cuestionario test•

N 10 CA3.5 Analizáronse as desviacións sobre os custos previstos, identificando a súa causa e a
súa orixe, e propuxéronse medidas correctoras de acordo co procedemento establecido pola
empresa.

PE.5 - cuestionario test•

S 15 CA3.6 Preparouse o orzamento de gastos do almacén, tendo en conta os custos da
actividade e o nivel de servizo establecido, utilizando follas de cálculo informático.

OU.1 - Realiza unha folla de cálculo•

S 15 CA3.7 Calculáronse periodicamente os custos de funcionamento do almacén utilizando
follas de cálculo informático.

OU.2 - Realiza unha folla de cálculo•

N 10 CA4.2 Aplicáronse os conceptos de existencias medias, mínimas e óptimas, identificando
as variables que interveñen no seu cálculo e a velocidade de rotación das existencias.

PE.6 - cuestionario test•
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Criterios de avaliación Instrumentos de avaliación Mínimos
exixibles

Peso
cualificación (%)

N 10 CA4.3 Prevíronse as unidades necesarias de existencias no almacén para evitar roturas de
existencias.

PE.7 - cuestionario test•

100TOTAL

4.2.e) Contidos

Contidos

 Custos de almacenamento: variables que interveñen no seu cálculo.

 Custo de adquisición.

 Custo por unidade almacenada.

 Folla de cálculo como ferramenta de procesamento dos datos.

 Ciclo do pedido de cliente.

4.2.f) Actividades de ensino e aprendizaxe, e de avaliación, con xustificación de para que e de como se realizarán,
así como os materiais e os recursos necesarios para a súa realización e, de ser o caso, os instrumentos de
avaliación

Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)

12,0Gestión do stock Explicación contidos,
proposta exercicios,
resolución de dúbidas

• Realización de
exercicios na aula,
formular dúbidas, ler
contidos na aula virtual
e entregar tarefas na
aula virtual

• Esquemas,
explicacións e material
na aula virtual. Tarefas
entregadas na aula
virtual

• Equipamento de aula,
libro de texto, aula
virtual

• OU.1•

PE.1•

PE.7•

15,0Custes de almacenamiento Explicación contidos,
proposta exercicios,
resolución de dúbidas

• Realización de
exercicios na aula,
formular dúbidas, ler
contidos na aula virtual
e entregar tarefas na
aula virtual

• Esquemas,
explicacións e material
na aula virtual. Tarefas
entregadas na aula
virtual

• Equipamento de aula,
libro de texto, aula
virtual

• OU.2•

PE.2•

PE.3•

PE.4•

PE.5•

PE.6•

27,0TOTAL
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4.3.a) Identificación da unidade didáctica

N.º Título da UD Duración

3 A loxística e a normativa 19

4.3.b) Resultados de aprendizaxe do currículo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do currículo Completo

RA1 - Relaciona a normativa específica do almacenamento recoñecendo as normas de contratación e de tratamento de mercadorías especiais. NO

4.3.c) Obxectivos específicos da unidade didáctica

Obxectivos específicos Act Título das actividades Duración
(sesións)

Loxística e servizos de transporte 10,011.1 Coñece-los distintos medios de transporte, as súas características, os
servicios que ofrecen, etc., e saber seleccionar o máis adecuado ó tipo de
mercadoría e o percorrido

1.2 Coñece-los servizos que ofertan os operadores loxísticos a empresas
que se adican a actividades industriais e subcontratan as operacións
relacionadas co transporte, almacenaxe e comercialización internacional.

1.3 Sabe-lo papel que desempeñan os recintos alfandegueiros dun país e as
operacións loxísticas que se realizan neles

Normativa legal almacéns 9,022.1 Coñece-la normativa legal e as disposiciós xerais que regulan a
seguridade e hixiene no traballo

19TOTAL

4.3.d) Criterios de avaliación que se aplicarán para a verificación da consecución dos obxectivos por parte do
alumnado

Criterios de avaliación Instrumentos de avaliación Mínimos
exixibles

Peso
cualificación (%)

N 20 CA1.1 Analizáronse as normas que regulamentan as actividades de almacenamento e
distribución.

PE.1 - cuestionario test•

N 20 CA1.2 Aplicouse a normativa na formalización do contrato de depósito. PE.2 - cuestionario test•

N 20 CA1.3 Comentáronse as normas nacionais e internacionais sobre o almacenamento de
produtos.

PE.3 - cuestionario test•

N 20 CA1.4 Analizáronse os aspectos que caracterizan un depósito alfandegueiro, unha zona e
un depósito franco, un local autorizado, etc.

PE.4 - cuestionario test•

N 20 CA1.6 Planificáronse, no almacén, sistemas de calidade homologables a nivel internacional. PE.5 - cuestionario test•

100TOTAL

4.3.e) Contidos

Contidos

 Marco legal do contrato de depósito e actividade de almacenamento e distribución.

 Normativa específica para mercadorías especiais: perigosas, perecedoiras, etc.

 Réximes de almacenamento en comercio internacional.

4.3.f) Actividades de ensino e aprendizaxe, e de avaliación, con xustificación de para que e de como se realizarán,
así como os materiais e os recursos necesarios para a súa realización e, de ser o caso, os instrumentos de
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avaliación

Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)

10,0Loxística e servizos de
transporte

Explicación contidos,
proposta exercicios,
resolución de dúbidas

• Realización de
exercicios na aula,
formular dúbidas, ler
contidos na aula virtual

• Esquemas,
explicacións e material
na aula virtual

• Equipamento de aula,
libro de texto, aula
virtual

• PE.2•

PE.4•

9,0Normativa legal almacéns Explicación contidos,
proposta exercicios,
resolución de dúbidas

• Realización de
exercicios na aula,
formular dúbidas, ler
contidos na aula virtual

• Esquemas,
explicacións e material
na aula virtual

• Equipamento de aula,
libro de texto, aula
virtual

• PE.1•

PE.3•

PE.5•

19,0TOTAL
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4.4.a) Identificación da unidade didáctica

N.º Título da UD Duración

4 O almacén:  seguridade e diseño 32

4.4.b) Resultados de aprendizaxe do currículo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do currículo Completo

RA2 - Organiza o proceso de almacenamento por tipo de actividade e volume de mercadorías, aproveitando optimamente os espazos e os tempos de manipulación. NO

RA6 - Supervisa os procesos realizados no almacén, implantando sistemas de mellora da calidade do servizo e plans de formación e reciclaxe do persoal. NO

4.4.c) Obxectivos específicos da unidade didáctica

Obxectivos específicos Act Título das actividades Duración
(sesións)

Seguridade e hixiene no almacén 16,011.1 Saber confecciona-las fichas control de existencias; rexistrando entradas,
saidas, devolucións, mermas, etc., e utiliza-los métodos de valoración PMP e
FIFO para coñece-lo valor monetario das existencias físicas

1.2 Coñece-los tipos de inventarios, as normas sobre o informe o inventario
anual dos bens almacenados e os pasos que se deben seguir para realiza-lo
inventario físico.

O almacén: deseño e equipos 16,022.1 Coñece-las distintas zonas do almacén, en función das actividades que
se realizan no mesmo, para rendabilizar ó máximo o investimento realizado
no edificio, as instalacións e os equipos

2.2 Sabe-los medios e equipos que se utilizan o almacenaxe e manipulación
de produtos ou cargas e coñece-las función que mellor desempeña cada un
deles, co el fin de reducir custes

2.3 Saber calcula-las estanterías que necesitamos instalar, en función dos
medios e a cantidade de mercadoría que necesitamos almacenar

32TOTAL

4.4.d) Criterios de avaliación que se aplicarán para a verificación da consecución dos obxectivos por parte do
alumnado

Criterios de avaliación Instrumentos de avaliación Mínimos
exixibles

Peso
cualificación (%)

S 10 CA2.3 Realizouse o deseño en planta do almacén en función das operacións e dos
movementos que haxa que realizar.

OU.1 - Crea un boceto•

N 10 CA2.4 Seleccionáronse equipamentos, medios e ferramentas de manutención, segundo as
características do almacén e das mercadorías almacenadas, aplicando criterios económicos,
de calidade e de servizo.

PE.1 - cuestionario test•

N 10 CA2.8 Concretáronse procedementos de prevención de riscos no almacén. PE.2 - cuestionario test•

N 10 CA6.1 Analizáronse os elementos necesarios para a implantación dun sistema de calidade
no almacén, seguindo as pautas da empresa e/ou a clientela.

PE.3 - cuestionario test•

N 10 CA6.2 Previuse a implantación de sistemas de calidade e seguridade para a mellora
continua dos procesos e dos sistemas de almacenamento.

PE.4 - cuestionario test•

N 10 CA6.3 Valorouse o cumprimento dos procesos e os protocolos do almacén, partindo do plan
ou do manual de calidade da empresa.

PE.5 - cuestionario test•

S 15 CA6.6 Fixáronse os obxectivos dun plan de formación tipo para mellorar a eficiencia e a
calidade do servizo de almacén.

OU.2 - Documento•

N 10 CA6.7 Detectáronse as necesidades de formación inicial e continua, tanto individuais como
do equipamento no seu conxunto.

PE.6 - cuestionario test•

S 15 CA6.8 Utilizáronse programas de xestión de tarefas e cronogramas para controlar as
tarefas, os tempos e o persoal, cumprindo as normas de prevención de riscos laborais.

OU.3 - Utiliza un diagrama de Gantt para
realizar un cronograma

•

100TOTAL
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4.4.e) Contidos

Contidos

 Deseño de almacéns: Necesidade, capacidade e localización. Organización de actividades e fluxos de mercadorías no almacén: administración, recepción, expedición, almacenamento,
movementos, picking, corredores e preparación de pedidos e distribución. Cross
 Organización dos almacéns: Medios de manipulación e transporte interno e externo. Análise dos tipos de sistemas de almacenamento: vantaxes e desvantaxes.

 Normativa de seguridade e hixiene en almacéns. Instalacións xerais e específicas.

 Sistemas de calidade no almacén.

 Aplicación de sistemas de seguridade para persoas e mercadorías.

 Plans de formación inicial e continua no equipo de traballo do almacén: obxectivos e métodos de formación. Avaliación de plans de formación.

4.4.f) Actividades de ensino e aprendizaxe, e de avaliación, con xustificación de para que e de como se realizarán,
así como os materiais e os recursos necesarios para a súa realización e, de ser o caso, os instrumentos de
avaliación

Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)

16,0Seguridade e hixiene no
almacén

Explicación contidos,
proposta exercicios,
resolución de dúbidas

• Realización de
exercicios na aula,
formular dúbidas, ler
contidos na aula virtual
e entregar tarefas na
aula virtual

• Esquemas,
explicacións e material
na aula virtual. Tarefas
entregadas na aula
virtual

• Equipamento de aula,
libro de texto, aula
virtual

• OU.2•

OU.3•

PE.2•

PE.6•

16,0O almacén: deseño e
equipos

Explicación contidos,
proposta exercicios,
resolución de dúbidas

• Realización de
exercicios na aula,
formular dúbidas, ler
contidos na aula virtual
e entregar tarefas na
aula virtual

• Esquemas,
explicacións e material
na aula virtual. Tarefas
entregadas na aula
virtual

• Equipamento de aula,
libro de texto, aula
virtual

• OU.1•

PE.1•

PE.3•

PE.4•

PE.5•

32,0TOTAL
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4.5.a) Identificación da unidade didáctica

N.º Título da UD Duración

5 Almacenaxe e sistemas 18

4.5.b) Resultados de aprendizaxe do currículo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do currículo Completo

RA2 - Organiza o proceso de almacenamento por tipo de actividade e volume de mercadorías, aproveitando optimamente os espazos e os tempos de manipulación. NO

4.5.c) Obxectivos específicos da unidade didáctica

Obxectivos específicos Act Título das actividades Duración
(sesións)

Almacenaxe de mercadorías, sistemas 18,011.1 Coñece.los distintos tipos de produtos polas súas características,
tamaño, grado de perigosidade, etc., para depositalos no lugar máis
adecuado do almacén.

1.2 Saber que artículos se poden agrupar, formando unha unidade de carga,
para facilita-las tarefas de manipulación e almacenaxe e cantas unidades de
carga se poden apilar

1.3 Estuda-los sistemas de almacenaxe e analiza-las ventaxas e os
inconvintes que presentan, segundo as mercadorías e actividades que se
realizan en cada almacén.

18TOTAL

4.5.d) Criterios de avaliación que se aplicarán para a verificación da consecución dos obxectivos por parte do
alumnado

Criterios de avaliación Instrumentos de avaliación Mínimos
exixibles

Peso
cualificación (%)

N 33 CA2.1 Analizáronse as condicións e as modalidades dos sistemas de almacenamento
segundo diferentes variables.

PE.1 - cuestionario test•

N 33 CA2.5 Aplicáronse métodos e técnicas de aproveitamento óptimo dos espazos de
almacenamento.

PE.2 - cuestionario test•

N 34 CA2.6 Utilizáronse métodos de redución nos tempos de localización e manipulación das
mercadorías.

PE.3 - cuestionario test•

100TOTAL

4.5.e) Contidos

Contidos

 Almacén: concepto, clases e tipos de produtos para almacenar.

 Sistemas modulares. Unidades de carga: palés e contedores.

 Sistemas de seguimento das mercadorías: terminais de radiofrecuencia, codificación e lectores de barras, etc. Terminais portátiles e sistemas de recoñecemento de voz.

4.5.f) Actividades de ensino e aprendizaxe, e de avaliación, con xustificación de para que e de como se realizarán,
así como os materiais e os recursos necesarios para a súa realización e, de ser o caso, os instrumentos de
avaliación
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Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)

18,0Almacenaxe de
mercadorías, sistemas

Explicación contidos,
proposta exercicios,
resolución de dúbidas

• Realización de
exercicios na aula,
formular dúbidas, ler
contidos na aula virtual

• Esquemas,
explicacións e material
na aula virtual.

• Equipamento de aula,
libro de texto, aula
virtual

• PE.1•

PE.2•

PE.3•

18,0TOTAL
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4.6.a) Identificación da unidade didáctica

N.º Título da UD Duración

6 Valoración de existencias e  inventario 15

4.6.b) Resultados de aprendizaxe do currículo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do currículo Completo

RA4 - Xestiona as existencias do almacén asegurando o seu aprovisionamento e a súa expedición. NO

4.6.c) Obxectivos específicos da unidade didáctica

Obxectivos específicos Act Título das actividades Duración
(sesións)

Valoración de existencias e inventario 15,011.1 Calcula-lo prezo de custe unitario para rexistra-la entrada de artículos no
almacén.

1.2 Saber confecciona-las fichas control de existencias; rexistrando entradas,
saídas, devolucións, mermas, etc., e utiliza-los métodos de valoración PMP e
FIFO para coñece-lo valor monetario das existencias físicas

1.3 Conoce-los tipos de inventarios, as normas sobre o informe ou inventario
anual dos bens almacenados e os pasos que se deben seguir para realiza-lo
inventario físico

15TOTAL

4.6.d) Criterios de avaliación que se aplicarán para a verificación da consecución dos obxectivos por parte do
alumnado

Criterios de avaliación Instrumentos de avaliación Mínimos
exixibles

Peso
cualificación (%)

N 20 CA4.1 Clasificáronse os tipos de inventarios e a finalidade de cada un. PE.1 - cuestionario test•

N 20 CA4.4 Valoráronse as existencias do almacén utilizando diferentes métodos. PE.2 - cuestionario test•

S 30 CA4.5 Controláronse as existencias do almacén, supervisando o procedemento e as
normas establecidas para identificar desviacións do inventario e formular medidas
rectificadoras.

OU.1 - Folla de cálculo•

S 30 CA4.8 Utilizáronse aplicacións informáticas xerais para xestionar as existencias, e
específicas para a identificación de materiais, xestión de pedidos, extracción e rexistro de
saídas do almacén.

OU.2 - Creación de informes con Odoo•

100TOTAL

4.6.e) Contidos

Contidos

 Xestión de existencias.

 Control económico: control de incidencias; recontos.

 Criterios de valoración das existencias no almacén.

 Software xeral que integre todos os aspectos do almacén, utilizando procesador de texto, folla de cálculo, base de datos, cronogramas, etc.

 Programas específicos de xestión de almacéns e existencias: xestión de peiraos, de almacéns, de aprovisionamentos e de existencias, elaboración de etiquetas, etc.

 Programas de xestión de compras, almacén e vendas: xestión de artigos, de almacén, de fabricación, de vendas, etc.
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4.6.f) Actividades de ensino e aprendizaxe, e de avaliación, con xustificación de para que e de como se realizarán,
así como os materiais e os recursos necesarios para a súa realización e, de ser o caso, os instrumentos de
avaliación

Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)

15,0Valoración de existencias e
inventario

Explicación contidos,
proposta exercicios,
resolución de dúbidas

• Realización de
exercicios na aula,
formular dúbidas, ler
contidos na aula virtual
e entregar tarefas na
aula virtual

• Esquemas,
explicacións e material
na aula virtual. Tarefas
entregadas na aula
virtual

• Equipamento de aula,
libro de texto, aula
virtual

• OU.1•

OU.2•

PE.1•

PE.2•

15,0TOTAL
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Para superar cada avaliación deberá completar a entrega de tódolos CA na Aula virtual debendo acadar o nivel mínimo de logro establecido para

cada CA e debendo obter unha nota de 5 puntos sobre 10 no conxunto de  CA avaliados nese trimestre (ben sexa como proba escrita, proba de

desempeño ou proba de produto).

- Probas escritas: Cada proba escrita terá unha puntuación máxima correspondente á suma das ponderacións de cada un dos CA que nela se

avalían. Debendo obter un mínimo de 5 puntos no conxunto das probas escritas (exames) para supera-lo trimestre.

- Probas de produto, de desempeño (outros): Cabe aclarar que os CA de tarefas de entrega na Aula Virtual (proba de desempeño e/ou proba de

produto) versan sobre contidos considerados MÍNIMO ESIXIBLE, o que implica que a súa realización, así como a súa entrega son obrigatorias

dentro do prazo establecido (debendo obter un mínimo de 5 puntos sobre 10 en cada un deles). Son de entrega EXCLUSIVA por medio da tarefa e

no prazo correspondente na Aula Virtual. Non se admite a entrega noutro formato nin por outros medios que non sexan os indicados na propia

tarefa da Aula Virtual. Se non se supera algún destes CA ou non se entregan suporá unha calificación máxima de  4 puntos na nota do trimestre

independenteme da media calculada na Aula Virtual.

Para o alumnado que non superou algunha das avaliacións, realizarase un exame de recuperación global  sobre os  CA de proba escrita (no caso

de non ter acadado un 5 nas probas escritas) e/ou realización das tarefas dos CA mínimo esixible avaliados como proba de produto ou desempeño

non entregados ou non superados, no trimestre seguinte, agás na segunda avaliación, que por falta de tempo, se deberá facer nas datas que se

fixen os exames finais, coa parte ou partes que non se superaron.

Aquel alumnado cuxa calificación foi de máximo 4 puntos por non ter superado algún CA mínimo esixible, (tendo unha nota superior a 5 na Aula

Virtual) cando supere os CA pendentes, pasará a computar a nota que figure na Aula Virtual.

5. Mínimos exixibles para alcanzar a avaliación positiva e os criterios de cualificación

6. Procedemento para a recuperación das partes non superadas
6.a) Procedemento para definir as actividades de recuperación

Durante o período ordinario para a recuperación de cada avaliación non superada, facilitaráselle ó alumnado casos prácticos e traballos dirixidos

que lles permitan adquirir as capacidades ou destrezas non acadadas, e cumprir cos mínimos esixidos. No seu caso, o/a alumno/a deberá

presentar os traballos correspondentes non presentados no seu momento.

Estas actividades e traballos organizaranse de forma personalizada.

Durante o terceiro trimestre tamén se levarán a cabo sesións de recuperación segundo o calendario establecido pola xetatura de Departamento

6.b) Procedemento para definir a proba de avaliación extraordinaria para o alumnado con perda de dereito a
avaliación continua

Segundo o artigo 25.3 da ORDE do 12 de xullo de 2011 pola que se regulan o desenvolvemento, a avaliación e a acreditación académica do

alumnado das ensinanzas de formación profesional inicial, a avaliación continua do/a alumno/a require da súa asistencia regular ás clases. Quen

teña un total de faltas de asistencia a clase non xustificadas, segundo os criterios legais e as normas do departamento, superior ao 10% do total do

horario do módulo, perderá o dereito a presentarse as probas parciais obxectivas de cada unidade e mesmo perderá as cualificacións parciais das

unidades didácticas as que se houbese presentado. Neste sentido, se un alumno ou alumna, ten aprobadas unha ou dúas avaliacións e incorre en

perda de dereito á avaliación continua, non se lle garda a nota da/s avaliación/s superadas, debendo realizar un exame de todos os contidos vistos

durante o curso (tal e comoxa se explicou no punto 5 desta programación).

O alumnado con perda de dereito a avaliación continua poderá realizar unha proba de avaliación extraordinaria de cada CA que constará de dúas

partes (segundo o CA en concreto):

CA mediante proba de coñecementos
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CA mediante proba de produto

A duración das probas e a forma de levalas a cabo será expliacada ó alumnado con anterioridade á súa realización.

7. Procedemento sobre o seguimento da programación e a avaliación da propia
práctica docente

Farase o seguimento da programación na propia aplicación da páxina web da Consellería de Cultura, Educación e Ordenación Universitaria.

Ademais, os elementos a ter en conta para a avaliación da programación son:

- Grao de adecuación dos resultados de aprendizaxe.

- A validez da selección, distribución e secuenciación dos contidos ao longo do curso.

- Idoneidade da metodoloxía e dos materiais didácticos empregados.

- Adecuación dos criterios de avaliación.

A medida que se detecten desconformidades co programado, realizaranse os axustes necesarios a fin de contemplar os criterios de coordinación

que se cheguen a adoptar.

Para realizar unha avaliación externa da práctica docente os instrumentos a empregar serán: a observación, o diálogo co alumnado, enquisas

anónimas que recollan a opinión do alumnado respecto ao proceso de ensino-aprendizaxe.

Os resultados da análise destes elementos debateranse nas reunións de departamento, formarán parte da memoria final, e as modificacións

acordadas reflectiranse na programación do curso seguinte.

8. Medidas de atención á diversidade

8.a) Procedemento para a realización da avaliación inicial

- Análise da información, proporcionada pola orientadora do centro e o/a titor/a do grupo, das circunstancias persoais de cada alumna/o (formación

previa, intereses, motivacións, recursos dispoñibles, experiencias previas, ...).

- Observación do traballo do alumnado na aula co obxectivo de detectar as posibles dificultades que se lles presenten.

- Preguntas ao alumnado durante as explicacións para saber se están comprendendo o que se di.

8.b) Medidas de reforzo educativo para o alumnado que non responda globalmente aos obxectivos programados

A avaliación inicial é importante para detectar posibles necesidades dos alumnos que precisen dun reforzo educativo.

O reforzo educativo consistirá na realización de actividades teóricas a prácicas relacionadas con aqueles contidos nos que os alumnos amosen

dificultades de aprendizaxe.

Estas actividades serán individualizadas e deseñaranse segundo o alumnado as vaia precisando.

No caso de que algún alumno/a o precise, por motivos de discapacidade, realizaranse as adaptacións dentro das posibilidades tales como por

exemplo: adaptación no tempo de realización dos exames e, se fose necesario entregaráselle material cun maior tamaño de fonte. No caso de ter

difucultades visuais ou auditivas, ofreceráselle a posibilidade de situarse na primeira fila para facilitarlle unha mellor audición e visión da pizarra así

como da pantalla do proxector.

9. Aspectos transversais

9.a) Programación da educación en valores

Hai certos temas, aos que a sociedade é especialmente sensible, polo que se deben de integrar nos contidos das distintas áreas e levar a cabo
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nas diferentes accións educativas. Os proxectos educativos de centro, deben de incorporar unha serie de aspectos de máxima relevancia para a

sociedade, coa intención de que sexan tratados en todas as áreas: trátase dos temas transversais. Con respecto ao módulo de LOXÍSTICA DE

ALMACENAMENTO, relaciónanse a continuación os máis relevantes e que se tratarán nalgunhas das unidades didácticas:

- Educación para a Igualdade. A coeducación dentro do respecto e o coñecemento entre os sexos, impregnará calquera actuación que se leve a

cabo. Desde a posición dos educadores, desterraranse estereotipos sexistas como é o feito de identificar certas actividades empresariais como

labores máis propias de homes que de mulleres, utilizar termos nun determinado xénero, dependendo das especialidades etc. Trataremos de

alcanzar a equidade e desterrar certas prácticas, sobre todo no ámbito profesional.

- Educación para a Paz. Promoveranse actitudes de convivencia, respecto, colaboración e solidaridade, fomentando o diálogo como o camiño máis

apto para solucionar os problemas.

- Educación para o Consumo. Tratarase de fomentar un consumo responsable, intentando que o alumnado adopte unha actitude crítica ante o

consumo indiscriminado e compulsivo de determinados artigos tan ligados ás modas e con prezos esaxerados. Desenvolverase neles unha

capacidade de análise ante a multitude de ofertas para un consumo xusto e responsable.

- Educación para a Saúde. Intentarase establecer relacións entre saúde e condicións dos centros de traballo e a posibilidade de recuperala

mediante unha serie de prestacións de todo tipo ás que temos dereito como cidadáns: sanitarias, farmacéuticas etc.. Farase ver ao alumnado os

efectos beneficiosos dos bos hábitos, tanto alimenticios, posturais, utilización de equipos de protección individual, etc., que impidan a eiva das

nosas condicións físicas e psíquicas.

- Educación Ambiental. O alumnado deberá implicarse, non soamente coas actuacións prácticas e hábitos e actitudes cara a conservación da

natureza, senón tamén cun espírito crítico ante as agresións que sofre o medio natural en detrimento da calidade de vida de todos.

- Educación en valores. Fomentaranse actitudes de respecto polas normas, aceptación das diferenzas, cooperación, tolerancia, traballo en equipo,

etc. que fagan que o alumnado se incorpore e participe nunha sociedade democrática.

- Educación viaria. Tratarase de concienciar ao alumnado das consecuencias que teñen os accidentes de tráfico e a importancia de respectar as

normas de circulación das vías públicas, tanto si son condutores coma peóns.

- Educación multicultural. Respecto polas diferenzas sociais e gusto por coñecer outras culturas.

9.b) Actividades complementarias e extraescolares

Sempre que fose posible, e en coordinación con outro profesorado do departamento de Comercio e incluso co departamento de Administración,

faranse as xestións oportunas para a organización dunha visita guiada a un centro de almacenamento ou plataforma loxística, na que o alumnado

poida ver de primeira man, e coas explicacións oportunas, contidos e conceptos estudados durante o desenvolvemento deste módulo.

Tamén é interesante participar en visitas a feiras e exposicións de materiais e actividades relacionadas co mundo da loxística e o almacenaxe.

Por suposto, a asistencia a charlas, conferencias, seminarios e outras actividades que se programen ao longo do curso, tanto polo propio

departamento de Comercio como do departamento de Administración ou doutros departamentos, e que poidan ser de interese para completar a

formación do alumnado deste curso.

10.Outros apartados

10.1) Metodoloxía na ensinanza a distancia

O módulo disporá dun curso aberto na aula virtual do centro. Esta aula será a vía

principal para a ensinanza telemática e será a vía de comunicación co alumnado.

Para a ensinanza telemática contémplanse tres posibles escenarios:

Metodoloxía no caso de ensinanzas telemática parcial (arredor do 20%):

Durante o horario da ensinanza telemática o alumnado resolverá, a maior parte do

tempo, tarefas encargadas polo profesor. Durante este horario o profesor

permanecerá conectado a aula virtual e a disposición para a resolución de dúbidas.
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Excepcionalmente podense utilizar outras metodoloxías como a grabación de vídeos

explicativos que se colgarían na aula virtual ou tamén explicacións por medio de

videoconferencia.

Metodoloxía no caso de ensinanza telemática total (por confinamento)

Nesta situación farase un uso como mais extensivo tanto dos vídeos como das

explicacións por medio de videoconferencia.

Metoloxía no caso de ensinanza telemática para algún alumno en corentena

O alumnado terá a súa disposición, na aula virtual, todo o material necesario para o

seguemento do módulo e a realización das tarefas que corresponda facer nese

período. Tamén terá a súa disposición os Foros da aula virtual para a consulta de

dúbidas.
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Código ConcelloCentro Ano
académico

Centro educativo

Luís Seoane 2022/202336018677 Pontevedra

1. Identificación da programación

Código
da familia

profesional
Familia profesional Código do

ciclo formativo Ciclo formativo Grao Réxime

Ciclo formativo

COM Xestión de vendas e espazos comerciais Ciclos
formativos de
grao superior

CSCOM03Comercio e márketing Réxime xeral-
ordinario

Código
MP/UF Nome Curso Sesións

anuais
Horas
anuais

Sesións
semanais

Módulo profesional e unidades formativas de menor duración (*)

MP0626 Loxística de aprovisionamiento 42022/2023 126105

MP0626_12 Necesidades de aprovisionamento e xestión de existencias 42022/2023 6655

MP0626_22 Selección de provedores/as, negociación e documentación 42022/2023 6050

(*) No caso de que o módulo profesional estea organizado en unidades formativas de menor duración

Profesorado asignado ao módulo SIMÓN IRAGO BAÚLDE

Profesorado responsable

Outro profesorado

Estado: Pendente de supervisión inspector
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2. Concreción do currículo en relación coa súa adecuación ás características do ámbito produtivo

O Decreto 195/2013 regula o currículo do Ciclo Superior de Técnico superior en Transporte e Loxística

A competencia xeral deste título consiste en organizar, xestionar e controlar as operacións do transporte de mercadorías e de viaxeiros no ámbito

nacional e internacional, e en planificar e xestionar as actividades loxísticas dunha empresa, de acordo coa normativa ecos obxectivos establecidos

pola dirección da empresa, no marco da calidade, a seguridade e o respecto ambiental.

As persoas que obteñan este título han exercer a súa actividade en empresas do sector do transporte e a loxística, por conta propia ou por conta

allea, realizando funcións de planificación, organización, xestión e comercialización do servizo de transporte e/ou de loxística.

Que ocupacións se desempeñan?

Xefe de tráfico de empresas de transporte de viaxeiros por estrada, en actividades de transporte e en actividades de transporte combinado; xefe de

operacións, de estación de autobuses, de circulación, de almacén, de administración en transporte terrestre, aéreo, marítimo e multimodal; xerente

da empresa de transporte; inspector de transporte de viaxeiros por estrada; xestor de transporte por estrada; administrativo de servizo de

transporte por estrada; axente de transportes e de carga; comercial de servizos de transporte; operador de transporte porta a porta e loxístico;

transitario; consignatario de buques; técnico en loxística do transporte e en loxística inversa; coordinador loxístico.
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Duración
(sesións)DescriciónU.D. Título Peso

(%)
62612

Resultados de
aprendizaxe

62622

Resultados de
aprendizaxe

RA1 RA2 RA3 RA1 RA2 RA3

1 A xestión de existencias 25 25 X

2 A planificación da producción
dende na perspectiva do
aprovisionamento

24 25 X X

3 Criterios de selección de
provedores, negociación

35 25 X X

4 Xestión na cadea de suministro. 42 25 X

Total: 126

3. Relación de unidades didácticas que a integran, que contribuirán ao desenvolvemento do módulo profesional,
xunto coa secuencia e o tempo asignado para o desenvolvemento de cada unha
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4. Por cada unidade didáctica

4.1.a) Identificación da unidade didáctica

N.º Título da UD Duración

1 A xestión de existencias 25

4.1.b) Resultados de aprendizaxe do currículo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do currículo Completo

RA1 - Determina as necesidades de materiais e prazos para a execución de programas de produción ou distribución, seguindo os plans definidos. SI

4.1.c) Obxectivos específicos da unidade didáctica

Obxectivos específicos Act Título das actividades Duración
(sesións)

Avaliación inicial dos contidos da unidade 8,011.1 Coñecer os obxectivos da xestión de stocks

1.2 Recoñecer a importacia da xestión de stocks para o sistema de
aprovisionamento dunha empresa

Exposición dos contidos da unidade 8,022.1 Diferenciar as clases de stocks

2.2 Recoñecer as principais variables que afectan á xestión de stocks

2.3 Coñecer os distintos métodos de xestión de stocks

2.4 Coñecer os custos asociados á xestión de stocks

2.5 Coñecer os factores que inflúen no comportamento do stock a partir da
análise da demanda

Desenvolvemento de varios supostos prácticos e exercicios
sobre os contidos da unidade

9,033.1 Clasificar os diferentes produtos almacenados aplicando os
procedementos de xestión e control máis adecuados a cada un

3.2 Calcular os custos asociados á xestión de existencias

3.3 Avaliar os custos por rotura de stocks

3.4 Establecer un nivel de servizo adecuado en función do custo de
almacenaxe e por rotura de stock

3.5 Establecer un nivel de servizo adecuado en función da rotación e do
período medio de almacenaxe

3.6 Realizar previsións de demanda por distintos métodos

3.7 Calcular o lote óptimo de pedido que minimiza os custos da xestión de
stocks

3.8 Calcular o punto de pedido e o stock de seguridade utilizando modelos
probabilísticos

25TOTAL

4.1.d) Criterios de avaliación que se aplicarán para a verificación da consecución dos obxectivos por parte do
alumnado

Criterios de avaliación Instrumentos de avaliación Mínimos
exixibles

Peso
cualificación (%)

S 10 CA1.1 Caracterizáronse os procesos de produción tendo en conta a duración do proceso, a
gama e os produtos.

PE.1•
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Criterios de avaliación Instrumentos de avaliación Mínimos
exixibles

Peso
cualificación (%)

S 10 CA1.2 Relacionouse a previsión da demanda coa produción ou distribución, coa xestión de
existencias e co inventario dispoñible no almacén.

PE.2•

S 10 CA1.3 Avaliáronse distintos enfoques na xestión do aprovisionamento dunha cadea de
produción ou subministración.

PE.3•

S 20 CA1.4 Representouse mediante esquemas de fluxo o proceso de produción ou distribución,
diferenciando os fluxos de mercadorías e información.

PE.4•

S 10 CA1.5 Determináronse as capacidades produtivas dos centros de produción ou distribución,
e os tempos de cada fase ou actividade.

PE.5•

S 20 CA1.6 Aplicáronse as técnicas de modelos de planificación da produción e distribución. PE.6•

S 10 CA1.7 Identificáronse os posibles colos de botella na cadea de produción ou
subministración.

PE.7•

S 10 CA1.8 Establecéronse os puntos críticos da fase de aprovisionamento e as súas posibles
solucións.

PE.8•

100TOTAL

4.1.e) Contidos

Contidos

 Políticas de aprovisionamento:  Previsión de demanda e plan de vendas. Plan de produción e de materiais.

 Organización da produción e a distribución: Características dos procesos de produción e distribución. Planificación de necesidades de materiais: MRP (material requirement planning).
Planificación de necesidades de distribución: DRP (distribution requireme
 Programación e control de proxectos.

 Métodos de control de proxectos: PERT, CPM e GANTT.

4.1.f) Actividades de ensino e aprendizaxe, e de avaliación, con xustificación de para que e de como se realizarán,
así como os materiais e os recursos necesarios para a súa realización e, de ser o caso, os instrumentos de
avaliación

Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)

8,0Avaliación inicial dos
contidos da unidade

Preparación do debate
inicial. Presentación por
parte do profesor/a da
UD, os seus obxectivos
e contidos, que se
desenvolverán,
situando esta UD no
módulo.

•

Explicación dos
distintos métodos de
xestión das existencias
dentro da empresa.

•

Participación no debate•

Anotación das achegas
dos compañeiros e
compañeiras e
redacción das
conclusións

•

Documento redactado
sobre as conclusións

• Aula polivalente•

Equipos informáticos
con conexión a internet

•

Caderno de clase.•

Proxector.•

Encerado.•

PE.1•

PE.2•
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Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)

8,0Exposición dos contidos da
unidade

Exposición de contidos.
Desenrolo das técnicas
de xestión de
existencias.

•

Guía do alumnado na
elaboración dun mapa
conceptual dos
contidos

•

Escoita activa e toma
de apuntamentos

•

Elaboración dun mapa
conceptual dos
contidos

•

Resumo de contidos
nun mapa conceptual

• Equipos informáticos
con conexión a internet

•

Aula polivalente•

Caderno de clase.•

Encerado.•

Proxector.•

PE.3•

PE.4•

PE.5•

PE.6•

PE.7•

PE.8•

9,0Desenvolvemento de varios
supostos prácticos e
exercicios sobre os
contidos da unidade

Presentación das
actividades a realizar.

•

Guía do alumnado na
resolución das
actividades

•

Realización das
actividades atendendo
ás directrices.
Realización de distintos
casos prácticos sobre
xestión de existencias.

•

Resolución das
actividades e redacción
das conclusións

•

Casos prácticos
resoltos e informe das
actividades feitas

•

Cuestionario
cumprimentado.

•

Aula polivalente•

Equipos informáticos
con conexión a internet

•

Caderno de clase.•

Cuestionario.•

Proxector.•

Encerado.•

PE.3•

PE.4•

PE.5•

PE.6•

PE.7•

PE.8•

25,0TOTAL
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4.2.a) Identificación da unidade didáctica

N.º Título da UD Duración

2 A planificación da producción dende na perspectiva do aprovisionamento 24

4.2.b) Resultados de aprendizaxe do currículo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do currículo Completo

RA2 - Elabora programas de aprovisionamento, axustándose a obxectivos, prazos e criterios de calidade dos procesos de produción ou distribución. SI

RA3 - Aplica métodos de xestión de existencias, realizando previsións de requisitos de mercadorías e materiais en sistemas de produción ou aprovisionamento. SI

4.2.c) Obxectivos específicos da unidade didáctica

Obxectivos específicos Act Título das actividades Duración
(sesións)

Avaliación inicial dos contidos da unidade 8,011.1 Coñecer os diferentes tipos de procesos de produción

1.2 Relacionar as necesidades de produción e aprovisionamento coa
previsión de demanda

Exposición dos contidos da unidade 8,022.1 Coñecer os distintos tipos de procesos produtivos en función do volume e
gama de produtos

2.2 Distinguir entre sistemas produtivos de arrastre e de empuxe

2.3 Coñecer as principais características dun sistema

2.4 Coñecer os métodos de planificación e control da produción para analizar
un proceso produtivo

Desenvolvemento de varios supostos prácticos e exercicios
sobre os contidos da unidade

8,033.1 Caracterizar os distintos tipos de procesos produtivos en función do
volume e gama de produtos

3.2 Emplear métodos de planificación e control da produción para analizar un
proceso produtivo

3.3 Planificar as cantidades e datas de aprovisionamento e de elaboracións
intermedias analizando as posible roturas de stock

3.4 Utilizar aplicacións informáticas para a planificación e optimización da
produción e o aprovisionamento

24TOTAL

4.2.d) Criterios de avaliación que se aplicarán para a verificación da consecución dos obxectivos por parte do
alumnado

Criterios de avaliación Instrumentos de avaliación Mínimos
exixibles

Peso
cualificación (%)

S 10 CA2.1 Estableceuse a secuencia das fases dun programa de aprovisionamento. LC.1•

S 5 CA2.2 Calculouse o custo do programa de aprovisionamento. PE.1•

S 10 CA2.3 Definiuse o programa de pedidos e entregas que se adapte ás necesidades da
empresa.

PE.2•

S 10 CA2.4 Elaboráronse diagramas de fluxo das operacións en función das necesidades de
entregas e da capacidade de cada unidade, almacén ou centro de produción ou punto de
venda.

PE.3•

S 5 CA2.5 Planificáronse as cantidades e as datas de aprovisionamento e de elaboracións
intermedias.

LC.2•

S 5 CA2.6 Elaborouse o calendario que permita a realización efectiva do aprovisionamento e o
cumprimento dos prazos establecidos.

PE.4•
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Criterios de avaliación Instrumentos de avaliación Mínimos
exixibles

Peso
cualificación (%)

S 5 CA2.7 Utilizáronse programas informáticos para a xestión da información e a realización
dos cálculos.

PE.5•

S 10 CA3.1 Avaliáronse as consecuencias económicas da integración da xestión de existencias
no sistema de aprovisionamento loxístico da empresa.

PE.6•

S 5 CA3.2 Relacionáronse os procedementos de xestión e control cos tipos de existencias. PE.7•

S 5 CA3.3 Clasificáronse os produtos almacenados mediante diversos métodos. PE.8•

S 10 CA3.4 Avaliáronse as incidencias na valoración, no control de inventario e na ruptura de
existencias.

PE.9•

S 5 CA3.5 Calculáronse estimacións do volume de existencias no almacén para evitar rupturas
e volumes anormais.

PE.10•

S 5 CA3.6 Determinouse o punto de pedido e o lote de pedido que mellora as existencias no
almacén, o número de pedidos por ano e o período medio de almacenamento.

PE.11•

S 5 CA3.7 Calculáronse as existencias de seguridade para unha probabilidade de ruptura e o
seu custo.

PE.12•

S 5 CA3.8 Avaliáronse os custos de demanda insatisfeita. PE.13•

100TOTAL

4.2.e) Contidos

Contidos

 Variables que inflúen nas necesidades de aprovisionamento. Previsión de demanda.Volume de pedido. Prezo. Prazo de aprovisionamento. Prazo de pagamento.

 Aprovisionamento continuo e periódico.

 Previsión de necesidades.

 Aplicacións informáticas na planificación do aprovisionamento.

 Obxectivos da función de aprovisionamento

 Xestión de existencias: clases e custos. Custo de xestión, de inventario e de pedido. Custo de rotura de inventarios. ABC de inventarios. Métodos de xestión de inventarios.  Punto de pedido.
Lote económico de pedido. Existencias de seguridade. Outros méto

4.2.f) Actividades de ensino e aprendizaxe, e de avaliación, con xustificación de para que e de como se realizarán,
así como os materiais e os recursos necesarios para a súa realización e, de ser o caso, os instrumentos de
avaliación

Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)
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Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)

8,0Avaliación inicial dos
contidos da unidade

Preparación do debate
inicial. Presentación por
parte do profesor/a da
UD, os seus obxectivos
e contidos, que se
desenvolverán,
situando esta UD no
módulo.

•

Explicación de como se
xestiona as
necesidades de
aprovisionamento,
tengo en conta a
demanda estimada e a
producción.

•

Participación no debate•

Anotación das achegas
dos compañeiros e
compañeiras e
redacción das
conclusións

•

Documento redactado
sobre as conclusións

• Aula polivalente•

Equipos informáticos
con conexión a internet

•

Caderno de clase.•

Proxector.•

Encerado.•

LC.1•

PE.7•

8,0Exposición dos contidos da
unidade

Exposición dos
contidos. Estudio da
planificación da
producción tendo en
conta a política de
aprovisionamento.

•

Guía do alumnado na
elaboración dun mapa
conceptual dos
contidos

•

Escoita activa e toma
de apuntamentos

•

Elaboración dun mapa
conceptual dos
contidos

•

Resumo dos contidos
nun mapa conceptual

• Aula polivalente•

Equipos informáticos
con conexión a internet

•

Caderno de clase.•

Encerado.•

Proxector.•

LC.2•

PE.1•

PE.2•

PE.3•

PE.4•

PE.5•

PE.6•

PE.8•

PE.9•

PE.10•

PE.11•

PE.12•

PE.13•
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Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)

8,0Desenvolvemento de varios
supostos prácticos e
exercicios sobre os
contidos da unidade

Presentación das
actividades a realizar.

•

Guía do alumnado na
resolución das
actividades.

•

Realización das
actividades atendendo
ás directrices.
Realización de distintas
actividades sobre
estimación da
demanda, planificación
da producción e
programación do
abastecemento de
materiais na empresa.

•

Resolución das
actividades e redacción
das conclusións

•

Casos prácticos
resoltos e informe das
actividades feitas

• Aula polivalente•

Equipos informáticos
con conexión a internet

•

Caderno de clase.•

Encerado.•

Proxector.•

LC.2•

PE.1•

PE.2•

PE.3•

PE.4•

PE.5•

PE.6•

PE.8•

PE.9•

PE.10•

PE.11•

PE.12•

PE.13•

24,0TOTAL
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4.3.a) Identificación da unidade didáctica

N.º Título da UD Duración

3 Criterios de selección de provedores, negociación 35

4.3.b) Resultados de aprendizaxe do currículo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do currículo Completo

RA2 - Determina as condicións de negociación do aprovisionamento, aplicando técnicas de comunicación e negociación con provedores. SI

RA3 - Elabora a documentación relativa ao control, o rexistro e o intercambio de información con provedores, seguindo os procedementos de calidade e utilizando
aplicacións informáticas. SI

4.3.c) Obxectivos específicos da unidade didáctica

Obxectivos específicos Act Título das actividades Duración
(sesións)

Avaliación inicial dos contidos da unidade 10,011.1 Definir os criterios de selección de provedores en función da estratexia da
compañía

Exposición dos contidos da unidade 15,022.1 Definir criterios de calidade e de servizo para a avaliación de provedores

2.2 Coñecer o contido máis habitual dos códigos éticos

2.3 Identificar as fases do proceso de negociación

2.4 Identificar os elementos dun contrato de compravenda aplicando a
normativa vixente

2.5 Diferenciar os distintos tipos de contratos de compravenda

2.6 Identificar procedementos para o seguimento e homologación de
provedores

Desenvolvemento de varios supostos prácticos e exercicios
sobre os contidos da unidade

10,033.1 Establecer os criterios de selección de provedores en función da
estratexia da compañía

3.2 Realizar buscas de provedores por diversos medios

3.3 Calcular correctamente o custo de adquisición das distintas ofertas
presentadas polos provedores

3.4 Redactar informes de avaliación de provedores

3.5 Aplicar os principios da RSC e do código ético da compañía na selección
de provedores

3.6 Aplicar estratexias e técnicas de negociación e comunicación

3.7 Redactar as cláusulas dos distintos tipos de contratos de suministro

3.8 Seleccionar procedementos para o seguimento e homologación de
provedores

35TOTAL

4.3.d) Criterios de avaliación que se aplicarán para a verificación da consecución dos obxectivos por parte do
alumnado

Criterios de avaliación Instrumentos de avaliación Mínimos
exixibles

Peso
cualificación (%)

S 10 CA2.1 Identificáronse as fases no proceso de negociación. PE.1•
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Criterios de avaliación Instrumentos de avaliación Mínimos
exixibles

Peso
cualificación (%)

S 5 CA2.2 Aplicáronse técnicas de comunicación e negociación. PE.2•

S 10 CA2.3 Diferenciáronse os tipos de contratos de compravenda de bens e servizos. PE.3•

S 10 CA2.4 Identificáronse os elementos persoais e reais que configuran un contrato de
subministración.

PE.4•

S 5 CA2.5 Aplicouse a normativa mercantil que regula os contratos de compravenda. PE.5•

S 5 CA2.6 Establecéronse as cláusulas do contrato de subministración e as implicacións que
teñen para o aprovisionamento.

PE.6•

S 5 CA2.7 Utilizáronse aplicacións informáticas de tratamento de textos para a redacción do
contrato.

PE.7•

S 5 CA3.1 Estableceuse o proceso de control que deben seguir os pedidos realizados a un
provedor.

PE.8•

S 10 CA3.2 Definíronse as posibles medidas que deben adoptarse para a resolución de
anomalías.

PE.9•

S 10 CA3.3 Definiuse o sistema de recollida e tratamento de datos xerados no proceso de
aprovisionamento.

PE.10•

S 5 CA3.4 Cubríronse os documentos internos de rexistro e control do proceso de
aprovisionamento.

PE.11•

S 5 CA3.5 Cubríronse os tipos de documentos utilizados para o intercambio de información con
provedores.

PE.12•

S 5 CA3.6 Determinouse o tipo de información que se vaia manexar e as propiedades precisas
para o seu axeitado procesamento posterior.

PE.13•

S 5 CA3.7 Utilizouse unha base de datos ou outras aplicacións informáticas que centralice os
ficheiros de datos para o rexistro e a conservación da documentación xerada no proceso de
aprovisionamento.

PE.14•

S 5 CA3.8 Establecéronse os mecanismos que garantan a fiabilidade e a integridade da xestión
dos datos ante a eliminación ou a actualización de rexistros.

PE.15•

100TOTAL

4.3.e) Contidos

Contidos

 Negociación das compras: proceso (identificar e anticipar necesidades).

 Preparación da negociación.

 Puntos críticos da negociación.

 Técnicas de negociación.

 Relación entre provedor e clientela.

 Contrato de compravenda e de subministración. Tipos de contratos de compravenda: elementos persoais e reais. Cláusulas do contrato de subministración. Normativa que regula os
contratos
 Diagrama de fluxo de documentación: seguimento en liña e fóra de liña.

 Verificación do cumprimento das cláusulas do contrato de aprovisionamento: análise de incumprimentos e proposta de solucións.

 Ordes de pedido e entrega.

 Recepción, identificación e verificación de pedidos: proceso e documentación.

 Seguimento do pedido.
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Contidos

 Aplicacións informáticas de xestión e seguimento de provedores.

 Bases de datos.

 Rexistro e valoración de provedores: arquivo e actualización.

4.3.f) Actividades de ensino e aprendizaxe, e de avaliación, con xustificación de para que e de como se realizarán,
así como os materiais e os recursos necesarios para a súa realización e, de ser o caso, os instrumentos de
avaliación

Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)

10,0Avaliación inicial dos
contidos da unidade

 Presentación por parte
do profesor/a, da UD;
os seus obxectivos e
contidos  que se
desenvolverán,
situando esta UD no
módulo. Explicación
das distintas formas
para buscar
provedores. Análise
dos distintos criterios
para analizar e
comparar provedores.
Exposición dos distintos
criterios para
seleccionar provedores.

•

Explicación  por parte
do profesor/a, sobre
como definir e
establecer criterios de
selección de
provedores.

•

Visualización de vídeos
e estudio de casos,
sobre a selección de
provedores e debate
sobre as mesmos.

•

Anotación das achegas
dos compañeiros e
compañeiras e
redacción das
conclusións.

•

Realización de
esquemas e resolución
de casos e debates.

•

Documento redactado
sobre as conclusións

•

Test cumprimentado.•

Cuestionario
cumprimentado.

•

Equipos informáticos
con conexión a internet

•

Caderno de clase.•

Videoproxector.•

Aula polivalente•

Cuestionario.•

Test.•

Encerado.•

PE.1•
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Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)

15,0Exposición dos contidos da
unidade

Exposición de contidos.
Explicación dos
distintos criterios a ter
en conta para valorar
ós distintos
proveedores. Estudio
dos distintos criterios
para seleccionar
provedores.

•

Guía do alumnado na
elaboración dun mapa
conceptual dos
contidos

•

Escoita activa e toma
de apuntamentos.

•

Elaboración dun mapa
conceptual dos
contidos

•

Resumo dos contidos
nun mapa conceptual

•

Test cumprimentado.•

Aula polivalente•

Videoproxector.•

Caderno de clase.•

Test.•

Equipos informáticos
con conexión a internet

•

Encerado.•

PE.2•

PE.3•

PE.4•

PE.5•

PE.6•

PE.7•

PE.8•

PE.9•

PE.10•

PE.11•

PE.12•

PE.13•

PE.14•

PE.15•
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Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)

10,0Desenvolvemento de varios
supostos prácticos e
exercicios sobre os
contidos da unidade

Presentación das
actividades a realizar.
Realización de casos
sobre a busca de
provedores utilizando
Internet.
Realización de
exercicios no que se
valorarán distintos
criterios sobre distintos
provedores e selección
do mellor provedor.

•

Guía do alumnado na
resolución das
actividades

•

Realización de
actividades atendendo
ás directrices

•

Resolución de
actividades e redacción
das conclusións

•

Casos prácticos
resoltos e informe das
actividades feitas

•

Test cumprimentado•

Equipos informáticos
con conexión a internet

•

Aula polivalente•

Caderno de clase.•

Test.•

Videoproxector.•

Encerado.•

PE.2•

PE.3•

PE.4•

PE.5•

PE.6•

PE.7•

PE.8•

PE.9•

PE.10•

PE.11•

PE.12•

PE.13•

PE.14•

PE.15•

35,0TOTAL
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4.4.a) Identificación da unidade didáctica

N.º Título da UD Duración

4 Xestión na cadea de suministro. 42

4.4.b) Resultados de aprendizaxe do currículo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do currículo Completo

RA1 - Realiza a selección, o seguimento e a avaliación dos provedores, aplicando os mecanismos de control, seguridade e calidade do proceso e do programa de
aprovisionamento. SI

4.4.c) Obxectivos específicos da unidade didáctica

Obxectivos específicos Act Título das actividades Duración
(sesións)

Avaliación inicial dos contidos da unidade 15,011.1 Definir o concepto de cadea de suministro

1.2 Coñecer os obxectivos da función de compras

Exposición dos contidos da unidade 15,022.1 Clasificar os elementos da cadea de suministro

2.2 Distinguir os distintos enfoques da xestión da cadea de suministro

2.3 Recoñecer o ámbito de aplicación propio da loxística

2.4 Determinar os tipos de pedidos máis adecuados a cada programa de
aprovisionamento

2.5 Coñecer a documentación relacionada co proceso de compra

2.6 Interpretar diagramas de fluxo sobre o proceso de información e
aprovisionamento na xestión da cadea de suministro

Desenvolvemento de varios supostos prácticos e exercicios
sobre os contidos da unidade

12,033.1 Clasificar os elementos da cadea de suministro

3.2 Distinguir os distintos enfoques da xestión da cadea de suministro

3.3 Recoñecer o ámbito de aplicación propio da loxística

3.4 Determinar os tipos de pedidos máis adecuados a cada programa de
aprovisionamento

3.5 Cumplimentar adecuadamente a documentación relacionada co proceso
de compra

3.6 Realizar esquemas de diagramas de fluxo sobre o proceso de
información e aprovisionamento na xestión da cadea de suministro

42TOTAL

4.4.d) Criterios de avaliación que se aplicarán para a verificación da consecución dos obxectivos por parte do
alumnado

Criterios de avaliación Instrumentos de avaliación Mínimos
exixibles

Peso
cualificación (%)

S 20 CA1.1 Definíronse os criterios esenciais na selección de ofertas de provedores e
estableceuse o prego de condicións.

PE.1•

S 20 CA1.2 Estableceuse un baremo dos criterios de selección en función do peso específico
que representa cada variable considerada, clasificáronse os provedores e estableceuse a
prioridade das ofertas consideradas.

PE.2•
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Criterios de avaliación Instrumentos de avaliación Mínimos
exixibles

Peso
cualificación (%)

S 10 CA1.3 Realizouse unha procura de provedores potenciais en liña e off-line. PE.3•

S 10 CA1.4 Analizouse a calidade dos produtos ofrecidos, os prazos de entrega e os seus
prezos.

PE.4•

S 10 CA1.5 Avaliáronse os recursos ao dispor do provedor: técnicos, de persoal, financeiros, etc. PE.5•

S 10 CA1.6 Analizouse o cumprimento estimado das condicións ofrecidas. PE.6•

S 10 CA1.7 Analizáronse as restricións loxísticas para provedores nacionais e internacionais. PE.7•

S 10 CA1.8 Redactáronse, utilizando aplicacións informáticas, informes de avaliación de
provedores.

PE.8•

100TOTAL

4.4.e) Contidos

Contidos

 Homologación de provedores: proceso.

 0Outros tipos de compra: compra electrónica e poxas.

  Externalización e subcontratación: análise económica e estratéxica.

 Provedores potenciais e activos.

 Criterios de avaliación de provedores.

 Criterios de selección: económico-financeiros, de recursos humanos e de infraestruturas.

 Procura de provedores potenciais.

 Métodos para a selección de provedores.

 Avaliación de provedores: compoñentes.

 Xestión do risco. Previsión de continxencias.

 Mercado internacional de subministracións.

4.4.f) Actividades de ensino e aprendizaxe, e de avaliación, con xustificación de para que e de como se realizarán,
así como os materiais e os recursos necesarios para a súa realización e, de ser o caso, os instrumentos de
avaliación

Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)
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Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)

15,0Avaliación inicial dos
contidos da unidade

 Presentación por parte
do profesor/a, da UD;
os seus obxectivos e
contidos  que se
desenvolverán,
situando esta UD no
módulo. Explicando o
concepto de Loxística
de aprovisionamento e
as tarefas que inclúe.

•

Explicación  por parte
do profesor/a, sobre a
evolución da loxística
en un contexto de
continua transformación
de relacións
empresariais, así como
a importancia da
introdución de novas
tecnoloxías.

•

Explicación por parte
do profesor/a, sobre
como clasificar os
elementos da cadea de
suministro.

•

Explicación por parte
do profesor/a, sobre
como xestionar e
deseñar unha cadea de
suministro.

•

Explicación por parte
do profesor/a, referente
os obxectivos que
persegue a loxística.

•

Visualización de vídeos
e debate sobre os
mesmos. Resolución de
exercicios e de casos
prácticos sobre o
concepto de loxística,
identificación dos
elementos da cadea de
suministro, aprender a
xestionar e deseñar
unha cadea de
suministro.

• Test cumprimentado.•

Cuestionario
cumprimentado.

•

Documento redactado
sobre as conclusións

•

Aula polivalente•

Videoproxector.•

Equipos informáticos
con conexión a internet

•

Caderno de clase.•

Cuestionario.•

Encerado.•

PE.1•

15,0Exposición dos contidos da
unidade

Exposición e análise
dos contidos
relacionados con
concepto de loxística e
a cadea de suministro.

•

Análise de conceptos
básicos como: loxística,
loxística de
aprovisionamento,
cadea de suministro,
provedor de primeiro,
segundo e terceiro
nivel, jit...

•

Elaboración dun mapa
conceptual dos
contidos.

•

Describir graficamente,
os procesos que abarca
a función loxística.
Describir gráficamente
as cadeas de
sumnistro, dados nos
exercicios, identificando
cada un dos elementos.

•

Buscar en internet,
información sobre
procesos e fluxos
loxísticos.

•

Realización de diversas
actividades atendendo
ás directrices.

•

Análise e discusión de
casos prácticos e
vídeos sobre a materia
a tratar.

•

Resumo dos contidos
nun mapa conceptual

•

Cuestionario
cumprimentado.

•

Test cumprimentado.•

Aula polivalente•

Equipos informáticos
con conexión a internet.

•

Caderno de clase.•

Curestionario.•

Videoproxector.•

Encerado.•

PE.2•

PE.3•

PE.4•

PE.5•

PE.6•

PE.7•

PE.8•
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Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)

12,0Desenvolvemento de varios
supostos prácticos e
exercicios sobre os
contidos da unidade

Presentación das
actividades a realizar.

• Realizar esquemas de
fluxo de proceso de
información, produción
e aprovisionamento na
xestión da cadea de
suministro.

•

Búsqueda  en internet
de empresas con
loxística importante.

•

Describir con
esquemas, dúas
empresas que crees
que  interveñen na
cadea de suministro de
un brick de leite.

•

Realizar un esquema
dos compoñentes da
cadea de suministro.

•

Análise dalgúns
aspectos básicos da
loxística de ikea.

•

Visualización de vídeos
e debate sobre as
mesmos.

•

Suposto práctico, sobre
o proceso loxístico de
unha empresa de
fabricación de cables
eléctricos.

•

Análise dalgúns
aspectos básicos da
loxística de Inditex.

•

Visonado e análise dun
vídeo sobre a cadea de
suministro dunha
empresa embotelladora
de auga.

•

Casos prácticos
resoltos e informe das
actividades feitas

•

Test cumprimentado.•

Aula polivalente•

Caderno de clase.•

Vídeoproxector.•

Test.•

Equipos informáticos
con conexión a internet

•

PE.2•

PE.3•

PE.4•

PE.5•

PE.6•

PE.7•

PE.8•

42,0TOTAL
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Os mínimos exixibles son os especificados no apartado 4. (Obxectivos especificados da unidade didáctica).

O proceso para acadar a avaliación positiva concrétase nos criterios de avaliación e mínimos esixidos reflexados nos apartados anteriores.

Nas tres avaliacións realizarase probas obxectivas.

As probas obxectivas terán a finalidade de coñecer e avaliar o grao de comprensión dos contidos que van adquirindo os alumnos e que serán

valorados de 1 a 10 puntos, sendo necesario un 5 para obter a cualificación positiva do módulo.

O peso na nota final das probas obxectivas será do un 100%

A nota final do módulo será a media aritmética da nota dos 3 trimestres, sendo necesario ter aprobadas cada unha das partes para o calculo da

media.

5. Mínimos exixibles para alcanzar a avaliación positiva e os criterios de cualificación

6. Procedemento para a recuperación das partes non superadas
6.a) Procedemento para definir as actividades de recuperación

Estes/as alumnos/as serán avaliados mediante unha proba extraordinaria de avaliación (proba de carácter obxectivo) sobre todos os contidos dos

módulo non superados.

Para estes/as alumnos/as a nota final formarase unicamente coa nota desta proba obxectiva final e deberán obter unha nota de 5 ou superior para

superar o módulo profesional.

6.b) Procedemento para definir a proba de avaliación extraordinaria para o alumnado con perda de dereito a
avaliación continua

Non hay perda de dereito a avaliacion continua nexte rexime de ensinanza

7. Procedemento sobre o seguimento da programación e a avaliación da propia
práctica docente

A programación trata de ser o suficientemente flexible e aberta para que, se poidan facer cambios que dan resposta ás diferenzas individuais nos

estilos de aprendizaxe, motivacións e interese do alumnado, facilitando desta forma a evolución individualizada de cada alumn@.

Trimestralmente farase unha valoración sobre o seguimento da programación.

8. Medidas de atención á diversidade

8.a) Procedemento para a realización da avaliación inicial

Ao ser a distancia non se pode realizar.

8.b) Medidas de reforzo educativo para o alumnado que non responda globalmente aos obxectivos programados

Consistirá na atención tanto nas titorias individuais como colectivas.
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9. Aspectos transversais

9.a) Programación da educación en valores

A educación en valores adquire unha relevancia central na esinanza dos módulos dos ciclos formativos desta familia profesional, especificamente

na perspectiva da ética empresarial. Entendida aquí como o conxunto de valores, normas e principios reflectidos na cultura da empresa, supón así

unha toma de conciencia crítica imprescindible para o futuro desenvolvemento do exercicio profesional.

Incorporarase a dinámica cotiá das clases aspectos relacionados coa educación para a igualdade e a educación para a convivencia e a

interculturalidade, procurando a resolución de conflictos atopando solucións de consenso e fomentando o diálogo baseado no respecto mutuo e a

crítica constructiva.

Traballaranse tamén cuestións relacionadas coa educación para a saúde, non só as que aluden aos hábitos xerais de saúde e limpeza, mais

tamén as referidas á importancia de adquirir bos hábitos posturais no traballo, así como unha axeitada hixiene ocular ou visual no contexto dun

sistema educativo e laboral onde os ordenadores se teñen configurado no eixo central de todas as ferramentas de traballo.

Cosiderarase asemade, dun xeito transversal, a educación ambiental e do consumidor, fomentando nos alumnos un consumo responsable, tanto

dos seus propios materiais como dos do centro.

9.b) Actividades complementarias e extraescolares

Os alumnos participarán nas actividades que fixe, no seu conxunto, o departamento. Sempre que a situación Covid o permita
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Código ConcelloCentro Ano
académico

Centro educativo

Luís Seoane 2022/202336018677 Pontevedra

1. Identificación da programación

Código
da familia

profesional
Familia profesional Código do

ciclo formativo Ciclo formativo Grao Réxime

Ciclo formativo

COM Xestión de vendas e espazos comerciais Ciclos
formativos de
grao superior

CSCOM03Comercio e márketing Réxime xeral-
ordinario

Código
MP/UF Nome Curso Sesións

anuais
Horas
anuais

Sesións
semanais

Módulo profesional e unidades formativas de menor duración (*)

MP0926 Escaparatismo e deseño de espazos comerciais 62022/2023 126105

MP0926_12 Deseño dun espazo comercial 62022/2023 7260

MP0926_22 Escaparatismo, organización e montaxe 62022/2023 5445

(*) No caso de que o módulo profesional estea organizado en unidades formativas de menor duración

Profesorado asignado ao módulo IRIA MORGADE VALCÁRCEL

Profesorado responsable

Outro profesorado

Estado: Pendente de supervisión inspector
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2. Concreción do currículo en relación coa súa adecuación ás características do ámbito produtivo

O entorno produtivo de Pontevedra e comarca está baseado en PEMES e no sector servizos fundamentalmente, empresas nas que se realizan

todo tipo de funcións.

Estas persoas exercen a súa actividade por conta allea en empresas de distribución comercial, tanto por xunto (centrais de compras, mercados

centrais de abastos, cash and carry, etc.), como retallistas (tendas, supermercados, hipermercados e grandes superficies comerciais), en centros

de distribución comercial e en departamentos comerciais e almacéns de empresas doutros sectores produtivos.
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Duración
(sesións)DescriciónU.D. Título Peso

(%)
92612

Resultados de
aprendizaxe

92622

Resultados de
aprendizaxe

RA1 RA2 RA3 RA1 RA2 RA3

1 Introdución ao marketing Nesta UD contextualizaremos o contido deste módulo,
comprendendo as principais características do marketing,
para encadrar o escaparatismo nel

4 10 X

2 O merchandising: marketing no
punto de venda

Nesta UD deterémonos na análise do marketing no punto de
venda, para comprender a relevancia do escaparatismo e o
deseño de interiores nun establecemento comercial

10 10 X

3 O comportamento da
consumidora ou consumidor

Nesta UD estudiaremos as cuestións máis relevantes
relacionadas co comportamento do consumidor dentro dun
establecemento comercial

8 15 X

4 A superficie comercial:
organización de elementos
interiores e exteriores

Nesta UD estudiarase o comportamento do consumidor, o
proceso de compra, a distribución, o merchandising e
normativa aplicable..

30 30 X X

5 Escaparatismo: o proxecto de
implantación

Nesta UD estudiarase como elaborar proxectos de
implantanción de espazos comerciais. aplicando criterios
económicos e comerciais.

20 20 X X

6 Criterios para a composición de
escaparates

Nesta UD estudiarase a composición e montaxe de
escaparates, analizando información sobre a psicoloxía
dos/das consumidores/as, as tendencias e os cirterios
estéticos.

16 5 X

7 Deseño de escaparate Nesta UD aprenderase a deseñar escaparates de diversos
tipos, respectando obxectivos técnicos, comerciais e estéticos
previamente definidos.

16 5 X

8 Montaxe do escaparate
comercial

Nesta UD estudiarase como organizar a montaxe dun
escaparate mediante as técnicas adecuadas, aplicando a
normativa de prevención de riscos.

22 5 X

Total: 126

3. Relación de unidades didácticas que a integran, que contribuirán ao desenvolvemento do módulo profesional,
xunto coa secuencia e o tempo asignado para o desenvolvemento de cada unha
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PROFESIONAIS

4. Por cada unidade didáctica

4.1.a) Identificación da unidade didáctica

N.º Título da UD Duración

1 Introdución ao marketing 4

4.1.b) Resultados de aprendizaxe do currículo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do currículo Completo

RA1 - Realiza o deseño de distribución e organización dun espazo comercial, analizando os elementos básicos que o conforman NO

4.1.c) Obxectivos específicos da unidade didáctica

Obxectivos específicos Act Título das actividades Duración
(sesións)

Introdución ao marketing 2,011.1 Coñecer os conceptos fundamentais do marketing

Os produtos no establecemento comercial: estratexias e
funcións

2,022.1 Coñecer as estratexias que seguen os produtos para ser atraentes no
establecemento comercial

4TOTAL

4.1.d) Criterios de avaliación que se aplicarán para a verificación da consecución dos obxectivos por parte do
alumnado

Criterios de avaliación Instrumentos de avaliación Mínimos
exixibles

Peso
cualificación (%)

S 40 CA1.7 Definiuse o concepto de marketing e identificáronse as 4ps do marketing. PE.1•

S 60 CA1.9 Identificáronse as principais estratexias de produto dentro do establecemento
comercial

TO.1•

100TOTAL

4.1.e) Contidos

Contidos

 Distribución e márketing.

4.1.f) Actividades de ensino e aprendizaxe, e de avaliación, con xustificación de para que e de como se realizarán,
así como os materiais e os recursos necesarios para a súa realización e, de ser o caso, os instrumentos de
avaliación

Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)
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PROFESIONAIS

Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)

2,0Introdución ao marketing  -
Contexto xurdimento
marketing. Definicións máis
relevantes

Explicación dos
conceptos básicos

• Exercicios na aula
virtual

• Tarefas realizadas.
Probas resoltas.

• Apuntamentos,•

Diapositivas•

Aula virtual•

Recursos dixitais
adicionais

•

PE.1•

2,0Os produtos no
establecemento comercial:
estratexias e funcións

Explicación do Traballo
de Investigación 1

• Realización do Traballo
de Investigación 1

• Traballo de
Investigación 1: análise
dos produtos no
establecemento
comercial

• Apuntes•

Diapositivas•

Exemplificacións
gráficas do traballo a
realizar: imaxes,
audivisuais, etc

•

TO.1•

4,0TOTAL
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PROFESIONAIS

4.2.a) Identificación da unidade didáctica

N.º Título da UD Duración

2 O merchandising: marketing no punto de venda 10

4.2.b) Resultados de aprendizaxe do currículo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do currículo Completo

RA1 - Realiza o deseño de distribución e organización dun espazo comercial, analizando os elementos básicos que o conforman NO

4.2.c) Obxectivos específicos da unidade didáctica

Obxectivos específicos Act Título das actividades Duración
(sesións)

O merchandising 10,011.1 Recoñecer o marketing no punto de venda, as súas fases e
características principais

Identificación de boas e malas estratexias de merchandising 0,022.1 Identificar boas e malas estratexias de merchandising

10TOTAL

4.2.d) Criterios de avaliación que se aplicarán para a verificación da consecución dos obxectivos por parte do
alumnado

Criterios de avaliación Instrumentos de avaliación Mínimos
exixibles

Peso
cualificación (%)

S 40 CA1.8 Definiuse o concepto de merchandising, comprendéndoo como o marketing dentro
do establecemento comercial

PE.1•

S 60  CA1.10 Identificáronse estratexias acaídas de merchandising ou marketing no
establecemento comercial

LC.1•

100TOTAL

4.2.e) Contidos

Contidos

 0Funcións principais do merchandising.

  Tipos de merchandising.

 Merchandising: obxectivos e tipos

 Accións de merchandising de fabricante e de distribuidor/ora.

 Accións conxuntas de merchandising ou "trade márketing".

4.2.f) Actividades de ensino e aprendizaxe, e de avaliación, con xustificación de para que e de como se realizarán,
así como os materiais e os recursos necesarios para a súa realización e, de ser o caso, os instrumentos de
avaliación

Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)
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PROFESIONAIS

Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)

10,0O merchandising -
Recoñecer o marketing no
punto de venda, as súas
fases e características
principais

Explicación dos
conceptos básicos

• Realización de tarefas
e exercicios na aula
virtual

• Tarefas realizadas.
Probas resoltas

• Apuntamentos•

Diapositivas•

Aula virtual•

Recursos adicionais:
audiovisuais, imaxes,
etc

•

PE.1•

0,0Identificación de boas e
malas estratexias de
merchandising

Explicación e
orientacións para a
realización do traballo
de investigación 2

• Realización do Traballo
de Investigación 2

• Traballo de
investigación 2

• Apuntamentos•

Diapositivas•

Aula Virtual•

LC.1•

10,0TOTAL
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PROFESIONAIS

4.3.a) Identificación da unidade didáctica

N.º Título da UD Duración

3 O comportamento da consumidora ou consumidor 8

4.3.b) Resultados de aprendizaxe do currículo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do currículo Completo

RA1 - Realiza o deseño de distribución e organización dun espazo comercial, analizando os elementos básicos que o conforman NO

4.3.c) Obxectivos específicos da unidade didáctica

Obxectivos específicos Act Título das actividades Duración
(sesións)

O comportamento do consumidor: características máis
relevantes

4,011.1 Coñecer as características máis relevantes do comportamento do
consumidor

O comportamento da consumidora no establecemento
comercial

4,022.1 Analizar como pode ser o comportamento da clientela no establecemento
comercial

8TOTAL

4.3.d) Criterios de avaliación que se aplicarán para a verificación da consecución dos obxectivos por parte do
alumnado

Criterios de avaliación Instrumentos de avaliación Mínimos
exixibles

Peso
cualificación (%)

S 40 CA1.1 Analizouse a información da empresa ou do establecemento, da competencia,
dos/as consumidores/as e do produto ou servizo que resulte salientable para a definición
dun espazo comercial

PE.1•

S 30 CA1.5 Determináronse os efectos psicolóxicos que producen nos/as consumidores/as as
técnicas de distribución de espazos comerciais

LC.1•

S 30  CA1.11 Identificáronse os factores que inflúen no comportamento da consumidora en
relación co deseño do establecemento comercial

LC.2•

100TOTAL

4.3.e) Contidos

Contidos

 Estudo e coñecemento da clientela, da propia empresa, do produto e da competencia.

 Comportamento dos/as consumidores/as no establecemento comercial.

 Realización do proceso dunha compra.

 Tipos de compra.

 Determinantes internos e externos do comportamento dos/as consumidores/as.

4.3.f) Actividades de ensino e aprendizaxe, e de avaliación, con xustificación de para que e de como se realizarán,
así como os materiais e os recursos necesarios para a súa realización e, de ser o caso, os instrumentos de
avaliación
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Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)

4,0O comportamento do
consumidor: características
máis relevantes

Explicación conceptos
máis relevantes

• Realización de
exercicios na aula
virtual

• Tarefas realizadas.
Probas resoltas

• Apuntamentos•

Diapositivas•

Aula Virtual•

PE.1•

4,0O comportamento da
consumidora no
establecemento comercial

Orientacións para a
realización do Traballo
de Investigación 3

• Realización do Traballo
de Investigación 3

• Traballo de
Investigación 3

• Apuntamentos•

Diapositivas•

Aula Virtual•

LC.1•

LC.2•

8,0TOTAL
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PROFESIONAIS

4.4.a) Identificación da unidade didáctica

N.º Título da UD Duración

4 A superficie comercial:organización de elementos interiores e exteriores 30

4.4.b) Resultados de aprendizaxe do currículo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do currículo Completo

RA1 - Realiza o deseño de distribución e organización dun espazo comercial, analizando os elementos básicos que o conforman NO

RA2 - Selecciona os elementos interiores e exteriores que determinan a implantación, adecuándoos a un espazo e unha información determinados SI

4.4.c) Obxectivos específicos da unidade didáctica

Obxectivos específicos Act Título das actividades Duración
(sesións)

Identificación das técnicas para o deseño de espazos
comerciais

15,011.1 Coñecer a normativa aplicable.

1.2 Describir as técnicas de distribución de espazos comerciais, atendendo
aos efectos psicolóxicos que producen nos/nas consumidores/as

Deseño dun establecemento comercial 15,022.1 Deseñar un establecemento comercial seguindo as técnicas estudadas

30TOTAL

4.4.d) Criterios de avaliación que se aplicarán para a verificación da consecución dos obxectivos por parte do
alumnado

Criterios de avaliación Instrumentos de avaliación Mínimos
exixibles

Peso
cualificación (%)

S 10 CA1.3 Identificáronse as principais técnicas de distribución de espazos interiores e
exteriores comerciais

LC.1•

S 5 CA1.4 Deseñáronse espazos comerciais respectando a normativa aplicable, no relativo
tanto á lei de prevención de riscos como á regulamentación administrativa ao respecto

PE.1•

S 10 CA1.6 Organizouse e interpretouse a información reunida, utilizando para iso as aplicacións
informáticas precisas

LC.2•

S 15 CA2.1 Definíronse as funcións e os obxectivos da implantación que permitan transmitir a
imaxe desexada

PE.2•

S 15 CA2.2 Identificáronse os parámetros esenciais para a definición dos elementos interiores e
exteriores

PE.3•

S 5 CA2.3 Elaborouse a información de base para a implantación dos elementos no interior e
no exterior do espazo comercial

PE.4•

S 20 CA2.4 Elaboráronse propostas para quentar as zonas frías detectadas no establecemento
comercial

LC.3•

S 20 CA2.5 Establecéronse medidas correctoras en relación coa implantación inicial do
establecemento

LC.4•

100TOTAL

4.4.e) Contidos

Contidos

  Normativa comercial, administrativa, de seguridade e de prevención de riscos aplicable ao deseño de espazos comerciais.

 Puntos ou zonas quentes e fríos naturais do establecemento.
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Contidos

 0Escaparate: clasificación.

  Vestíbulo do establecemento.

  Normativa e trámites administrativos na implantación externa.

  Elementos interiores.

  Ambiente do establecemento.

  Distribución dos corredores.

  Implantación e complementariedade das seccións.

  Determinación das zonas logo da implantación.

  Disposición do mobiliario.

  Realización do "lay out" do establecemento (esquema de distribución).

 Arquitectura exterior do establecemento.

 0Circulación: itinerarios.

  Normativa de seguridade e prevención de riscos.

 Determinación do punto de acceso en función das zonas frías e quentes naturais.

 Elementos exteriores.

 Porta e sistemas de acceso.

 Fachada.

 Vía pública como elemento publicitario.

 Rótulo exterior.

 Iluminación exterior.

4.4.f) Actividades de ensino e aprendizaxe, e de avaliación, con xustificación de para que e de como se realizarán,
así como os materiais e os recursos necesarios para a súa realización e, de ser o caso, os instrumentos de
avaliación

Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)

15,0Identificación das técnicas
para o deseño de espazos
comerciais

Explicación da materia:
Distribución e
organización de un
espazo comercial

•

Orientacións para a
realización do Traballo
de Investigación 4

•

Realización de
exercicios na aula
virtual

•

Realización Traballo de
Investigación 4

•

Tarefas realizadas•

Traballo de
Investigación 4

•

Apuntamentos•

Diapositivas•

Aula Virtual•

PE.2•

PE.3•
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Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)

15,0Deseño dun
establecemento comercial

LC.1•

LC.2•

LC.3•

LC.4•

PE.1•

PE.4•

30,0TOTAL
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4.5.a) Identificación da unidade didáctica

N.º Título da UD Duración

5 Escaparatismo: o proxecto de implantación 20

4.5.b) Resultados de aprendizaxe do currículo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do currículo Completo

RA1 - Realiza o deseño de distribución e organización dun espazo comercial, analizando os elementos básicos que o conforman NO

RA3 - Elabora proxectos de implantación de espazos comerciais, aplicando criterios económicos e comerciais SI

4.5.c) Obxectivos específicos da unidade didáctica

Obxectivos específicos Act Título das actividades Duración
(sesións)

Escaparatismo 20,011.1 Coñecer o deseño de elementos interiores e exteriores do
establecemento

1.2 Elaborar orzamentos de implantación

1.3 Confeccionar cronogramas para organizar os tempos e os traballos

20TOTAL

4.5.d) Criterios de avaliación que se aplicarán para a verificación da consecución dos obxectivos por parte do
alumnado

Criterios de avaliación Instrumentos de avaliación Mínimos
exixibles

Peso
cualificación (%)

S 5 CA1.2 Utilizáronse as fontes de información internas e externas, en liña e offline, necesarias
para a realización dun proxecto de implantación

LC.1•

S 20 CA3.1 Elaboráronse proxectos de implantación, deseñando os elementos interiores e
exteriores do establecemento e atendendo a criterios de rendibilidade e imaxe de empresa,
confeccionando esbozos e bosquexos, e usando unha aplicación informática para a súa
presentación, en caso necesario

LC.2 -  Elementos do escaparate e tipos do
escaparate

•

S 15 CA3.2 Elaboráronse orzamentos de implantación, plasmando nunha folla de cálculo a
valoración económica feita dos elementos internos e externos desta e a determinación dos
recursos humanos e materiais necesarios

LC.3 - Orzamento de implantación do
escaparate, realizado en folla de cálculo.

•

S 10 CA3.3 Confeccionáronse cronogramas para organizar os tempos e os traballos que cumpra
realizar

PE.1 - Realización do cronograma ou da
planificación temporal do escaparate.

•

S 20 CA3.4 Aplicáronse criterios económicos e comerciais para a execución da implantación no
espazo comercial, procurando a súa optimización

PE.2 - Criterios económicos e comerciais na
implantación. Cuantificación
dos recursos humanos e materiais
necesarios.

•

S 10 CA3.5 Propuxéronse medidas para a resolución das posibles incidencias xurdidas no
proceso de organización e execución da implantación, tanto no referente aos elementos de
deseño interior ou exterior como no control orzamentario

PE.3 - Incidencias na implantación•

S 20 CA3.6 Deseñáronse proxectos de tenda en liña, incidindo fundamentalmente no seu
escaparate en liña (storefront)

LC.4 - Deseño do escaparate (storefront) na
tenda en liña

•

100TOTAL

4.5.e) Contidos

Contidos

 Tipos de escaparates.

 Elementos do escaparate.
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Contidos

 Orzamento de implantación do escaparate, realizado en folla de cálculo.

 Realización do cronograma ou da planificación temporal do escaparate.

 Cuantificación dos recursos humanos e materiais necesarios.

 Criterios económicos e comerciais na implantación.

 Incidencias na implantación.

 Previsión de medidas correctoras.

 Deseño do escaparate (storefront) na tenda en liña.

4.5.f) Actividades de ensino e aprendizaxe, e de avaliación, con xustificación de para que e de como se realizarán,
así como os materiais e os recursos necesarios para a súa realización e, de ser o caso, os instrumentos de
avaliación

Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)

20,0Escaparatismo - Sobre a
elaboración de proxectos
de implantación: deseño
elementos, orzamentos,
cronogramas e resolución
de incidencias

Explicación da materia:
Escaparatismo o
proxecto de
implantación.

• Realizar actividades
sobre a materia.

• Tarefas realizadas.
Probas resoltas.

• Apuntes aportados polo
profesor

•

Ordenador con acceso
a internet.

•

LC.1•

LC.2 -  Elementos do
escaparate e tipos do
escaparate

•

LC.3 - Orzamento de
implantación do
escaparate, realizado en
folla de cálculo.

•

LC.4 - Deseño do
escaparate (storefront)
na tenda en liña

•

PE.1 - Realización do
cronograma ou da
planificación temporal do
escaparate.

•

PE.2 - Criterios
económicos e comerciais
na implantación.

Cuantificación dos
recursos humanos e
materiais necesarios.

•

PE.3 - Incidencias na
implantación

•

20,0TOTAL
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4.6.a) Identificación da unidade didáctica

N.º Título da UD Duración

6 Criterios para a composición de escaparates 16

4.6.b) Resultados de aprendizaxe do currículo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do currículo Completo

RA1 - Determina criterios de composición e montaxe de escaparates, analizando información sobre psicoloxía dos/as consumidores/, das tendencias e dos criterios
estéticos e comerciais SI

4.6.c) Obxectivos específicos da unidade didáctica

Obxectivos específicos Act Título das actividades Duración
(sesións)

Composición e montaxe de escaparates 16,011.1 Seleccionar técnicas de escaparatismo segundo os seus efectos
psicolóxicos sobre os/as consumidores/as.

1.2 Analizar o deseño e montaxe de escaparates

16TOTAL

4.6.d) Criterios de avaliación que se aplicarán para a verificación da consecución dos obxectivos por parte do
alumnado

Criterios de avaliación Instrumentos de avaliación Mínimos
exixibles

Peso
cualificación (%)

S 20 CA1.1 Identificáronse os efectos psicolóxicos das técnicas de escaparatismo sobre os/as
consumidores/as

LC.1 - Escaparate e comunicación.•

S 20 CA1.2 Establecéronse as funcións e os obxectivos dun escaparate LC.2 - Eficacia do escaparate•

S 20 CA1.3 Valorouse o impacto dun escaparate sobre o volume de vendas TO.1 - Cálculo de razóns de control da
eficacia do escaparate.

•

S 10 CA1.4 Definíronse os criterios de selección de materiais para un escaparate, en función
dunha clientela potencial e uns efectos desexados

PE.1 - Selección de materiais en función da
clientela

•

S 10 CA1.5 Analizouse o deseño e a montaxe de diversos escaparates PE.2 - Asimetría e simetría. Formas
xeométricas

•

S 20 CA1.6 Definíronse os criterios de composición e montaxe do escaparate PE.3 - Composición e montaxe do
escaparate

•

100TOTAL

4.6.e) Contidos

Contidos

 Escaparate e comunicación.

 Percepción e memoria selectiva.

 Imaxe.

 Asimetría e simetría.

 Formas xeométricas.

 Eficacia do escaparate.

- 15 -



ANEXO XIII
MODELO DE PROGRAMACIÓN DE MÓDULOS

PROFESIONAIS

Contidos

 Cálculo de razóns de control da eficacia do escaparate.

4.6.f) Actividades de ensino e aprendizaxe, e de avaliación, con xustificación de para que e de como se realizarán,
así como os materiais e os recursos necesarios para a súa realización e, de ser o caso, os instrumentos de
avaliación

Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)

16,0Composición e montaxe de
escaparates - Sobre a
composición e montaxe de
escaparates

Explicación da materia
proposta.

• Realizar actividades
despois das
explicacións do
profesor.

• Tarefas realizadas.
Probas resoltas.

• Apuntes aportados polo
profesor.

•

Ordenador con acceso
a internet.

•

Revistas e publicacións
especializadas.

•

LC.1 - Escaparate e
comunicación.

•

LC.2 - Eficacia do
escaparate

•

PE.1 - Selección de
materiais en función da
clientela

•

PE.2 - Asimetría e
simetría. Formas
xeométricas

•

PE.3 - Composición e
montaxe do escaparate

•

TO.1 - Cálculo de razóns
de control da eficacia do
escaparate.

•

16,0TOTAL
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4.7.a) Identificación da unidade didáctica

N.º Título da UD Duración

7 Deseño de escaparate 16

4.7.b) Resultados de aprendizaxe do currículo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do currículo Completo

RA2 - Deseña escaparates de diversos tipos, respectando obxectivos técnicos, comerciais e estéticos previamente definidos SI

4.7.c) Obxectivos específicos da unidade didáctica

Obxectivos específicos Act Título das actividades Duración
(sesións)

O deseño do escaparate 16,011.1 Deseñar os elementos básicos do escaparate

1.2 Seleccionar os materiais e iluminación do escaparate

1.3 Utilizar aplicacións informáticas para o deseño do interior e do exterior do
establecemento.

16TOTAL

4.7.d) Criterios de avaliación que se aplicarán para a verificación da consecución dos obxectivos por parte do
alumnado

Criterios de avaliación Instrumentos de avaliación Mínimos
exixibles

Peso
cualificación (%)

S 20 CA2.1 Seleccionáronse os elementos, os materiais e as instalacións que compoñen un
escaparate

LC.1 - Elementos para a animación do
escaparate.

•

S 20 CA2.2 Aplicáronse técnicas de escaparatismo tendo en conta os seus efectos psicolóxicos
nas persoas consumidoras

PE.1 - Técnicas de escaparatismo•

S 20 CA2.3 Seleccionáronse combinacións de cor e luz para conseguir efectos visuais PE.2 - Aspectos esenciais do escaparate:
cor, iluminación, etc.

•

S 10 CA2.4 Aplicáronse técnicas de proxección de escaparates para efectuar o seu deseño
segundo os obxectivos definidos

LC.2 - Bosquexos de escaparates•

S 20 CA2.5 Utilizáronse as técnicas de escaparatismo respecto á súa composición e á
potenciación dos artigos

LC.3 - A cor e a iluminación na definición do
escaparate.

•

S 10 CA2.6 Utilizáronse ferramentas informáticas para a distribución de espazos no deseño dos
escaparates

LC.4 - Programas informáticos de deseño e
distribución de espazos.

•

100TOTAL

4.7.e) Contidos

Contidos

 A cor na definición do escaparate.

 Iluminación en escaparatismo.

 Elementos para a animación do escaparate.

 Aspectos esenciais do escaparate: cor, iluminación, etc.

 Bosquexos de escaparates.
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Contidos

 Valoración do deseño: limpeza, información, ambientación, colocación, etc.

 Principios de reutilización de materiais.

 Programas informáticos de deseño e distribución de espazos.

4.7.f) Actividades de ensino e aprendizaxe, e de avaliación, con xustificación de para que e de como se realizarán,
así como os materiais e os recursos necesarios para a súa realización e, de ser o caso, os instrumentos de
avaliación

Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)

16,0O deseño do escaparate -
Sobre a cor, a iluminación,
materiais, bocetos e
programas informáticos
para o deseño.

Explicacións da materia
correspondente a esta
UD. e do
funcionamento dun
programa informático
de deseño.

• Realizar actividades de
comprobación sobre os
contidos, despois das
explicacións do
profesor.

•

Manexo do programa
informático de deseño e
realización dun
bosquexo de
escaparate.

•

Tarefas realizadas.
Probas resoltas.
Bosquexo de
escaparate.

• Apuntes aportados polo
profesor.

•

Ordenador con acceso
a internet e programa
informático de deseño.

•

Revistas e publicacións
especializadas.

•

LC.1 - Elementos para a
animación do
escaparate.

•

LC.2 - Bosquexos de
escaparates

•

LC.3 - A cor e a
iluminación na definición
do escaparate.

•

LC.4 - Programas
informáticos de deseño e
distribución de espazos.

•

PE.1 - Técnicas de
escaparatismo

•

PE.2 - Aspectos
esenciais do escaparate:
cor, iluminación, etc.

•

16,0TOTAL
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4.8.a) Identificación da unidade didáctica

N.º Título da UD Duración

8 Montaxe do escaparate comercial 22

4.8.b) Resultados de aprendizaxe do currículo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do currículo Completo

RA3 - Organiza a montaxe dun escaparate mediante as técnicas axeitadas, aplicando a normativa de prevención de riscos SI

4.8.c) Obxectivos específicos da unidade didáctica

Obxectivos específicos Act Título das actividades Duración
(sesións)

Montaxe do escaparate 18,011.1 Interpretar a documentación técnica de proxectos de escaparate

1.2 Utilizar aplicacións informáticas para a xestión de tarefas e proxectos
para a organización da montaxe dun escaparate comercial

Normativa de seguridade e hixiene 4,022.1 Análizar a normativa comercial e de seguridade e hixiene aplicable ao
deseño de espazos comerciais.

22TOTAL

4.8.d) Criterios de avaliación que se aplicarán para a verificación da consecución dos obxectivos por parte do
alumnado

Criterios de avaliación Instrumentos de avaliación Mínimos
exixibles

Peso
cualificación (%)

S 10 CA3.1 Analizouse a terminoloxía básica de proxectos de escaparatismo PE.1 - Terminoloxía básica de proxectos de
escaparatismo

•

S 20 CA3.2 Interpretouse a documentación técnica e os obxectivos do proxecto de escaparate PE.2 - Documentación técnica e os
obxectivos.

•

S 10 CA3.3 Seleccionáronse os materiais e a iluminación axeitados LC.1 - Materiais e medios de iluminación•

S 20 CA3.4 Organizouse a execución da montaxe de escaparates previamente definidos LC.2 - Planificación de actividades.•

N 10 CA3.5 Analizouse o cumprimento da normativa de prevención de riscos PE.3 - Normativa de prevención de riscos.•

S 30 CA3.6 Realizouse a composición e a montaxe de escaparates LC.3 - Cronograma e execución da montaxe•

100TOTAL

4.8.e) Contidos

Contidos

 Planificación de actividades.

 Materiais e medios.

 Cronograma e execución da montaxe.

 Técnicas que se utilizan habitualmente para a montaxe de escaparates.

 Orzamento do escaparate comercial.
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Contidos

 Métodos de cálculo de orzamentos.

 Programas informáticos utilizados na xestión de tarefas e proxectos.

 Deseño do escaparate en liña (storefront).

4.8.f) Actividades de ensino e aprendizaxe, e de avaliación, con xustificación de para que e de como se realizarán,
así como os materiais e os recursos necesarios para a súa realización e, de ser o caso, os instrumentos de
avaliación

Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)

18,0Montaxe do escaparate -
Sobre as técnicas de
montaxe, interpretación da
documentación técnica.

Explicacións da materia
correspondente o
montaxe do escaparate
comercial

•

Propor avaliación sobre
PE.1 e PE.2

•

Realizar actividades de
comprobación sobre os
contidos, despois das
explicacións do
profesor.

•

Realaizar tarefa de
avaliación.

•

Montaxe do
escaparate.

•

Tarefas realizadas.
Probas resoltas.

•

Escaparate.•

Apuntes aportados polo
profesor.

•

Aula de escaparatismo.•

Materiais necesarios
para o montaxe do
escaparate

•

Ordenador con acceso
a internet.

•

Revistas e publicacións
especializadas.

•

LC.1 - Materiais e
medios de iluminación

•

LC.2 - Planificación de
actividades.

•

LC.3 - Cronograma e
execución da montaxe

•

PE.1 - Terminoloxía
básica de proxectos de
escaparatismo

•

PE.2 - Documentación
técnica e os obxectivos.

•

4,0Normativa de seguridade e
hixiene

PE.3 - Normativa de
prevención de riscos.

•

22,0TOTAL
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Os mínimos exixibles son os reflectidos nas táboas do apartado 4. c. de cada unha das unidades didácticas, na que ademais indicamos que peso

na cualificación ten cada un dos criterios de avaliación que compoñen cada unidade.

Respecto aos criterios de cualificación para as avaliacións ordinarias serán:

- A cualificación será de 1 a 10 puntos, considerándose necesario para superar o módulo a puntuación mínima de 5 puntos, a partir desa nota

redondearanse e as cualificacións ao enteiro máis próximo.

-A avaliación farase por unidades formativas sendo necesario superar cada unha das dúas unidades formativas que o compoñen para superar o

módulo.

- As avaliacións parciais (primeira e segunda) avaliaranse realizando unha media ponderada da nota de cada unidade didáctica desenvolta en

cada período. De tal xeito que se calculará tendo en conta o seu peso no conxunto da cualificación.

A cualificación de cada Unidade Didáctica seguirá os instrumentos de avaliación mencionados anteriormente de tal xeito que en cada unidade

didáctica, e por tanto, a nivel trimestral, a avaliación estará distribuída do seguinte xeito:

-Proba escrita, que suporá o 40% da nota da Unidade. Realizarase una proba escrita, en forma de exame, que suporá o 40% da nota. Terá as

seguintes características

               - Puntuaranse do 1 ao 10

               - Para poder avaliar ao alumnado neste módulo este deberá ter aprobado con 5 mínimo esta proba escrita

-Prácticas, que suporán o 60 % das notas (a través de listas de cotexo ou taboas de observación). Consistirán en traballos en equipos ou

individuais. Serán puntuadas do 1 ao 10  en base ao cumprimento dunha serie de requisitos establecidos pola profesora. Nas prácticas grupais, se

algún membro do grupo non cumpre cos requisitos esixidos de traballo para cada proba, recibirá a calificación acorde co traballo realizado.

Para facer máis eficiente o traballo do alumnado poderase agrupar a avaliación das unidades didácticas na súa vertente de proba escrita nunha

mesma proba para varias unidades didácticas.

Será requisito indispensable para superar o módulo, ter aprobadas as dúas avaliacións.

5. Mínimos exixibles para alcanzar a avaliación positiva e os criterios de cualificación

6. Procedemento para a recuperación das partes non superadas
6.a) Procedemento para definir as actividades de recuperación

As actividades de recuperación realizaranse en base aos criterios de avaliación non superados. De xeito que o alumnado teña que recuperar os

criterios de avaliación non superados.

-Actividades de recuperación das avaliacións parciais:

A recuperación da 1ª farase  no primeiro mes da segunda avaliación. Consistirá nunha proba de carácter teórico ou práctico en base aos criterios

de avaliación non superados.  Puidendo consistir nunha proba escrita ou na entrega de traballos en función dos criterios de avaliación suspensos.

Establecerase unha data para a realización da proba escrita ou para a entrega das tarefas que se indiquen.

Para a recuperación da 2ª avaliación realizarase unha proba de carácter teórico ou práctico (segundo os criterios de avaliación non superados) que

terá lugar ao final do segundo trimestre.
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Para superar as recuperacións deberase obter como mínimo un 5 sobre 10.

Será requisito indispensable para superar o módulo, ter aprobadas as dúas avaliacións.

-Proba final

En caso de ter suspendido a 1ª avaliación, a 2ª avaliación ou ambas, e non telas recuperado mediante as actividades de recuperación expresadas

no anterior parágrafo, o alumnado deberá recorrer á proba final que se realizará en xuño.

No período dende abril a xuño o alumnado diposrá de clases de recuperación. A profesora indicará as tarefas e partes que se deberán recuperar,

tendo que realizar unha proba escrita e/ou práctica no mes de xuño.

6.b) Procedemento para definir a proba de avaliación extraordinaria para o alumnado con perda de dereito a
avaliación continua

O alumnado que perda o dereito á avaliación continua deberá presentarse a unha proba final que se celebrará no mes de  Marzo ou no mes de

Xuño. A proba basearase en todos os criterios de avaliación do currículo e constará de dúas partes, a 1ª, teórica, e a segunda de carácter práctico.

Cada parte constará de dous exames, uno por cada unidade formativa que deberán superarse de forma independente para aprobar o módulo.

7. Procedemento sobre o seguimento da programación e a avaliación da propia
práctica docente

O seguimento da programación docente realizarase cotexando as actividades programadas coas realizadas nas clases, semanalmente, e se

anotará tanto no caderno de aula como na aplicación informática dispoñible a tal efecto. Mensualmente informarase na reunión do equipo docente

e na reunión de departamento do estado da programación e se fora o caso, das modificacións efectuadas.

Estas modificacións incluíranse tamén na memoria de fin de curso xunto coas medidas que se considera conveniente aplicar cara ao próximo

curso.

A avaliación da propia programación e da práctica docente será realizada, en primeiro lugar, polo profesor que analizando ao final de cada

avaliación parcial os resultados reflectidos nas notas do alumnado autoavaliarase coa fin de verificar se se corresponden coas expectativas e no

caso con-trario introducir medidas de mellora. E por outra parte, polo alumnado que cubrirá a enquisa de satisfacción elaborada pola docente e no

que se tenta obter resposta das cuestión básicas sobre o preceder, a forma de desenvolver as sesións, etc.

8. Medidas de atención á diversidade

8.a) Procedemento para a realización da avaliación inicial

Consistirá nunha posta en común do equipo docente sobre as características xerais do grupo e as circunstancias particulares, con incidencia

educativa, de determinados alumnos.

Terá por obxecto coñecer as características, capacidades dos alumnos e súa formación previa, todo encamiñado a tomar as medidas de reforzo

que se estimen oportunas.
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8.b) Medidas de reforzo educativo para o alumnado que non responda globalmente aos obxectivos programados

Medidas de reforzo educativo:Son aquelas de carácter específico consistentes en evitar ou compensar as diferenzas en canto a formación previa

ou capacidades do alumnado e destinadas a acelerar ou lograr a igualdade no punto de partida para acceder con garantías aos novos contidos.

Estas medidas tratan de responder a situacións puntuais (alumnado que falta a clase de forma xustificada, alumnado torpe coa ferramenta, etc.) e

tomaranse de forma individualizada. As medidas que se tomarán nunha ensinanza destas características serán do tipo:

- Fomento do traballo práctico.

- Proposta de actividades con diferentes niveis de dificultade. A natureza deste módulo e das tarefas deseñas permiten adaptalas a diferentes

graos de dificultade. E que se realizará naquel alumnado que se detecte con necesidades especiais, sexa no momento do curso escolar que sexa.

- Formación de grupos heteroxéneos: como sinalamos nesta programación as tarefas do alumnado serán en gran medida de carácter colectivo.

Formando grupos de alumnos e alumnas que traballarán xuntos. Estarase atentos ao funcionamento, dinámica e composición dos equipos de xeito

que se garantice a confortabilidade do alumnado con necesidades especiais e o equilibrio e harmonía no mesmo.

- Facilitar o acceso á aula fora do horario de clases. Para a realización do módulo un instrumento resulta vital: un sistema informática conectado á

rede e con determinadas aplica-ción informáticas. Por iso, e debido a múltiples factores, o alumnado pode non dispor na súa casa do material

preciso para practicar as habilidades e coñecementos do módulo. Polo mesmo, facilitarase a posibilidade de dispor da aula con estas ferramentas

fora do horario lectivo.

- Proposta de actividades de reforzo a través da aula virtual,  servirá para a comunicación global do grupo tamén se empregará para propor

actividades de reforzo.

9. Aspectos transversais

9.a) Programación da educación en valores

E importante destacar que con este módulo non só se pretende acadar as capacidades ou obxectivos anteriormente expostos, senon que ademais

estableceremos obxectivos en relación cos temas transversais, co uso adecuado das tecnoloxías da información e comunicación, e coa prevención

de riscos laborais derivados do exercicio profesional.

Temas transversais

Se temos en conta que o centro educativo non so serve a fines individuais, senon tamén a fins sociais, e que prepara para vivir como adultos

responsables, entendemos perfectamente que se aborden xunto a temas formativos-científicos, temas transversais que dean resposta a outras

necesidades básicas, referidas principalmente a valores, ideoloxías, modos, etc. Por elo, establecemos o seguinte obxectivo para noso módulo

profesional:

-Resolver os conflitos mediante o diálogo, sendo transixentes e aceptando as ideas dos demais como bases dunha convivencia en paz, así como

respectar a todas as persoas sexa cal sexa a súa condición social, sexual, racial ou as súas crenzas.

Na formación do alumno ademais do coñecemento científico correspondente ás distintas áreas, convén que se formen en aspectos relativos á

convivencia. Estes temas non son específicos de ningunha área, pero todas elas poden tratalos. Os temas a tratar son:

A educación para a igualdade de oportunidade de ambos sexos

- Terá un tratamento fundamentalmente metodolóxico, coidando aspectos como; nivel de expectativas iguais ante alumnos e alumnas, idéntica

dedicación a ambos sexos, evitar actitudes protectoras hacia as alumnas e asignar tarefas de responsabilidade en función das capacidades

individuais.

A educación ambiental

- Potenciaranse as actitudes persoais de aproveitamento de materiais nas aulas
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A adecuación para a saúde e calidade de vida.

- Traballarase a atención e respecto das normas de uso das ferramentas e aparellos do laboratorio. Traballarase tamén o respecto polo orde e a

limpeza no posto de traballo.

A educación para o consumidor

- Potenciarase o consumo moderado e responsable de recursos e materiais funxibles. Potenciarase tamén a aplicación de criterios de

racionalidade enerxética naqueles temas sensibles.

Outros temas que tamén se poden tratar son:

Educación para a paz.

Educación moral e cívica.

Educación para o lecer.

Educación vial.

Educación sexual.

Uso das tecnoloxías da información e comunicación

De igual modo, e posto que hoxe en día estamos inmersos na era da sociedade da información, non debemos descoidar o uso que o alumnado

pode facer das tecnoloxías dispoñibles para a búsqueda e comunicación da información. Por elo, establecemos os seguintes obxectivos

relacionados co uso adecuado das tecnoloxías da información e comunicación para o módulo profesional:

 -Utilizar satisfactoriamente as diferentes ferramentas e técnicas propias das tecnoloxías da información e comunicación para a busca da

información, discriminando e contrastando a veracidade e corrección da información obtida.

Ademais, estes contidos novamente se desenvolveran a o largo de todas e cada unha das unidades didácticas.

Prevención de riscos laborais

Por último, e dado que a finalidade última de o ciclo formativo e formar profesionais que poidan incorporarse directamente o mundo laboral, e

necesario que o noso alumnado coñeza os riscos laborais propios da súa profesión. Concretamente en este módulo os riscos laborais máis

importantes están directamente relacionados tanto con unha mala organización do posto de traballo como con unha mala ergonomía no mesmo.

Es por elo, que estableceremos en o módulo profesional o seguinte obxectivo:

Coñecer e respectar as principais normas de prevención de riscos laborais no posto de traballo.

Estes contidos vanse a secuenciar de maneira transversal o largo do módulo profesional, de forma que a finalización do mesmo se desenvolvesen

completamente.

9.b) Actividades complementarias e extraescolares

Se fose posible, relizaránse visitas a empresas e espazos comerciais.

Recollida de información en empresas.

Visitas a feiras e exposicións de materiais e actividades relacionadas.

Charlas, conferencias, seminarios e outras actividades que se programen ao longo do curso.

10.Outros apartados

10.1) Metodoloxía na ensinanza a distancia

O módulo disporá dun curso aberto na aula virtual do centro.
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Esta aula será o instrumento e material didáctico fundamental, Ademais será a vía principal para a ensinanza telemática e a vía de comunicación

co alumnado. Ademais de dispor dun email por se houbese algún erro puntual de acceso á aula virtual.

Contemplamos tres posibles escenarios no caso de terse que realizar ensinanza telemática:

Metodoloxía de traballo  no caso de ensinanzas telemática parcial (arredor do 20%):

Durante o horario da ensinanza telemática o alumnado resolverá, a maior parte do tempo, tarefas encargadas polo profesor. Durante este horario o

profesor permanecerá conectado a aula virtual e a disposición para a resolución de dúbidas.

Excepcionalmente podense utilizar outras metodoloxías como a grabación de vídeos explicativos que se colgarían na aula virtual ou tamén

explicacións por medio de videoconferencia.

Metodoloxía de traballo no caso de ensinanza telemática total (por confinamento)

Neste caso faríase un uso máis extensivo tanto dos vídeos como das explicacións por medio de videoconferencia.

Metoloxía de traballo no caso de ensinanza telemática para algún alumno en corentena

O alumnado en situaciónd e corentena ou illamento terá a súa disposición, na aula virtual,  todo o material necesario para o seguemento do módulo

e a realización das tarefas que corresponda facer nese período. Tamén terá a súa disposición os Foros da aula virtual para a consulta de dúbidas.
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Código ConcelloCentro Ano
académico

Centro educativo

Luís Seoane 2022/202336018677 Pontevedra

1. Identificación da programación

Código
da familia

profesional
Familia profesional Código do

ciclo formativo Ciclo formativo Grao Réxime

Ciclo formativo

COM Xestión de vendas e espazos comerciais Ciclos
formativos de
grao superior

CSCOM03Comercio e márketing Réxime xeral-
ordinario

Código
MP/UF Nome Curso Sesións

anuais
Horas
anuais

Sesións
semanais

Módulo profesional e unidades formativas de menor duración (*)

MP0927 Xestión de produtos e promocións no punto de venda 62022/2023 126105

MP0927_12 Implantación de produtos 62022/2023 6655

MP0927_22 Accións promocionais en espazos comerciais 62022/2023 6050

(*) No caso de que o módulo profesional estea organizado en unidades formativas de menor duración

Profesorado asignado ao módulo MARGARITA OTERO PORTELA

Profesorado responsable

Outro profesorado

Estado: Pendente de supervisión inspector
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2. Concreción do currículo en relación coa súa adecuación ás características do ámbito produtivo

O Decreto 50/2016, do  7 de abril establece o currículo do ciclo formativo de grao superior correspondente ao título de técnico superior en Xestión

de Vendas e Espazos Comerciais. O perfil profesional do devandito título determínase pola súa competencia xeral, polas súas competencias

profesionais, persoais e sociais, así como pola relación de cualificacións e, de ser o caso, unidades de competencia do Catálogo Nacional de

Cualificacións Profesionais incluídas no título.

O artigo catro do Decreto 50/2016 recolle a competencia xeral que consiste en "xestionar as operacións comerciais de compravenda e distribución

de produtos e servizos, e organizar a implantación e a animación de espazos comerciais, segundo criterios de calidade, seguridade e prevención

de riscos, aplicando a normativa".

O artigo cinco do Decreto 50/2016 recolle as competencias profesionais, persoais e sociais. As relacionadas co módulo de Xestión de produtos e

promocións no punto de venda son:

f) Organizar e controlar a implantación de produtos e/ou servizos e o desenvolvemento de accións promocionais en espazos comerciais,

determinando a variedade de produtos e as liñas de actuación de campañas promocionais, para conseguir os obxectivos comerciais establecidos.

h) Xestionar a forza de vendas, realizando a selección, a formación, a motivación e a remuneración do persoal vendedor, definindo as estratexias e

as liñas de actuación comercial e organizando e

supervisando os medios técnicos e humanos para alcanzar os obxectivos de vendas.

O artigo sete do Decreto 50/2016 fai referencia ao contorno profesional. No punto dous recolle as ocupacións e postos de traballo máis

salientables:

1. Xefe/a de vendas.

2. Representante comercial.

3. Axente comercial.

4. Encargado/a de tenda.

5. Encargado/a de sección dun comercio.

6. Vendedor/ora técnico/a.

7. Coordinador/ora de comerciais.

8. Supervisor/ora de telemárketing.

9. Merchandiser.

10. Escaparatista comercial.

11. Deseñador/ora de espazos comerciais.

12. Responsable de promocións no punto de venda.

13. Especialista en implantación de espazos comerciais.

Na cidade de Pontevedra desenvolven a súa actividade moitos pequenos comercios locais (téxtil, automoción, hostelaría, alimentación, etc.)

ademais de grandes superficies do sector da alimentación como Froiz, Carrefour, Gadisa, Eroski, Lidl, Mercadona. O concello aposta polo

comercio de proximidade antes que polos centros comerciais, xeralmente ubicados lonxe das zonas céntricas das cidades. A cidade conta con

dous importantes centros comerciais abertos localizados na zona céntrica. A Federación de Comercio da cidade participa en eventos para

promocionar o sector comercio e impulsar as vendas. Por todo isto, podemos considerar que o alumnado matriculado neste ciclo conta cun amplo

abano de oportunidades laborais ao finalizar os seus estudos.
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Duración
(sesións)DescriciónU.D. Título Peso

(%)
92712

Resultados de
aprendizaxe

92722

Resultados de
aprendizaxe

RA1 RA2 RA3 RA1 RA2 RA3

1 Dimensión da variedade de
produtos

Os diferentes tipos de produtos para seleccionar o surtido que
se porá a venda.

25 20 X

2 Implantación da variedade de
produtos

A superficie de exposición do produto na sala de ventas para
rendibilizar ao máximo cada metro cuadrado dispoñible

20 15 X

3 Rendibilidade da implantación
da variedade de produtos

Os elementos de análise, medición e control para mellorar a
xestión dos produtos e maximizar vendas e beneficios.

21 17 X

4 Deseño de accións
promocionais no punto de
venda

As regras e elementos para diseñar e decorar co fin de
impulsar ao cliente a incrementar a compra

20 16 X

5 Selección e formación do
persoal de promocións no punto
de venda

A selección, motivación e control do persoal na atención
personalizada da clientela.Adaptación da normativa de
prevención de riscos as campañas promocionais.

20 16 X

6 Control das accións
promocionais

Fixación  de criterios de control e uso de índices e ratios
económico-financieiros, coa axuda da folla de cálculo.
Aplicación de medidas correctoras.

20 16 X

Total: 126

3. Relación de unidades didácticas que a integran, que contribuirán ao desenvolvemento do módulo profesional,
xunto coa secuencia e o tempo asignado para o desenvolvemento de cada unha
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4. Por cada unidade didáctica

4.1.a) Identificación da unidade didáctica

N.º Título da UD Duración

1 Dimensión da variedade de produtos 25

4.1.b) Resultados de aprendizaxe do currículo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do currículo Completo

RA1 - Determina a dimensión da variedade de produtos, definindo a colocación estratéxica para conseguir a xestión óptima do establecemento SI

4.1.c) Obxectivos específicos da unidade didáctica

Obxectivos específicos Act Título das actividades Duración
(sesións)

Kahoot: primeiros pasos 1,011.1 Averiguar os coñecementos do alumnado sobre os contidos da unidade

Caso práctico: coñecemos un supermercado 21,022.2 Clasificar según criterios mais usuais

2.3 Acondicionar os produtos

2.4 Codificar según AECOC

2.5 Distinguir as clases de surtido

2.6 Aplicar métodos de elección e supresión de referencias

2.7 Analizar as dimensións do surtido

2.1 Identificar características e atributos

Foro: Aportamos 1,033.1 Compartir e opinar sobre outras formas de venda

Proba escrita 2,044.1 Coñecer o grado de aprendizaxe logrado polo alumnado

25TOTAL

4.1.d) Criterios de avaliación que se aplicarán para a verificación da consecución dos obxectivos por parte do
alumnado

Criterios de avaliación Instrumentos de avaliación Mínimos
exixibles

Peso
cualificación (%)

S 10 CA1.1 Elixiuse a variedade de produtos de acordo coa información comercial dispoñible OU.1 - Traballo do alumnado•

N 5 CA1.2 Utilizáronse aplicacións informáticas de xestión comercial na análise da variedade de
produtos

OU.2 - Traballo do alumnado•

S 10 CA1.3 Calculáronse os coeficientes de ocupación do solo e do espazo para determinar a
densidade comercial mediante follas de cálculo informáticas

PE.1 - Coñecementos do alumnado•

S 10 CA1.4 Distribuíronse os metros lineais do establecemento entre cada familia de produtos
e/ou servizos, utilizando programas informáticos

PE.2 - Coñecementos do alumnado•

S 20 CA1.5 Segmentouse a variedade de produtos en familias e servizos segundo obxectivos
comerciais

PE.3 - Coñecementos do alumnado•

S 20 CA1.6 Aplicáronse métodos de cálculo da dimensión da variedade de produtos para
asegurar a rendibilidade do punto de venda

PE.4 - Coñecementos do alumnado•
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Criterios de avaliación Instrumentos de avaliación Mínimos
exixibles

Peso
cualificación (%)

S 10 CA1.7 Determinouse o número de referencias de cada familia de produtos e servizos
segundo obxectivos comerciais

OU.3 - Traballo do alumnado•

S 15 CA1.8 Realizáronse estudos de análise da competencia e de expectativas dos/as
consumidores/as para mellorar a elección da variedade de produtos

OU.4 - Traballo do alumnado•

100TOTAL

4.1.e) Contidos

Contidos

 Clasificación de produtos por familias, gamas, categorías, colocación, acondicionamento e codificación.

 0Programas informáticos de xestión da variedade de produtos.

 Estrutura da variedade de produtos.

 Obxectivos, criterios de clasificación e tipoloxía da variedade de produtos.

 Métodos de determinación da variedade de produtos.

 Amplitude, largura e profundidade da variedade de produtos.

 Coherencia da variedade de produtos.

 Elección de referencias.

 Número máximo, mínimo e normal de referencias.

 Limiar de supresión de referencias.

4.1.f) Actividades de ensino e aprendizaxe, e de avaliación, con xustificación de para que e de como se realizarán,
así como os materiais e os recursos necesarios para a súa realización e, de ser o caso, os instrumentos de
avaliación

Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)

1,0Kahoot: primeiros pasos -
Concurso sobre os contidos
da unidade

Presentar a unidade•

Elaborar o Kahoot•

Participar no concurso• Concurso realizado• Ordenador•

Internet•

Material dispoñible no
curso ubicado na aula
virtual do centro
educativo

•

Libro recomendado•

OU.1 - Traballo do
alumnado

•

OU.2 - Traballo do
alumnado

•

OU.3 - Traballo do
alumnado

•

OU.4 - Traballo do
alumnado

•

PE.1 - Coñecementos do
alumnado

•

PE.2 - Coñecementos do
alumnado

•

PE.3 - Coñecementos do
alumnado

•

PE.4 - Coñecementos do
alumnado

•
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Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)

21,0Caso práctico: coñecemos
un supermercado -
Acondicionarase o produto
e codificarase según
AECOC GS1

Explicar os contidos da
unidade
Elaborar o caso
práctico
Guiar ao alumnado
durante a realización do
caso práctico
Resolver dúbidas

• Realizar o caso práctico• Caso práctico resolto• Ordenador•

Internet•

Material dispoñible no
curso ubicado na aula
virtual do centro
educativo

•

Libro recomendado•

OU.1 - Traballo do
alumnado

•

OU.2 - Traballo do
alumnado

•

OU.3 - Traballo do
alumnado

•

OU.4 - Traballo do
alumnado

•

PE.1 - Coñecementos do
alumnado

•

PE.2 - Coñecementos do
alumnado

•

PE.3 - Coñecementos do
alumnado

•

PE.4 - Coñecementos do
alumnado

•

1,0Foro: Aportamos -
Opinamos sobre os CCA e
novos conceptos de
experiencia de compra

Preparar a actividade
Motivar ao alumnado
para que participe no
foro

• Compartir opinións e
coñecementos co resto
de compañeiros e
compañeiras

• Aportacións do
alumnado no Foro

• Ordenador•

Internet•

Material dispoñible no
curso ubicado na aula
virtual do centro
educativo

•

Libro recomendado•

Aula virtual•

OU.1 - Traballo do
alumnado

•

PE.2 - Coñecementos do
alumnado

•

2,0Proba escrita - Canto
aprendimos?

Elaborar a proba escrita• Realizar a proba escrita• Proba escrita resolta• Aula virtual• PE.1 - Coñecementos do
alumnado

•

PE.2 - Coñecementos do
alumnado

•

PE.3 - Coñecementos do
alumnado

•

PE.4 - Coñecementos do
alumnado

•

25,0TOTAL
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4.2.a) Identificación da unidade didáctica

N.º Título da UD Duración

2 Implantación da variedade de produtos 20

4.2.b) Resultados de aprendizaxe do currículo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do currículo Completo

RA2 - Determina o procedemento de implantación da variedade de produtos nos lineais segundo criterios comerciais, optimizando as operacións de mantemento e
reposición SI

4.2.c) Obxectivos específicos da unidade didáctica

Obxectivos específicos Act Título das actividades Duración
(sesións)

Kahoot: primeiros pasos 1,011.1 Averiguar os coñecementos do alumnado sobre os contidos da unidade

Batería de exercicios 12,022.1 Asignar produtos ao lineal por as súas características

2.2 Determinar nivel mínimo e óptimo do lineal

2.3 Asignar o número de facing ao produto

Caso práctico: presentamos un exemplo real 4,033.1 Coñecer o lineal e as súas características

3.2 Analizar as formas de presentación de produtos no lineal

Foro: Aportamos 1,044.1 Indagar as aplicacións informáticas para os planogramas

Proba escrita 2,055.1 Coñecer o grado de aprendizaxe logrado polo alumnado

20TOTAL

4.2.d) Criterios de avaliación que se aplicarán para a verificación da consecución dos obxectivos por parte do
alumnado

Criterios de avaliación Instrumentos de avaliación Mínimos
exixibles

Peso
cualificación (%)

S 15 CA2.1 Establecéronse os niveis de exposición do lineal, atendendo ao seu valor comercial PE.1 - Coñecementos do alumnado•

S 15 CA2.2 Asignáronse as referencias da variedade de produtos ao lineal en función dos plans
de venda

PE.2 - Coñecementos do alumnado•

S 15 CA2.3 Calculouse o número óptimo de unidades dispostas na fachada dos andeis (facings)
para cada referencia segundo criterios comerciais e de organización

PE.3 - Coñecementos do alumnado•

S 5 CA2.4 Utilizáronse aplicacións informáticas para a optimización do lineal OU.1 - Traballo do alumnado•

S 10 CA2.5 Determinouse o sistema de organización dos recursos humanos e materiais
necesarios nas operacións de colocación, reposición e mantemento dos lineais

OU.2 - Traballo do alumnado•

S 15 CA2.6 Calculouse o número de traballadores/as que se precisa en cada sección ou
actividade en función do tempo de implantación dos produtos

PE.4 - Coñecementos do alumnado•

S 15 CA2.7 Elaboráronse instrucións claras e precisas de colocación, reposición e mantemento
dos lineais para llas transmitir ao equipo humano

OU.3 - Traballo do alumnado•

S 10 CA2.8 Programouse e organizouse a reposición de produtos, asegurando a súa presenza
continua no lineal

OU.4 - Traballo do alumnado•

100TOTAL
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4.2.e) Contidos

Contidos

 O lineal: definición e funcións.

 Zonas e niveis do lineal.

 Sistemas de repartición e de reposición do lineal.

 Tipos de exposicións do lineal.

 Lineal óptimo.

 Tempos de exposición.

 Disposición de artigos na fachada dos andeis (facings). Regras de implantación.

 Aplicacións informáticas de optimización de lineais.

 Organización dos recursos humanos en operacións relativas aos lineais.

4.2.f) Actividades de ensino e aprendizaxe, e de avaliación, con xustificación de para que e de como se realizarán,
así como os materiais e os recursos necesarios para a súa realización e, de ser o caso, os instrumentos de
avaliación

Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)

1,0Kahoot: primeiros pasos -
Concurso sobre os contidos
da unidade

Presentar a unidade
Elaborar o Kahoot

• Participar no concurso• Concurso realizado• Ordenador•

Internet•

Material dispoñible no
curso ubicado na aula
virtual do centro
educativo

•

Libro recomendado•

OU.1 - Traballo do
alumnado

•

OU.2 - Traballo do
alumnado

•

OU.3 - Traballo do
alumnado

•

OU.4 - Traballo do
alumnado

•

PE.1 - Coñecementos do
alumnado

•

PE.2 - Coñecementos do
alumnado

•

PE.3 - Coñecementos do
alumnado

•

PE.4 - Coñecementos do
alumnado

•

12,0Batería de exercicios -
Calculamos

Explicar os contidos da
unidade
Deseñar os exercicios
Presentar as solucións

• Realizar os exercicios• Exercicios resoltos• Ordenador•

Internet•

Material dispoñible no
curso ubicado na aula
virtual do centro
educativo

•

Libro recomendado•

OU.1 - Traballo do
alumnado

•

OU.4 - Traballo do
alumnado

•

PE.1 - Coñecementos do
alumnado

•

PE.2 - Coñecementos do
alumnado

•

PE.3 - Coñecementos do
alumnado

•
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Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)

4,0Caso práctico: presentamos
un exemplo real -
Coñecemos un caso real da
nosa contorna

Explicar contidos da
unidade
Elaborar o caso
práctico
Correxir o caso práctico

• Realizar o caso práctico
en parellas

• Caso práctico resolto• Ordenador•

Internet•

Material dispoñible no
curso ubicado na aula
virtual do centro
educativo

•

Libro recomendado•

OU.2 - Traballo do
alumnado

•

OU.3 - Traballo do
alumnado

•

PE.4 - Coñecementos do
alumnado

•

1,0Foro: Aportamos -
Compartimos
coñecementos

Explicar contidos da
unidade
Motivar a participación
do alumnado no foro

• Compartir opinións e
coñecementos co resto
de compañeiros e
compañeiras

• Aportacións do
alumnado no Foro

• Ordenador•

Internet•

Material dispoñible no
curso ubicado na aula
virtual do centro
educativo

•

Libro recomendado•

Aula virtual•

OU.1 - Traballo do
alumnado

•

2,0Proba escrita - Canto
aprendimos?

Elaborar a proba escrita• Realizar a proba escrita• Proba escrita resolta• Aula virtual• PE.1 - Coñecementos do
alumnado

•

PE.2 - Coñecementos do
alumnado

•

PE.3 - Coñecementos do
alumnado

•

PE.4 - Coñecementos do
alumnado

•

20,0TOTAL
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4.3.a) Identificación da unidade didáctica

N.º Título da UD Duración

3 Rendibilidade da implantación da variedade de produtos 21

4.3.b) Resultados de aprendizaxe do currículo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do currículo Completo

RA3 - Calcula a rendibilidade da implantación da variedade de produtos, analizando e corrixindo as posibles desviacións sobre os obxectivos propostos SI

4.3.c) Obxectivos específicos da unidade didáctica

Obxectivos específicos Act Título das actividades Duración
(sesións)

Kahoot: primeiros pasos 1,011.1 Averiguar os coñecementos do alumnado sobre os contidos da unidade

Batería de exercicios 12,022.1 Identificar e calcular ratios de control da xestión do surtido coa axuda da
folla de cálculo

2.2 Analizar o surtido según criterios mais usuais

Caso práctico: Analise das referencias e toma de medidas
correctoras

5,033.1 Analizar as referencias existentes

3.2 Interpretar resultados

3.3 Adoptar medidas correctoras

Foro: Aplicacións informáticas de xestión de surtido 1,044.1 Coñecer aplicacións informáticas de xestión de surtido

Proba escrita 2,055.1 Coñecer o grado de aprendizaxe logrado polo alumnado

21TOTAL

4.3.d) Criterios de avaliación que se aplicarán para a verificación da consecución dos obxectivos por parte do
alumnado

Criterios de avaliación Instrumentos de avaliación Mínimos
exixibles

Peso
cualificación (%)

S 15 CA3.1 Calculouse o rendemento da superficie de venda, utilizando follas de cálculo
informáticas

PE.1 - Coñecementos do alumnado•

S 15 CA3.2 Utilizáronse os instrumentos cualitativos e cuantitativos, así como os parámetros de
xestión e calidade, para valorar de xeito periódico a implantación dos produtos

OU.1 - Traballo do alumnado•

S 15 CA3.3 Calculouse a eficacia financeira dunha familia de produtos mediante o uso de follas
de cálculo informáticas

PE.2 - Coñecementos do alumnado•

S 15 CA3.4 Definíronse os parámetros que implican a supresión dunha referencia da variedade
de produtos

PE.3 - Coñecementos do alumnado•

S 15 CA3.5 Definíronse as variables e os sistemas ou criterios de calidade necesarios para
introducir novas referencias na variedade de produtos

OU.2 - Traballo do alumnado•

S 15 CA3.6 Calculouse a rendibilidade das políticas de merchandising mediante a aplicación
informática axeitada

PE.4 - Coñecementos do alumnado•

S 10 CA3.7 Realizáronse informes que reflictan os resultados e as conclusións sobre a
rendibilidade das políticas de merchandising aplicadas

OU.3 - Traballo do alumnado•

100TOTAL
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4.3.e) Contidos

Contidos

 Instrumentos de control cuantitativos e cualitativos.

 Parámetros de xestión por categorías: marxe bruta, cifra de facturación, beneficio bruto, índices de circulación, atracción, compra, etc.

 Rendibilidade directa do produto.

 Análise de resultados e presentación de informes.

 Medidas correctoras: supresión e introdución de referencias.

 Follas de cálculo.

4.3.f) Actividades de ensino e aprendizaxe, e de avaliación, con xustificación de para que e de como se realizarán,
así como os materiais e os recursos necesarios para a súa realización e, de ser o caso, os instrumentos de
avaliación

Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)

1,0Kahoot: primeiros pasos -
Concurso sobre os contidos
da unidade

Presentar a unidade
Elaborar o Kahoot

• Participar no concurso• Concurso realizado• Ordenador•

Internet•

Material dispoñible no
curso ubicado na aula
virtual do centro
educativo

•

Libro recomendado•

OU.1 - Traballo do
alumnado

•

OU.2 - Traballo do
alumnado

•

OU.3 - Traballo do
alumnado

•

PE.1 - Coñecementos do
alumnado

•

PE.2 - Coñecementos do
alumnado

•

PE.3 - Coñecementos do
alumnado

•

PE.4 - Coñecementos do
alumnado

•

12,0Batería de exercicios -
Calculamos

Explicar os contidos da
unidade
Elaborar a batería de
exercicios
Presentar a solución
dos exercicios

• Realizar os exercicios• Exercicios resoltos• Ordenador•

Internet•

Material dispoñible no
curso ubicado na aula
virtual do centro
educativo

•

Libro recomendado•

OU.1 - Traballo do
alumnado

•

PE.1 - Coñecementos do
alumnado

•

PE.2 - Coñecementos do
alumnado

•

PE.4 - Coñecementos do
alumnado

•

5,0Caso práctico: Analise das
referencias e toma de
medidas correctoras -
Estudamos un caso real da
nosa contorna

Explicar os contidos da
unidade
Elaborar o caso
práctico
Guiar ao alumnado
durante a realización do
caso práctico
Resolver dúbidas

• Realizar o caso práctico• Caso práctico resolto• Ordenador•

Internet•

Material dispoñible no
curso ubicado na aula
virtual do centro
educativo

•

Libro recomendado•

OU.2 - Traballo do
alumnado

•

OU.3 - Traballo do
alumnado

•

PE.3 - Coñecementos do
alumnado

•
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PROFESIONAIS

Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)

1,0Foro: Aplicacións
informáticas de xestión de
surtido - Compartimos
coñecementos

Explicar contidos da
unidade
Motivar a participación
do alumnado no foro

• Participar no foro• Aportacións do
alumnado no Foro

• Ordenador•

Internet•

Material dispoñible no
curso ubicado na aula
virtual do centro
educativo

•

Libro recomendado•

Aula virtual•

OU.1 - Traballo do
alumnado

•

2,0Proba escrita - Canto
aprendimos?

PE.1 - Coñecementos do
alumnado

•

PE.2 - Coñecementos do
alumnado

•

PE.3 - Coñecementos do
alumnado

•

PE.4 - Coñecementos do
alumnado

•

21,0TOTAL
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ANEXO XIII
MODELO DE PROGRAMACIÓN DE MÓDULOS

PROFESIONAIS

4.4.a) Identificación da unidade didáctica

N.º Título da UD Duración

4 Deseño de accións promocionais no punto de venda 20

4.4.b) Resultados de aprendizaxe do currículo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do currículo Completo

RA1 - Deseña accións promocionais no punto de venda, aplicando técnicas de merchandising axeitadas SI

4.4.c) Obxectivos específicos da unidade didáctica

Obxectivos específicos Act Título das actividades Duración
(sesións)

Kahoot: primeiros pasos 1,011.1 Averiguar os coñecementos do alumnado sobre os contidos da unidade

Caso práctico: Análise das accións promocionais nun
establecemento comercial da contorna

16,022.1 Analizar a animación no punto de venda

2.2 Sinalar os principios básicos do deseño interior dun comercio

2.3 Mostrar as claves da PLV

2.4 Expoñer tipos e clases de promocións

2.5 Estudar o comportamento do consumidor ante as Promos no PV

Foro: Aportamos 1,033.1 Opinar sobre contidos da unidade

Proba escrita 2,044.1 Coñecer o grado de aprendizaxe logrado polo alumnado

20TOTAL

4.4.d) Criterios de avaliación que se aplicarán para a verificación da consecución dos obxectivos por parte do
alumnado

Criterios de avaliación Instrumentos de avaliación Mínimos
exixibles

Peso
cualificación (%)

S 10 CA1.1 Identificáronse e organizáronse as accións de merchandising ou márketing directo
adecuadas ao tipo de promoción definido no plan de márketing

PE.1 - Coñecementos do alumnado•

N 4 CA1.2 Utilizáronse aplicacións informáticas na organización e na planificación das accións
promocionais

OU.1 - Traballo do alumnado•

S 10 CA1.3 Calculouse o orzamento necesario para levar a cabo a acción promocional PE.2 - Coñecementos do alumnado•

S 10 CA1.4 Definiuse a forma e o contido da mensaxe promocional, consonte o plan de vendas
ou promoción

OU.2 - Traballo do alumnado•

S 18 CA1.5 Seleccionáronse os materiais e os soportes comerciais necesarios para as accións
promocionais

PE.3 - Coñecementos do alumnado•

S 18 CA1.6 Identificáronse os lugares máis idóneos para situar as promocións, de maneira que
forcen o percorrido da clientela pola maior parte do establecemento

PE.4 - Coñecementos do alumnado•

S 25 CA1.7 Realizáronse e colocáronse os indicadores visuais necesarios que dirixan a clientela
cara ás zonas promocionais

OU.3 - Traballo do alumnado•

N 5 CA1.8 Simuláronse accións de información e atención á clientela durante a acción
promocional, cumprindo os requisitos de amabilidade, claridade e precisión

OU.4 - Traballo do alumnado•

100TOTAL
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MODELO DE PROGRAMACIÓN DE MÓDULOS

PROFESIONAIS

4.4.e) Contidos

Contidos

 Comunicación comercial.

 0Publicidade no lugar de venda (PLV).

  Tipos de elementos de publicidade: stoppers, pancartas, pantallas, carteis, etc.

 Publicidade e promoción.

 Márketing directo.

 Público obxectivo.

 Promocións de fabricante e de distribuidor/ora.

 Promocións dirixidas aos/ás consumidores/as.

 Animación de puntos quentes e fríos.

 Indicadores visuais.

 Produtos gancho e produtos estrela.

4.4.f) Actividades de ensino e aprendizaxe, e de avaliación, con xustificación de para que e de como se realizarán,
así como os materiais e os recursos necesarios para a súa realización e, de ser o caso, os instrumentos de
avaliación

Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)

1,0Kahoot: primeiros pasos -
Concurso sobre os contidos
da unidade

Presentar a unidade
Elaborar o Kahoot

• Participar no concurso• Concurso realizado• Ordenador•

Internet•

Material dispoñible no
curso ubicado na aula
virtual do centro
educativo

•

Libro recomendado•

OU.1 - Traballo do
alumnado

•

OU.2 - Traballo do
alumnado

•

OU.3 - Traballo do
alumnado

•

OU.4 - Traballo do
alumnado

•

PE.1 - Coñecementos do
alumnado

•

PE.2 - Coñecementos do
alumnado

•

PE.3 - Coñecementos do
alumnado

•

PE.4 - Coñecementos do
alumnado

•
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PROFESIONAIS

Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)

16,0Caso práctico: Análise das
accións promocionais nun
establecemento comercial
da contorna - Estudamos
un caso real

Explicar os contidos da
unidade
Elaborar o caso
práctico
Guiar ao alumnado
durante a realización do
caso práctico
Resolver as dúbidas

• Realizar o caso práctico• Caso práctico resolto• Ordenador•

Internet•

Material dispoñible no
curso ubicado na aula
virtual do centro
educativo

•

Libro recomendado•

OU.1 - Traballo do
alumnado

•

OU.2 - Traballo do
alumnado

•

OU.4 - Traballo do
alumnado

•

PE.1 - Coñecementos do
alumnado

•

PE.2 - Coñecementos do
alumnado

•

PE.3 - Coñecementos do
alumnado

•

PE.4 - Coñecementos do
alumnado

•

1,0Foro: Aportamos -
Compartimos
coñecementos

Explicar contidos da
unidade
Motivar a participación
do alumnado no foro

• Participar no foro• Aportacións do
alumnado no Foro

• Ordenador•

Internet•

Material dispoñible no
curso ubicado na aula
virtual do centro
educativo

•

Libro recomendado•

Aula virtual•

PE.4 - Coñecementos do
alumnado

•

2,0Proba escrita - Canto
aprendimos?

PE.1 - Coñecementos do
alumnado

•

PE.2 - Coñecementos do
alumnado

•

PE.3 - Coñecementos do
alumnado

•

PE.4 - Coñecementos do
alumnado

•

20,0TOTAL
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ANEXO XIII
MODELO DE PROGRAMACIÓN DE MÓDULOS

PROFESIONAIS

4.5.a) Identificación da unidade didáctica

N.º Título da UD Duración

5 Selección e formación do persoal de promocións no punto de venda 20

4.5.b) Resultados de aprendizaxe do currículo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do currículo Completo

RA2 - Determina os procedementos de selección e formación do persoal de promoción no punto de venda, definindo o perfil da persoa candidata e as accións
formativas segundo o orzamento dispoñible SI

4.5.c) Obxectivos específicos da unidade didáctica

Obxectivos específicos Act Título das actividades Duración
(sesións)

Kahoot: primeiros pasos 1,011.1 Averiguar os coñecementos do alumnado sobre os contidos da unidade

Caso práctico: Quero ser promotor comercial 18,022.1 Analizar o proceso de selección

2.2 Expoñer a importancia da formación

2.3 Indicar as clases de motivación do persoal

2.4 Detallar os principais tipos de clientes e a forma de actuar con eles

2.5 Coñecer os riscos laborais propios do punto de venda

Foro: Aportamos 1,033.1 Presentar unha oferta de traballo real

20TOTAL

4.5.d) Criterios de avaliación que se aplicarán para a verificación da consecución dos obxectivos por parte do
alumnado

Criterios de avaliación Instrumentos de avaliación Mínimos
exixibles

Peso
cualificación (%)

S 20 CA2.1 Definiuse o perfil do persoal de promoción necesario para desenvolver as diferentes
accións promocionais

OU.1 - Traballo do alumnado•

S 30 CA2.2 Determináronse as accións formativas adecuadas ao persoal de promoción, en
función das características do produto e aplicando técnicas de liderado e traballo en equipo

OU.2 - Traballo do alumnado•

S 20 CA2.3 Identificáronse os tipos de clientela, para lle proporcionar a atención e a información
axeitadas durante a acción promocional

OU.3 - Traballo do alumnado•

S 20 CA2.4 Seleccionáronse as instrucións que cumpra transmitirlle de xeito claro e preciso ao
persoal encargado de realizar as accións promocionais

OU.4 - Traballo do alumnado•

S 10 CA2.5 Analizouse a normativa de seguridade e prevención de riscos laborais, para garantir
o seu cumprimento durante a realización das accións promocionais

OU.5 - Traballo do alumnado•

100TOTAL

4.5.e) Contidos

Contidos

 Perfil do persoal de promocións comerciais.

 Tipoloxía da clientela.
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PROFESIONAIS

Contidos

 Formación de persoal de promocións comerciais.

 Normativa de seguridade e prevención de riscos laborais no punto de venda.

 Técnicas de manipulación de produtos.

 Técnicas de liderado e de traballo en equipo.

4.5.f) Actividades de ensino e aprendizaxe, e de avaliación, con xustificación de para que e de como se realizarán,
así como os materiais e os recursos necesarios para a súa realización e, de ser o caso, os instrumentos de
avaliación

Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)

1,0Kahoot: primeiros pasos -
Concurso sobre os contidos
da unidade

Presentar a unidade
Elaborar o Kahoot

• Participar no concurso• Concurso realizado• Ordenador•

Internet•

Material dispoñible no
curso ubicado na aula
virtual do centro
educativo

•

Libro recomendado•

OU.1 - Traballo do
alumnado

•

OU.2 - Traballo do
alumnado

•

OU.3 - Traballo do
alumnado

•

OU.4 - Traballo do
alumnado

•

OU.5 - Traballo do
alumnado

•

18,0Caso práctico: Quero ser
promotor comercial -
Coñecendo a realidade do
mercado laboral

Explicar os contidos da
unidade
Elaborar o caso
práctico
Guiar ao alumnado na
realización do caso
práctico
Resolver dúbidas

• Realizar o caso práctico• Caso práctico resolto• Ordenador•

Internet•

Material dispoñible no
curso ubicado na aula
virtual do centro
educativo

•

Libro recomendado•

OU.1 - Traballo do
alumnado

•

OU.2 - Traballo do
alumnado

•

OU.3 - Traballo do
alumnado

•

OU.4 - Traballo do
alumnado

•

OU.5 - Traballo do
alumnado

•

1,0Foro: Aportamos -
Compartimos
coñecementos

Explicar contidos
Motivar a participación
do alumnado no foro

• Participar no foro• Aportacións do
alumnado no Foro

• Ordenador•

Internet•

Material dispoñible no
curso ubicado na aula
virtual do centro
educativo

•

Libro recomendado•

Aula virtual•

OU.1 - Traballo do
alumnado

•

OU.2 - Traballo do
alumnado

•

20,0TOTAL
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4.6.a) Identificación da unidade didáctica

N.º Título da UD Duración

6 Control das accións promocionais 20

4.6.b) Resultados de aprendizaxe do currículo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do currículo Completo

RA3 - Controla a eficiencia das accións promocionais, adoptando medidas que melloren a xestión da actividade SI

4.6.c) Obxectivos específicos da unidade didáctica

Obxectivos específicos Act Título das actividades Duración
(sesións)

Kahoot: primeiros pasos 1,011.1 Averiguar os coñecementos do alumnado sobre os contidos da unidade

Batería de exercicios 18,022.1 Analizar os criterios de control

2.2 Estudiar as metas a alcanzar

2.3 Detallar os principais indicadores

2.4 Mostrar ratios de rendemento

2.5 Referenciar a importancia da folla de cálculo no control das accións
promocionais.

2.6 Indicar o modo de analizar os resultados comerciais

2.7 Explicar como se aplican as medidas correctoras

2.8 Descubrir a importancia das opinións da clientela

Foro: Aportamos 1,033.1 Opinar sobre os contidos da unidade

20TOTAL

4.6.d) Criterios de avaliación que se aplicarán para a verificación da consecución dos obxectivos por parte do
alumnado

Criterios de avaliación Instrumentos de avaliación Mínimos
exixibles

Peso
cualificación (%)

S 15 CA3.1 Establecéronse procedementos de control que permitan detectar desviacións
respecto aos obxectivos

OU.1 - Traballo do alumnado•

S 25 CA3.2 Elaboráronse tests e enquisas de valoración das campañas promocionais que
permitan obter información sobre a súa rendibilidade e a súa eficacia

OU.2 - Traballo do alumnado•

S 25 CA3.3 Calculáronse as razóns de control das campañas promocionais mediante programas
específicos ou xenéricos de xestión

OU.3 - Traballo do alumnado•

S 15 CA3.4 Detectáronse as desviacións producidas respecto aos obxectivos comerciais
planificados

OU.4 - Traballo do alumnado•

S 20 CA3.5 Propuxéronse as medidas correctoras máis eficaces sobre as desviacións
detectadas

OU.5 - Traballo do alumnado•

100TOTAL
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4.6.e) Contidos

Contidos

 Criterios de control das accións promocionais.

 ÿndices e razóns económico-financeiras: marxe bruta, taxa de marca, existencias medias, rotación das existencias, rendibilidade bruta, etc. Análise de resultados. Auditorías de márketing.
Análise da promoción na web.
 Razóns de control de eficacia de accións promocionais: razóns xerais das accións promocionais, do lineal, de márketing e das promocións.

 Análise das desviacións. Aplicación de medidas correctoras.

4.6.f) Actividades de ensino e aprendizaxe, e de avaliación, con xustificación de para que e de como se realizarán,
así como os materiais e os recursos necesarios para a súa realización e, de ser o caso, os instrumentos de
avaliación

Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)

1,0Kahoot: primeiros pasos -
Concurso sobre os contidos
da unidade

Presentar a unidade
Elaborar o Kahoot

• Participar no concurso• Concurso realizado• Ordenador•

Internet•

Material dispoñible no
curso ubicado na aula
virtual do centro
educativo

•

Libro recomendado•

OU.1 - Traballo do
alumnado

•

OU.2 - Traballo do
alumnado

•

OU.3 - Traballo do
alumnado

•

OU.4 - Traballo do
alumnado

•

OU.5 - Traballo do
alumnado

•

18,0Batería de exercicios -
Calculamos

Explicar os contidos da
unidade
Elaborar os exercicios
Presentar as solucións
dos exercicios

• Realizar os exercicios• Exercicios resoltos• Ordenador•

Internet•

Material dispoñible no
curso ubicado na aula
virtual do centro
educativo

•

Libro recomendado•

OU.1 - Traballo do
alumnado

•

OU.2 - Traballo do
alumnado

•

OU.3 - Traballo do
alumnado

•

OU.4 - Traballo do
alumnado

•

OU.5 - Traballo do
alumnado

•

1,0Foro: Aportamos -
Compartimos
coñecementos

Explicar os contidos da
unidade
Motivar a participación
do alumnado no foro

• Participar no foro• Aportacións do
alumnado no Foro

• Ordenador•

Internet•

Material dispoñible no
curso ubicado na aula
virtual do centro
educativo

•

Libro recomendado•

Aula virtual•

OU.5 - Traballo do
alumnado

•

20,0TOTAL
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Este módulo consta de 2 unidades formativas (UF), cada unha delas cos seus correspondentes resultados de aprendizaxe ( RA), criterios de

avaliación (CA) e contidos básicos. Para superar o módulo o/a alumno/a debe acadar a avaliación positiva en cada unha das unidades formativas,

sendo a nota mínima requerida igual a 5.

Todos os Criterios de Avaliación (CA) establécense como mínimos tendo que acadarse o 50% da cualificación de cada un para ter unha avaliación

positiva. O cálculo do 50% establecerase no nivel mínimo de logro que corresponda ao instrumento de avaliación empregado.

Os procedementos de avaliación que se aplicarán poderán ser:

a. Probas de coñecementos: consistentes en probas escritas que poderán conter preguntas curtas, preguntas a desenvolver, preguntas tipo test ou

supostos prácticos. As probas conterán instrucións de realización e a cualificación máxima por preguntas ou apartados. Este tipo de probas serán

combinadas; ou sexa, se avaliarán varios criterios de cualificación nelas. A cualificación consistirá en corrixir a proba globalmente e repartir a

cualificación entre os CA avaliados en función do peso establecido en axustar avaliación.

Unha proba de coñecementos non realizada inxustificadamente, suporá volvela realizar no período de actividades de recuperación correspondente.

b. Probas de produto e/ou desempeño: consistirán en traballos de investigación, memorias, fichas, plans, obxectos, informes ou defensas orais

tanto en grupo como individuais. Conterán indicacións/instrucións precisas sobre como presentalas, os formatos de presentación, o xeito de

presentación (correo electrónico, aula virtual,...), se debe ser defendido, os prazos de presentación, as penalizacións por presentacións fóra de

prazo e de como se cualificarán (niveis de logro e indicadores). Un produto non presentado inxustificadamente, implicará volvelo realizar no

período de actividades de recuperación correspondente. Cualifícanse con táboas de indicadores (rúbricas) con catro niveis de logro:

completo/excelente 100% da cualificación do indicador de que se trate; case completo/bo 75%; aceptable (mínimo) 50% e insuficiente do 0% ao

40%). Nas táboas de indicadores empregaranse os seguintes bloques: expresión escrita, ortografía, formato, presentación e creatividade, contido e

desempeño. Os indicadores de contido puntuarán como mínimo un 60% da cualificación total do produto. Se o produto que se pide trae asociada

unha exposición oral (defensa) esta será avaliada por separado coa súa correspondente táboa de indicadores que incluirán os seguintes bloques:

linguaxe non verbal, linguaxe verbal, presentación e creatividade do apoio visual. Este tipo de probas serán combinadas; ou sexa, se avaliarán

varios criterios de cualificación nelas. A cualificación consistirá en corrixir a proba globalmente e repartir a cualificación entre os CA avaliados en

función do peso establecido en axustar avaliación.

A nota final será a media ponderada do peso de cada unidade didáctica, sendo o 20% o peso asignado a UD1, o 15% o peso asignado na UD2, o

17% o peso asignado na UD3, o 16% o peso asignado na UD4, o 16% o peso asignado a UD5 e o 16% o peso asignado a UD6.

5. Mínimos exixibles para alcanzar a avaliación positiva e os criterios de cualificación

6. Procedemento para a recuperación das partes non superadas
6.a) Procedemento para definir as actividades de recuperación

Para os alumnos/as qu e teñan algunha parte non superada, disporán dunha proba de recuperación que se realizará antes da FCT.

Para superar as partes pendentes deberán obter un cinco ou superior en cada unha delas.

O alumnado que non supere a parte pendente recibirá un informe de avaliación individualizado no que se indica:

-As unidades didácticas ou as partes que ten que superar.

-Cómo deberá superarlas, dependendo da parte que deba recuperar (proba obxectiva, actividades , traballo, etc).

-Horas de titoría co profesor.

A asistencia a estas horas de titoría non será obrigatoria, pero axudarán a preparar a proba final que deberá realizar o alumno/a.

Esta proba estará adaptada para cada alumno en función das partes que teña pendentes.
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6.b) Procedemento para definir a proba de avaliación extraordinaria para o alumnado con perda de dereito a
avaliación continua

A avaliación contínua do alumnado require a asistencia regular ás clases.

O alumnado que supere o límite máximo de faltas de asistencia do 10% das horas do módulo, segundo o establecido no decreto 114/2010 do 1 de

xullo, perderán o dereito a aplicación dos criterios xerais de avaliación e maila avaliación contínua.

Estes/as alumnos/as serán avaliados mediante unha proba extraordinaria de avaliación. Para estes alumnos/as a nota final formarase únicamente

coa nota desta proba obxetiva final ( perdendo as calificacións parciais das unidades didácticas as que se presentara ata ese momento).

Esta proba final extraordinaria será elaborada de xeito que se poidan comprobar obxectivamente as competencias definidas nos RA do módulo.

Consistirá na realización dunha proba escrita de coñecemento que poderá conter preguntas curtas e/ou a desenvolver, preguntas tipo test ou

supostos prácticos. O alumno ou alumna deberá acadar o nivel mínimo de logro establecido para todos os CA que integran o módulo.

7. Procedemento sobre o seguimento da programación e a avaliación da propia
práctica docente

O seguimento da programación realizarase mensualmente.

Neste seguimento avaliarase a práctica docente. Así:

- A programación: a planificación do traballo docente, a programación das unidades didácticas e das actividades e tarefas, o tratamento de

atención a diversidade e de transversalidade.

- As actividades de aula: a metodoloxía desenvolvida, a motivación para a aprendizaxe, a potenciación da autonomía no proceso de

ensinoaprendizaxe, a coordinación co resto do equipo docente, o clima na aula e resolución de conflitos, o traballo en equipo, a utilización dos

recursos do contexto para reforzar o proceso EA, a atención á diversidade e a inclusión da transversalidade nas actividades.

- A avaliación: os instrumentos utilizados para facer a avaliación inicial e continua e o seu rexistro, o procedemento utilizado para a avaliación final,

o desenvolvemento das actividades de recuperación e a información proporcionada sobre a avaliación e a cualificación.

O final de ano realizarase unha valoración global.

Ao final de curso académico realizarase unha enquisa entre o alumnado para valorar a práctica docente.

8. Medidas de atención á diversidade

8.a) Procedemento para a realización da avaliación inicial

Durante o primeiro mes de clase

-Levarase a cabo a observación do alumno para averiguar os coñecementos, procedementos e destrezas deste.

-Confrontarase as observacións coas realizadas con outros profesores e coa información do titor.

-Farase unha posta en común do equipo docente sobre as características xerais do grupo e mailas circunstancias particulares, con incidencia

educativa, de detrmenidos alumnos.
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Estas observacións terán por obxeto coñecer as características, capacidades dos alumnos e maila súa formación previa, de cara a tomar as

medidas de reforzo que se estimen oportunas.

Se fose preciso realizarase unha sesión específica de valoración dos alumnos ao final do primeiro mes.

Coñecida a situación de partida do alumno/a e mailas dificultades que observamos, intentaremos establecer a tempo as oportunidades medidas de

reforzo educativo de tipo curricular y adaptación de los recursos y materiales.

8.b) Medidas de reforzo educativo para o alumnado que non responda globalmente aos obxectivos programados

As actividades de reforzo educativo consistirán na atención individualizada ao alumnado e no deseño de actividades secuenciadas que axuden a

entender o que se pide.

Cando sexa necesario coordinarase co equipo docente e co Departamento de Orientación para tratar o reforzo en competencias clave.

9. Aspectos transversais

9.a) Programación da educación en valores

En función dos obxectivos do módulo, se terán en conta os seguintes:

1. Valores democráticos e mellora da cohesión social.

2. Loita contra a pobreza e contribución ao desenvolvemento humano.

3. Dereitos Humanos.

4. Protección das minorías e do colectivo LGTBIQ

5. Dereitos laborais.

6. Respecto das condicións de competencia.

7. Transferencia de tecnoloxía: respecto licenzas e patentes.

8. Preservación do Medio Ambiente. A sostenibilidade.

9. Promoción da igualdade de xénero.

10. Reforzo do respecto dos Dereitos Fundamentais. A protección de datos persoais.

11. Deontoloxía profesional.

12. Identidade dixital: netetiqueta.

9.b) Actividades complementarias e extraescolares

A efectos de optimizar recursos, creo que cada profesor non pode especificar con certeza na súa programación, as actividades concretas que

levará a cabo, xa que moitas delas supoñen ter a dispoñibilidade de empresas a visitar ( non sempre, doado e moito mais neste contexto Covid),

custos de desprazamentos, número mínimo de partícipes, etc...Pode ser, moi fácilmente, que se pense nun trimestre e non sexa posible, sen

embargo, si poida facerse noutro. A nivel de conferenciantes (expertos), non sempre teñen un oco cando nos pensamos. E por último, pode ser

que xurda nun momento unha oportunidade (unha feira, unha convención, un congreso non programados) que conveña aproveitar.

En resume, o que procede aquí e agora é facer, con flexibilidade, unhas suxestións non vinculantes ó meu parecer, nas que pode participar:

-Eventos na Cidade para emprendedores, Tipo PontUpstore, tipo EDUGAL, etc
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-Xornadas de expertos profesionais:

Sempre que o protocolo e maila situación Covid nolo permitan.

10.Outros apartados

10.1) Metodoloxía na ensinanza a distancia

O módulo disporá dun curso aberto na aula virtual do centro. Esta aula será a vía principal para a ensinanza telemática e será a vía de

comunicación co alumnado. Para a ensinanza telemática contémplanse tres posibles escenarios:

Metodoloxía no caso de ensinanzas telemática parcial (arredor do 20%):

Durante o horario da ensinanza telemática o alumnado resolverá, a maior parte do tempo, tarefas encargadas polo profesor. Durante este horario o

profesor permanecerá conectado a aula virtual e a disposición para a resolución de dúbidas.

Excepcionalmente podense utilizar outras metodoloxías como a grabación de vídeos explicativos que se colgarían na aula virtual ou tamén

explicacións por medio de videoconferencia.

Metodoloxía no caso de ensinanza telemática total (por confinamento):

Nesta situación farase un uso como máis extensivo tanto dos vídeos como das explicacións por medio de videoconferencia.

Metoloxía no caso de ensinanza telemática para algún alumno en corentena:

O alumnado terá a súa disposición, na aula virtual,  todo o material necesario para o seguemento do módulo e a realización das tarefas que

corresponda facer nese período. Tamén terá a súa disposición os Foros da aula virtual para a consulta de dúbidas.
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Código ConcelloCentro Ano
académico

Centro educativo

Luís Seoane 2022/202336018677 Pontevedra

1. Identificación da programación

Código
da familia

profesional
Familia profesional Código do

ciclo formativo Ciclo formativo Grao Réxime

Ciclo formativo

COM Xestión de vendas e espazos comerciais Ciclos
formativos de
grao superior

CSCOM03Comercio e márketing Réxime xeral-
ordinario

Código
MP/UF Nome Curso Sesións

anuais
Horas
anuais

Sesións
semanais

Módulo profesional e unidades formativas de menor duración (*)

MP0928 Organización de equipos de vendas 52022/2023 10487

MP0928_12 Estrutura e selección dos equipos de vendas 52022/2023 4235

MP0928_22 Formación e xestión de equipos de vendas 52022/2023 6252

(*) No caso de que o módulo profesional estea organizado en unidades formativas de menor duración

Profesorado asignado ao módulo MARÍA VANESA ALVARIÑO MÉNDEZ

Profesorado responsable

Outro profesorado

Estado: Pendente de supervisión inspector
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2. Concreción do currículo en relación coa súa adecuación ás características do ámbito produtivo

O entorno produtivo de Pontevedra e comarca basease en PEMES fundamentalmente no sector servizos. Realizan unha función de carácter

comercial, polo que o módulo adáptase ben as necesidades das empresas. Capacita para o desempeño de multitude de postos de traballo que

teñen relación co Departamento de ventas: encargado de tenda, representante comercial, axente comercial, encargado do Departamento de

atención ó cliente, coordinador de comerciais, e mesmo, traballar coma xefe de ventas.
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Duración
(sesións)DescriciónU.D. Título Peso

(%)
92812

Resultados de
aprendizaxe

92822

Resultados de aprendizaxe

RA1 RA2 RA3 RA1 RA2 RA3 RA4

1 Determinación da estrutura
organizativa e do tamaño do
equipo de vendas

A estrutura organizativa e o tamaño do equipo comercial
segundo á estratexia,ós obxectivos e ó jorzamento do Plan de
Vendas

14 14 X

2 Determinación das
características do equipo
comercial

Ánalise das características do equipo comercial, describindo
os postos de traballo e o perfil do persoal vendedor

14 14 X

3 Asignación de obxectivos ós
membros do equipo comercial

A planificación da asignación de obxectivosde vendas ós
membros do equipo comercial, aplicando técnicas de xestión
comercial

14 14 X

4 Definición de plans de
formación inicial,
perfeccionamento e reciclaxe de
equipos comerciais

A estrutura e os obxectivos dun plan de formación inicial, de
formación continua e reciclaxe dos equipos comerciais

15 14 X

5 Deseño dun sistema de
motivación e retribución do
equipo comercial

Ánalise dos elementos de motivación e do sistema de
remuneración do equipo comercial.

17 14 X

6 Propostas de accións para a
xestión de situacións conflictivas
nun equipo comercial

Ánalise do tipo de conflito, tecnicas de resolución,
negociación, conciliación, mediación e arbitraxe

15 15 X

7 Deseño do sistema de
avaliación e control dos
resultados

Ánalise dos metodos de avaliacion e control da forza de
vendas

15 15 X

Total: 104

3. Relación de unidades didácticas que a integran, que contribuirán ao desenvolvemento do módulo profesional,
xunto coa secuencia e o tempo asignado para o desenvolvemento de cada unha
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4. Por cada unidade didáctica

4.1.a) Identificación da unidade didáctica

N.º Título da UD Duración

1 Determinación da estrutura organizativa e do tamaño do equipo de vendas 14

4.1.b) Resultados de aprendizaxe do currículo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do currículo Completo

RA1 - Determina a estrutura organizativa e o tamaño do equipo comercial, axustándose á estratexia, aos obxectivos e ao orzamento establecidos no plan de vendas SI

4.1.c) Obxectivos específicos da unidade didáctica

Obxectivos específicos Act Título das actividades Duración
(sesións)

Funcións, obxectivos e organización do equipo de ventas 5,011.1 Analizar os tipos de organización de equipos comerciales

1.2 Definir a estrutura organizativa da forza de vendas

Diseño do equipo de vendas 9,022.2 Calcular o tempo medio das visitas

2.3 Delimitar zonas de vendas

2.1 Calcular o tamaño do equipo de vendas

14TOTAL

4.1.d) Criterios de avaliación que se aplicarán para a verificación da consecución dos obxectivos por parte do
alumnado

Criterios de avaliación Instrumentos de avaliación Mínimos
exixibles

Peso
cualificación (%)

N 5 CA1.1 Analizáronse os tipos de organización dun equipo comercial en función do tipo de
empresa, dos mercados, da clientela e dos produtos que comercializa

PE.1 - Organización dos equipos comerciais•

N 15 CA1.2 Definiuse a estrutura organizativa da forza de vendas, determinando os recursos
humanos e materiais necesarios para o desenvolvemento do plan de vendas

TO.1 - Esquema da estrutura organizativa
da forza de vendas

•

S 15 CA1.3 Calculouse o tempo medio de duración da visita, e o número e a frecuencia das
visitas necesarias para atender a clientela

PE.2 - Exercicios sobre visitas á clientela•

S 15 CA1.4 Determinouse o número de visitas que cada vendedor ou vendedora deben realizar á
clientela, en función da xornada laboral

PE.3 - Exercicios sobre o número de visitas
á clientela

•

S 20 CA1.5 Calculouse o tamaño do equipo de vendas en función das zonas xeográficas de
implantación, o tipo de venda, o número de clientes/as, os puntos de venda, os produtos ou
servizos comercializables, e o orzamento dispoñible

PE.4 - Exercicios de cálculo do tamaño
óptimo do equipo de vendas

•

S 15 CA1.6 Delimitáronse as zonas de vendas e asignáronselle ao persoal vendedor segundo o
potencial de venda, a carga de traballo, e os obxectivos e os custos da empresa

PE.5 - Cuestionario sobre rutas ou zonas de
vendas

•

N 15 CA1.7 Planificáronse as visitas á clientela, deseñando as rutas de venda que permiten
aproveitar optimamente o tempo do persoal vendedor e reducir os custos

TO.2 - Exercicio resumo•

100TOTAL

4.1.e) Contidos

Contidos

 Funcións do departamento de vendas.
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Contidos

 Obxectivos e estrutura do plan e a forza de vendas.

 Organización do equipo de vendas: por zonas ou territorios xeográficos, por produtos, por mercados, por clientes/as e mixto.

 Cálculo do tamaño óptimo do equipo de vendas segundo criterios establecidos.

 Número e frecuencia das visitas á clientela real e potencial.

 Deseño e planificación de rutas de vendas.

 Asignación ao persoal vendedor de zonas de venda, rutas ou clientes/as.

 Aplicacións informáticas de xestión e control de plans de venda.

4.1.f) Actividades de ensino e aprendizaxe, e de avaliación, con xustificación de para que e de como se realizarán,
así como os materiais e os recursos necesarios para a súa realización e, de ser o caso, os instrumentos de
avaliación

Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)

5,0Funcións, obxectivos e
organización do equipo de
ventas - Funcións,
obxectivos e organización
do equipo de ventas

Síntese das claves da
materia

•

Proponer cuestionario
coas pautas e
directrices

•

Realización do
cuestionario

• Cuestionario resolto en
tempo e forma

• Pizarra•

Proxector da aula•

Ordenador con
conexión a Internet

•

Material didáctico base
do módulo e
complementos do
profesor

•

PE.1 - Organización dos
equipos comerciais

•

TO.1 - Esquema da
estrutura organizativa da
forza de vendas

•

9,0Diseño do equipo de
vendas - Cálculo del
tamaño óptimo del equipo
de vendas, tiempo medio
da duración da visita,
planificación de rutas e
asignación de vendedores

Síntese das claves da
materia

•

Proponer o cuestionario
coas pautas e
directrices

•

Realización do
cuestionario

• Cuestionario resolto en
tempo e forma

• Pizarra•

Proxector da aula•

Ordenador con
conexión a Internet

•

Material didáctico base
do módulo e
complementos do
profesor

•

PE.2 - Exercicios sobre
visitas á clientela

•

PE.3 - Exercicios sobre o
número de visitas á
clientela

•

PE.4 - Exercicios de
cálculo do tamaño
óptimo do equipo de
vendas

•

PE.5 - Cuestionario
sobre rutas ou zonas de
vendas

•

TO.2 - Exercicio resumo•

14,0TOTAL
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4.2.a) Identificación da unidade didáctica

N.º Título da UD Duración

2 Determinación das características do equipo comercial 14

4.2.b) Resultados de aprendizaxe do currículo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do currículo Completo

RA2 - Determina as características do equipo comercial, describindo os postos de traballo e o perfil do persoal vendedor ou comercial SI

4.2.c) Obxectivos específicos da unidade didáctica

Obxectivos específicos Act Título das actividades Duración
(sesións)

Funcións, tipos e perfil profesional dos vendedores
profesionais

6,011.1 Definir as funcións e os tipos de vendedores profesionais

1.2 Determinar as características e habilidades necesarias para ser vendedor
profesional

Fases do proceso de selección de vendedores profesionais 8,022.1 Identificar as distintas fases do proceso de selección dun vendedor
profesional

14TOTAL

4.2.d) Criterios de avaliación que se aplicarán para a verificación da consecución dos obxectivos por parte do
alumnado

Criterios de avaliación Instrumentos de avaliación Mínimos
exixibles

Peso
cualificación (%)

S 5 CA2.1 Determináronse as funcións e as responsabilidades do persoal vendedor dun equipo
de vendas

PE.1 - Cuestionario sobre as funcións do
equipo de vendas

•

N 5 CA2.2 Caracterizáronse os tipos de vendedores/as en función do tipo de venda, o tipo de
produto e as características da empresa

PE.2 - Esquema do distintos tipos de
vendedores

•

N 10 CA2.3 Definíronse as competencias e as características do persoal comercial para a
execución dun plan de vendas

PE.3 - Esquema das características do
equipo de vendas

•

S 10 CA2.4 Describiuse o posto de traballo nun equipo comercial, definindo as tarefas, as
funcións e as responsabilidades que cumpra desenvolver

TO.1 - Traballo•

S 20 CA2.5 Describiuse o perfil da persoa candidata idónea, definindo as características e os
requisitos que debe cumprir o/a vendedor/ora para ocupar o posto descrito

TO.2 - Traballo•

S 20 CA2.6 Determináronse as accións necesarias para o recrutamento de persoas candidatas a
un posto de traballo no equipo de vendas

PE.4 - Esquema do proceso de
recrutamento

•

S 30 CA2.7 Establecéronse os criterios de selección, o procedemento e os instrumentos que
haxa que utilizar para seleccionar o persoal de vendas

PE.5 - Esquema sobre o procedemento de
selección

•

100TOTAL

4.2.e) Contidos

Contidos

 Funcións do persoal vendedor na venda persoal.

 Tipos de vendedores/as.

 Características persoais dos/as vendedores/as profesionais.

 Habilidades profesionais, coñecementos e requisitos que se lles exixen.
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Contidos

 Fases do proceso de selección de persoal vendedor.

 Descrición do posto de traballo.

 Perfil do/a comercial ou vendedor/ora: o profesiograma.

 Captación e selección de comerciais.

4.2.f) Actividades de ensino e aprendizaxe, e de avaliación, con xustificación de para que e de como se realizarán,
así como os materiais e os recursos necesarios para a súa realización e, de ser o caso, os instrumentos de
avaliación

Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)

6,0Funcións, tipos e perfil
profesional dos vendedores
profesionais - Funcións,
tipos, características e
habilidades dos vendedores
profesionais

Síntese das claves da
materia

•

Proponer o cuestionario
coas pautas e
directrices

•

Realización do
cuestionario

• Cuestionario resolto en
tempo e forma

• Pizarra•

Proxector da aula•

Ordenador con
conexión a Internet

•

Material didáctico base
do módulo e
complementos do
profesor

•

PE.1 - Cuestionario
sobre as funcións do
equipo de vendas

•

PE.2 - Esquema do
distintos tipos de
vendedores

•

PE.3 - Esquema das
características do equipo
de vendas

•

8,0Fases do proceso de
selección de vendedores
profesionais - Explicación
de cada unha das fases do
proceso de selección de
vendedores profesionais

Síntese das claves da
materia

•

Proponer o cuestionario
coas pautas e
directrices

•

Realización do
cuestionario

• Cuestionario resolto en
tempo e forma

• Pizarra•

Proxector da aula•

Ordenador con
conexión a Internet

•

Material didáctico base
do módulo e
complementos do
profesor

•

PE.4 - Esquema do
proceso de recrutamento

•

PE.5 - Esquema sobre o
procedemento de
selección

•

TO.1 - Traballo•

TO.2 - Traballo•

14,0TOTAL
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4.3.a) Identificación da unidade didáctica

N.º Título da UD Duración

3 Asignación de obxectivos ós membros do equipo comercial 14

4.3.b) Resultados de aprendizaxe do currículo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do currículo Completo

RA3 - Planifica a asignación dos obxectivos de venda aos membros do equipo comercial, aplicando técnicas de organización e xestión comercial SI

4.3.c) Obxectivos específicos da unidade didáctica

Obxectivos específicos Act Título das actividades Duración
(sesións)

Determinación dos obxetivos de venda 7,011.1 Determinar os obxetivos de vendas e a dirección por obxetivos

1.2 Planificar a asignación dos obxetivos de vendas ós menbros do equipo
comercial

Determinación das actividades vinculadas ó plan de vendas, os
métodos de prospección de clientes e as bases de datos

7,022.1 Aplicar técnicas para explicar o plan de vendas ó equipo comercial

2.2 Elaborar plans de prospección da clientela

2.3 Crear e manter bases de datos dos clientes

14TOTAL

4.3.d) Criterios de avaliación que se aplicarán para a verificación da consecución dos obxectivos por parte do
alumnado

Criterios de avaliación Instrumentos de avaliación Mínimos
exixibles

Peso
cualificación (%)

S 15 CA3.1 Determináronse os principais obxectivos e os medios necesarios para a execución
dos plans de venda, sinalando os obxectivos cuantitativos e cualitativos

PE.1 - Esquema sobre os obxetivos do plan
de vendas

•

S 25 CA3.2 Determinouse a finalidade da dirección por obxectivos no relativo á definición de
obxectivos, responsabilidades, competencias persoais, prazos, motivación, apoio técnico-
emocional e toma de decisións

PE.2 - Cuestionario sobre a dirección por
obxetivos

•

N 5 CA3.3 Aplicáronse técnicas de comunicación, presentación e reunións de equipo para lles
explicar o plan de vendas e os obxectivos xerais e específicos aos membros da forza de
vendas

TO.1 - Traballo•

N 5 CA3.4 Aplicáronse métodos para a repartición dos obxectivos colectivos e individuais e as
cotas de venda entre os membros do equipo comercial, fomentando a idea de
responsabilidade compartida e a transparencia na xestión e na información

TO.2 - Traballo•

N 15 CA3.5 Analizáronse os factores fundamentais para o éxito na planificación de obxectivos
comerciais

PE.3 - Cuestionario sobre factores de éxito
na planificación dos obxetivos

•

S 15 CA3.6 Identificáronse as actividades de prospección, difusión e promoción que ten que
realizar o equipo de vendas para alcanzar uns obxectivos de venda determinados

PE.4 - Esquema das actividades vinculadas
ó plan de vendas

•

N 10 CA3.7 Elaboráronse plans de prospección da clientela utilizando diferentes métodos TO.3 - Traballo•

S 10 CA3.8 Elaboráronse e actualizáronse ficheiros da clientela cos datos máis salientables de
cada persoa

TO.4 - Traballo•

100TOTAL

4.3.e) Contidos

Contidos
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ANEXO XIII
MODELO DE PROGRAMACIÓN DE MÓDULOS

PROFESIONAIS

Contidos

 Obxectivos cuantitativos e cualitativos.

 Dirección por obxectivos.

 Asignación dos obxectivos de vendas aos membros do equipo.

 Actividades vinculadas ao plan de vendas. Reunións.

 Incorporación ao equipo de vendas.

 Ferramentas do persoal vendedor: manual.

 Métodos de prospección da clientela.

 Creación e mantemento de bases de datos.

4.3.f) Actividades de ensino e aprendizaxe, e de avaliación, con xustificación de para que e de como se realizarán,
así como os materiais e os recursos necesarios para a súa realización e, de ser o caso, os instrumentos de
avaliación

Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)

7,0Determinación dos
obxetivos de venda -
Determinación dos
principais  obxetivos de
venda e a súa asignación
ós membros do equipo
comercial

Síntese das claves da
materia

•

Propoñer cuestionario
coas pautas e
directrices

•

Realización do
cuestionario

• Cuestionario resolto en
tempo e forma

• Pizarra•

Proxector da aula•

Ordenador con
conexión a internet

•

Material didáctico base
do módulo e
complementos do
profesor

•

PE.1 - Esquema sobre
os obxetivos do plan de
vendas

•

PE.2 - Cuestionario
sobre a dirección por
obxetivos

•

PE.3 - Cuestionario
sobre factores de éxito
na planificación dos
obxetivos

•

TO.1 - Traballo•

TO.2 - Traballo•

7,0Determinación das
actividades vinculadas ó
plan de vendas, os
métodos de prospección de
clientes e as bases de
datos - Aplicación de
tecnocas para explicar o
plan de vendas e de
métodos de prospección de
clientes e creación e
mantemento de bases de
datos

Síntese das claves da
materia

•

Propoñer cuestionario
coas pautas e
directrices

•

Realización do
cuestionario

• Cuestionario resolto en
tempo e forma

• Pizarra•

Proxector da aula•

Ordenador con
conexión a internet

•

Material didáctico base
do módulo e
complementos do
profesor

•

PE.4 - Esquema das
actividades vinculadas ó
plan de vendas

•

TO.3 - Traballo•

TO.4 - Traballo•

14,0TOTAL

- 9 -



ANEXO XIII
MODELO DE PROGRAMACIÓN DE MÓDULOS

PROFESIONAIS

4.4.a) Identificación da unidade didáctica

N.º Título da UD Duración

4 Definición de plans de formación inicial, perfeccionamento e reciclaxe de equipos comerciais 15

4.4.b) Resultados de aprendizaxe do currículo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do currículo Completo

RA1 - Define plans de formación, perfeccionamento e reciclaxe de equipos comerciais, cumprindo os obxectivos e os requisitos establecidos SI

4.4.c) Obxectivos específicos da unidade didáctica

Obxectivos específicos Act Título das actividades Duración
(sesións)

Definición de plans de formación inicial 7,011.1 Definir as necesidades e os obxetivos da formación dos equipos
comerciais

1.2 Analizar os métodos e os plans de formación inicial de vendedores

Definición de plans de perfeccionamento e reciclaxe do equipo
comercial

8,022.1 Establecer actividades formativas para un plan de formación continua do
equipo comercial

2.2 Avaliar un plan de formación continua para valorar a súa eficacia

15TOTAL

4.4.d) Criterios de avaliación que se aplicarán para a verificación da consecución dos obxectivos por parte do
alumnado

Criterios de avaliación Instrumentos de avaliación Mínimos
exixibles

Peso
cualificación (%)

N 10 CA1.1 Identificáronse as necesidades de formación individuais e grupais dun equipo de
comerciais

PE.1 - Cuestionario sobre as necesidades
de formación do equipo de vendas

•

S 15 CA1.2 Establecéronse os obxectivos do plan de formación do persoal vendedor, en función
dos obxectivos de vendas e das necesidades detectadas

TO.1 - Traballo•

S 20 CA1.3 Determináronse a estrutura e os contidos dun plan formativo inicial para o
departamento comercial, en función dos obxectivos establecidos, os requisitos do traballo
que cumpra realizar e o orzamento dispoñible

PE.2 - Cuestionario sobre contidos dun plan
de formación

•

S 15 CA1.4 Establecéronse as actividades formativas para un plan de formación continuo do
equipo de comerciais en función do orzamento establecido, adecuándoas aos obxectivos
previstos e ás necesidades da empresa

PE.3 - Cuestionario sobre o plan de
formación continua

•

N 15 CA1.5 Programouse a formación teórica e de campo do persoal vendedor, aplicando
técnicas de organización do traballo e programación de tarefas

TO.2 - Traballo•

N 10 CA1.6 Avaliáronse as vantaxes e os inconvenientes dun plan de formación en relación con
outro plan alternativo

PE.4 - Esquema vantaxes e inconvenientes
dun plan de formación

•

S 15 CA1.7 Valorouse a eficacia dun plan de formación do equipo de vendas, en función dos
obxectivos cumpridos e dos resultados obtidos

PE.5 - Cuestionario sobre a avaliación do
plan de formación

•

100TOTAL

4.4.e) Contidos

Contidos

 Formación e habilidades do equipo de vendas.

 Definición das necesidades formativas do equipo de vendas.

 Obxectivos e métodos de formación en equipos comerciais.
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ANEXO XIII
MODELO DE PROGRAMACIÓN DE MÓDULOS

PROFESIONAIS

Contidos

 Plans de formación inicial do persoal vendedor.

 Programas de perfeccionamento e formación continua de equipos de comerciais.

 Formación teórico-práctica e sobre o terreo.

 Avaliación de plans de formación.

4.4.f) Actividades de ensino e aprendizaxe, e de avaliación, con xustificación de para que e de como se realizarán,
así como os materiais e os recursos necesarios para a súa realización e, de ser o caso, os instrumentos de
avaliación

Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)

7,0Definición de plans de
formación inicial - Definición
das necesidades de
formación, os obxetivos,
métodos e plans de
formación inicial

Síntese das claves da
materia

•

Propoñer cuestionario
coas pautas e
directrices

•

Realización do
cuestionario

• Cuestionario resolto en
tempo e forma

• Pizarra•

Proxector da aula•

Ordenador con
conexión a Internet

•

Material didáctico base
do módulo e
complementos do
profesor

•

PE.1 - Cuestionario
sobre as necesidades de
formación do equipo de
vendas

•

PE.2 - Cuestionario
sobre contidos dun plan
de formación

•

TO.1 - Traballo•

8,0Definición de plans de
perfeccionamento e
reciclaxe do equipo
comercial - Establecemento
de accións formativas de
perfeccionamento e
reciclaxe dos vendedores
profesionais

Síntese das claves da
materia

•

Propoñer cuestionario
coas pautas e
directrices

•

Realización do
cuestionario

• Cuestionario resolto en
tempo e forma

• Pizarra•

Proxector da aula•

Ordenador con
conexión a Internet

•

Material didáctico base
do módulo e
complementos do
profesor

•

PE.3 - Cuestionario
sobre o plan de
formación continua

•

PE.4 - Esquema
vantaxes e
inconvenientes dun plan
de formación

•

PE.5 - Cuestionario
sobre a avaliación do
plan de formación

•

TO.2 - Traballo•

15,0TOTAL
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ANEXO XIII
MODELO DE PROGRAMACIÓN DE MÓDULOS

PROFESIONAIS

4.5.a) Identificación da unidade didáctica

N.º Título da UD Duración

5 Deseño dun sistema de motivación e retribución do equipo comercial 17

4.5.b) Resultados de aprendizaxe do currículo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do currículo Completo

RA2 - Deseña un sistema de motivación e remuneración do persoal vendedor, tendo en conta os obxectivos de vendas, o orzamento, os valores e a identidade
corporativa da empresa SI

4.5.c) Obxectivos específicos da unidade didáctica

Obxectivos específicos Act Título das actividades Duración
(sesións)

Deseño dun sistema de motivación do persoal de vendas 10,011.1 Analizar as teorías do liderazgo

1.2 Analizar as teorías da motivación

1.3 Estudar diferentes factores que poder intervir nun sistema de motivación
do equipo de vendas

Deseño dun sistema de retribución do persoal de vendas 7,022.1 Analizar a retribución e os sistemas de remuneración do equipo de
vendas

2.2 Analizar outros instrumentos de remuneración

17TOTAL

4.5.d) Criterios de avaliación que se aplicarán para a verificación da consecución dos obxectivos por parte do
alumnado

Criterios de avaliación Instrumentos de avaliación Mínimos
exixibles

Peso
cualificación (%)

S 10 CA2.1 Identificáronse os estilos de mando e liderado aplicables a equipos comerciais, e
aplicáronse técnicas de dinámica e dirección de grupos para o traballo en equipo

PE.1 - Cuestionario sobre teorías de mando
e liderado

•

N 15 CA2.2 Realizouse unha análise comparativa entre o perfil dos membros do equipo de
traballo e os seus papeis na dinamización e na motivación do grupo

TO.1 - Traballo•

N 10 CA2.3 Identificáronse as competencias emocionais, intrapersoais e interpersoais que debe
ter a persoa responsable ou que exerza a xefatura dun equipo de vendedores/as

PE.2 - Cuestionario sobre competencias do
responsable do equipo de vendas

•

S 10 CA2.4 Determináronse os principais aspectos e elementos de motivación e satisfacción no
traballo dun equipo comercial

PE.3 - Esquema dos elementos de
motivación do equipo de vendas

•

S 15 CA2.5 Definíronse os plans de carreira profesional, de mellora, de ascensos a postos de
responsabilidade e de recoñecemento da valía dos membros do equipo, fomentando o
ascenso e a promoción dentro da empresa

PE.4 - Cuestionario sobre mellora das
condicións do equipo de vendas

•

S 15 CA2.6 Establecéronse incentivos económicos para o equipo comercial en función de
parámetros de rendemento e produtividade prefixados, coñecidos e avaliables

TO.2 - Traballo•

N 10 CA2.7 Analizáronse as condicións de retribución e a xornada laboral efectiva dos equipos
comerciais segundo distintas situacións laborais

PE.5 - Cuestionario sobre condicións
retributivas do equipo de vendas

•

S 15 CA2.8 Determinouse o sistema de remuneración do equipo comercial máis axeitado,
segundo criterios de custo ou orzamento necesario

PE.6 - Cuestionario sobre sistemas de
remuneración

•

100TOTAL

4.5.e) Contidos

Contidos
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ANEXO XIII
MODELO DE PROGRAMACIÓN DE MÓDULOS

PROFESIONAIS

Contidos

 Prototipos culturais de empresa.

 Estilos de mando e liderado.

 Técnicas de dinámica e dirección de grupos.

 Motivación do equipo de vendas.

 Incentivos económicos.

 Mellora das condicións e da promoción interna.

 Formación e promoción profesional.

 Retribución e rendemento do equipo de vendas. Sistemas de remuneración.

4.5.f) Actividades de ensino e aprendizaxe, e de avaliación, con xustificación de para que e de como se realizarán,
así como os materiais e os recursos necesarios para a súa realización e, de ser o caso, os instrumentos de
avaliación

Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)

10,0Deseño dun sistema de
motivación do persoal de
vendas - Análise das
teorías de liderazgo e
deseño dun sistema de
motivación do equipo de
vendas

Síntese das claves da
materia

•

Propoñer o cuestionario
con pautas e directrices

•

Realización do
cuestionario

• Cuestionario resolto en
tempo e forma

• Pizarra•

Proxector da aula•

Ordenador con
conexión a Internet

•

Material didáctico base
do módulo e
complementos do
profesor

•

PE.1 - Cuestionario
sobre teorías de mando
e liderado

•

PE.2 - Cuestionario
sobre competencias do
responsable do equipo
de vendas

•

PE.3 - Esquema dos
elementos de motivación
do equipo de vendas

•

PE.4 - Cuestionario
sobre mellora das
condicións do equipo de
vendas

•

TO.1 - Traballo•

TO.2 - Traballo•

7,0Deseño dun sistema de
retribución do persoal de
vendas - Análise de
incentivos económicos,
melloras das condicións e
deseño dun sistema de
retribución do equipo de
vendas

Síntese das claves da
materia

•

Propoñer o cuestionario
con pautas e directrices

•

Realización do
cuestionario

• Cuestionario resolto en
tempo e forma

• Pizarra•

Proxector da aula•

Ordenador con
conexión a Internet

•

Material didáctico base
do módulo e
complementos do
profesor

•

PE.5 - Cuestionario
sobre condicións
retributivas do equipo de
vendas

•

PE.6 - Cuestionario
sobre sistemas de
remuneración

•

17,0TOTAL
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ANEXO XIII
MODELO DE PROGRAMACIÓN DE MÓDULOS

PROFESIONAIS

4.6.a) Identificación da unidade didáctica

N.º Título da UD Duración

6 Propostas de accións para a xestión de situacións conflictivas nun equipo comercial 15

4.6.b) Resultados de aprendizaxe do currículo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do currículo Completo

RA3 - Propón accións para a xestión de situacións conflitivas no equipo de comerciais, aplicando técnicas de negociación e resolución de conflitos SI

4.6.c) Obxectivos específicos da unidade didáctica

Obxectivos específicos Act Título das actividades Duración
(sesións)

Xestión de situacións conflictivas nun equipo comercial 7,011.1 Analizar situacións de conflito no equipo comercial

1.2 Definir técnicas de prevención, detección e solución de conflitos

Métodos de decisións en grupo e comunicación no equipo
comercial

8,022.1 Analizar métodos de decisión en grupo

2.2 Aplicar técnicas de comunicación asertivas no equipo comercial

2.3 Identificar factores de comunicación verbal e non verbal no equipo
comercial

15TOTAL

4.6.d) Criterios de avaliación que se aplicarán para a verificación da consecución dos obxectivos por parte do
alumnado

Criterios de avaliación Instrumentos de avaliación Mínimos
exixibles

Peso
cualificación (%)

N 15 CA3.1 Analizáronse as situacións de tensión e conflito que habitualmente se producen nun
equipo de traballo

PE.1 - Cuestionario sobre tipos de conflitos•

N 15 CA3.2 Establecéronse estratexias de actuación ante as situacións emocionais intensas e de
crise que se poden atopar no ámbito do traballo dos equipos comerciais

TO.1 - Traballo•

S 20 CA3.3 Definíronse as estratexias para mellorar a integración e a cohesión do grupo,
describindo os papeis das persoas integrantes do equipo de vendas

PE.2 - Cuestionario sobre estratexias de
resolución de conflitos

•

N 20 CA3.4 Analizáronse as técnicas de prevención e detección de conflitos, estilos de
negociación e funcionamento do grupo dun equipo de comerciais

PE.3 - Cuestionario sobre técnicas de
prevención de conflitos

•

S 15 CA3.5 Identificáronse os estilos de resolución de conflitos e o papel da persoa responsable
do equipo de comerciais

PE.4 - Cuestionario sobre resolución de
conflitos e o papel do responsable de
vendas

•

S 15 CA3.6 Aplicáronse técnicas de comunicación asertivas, identificando os factores de
comunicación verbal e non verbal nun equipo comercial

TO.2 - Traballo•

100TOTAL

4.6.e) Contidos

Contidos

 Tipos de conflitos nas relacións laborais.

 Técnicas de resolución de situacións conflitivas.

 Negociación e consenso entre as partes.
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ANEXO XIII
MODELO DE PROGRAMACIÓN DE MÓDULOS

PROFESIONAIS

Contidos

 Conciliación, mediación e arbitraxe.

 Métodos de decisión en grupo.

4.6.f) Actividades de ensino e aprendizaxe, e de avaliación, con xustificación de para que e de como se realizarán,
así como os materiais e os recursos necesarios para a súa realización e, de ser o caso, os instrumentos de
avaliación

Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)

7,0Xestión de situacións
conflictivas nun equipo
comercial - Tipos de
conflictos e técnicas de
resolución de situacións
conflictivas

Síntese das claves da
materia

•

Propoñer o cuestionario
coas pautas e
directrices

•

Realización do
cuestionario

• Cuestionario resolto en
tempo e forma

• Pizarra•

Proxector da aula•

Ordenador con
conexión a Internet

•

Material didáctico base
do módulo e
complementos do
profesor

•

PE.1 - Cuestionario
sobre tipos de conflitos

•

PE.2 - Cuestionario
sobre estratexias de
resolución de conflitos

•

PE.3 - Cuestionario
sobre técnicas de
prevención de conflitos

•

PE.4 - Cuestionario
sobre resolución de
conflitos e o papel do
responsable de vendas

•

TO.1 - Traballo•

8,0Métodos de decisións en
grupo e comunicación no
equipo comercial -
Identificación de métodos
de decisión en grupo e a
comunicación dentro do
equipo comercial

Síntese das claves da
materia

•

Propoñer cuestionario
coas pautas e
directrices

•

Realización do
cuestionario

• Cuestionario resolto en
tempo e forma

• Pizarra•

Proxector da aula•

Ordenador con
conexión a Internet

•

Material didáctico base
do módulo e
complementos do
profesor

•

TO.2 - Traballo•

15,0TOTAL
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ANEXO XIII
MODELO DE PROGRAMACIÓN DE MÓDULOS

PROFESIONAIS

4.7.a) Identificación da unidade didáctica

N.º Título da UD Duración

7 Deseño do sistema de avaliación e control dos resultados 15

4.7.b) Resultados de aprendizaxe do currículo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do currículo Completo

RA4 - Deseña o sistema de avaliación e control dos resultados de vendas e a actuación do equipo comercial, e propón, de ser o caso, as medidas correctoras
oportunas SI

4.7.c) Obxectivos específicos da unidade didáctica

Obxectivos específicos Act Título das actividades Duración
(sesións)

Deseño dun sistema de avaliación y control dos resultados de
vendas

9,011.1 Aplicar métodos para o control do plan de vendas

1.2 Cálculo de ratios de control dos resultados

Deseño dun sistema de avaliación e control da actuación do
equipo comercia

6,022.1 Avaliar a actuación dos membros do equipo de traballo

2.2 Propoñer medidas correctoras para rectificar as desviacións detectadas

15TOTAL

4.7.d) Criterios de avaliación que se aplicarán para a verificación da consecución dos obxectivos por parte do
alumnado

Criterios de avaliación Instrumentos de avaliación Mínimos
exixibles

Peso
cualificación (%)

N 15 CA4.1 Identificáronse as variables e os parámetros necesarios para o control no
desenvolvemento do plan de vendas

PE.1 - Esquema das variables de control do
plan de vendas

•

S 15 CA4.2 Aplicáronse os métodos e as razóns para medir a execución e a calidade do plan e o
desempeño do equipo de vendedores/as

PE.2 - Cuestionario sobre métodos de
avaliación

•

N 10 CA4.3 Elaborouse unha ficha de cliente/a co parte diario das actividades realizadas polo/a
comercial

TO.1 - Traballo•

S 20 CA4.4 Calculáronse indicadores e razóns de rendibilidade por produto, por cliente/a e por
comercial

PE.3 - Esquema do control por ratios•

N 10 CA4.5 Analizouse a evolución e a tendencia das vendas por produto, por cliente/a e por
comercial

PE.4 - Cuestionario sobre tendencia das
vendas

•

S 10 CA4.6 Avaliouse a actuación dos membros do equipo de traballo, calculando e analizando
as desviacións respecto aos obxectivos previstos

TO.2 - Traballo•

S 10 CA4.7 Propuxéronse medidas correctoras para rectificar as desviacións detectadas PE.5 - Cuestionario sobre medidas
correctoras das desviacións

•

S 10 CA4.8 Redactáronse informes sobre os resultados obtidos no equipo de vendas, que
avalíen á súa vez os coñecementos, as habilidades e as actuacións destes

TO.3 - Traballo•

100TOTAL

4.7.e) Contidos

Contidos

 Variables de control cuantitativas e cualitativas.

 0Elaboración de informes de seguimento e control do equipo de comerciais.
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ANEXO XIII
MODELO DE PROGRAMACIÓN DE MÓDULOS

PROFESIONAIS

Contidos

 Criterios e métodos de avaliación e control da forza de vendas.

 Fixación de estándares de avaliación e control.

 Avaliación da actividade de vendas en función dos resultados obtidos. Cálculo das desviacións.

 Control estatístico das vendas.

 Control por razóns.

 Avaliación da calidade do traballo e desempeño comercial.

 Avaliación do plan de vendas e satisfacción da clientela.

 Accións correctoras para rectificar as desviacións con respecto aos obxectivos do plan de vendas.

4.7.f) Actividades de ensino e aprendizaxe, e de avaliación, con xustificación de para que e de como se realizarán,
así como os materiais e os recursos necesarios para a súa realización e, de ser o caso, os instrumentos de
avaliación

Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)

9,0Deseño dun sistema de
avaliación y control dos
resultados de vendas -
Identificación e análise da
evolución dos resultados de
vendas

Síntese das claves da
materia

•

Propoñer o cuestionario
con pautas e directrices

•

Realización do
cuestionario

• Cuestionario resolto en
tempo e forma

• Pizarra•

Proxector da aula•

Ordenador con
conexión a Internet

•

Material didáctico base
do módulo e
complementos do
profesor

•

PE.1 - Esquema das
variables de control do
plan de vendas

•

PE.2 - Cuestionario
sobre métodos de
avaliación

•

PE.3 - Esquema do
control por ratios

•

PE.4 - Cuestionario
sobre tendencia das
vendas

•

TO.1 - Traballo•

6,0Deseño dun sistema de
avaliación e control da
actuación do equipo
comercia - Avaliación do
desempeño do equipo
comercial e proposta das
medidas correctoras das
desviacións detectadas

Síntese das claves da
materia

•

Propoñer o cuestionario
coas pautas e
directrices

•

Realización do
cuestionario

• Cuestionario resolto en
tempo e forma

• Pizarra•

Proxector da aula•

Ordenador con
conexión a Internet

•

Material didáctico base
do módulo e
complementos do
profesor

•

PE.5 - Cuestionario
sobre medidas
correctoras das
desviacións

•

TO.2 - Traballo•

TO.3 - Traballo•

15,0TOTAL
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O módulo de Organización de Equipos de Venda está dividido en 2 unidades formativas (UF) que se deben impartir de xeito diferenciado xa que

son certificables e teñen validez no eido da Comunidade Autónoma de Galicia, por este motivo, para superar o módulo profesional será necesario

superar (obter unha nota de 5 ou superior) todas e cada unha das UD nas que se divide cada unidade formativa.

CRITERIOS DE CUALIFICACIÓN.

Para superar cada UD terase en conta o seguinte:

a) A proba obxectiva (exame) de cada UD, que poderá ser:

      - De contido teórico. Haberá que obter unha nota mínima de 5 para superala.

      - De contido teórico e práctico. A proba terá dúas partes, unha teórica e outra práctica e haberá que acadar unha nota media mínima de 5

puntos para superar a proba correspondente a esa UD, sendo necesario obter una nota mínima de 3,5 en cada unha das partes para facer a media

entre ambas.

As probas obxectivas valoraranse de 0 a 10 puntos e ponderaranse nun 60% da nota da unidade didáctica correspondente. A non asistencia a

unha PE non xustificada conforme as NOF suporá presentarse directamente á recuperación da unidade.

b) Traballos e actividades propostos a través da aula virtual e explicados na clase. Valorarase o contido completo e axustado ao solicitado, a

entrega puntual, a orde, limpeza e presentación conforme as indicacións da docente, a exposición oral (se é o caso) e o traballo en equipo,

ademáis da resposta correcta ás preguntas que se lle formulen sobre o traballo. Non se admitirán entregas fora de prazo, excepto en aqueles

casos xustificados conforme as NOF

Estes traballos actividades se puntuarán de 0 a 10. A súa ponderación na nota da unidade didáctica será dun 40%. Non se aceptarán entregas fora

do plazo establecido, salvo causa xustificada.

A nota da UD será, polo tanto, a suma das notas ponderadas obtidas na proba obxectiva, nos traballos e nos exercicios, tendo en conta que a

suma se realizará sempre que na proba obxectiva se obteña como mínimo un 3,5

 INSTRUMENTOS DE AVALIACIÓN:

- Probas Escritas (PE). Para cada unidade didáctica (UD) realizarase unha proba escrita (exame) que poderán ser de contido teórico ou de

teórico/práctico.

-Táboas de observación e valoración dos traballos, exercicios e cuestións prácticas propostas

Notas trimestrais de avaliación:

A nota trimestral calcularase ponderando as notas obtidas nas unidades didácticas conforme o punto 3.a da programación. Para superar a

avaliación trimestral:

a) Se se acada un 5 ou máis en cada unha das unidades didácticas ponderadas conforme o establecido.

b) Se algunha das UD non acada o 5 ou en algún das PE ten unha nota inferior a 3,5 non se fará media  e o módulo estará suspenso figurando un

4 ou a nota que corresponda de ser inferior a esta

Nota final:

1. Para superar o módulo o alumnado deberá ter unha nota media de 5 ou superior en todas as probas obxectivas realizadas conforme o

establecido no apartado anterior

2. As probas non superadas poderán ser recuperadas nunha proba obxectiva final. Nesta proba só é necesario recuperar as unidades didácticas

non superadas durante o curso.

5. Mínimos exixibles para alcanzar a avaliación positiva e os criterios de cualificación
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3. A nota final será a media ponderada conforme o apartado 3.a.

6. Procedemento para a recuperación das partes non superadas
6.a) Procedemento para definir as actividades de recuperación

No caso de que un alumno/a obteña unha nota inferior a 5 nunha unidade parcial, poderá realizar unha proba escrita de recuperación na data

marcada pola docente.

Se aínda así quedase algunha avaliación por recuperar, terá que realizar unha proba obxectiva final de recuperación de TODO o curso antes da

avaliación final.

6.b) Procedemento para definir a proba de avaliación extraordinaria para o alumnado con perda de dereito a
avaliación continua

A avaliación continua do/a alumno/a require a asistencia regular ás clases. Quen teña un total de faltas de asistencia non xustificadas ás aulas

superior ó 10% do total do horario do módulo, perderá o dereito a presentarse as probas parciais obxectivas.

O alumnado con perda de avaliación continua poderán realizar a unha única proba extraordinaria de avaliación, optando entre marzo (previa a

FCT) ou xuño conforme instrucións para o desenvolvemento das ensinanzas de formación profesional do sistema educativo no curso 2022-2023.

Estes/as alumnos/as serán avaliados mediante unha proba extraordinaria de avaliación (proba de carácter obxectivo con contido teórico-práctico)

sobre toda a programación do  módulo. Para estes/as alumnos/as a nota final formarase unicamente coa nota desta proba obxectiva final e

deberán obter unha nota de 5 ou superior para superar o módulo profesional.

7. Procedemento sobre o seguimento da programación e a avaliación da propia
práctica docente

Rexistro propio das desviacións e modificacións de cunha periocidade mínima mensual.

Análise dos resultados despois de cada avaliación.

Recollida de propostas de mellora ao longo do curso.

Revisión en profundidade ao final do curso para adoptar as melloras de cara ao seguinte curso.

8. Medidas de atención á diversidade

8.a) Procedemento para a realización da avaliación inicial

Nas dúas primeiras semanas de curso, levaranse a cabo preguntas sinxelas basados nos contidos mínimos, para determinar o nivel do alumnado.

Posteriormente, poñeranse en común na avaliación inicial do ciclo, na data correspondente.

Observación nas aulas dos comportamentos e características do alumnado, especialmente nas primeiras semanas do curso.

Coordinación cos titores e o departamento de orientación.

8.b) Medidas de reforzo educativo para o alumnado que non responda globalmente aos obxectivos programados

Usaremos as variables cantidade (mais/menos) e a variable tempo (mais/menos).  Mediante incluso a atención personalizada, así como tamén dar

máis tempo para a asimilación e resolución dos casos propostos.

Aínda que de forma práctica ó atender as dúas variables anteriores xa indica facer atención a diversidade, a intervención pedagóxica tamén fai
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necesario considerar variables como o ritmo do alumno, a súa capacidade, coñecementos previos e incluso os seus intereses, de forma que

coñecendo estes parámetros na medida do posible, nos permita potenciar a nosa función orientadora e facilitadora na aula.

As medidas de reforzo educativo sempre serán en cuestións puntuais. Na medida do posible, utilizarase unha ou dúas sesións a semana para

traballar, de xeito individualizado, con este alumnado. Tamén se fomentará que os mais avantaxados axuden a estes necesitados de reforzo.

Utilización das TICs para poder continuar fora das aulas de forma non presencial.

9. Aspectos transversais

9.a) Programación da educación en valores

A finalidade da educación é o desenvolvemento integral do alumnado. Isto supón atender non so as capacidades cognitivas ou intelectuais dos

alumnos, senón tamén as súas capacidades afectivas, de relación interpersoal e de inserción e actuación social.

Os temas transversais deben estar presentes nos diferentes módulos.  O carácter transversal fai referencia a que deben abarcar contidos de varios

módulos, que deben tratarse desde a complementariedade, non son un programa paralelo ó currículo: teñen que estar insertados na dinámica

diaria e contribuir a educación en valores morais e cívicos.

Podemos aproveitar as datas sinaladas no calendario escolar para as conmemoracións: Constitución e Estatuto, Día da Paz, da Muller

Traballadora, Dos Dereitos do Consumidor, da Prensa, da Saúde, de Europa,  Mundial do Ambiente.

9.b) Actividades complementarias e extraescolares

A intención e a proposta neste apartado é realizar:

- Visitas a eventos de interese na cidade ou nas proximidades.

- Intervencións de profesionais invidao ao centro, presencialmente ou por skype.

- Visitas a empresas do contorno.

- Entrevistas realizadas polos alumnos à profesionais do contorno despois expostas na aula.

10.Outros apartados

10.1) Metodoloxía na ensinanza a distancia

Utilizarase como libro de texto "Organización de Equipos de Ventas" da editorial Marcombo.

O módulo disporá dun curso aberto na aula virtual do centro. Esta aula será unha ferramenta esencial para o traballo diario do alumnado. As

tarefas entregararanse mediante esta vía, podendo haber excepcións puntuais e debidamente xustificadas.

A comunicación co alumnado fóra do horario das sesións realizarase mediante esta vía. Farase un seguimento do acceso e uso por parte do

alumnado da aula virtual.
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Código ConcelloCentro Ano
académico

Centro educativo

Luís Seoane 2022/202336018677 Pontevedra

1. Identificación da programación

Código
da familia

profesional
Familia profesional Código do

ciclo formativo Ciclo formativo Grao Réxime

Ciclo formativo

COM Xestión de vendas e espazos comerciais Ciclos
formativos de
grao superior

CSCOM03Comercio e márketing Réxime xeral-
ordinario

Código
MP/UF Nome Curso Sesións

anuais
Horas
anuais

Sesións
semanais

Módulo profesional e unidades formativas de menor duración (*)

MP0929 Técnicas de venda e negociación 62022/2023 126105

MP0929_12 Plan de vendas 62022/2023 4840

MP0929_22 Proceso de vendas e contratación 62022/2023 7865

(*) No caso de que o módulo profesional estea organizado en unidades formativas de menor duración

Profesorado asignado ao módulo ANTONIO PEDREGOSA GARCÍA

Profesorado responsable

Outro profesorado

Estado: Pendente de supervisión inspector
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2. Concreción do currículo en relación coa súa adecuación ás características do ámbito produtivo

Este módulo pretende dar a formación necesaria para desempeñar funcións de comercial, ben preparado e conectado, coas necesidades das

empresas actuais.

O ámbito produtivo da zona de Pontevedra está dominado por microempresas e pemes.

Incluimos nesta formación aspectos tan importantes para que este tipo de empresas poidan competir, coma os seguintes:

-Saber convertir os datos en información estratéxica para a empresa, a través da tecnoloxía dispoñible

-Elaborar sinxelos plans e argumentarios de venda

-Facer presentación dos produtos da empresa

-Vender non é despachar

-Coñecer e utlizar a normativa da compravenda

-Prestar atención especial a comunicación interna e externa

-Atender a clientela no seguimento da venda

Todo elo, conectado cos profesionais da zona, que nos acompañarán, na medida das súas posibilidades, nas actividades de formación práctica.

A retroalimentación da FCT:

Os xerentes e responsables das empresas donde o alumnado realiza a FCT, coinciden en sinalar tres capacidades-habilidades que valoran: a)

Coordinación do espazo de venda co almacen; b)Mantemento e orde no espazo de venda;c)Atención ao cliente en todo momento.
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Duración
(sesións)DescriciónU.D. Título Peso

(%)
92912

Resultados de
aprendizaxe

92922

Resultados de aprendizaxe

RA1 RA2 RA3 RA1 RA2 RA3 RA4 RA5

1 A información como base para a
estratexia comercial

Fontes de información.Normativa legal comercial.SIM e CRM.
Elaboración de ficheiros para tomar decisións sobre o plan de
vendas.

18 18 X

2 Novas oportunidades de
negocio

Ratios de vendas.Cuotas de mercado.Tendencias.Cálculo de
rendibilidade de produtos.DAFO.CAME.Estratexias
comerciais.

24 19 X

3 Determinación cuantitativa do
mercado

Cálculos para asegurar a dispoñibiliade do produto ou
servicio. Relacións coa función de compras-aprovisionamento.

6 6 X

4 Contrato de compravenda Características, requisitos e elementos.Normativa mercantil
de aplicación.Compravenda a prazos.Leasing. Renting.
Factoring. Forfaiting.

6 5 X

5 Argumentario e Técnicas de
venda

Obxectivos, contido e estrutura. Tipoloxías. Descrición do
produto.Técnica AIDA e SPIN.Obxeccións e refutación.
Programa de vendas.

18 13 X

6 O Proceso de venda Métodos e formas.Venda persoal.Comunicación comercial.
Fases do proceso de vendas.A entrevista.Seguimento da
venda.

18 13 X

7 Negociación comercial Variables básicas.Estilos.Calidades. Regras de actuación.
Estratexia e tácticas negociadores mais usuais.

18 13 X

8 Atención a clientela Servizo posventa. Normativa reguladora de aplicación.Xestión
de queixas e reclamacións.Control de calidade-Técnicas de
fidelización mais usuais.

18 13 X

Total: 126

3. Relación de unidades didácticas que a integran, que contribuirán ao desenvolvemento do módulo profesional,
xunto coa secuencia e o tempo asignado para o desenvolvemento de cada unha
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4. Por cada unidade didáctica

4.1.a) Identificación da unidade didáctica

N.º Título da UD Duración

1 A información como base para a estratexia comercial 18

4.1.b) Resultados de aprendizaxe do currículo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do currículo Completo

RA1 - Obtén a información necesaria para definir estratexias comerciais e elaborar o plan de vendas, organizando os datos recollidos desde calquera dos sistemas
de información dispoñibles SI

4.1.c) Obxectivos específicos da unidade didáctica

Obxectivos específicos Act Título das actividades Duración
(sesións)

Fontes de información e Control Protección de Datos 8,011.1 Identificar fontes de datos

Normativa legal aplicada ao comercio 4,022.1 Interpretar normativa legal aplicable ao comercio

Ficha de empresa, produto e clientela 6,033.1 Confeccionar ficheiros de empresa e cliente

18TOTAL

4.1.d) Criterios de avaliación que se aplicarán para a verificación da consecución dos obxectivos por parte do
alumnado

Criterios de avaliación Instrumentos de avaliación Mínimos
exixibles

Peso
cualificación (%)

S 14 CA1.1 Identificáronse as fontes de datos internas e externas que proporcionan información
útil para a definición das estratexias comerciais da empresa

TO.1 - Fontes de información•

N 2 CA1.2 Elaboráronse os patróns que vaian utilizar os membros do equipo de vendas para a
recollida de información relativa á actividade comercial da empresa

LC.1 - Patróns actividade comercial•

S 25 CA1.3 Organizouse a información do SIM, do briefing do produto ou servizo, da rede de
vendas e da aplicación de xestión das relacións coa clientela (CRM)

PE.1 - SIM e CRM•

S 25 CA1.4 Interpretouse a normativa legal comunitaria, estatal, autonómica e local que regula a
comercialización de produtos, servizos e marcas

PE.2 - Normativa comercial•

N 2 CA1.5 Analizouse a información relativa aos produtos ou servizos da propia empresa e os
da competencia, aplicando criterios comerciais

LC.2 - Información do produto e da
competencia

•

S 12 CA1.6 Organizouse a información obtida da clientela e da rede de vendas, utilizando a
ferramenta informática dispoñible e garantindo a confidencialidade e a protección de datos

TO.2 - Información da rede de vendas•

S 10 CA1.7 Confeccionáronse os ficheiros mestres de clientela real e potencial, cos datos máis
salientables de cada persoa, utilizando a aplicación informática axeitada

TO.3 - Ficheiros de clientes•

S 10 CA1.8 Mantívose actualizada a base de datos da clientela, incorporando a información
salientable de cada contacto comercial

TO.4 - Base de datos de clientes•

100TOTAL

4.1.e) Contidos

Contidos

 Fontes de información internas e externas.

 Información sobre o mercado, o contorno e a competencia.
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Contidos

 Información sobre a empresa e as actividades comerciais.

 Información salientable sobre o produto, servizo ou gama de produtos.

 Información sobre a actividade comercial da empresa. Sistema de vendas.

 Información obtida da clientela: procedementos de obtención.

 Información obtida dos comerciais e a rede de vendas: métodos de obtención.

 Elaboración de ficheiros de clientela actual e potencial.

 Actualización e mantemento de bases de datos da clientela.

4.1.f) Actividades de ensino e aprendizaxe, e de avaliación, con xustificación de para que e de como se realizarán,
así como os materiais e os recursos necesarios para a súa realización e, de ser o caso, os instrumentos de
avaliación

Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)

8,0Fontes de información e
Control Protección de Datos
- Sistematizaranse as
fontes de información coa
axuda dun esquema SIM e
a ferramenta CRM.
Controlarase a Protección
de datos

Entrega da ficha-
Informe para asistir ao
evento PontUp Store.
Control de asistencia
ao evento.
Entrega e explicación
do Dossier SIM-CRM e
RGPD (Protección de
Datos) de cara a proba
escrita
Propoñer o cuestionario
para resolver
Asesorar e guiar ao
alumnado que o
precise, no traballo
ficha do evento.
Correxir cuestionario

• Acudir ao evento e
cubrir a ficha entregada
ao efecto sobre a
empresa selecionada
Investigar na web da
empresa para mellorar
a información obtida no
contacto do evento.
resolver cuestionario
cobre SIM-CRM
entregado. Anotar as
correccións feitas.

• Papeles de traballo:
Ficha guía e Info da
web para redactar
Informe-Traballo
exixido nesta UD.
Cuestionario SIM-CRM-
RGPD resolto e
correxido.

• Proxector de aula.
Ordenador. Conexión a
internet. Portátil
alumnado ou aula
informática do Centro.
Material base e dossier
do profesor.

• LC.1 - Patróns actividade
comercial

•

LC.2 - Información do
produto e da
competencia

•

PE.1 - SIM e CRM•

TO.1 - Fontes de
información

•

4,0Normativa legal aplicada ao
comercio - Elaborarase una
base de datos das normas
comerciais

Entrega dossier coa
normativa para
manexar nesta UD,
xunto con bibliografía e
webgrafía.Indicación
dos métodos de acceso
rápido a Normativa
Legal.
Propoñer o cuestionario
sobre a normativa
comercial desta UD
Asesorar e guiar ao
alumnado que o
precise. Correxir o
cuestionario para Proba
Escrita.

• Descarga da Normativa
Consolidada para usar
nesta UD
Realización do
cuestionario de
normativa Comercial
(Europea, estatal e
autonómica) desta UD
Anotar as correccións,
que serven de base
para a Proba Escrita.

• Dossier personal coa
Normativa descargada
e a entregada polo
Profesor.Cuestionario
resolto e correxido para
a Proba escrita.

• Proxector de aula.
Ordenador. Conexión a
internet. Portátil
alumnado ou aula
informática do Centro.
Material base e dossier
do profesor.

• PE.2 - Normativa
comercial

•

6,0Ficha de empresa, produto
e clientela - Elaboraranse
fichas de empresas de
acordo coa información
requerida

Repasar os requisitos
da Ficha-Informe do
traballo a entregar
(Formato de entrega,
etc...)
Asesorar e guiar ao
alumnado que o precise
na confección do
traballo.

• Remate do Informe-
Traballo sobre a
empresa elexida.
Impresión e entrega.

•

Proba Escrita sobre
Normativa Comercial e
SIM-CRM-RGPD
correspondente a esta
UD.

•

Traballo Informe-
Empresa. Proba escrita
da UD sobreNormativa
Comercial e
SIM_CRM_RGPD

• Proxector de aula.
Ordenador. Conexión a
internet. Portátil
alumnado ou aula
informática do Centro.
Material base e dossier
do profesor.

• TO.2 - Información da
rede de vendas

•

TO.3 - Ficheiros de
clientes

•

TO.4 - Base de datos de
clientes

•

18,0TOTAL
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4.2.a) Identificación da unidade didáctica

N.º Título da UD Duración

2 Novas oportunidades de negocio 24

4.2.b) Resultados de aprendizaxe do currículo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do currículo Completo

RA2 - Identifica novas oportunidades de negocio que contribúan a mellorar a xestión comercial da empresa, aplicando os procedementos e as técnicas de análise
axeitadas SI

4.2.c) Obxectivos específicos da unidade didáctica

Obxectivos específicos Act Título das actividades Duración
(sesións)

Ratios de evolución e rendibilidade 10,011.1 Calcular ratios de vendas e punto morto

1.2 Calcular cotas de mercado

DAFO en vendas 8,022.1 Detectar oportunidades de vendas

2.2 Comparar vendas coa competencia

Estratexias de segmentación de perfiles de clientela 6,033.1 Elaborar tipoloxías de clientela

24TOTAL

4.2.d) Criterios de avaliación que se aplicarán para a verificación da consecución dos obxectivos por parte do
alumnado

Criterios de avaliación Instrumentos de avaliación Mínimos
exixibles

Peso
cualificación (%)

S 16 CA2.1 Consultáronse as fontes de información comercial en liña e offline dispoñibles para
obter datos relativos á imaxe corporativa da empresa, ao volume de vendas e ao produto ou
a gama de produtos que comercializa

TO.1 - Volume das vendas•

S 15 CA2.2 Analizouse a evolución das vendas por zonas, clientela ou segmentos de mercado,
produtos, marcas ou liñas de produtos, calculando cotas de mercado, tendencias e taxas de
crecemento ou descenso

TO.2 - Evolución de vendas cuotas e
tendencias

•

S 25 CA2.3 Calculouse a rendibilidade de produtos ou servizos a partir dos custos e o punto
morto

PE.1 - Cálculos de rendibilidade e punto
morto

•

N 1 CA2.4 Identificáronse os puntos fortes e débiles do plan de actuación coa clientela, en
función das características desta, do potencial de compra e dos pedidos realizados

LC.1 - Análise interna no DAFO•

N 1 CA2.5 Comparouse a oferta e a demanda de produtos para determinar o grao de saturación
do mercado, a existencia de produtos substitutivos e as innovacións tecnolóxicas no sector

LC.2 - Demanda de produtos no mercado•

S 15 CA2.6 Realizouse unha análise comparativa das características e as utilidades dos
produtos, e das accións comerciais, publicitarias e promocionais desenvolvidas, tanto pola
empresa como pola competencia

TO.3 - Comparación coa competencia•

N 2 CA2.7 Analizáronse as oportunidades de mercado da empresa, aplicando técnicas de
análise axeitadas, co fin de identificar novos nichos de mercado

LC.3 - Análise externa no DAFO•

S 25 CA2.8 Detectáronse nichos de mercado desabastecidos ou insatisfeitos onde a empresa
poida ter oportunidades, analizando o perfil da clientela real e potencial, o volume e a
frecuencia de compra, o potencial de compra, o grao de fidelidade á marca e a capacidade
de diferenciación do produto

PE.2 - Tipoloxía da clientela•

100TOTAL

4.2.e) Contidos

Contidos
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PROFESIONAIS

Contidos

 Análise da evolución das vendas: por zonas xeográficas, por tipo de clientela, por segmentos de mercado, e por produtos, marcas ou liñas de produtos.

 Cálculo da rendibilidade de produtos, liñas ou gamas, a partir dos custos e o punto morto.

 Análise comparativa dos produtos propios e dos da competencia, aplicando criterios comerciais.

 Comparación da oferta e a demanda de produtos.

 Análise da estrutura do mercado: mercado actual e potencial.

 Análise das oportunidades de mercado: análise interna e externa; análise de debilidades, ameazas, fortalezas e oportunidades (DAFO), e análise do ciclo de vida do produto. Mapas de
colocación do produto.
 Análise dos segmentos de mercado atractivos para a empresa. Perfil da clientela real e potencial. Tipoloxía da clientela.

 Estratexias comerciais de produto segundo distintos criterios.

4.2.f) Actividades de ensino e aprendizaxe, e de avaliación, con xustificación de para que e de como se realizarán,
así como os materiais e os recursos necesarios para a súa realización e, de ser o caso, os instrumentos de
avaliación

Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)

10,0Ratios de evolución e
rendibilidade - Calcularanse
as ratios de vendas e
rendibilidade mais habituais

Entrega e explicación
da Ficha-Informe para o
traballo sobre cuotas de
mercado e estratexias
comerciais.Dossier de
axuda.
Propoñer o cuestionario
sobre custos e punto
morto, de cara a Proba
escrita.Axudar na
corrección.
Asesorar e guiar ao
alumnado que o
precise.

• Resolución dos
apartados da Ficha-
Informe, mediante
acopio de Información
en rede. resolución e
corrección do
cuestionario para a
Proba escrita.

• Cuestionario realizado
e correxido. Ficha
informe elaborada e
formateada pendiente
de completar.

• Proxector de aula.
Ordenador. Conexión a
internet. Portátil
alumnado ou aula
informática do Centro.
Material base e dossier
do profesor.

• PE.1 - Cálculos de
rendibilidade e punto
morto

•

TO.2 - Evolución de
vendas cuotas e
tendencias

•

8,0DAFO en vendas -
Utilizarase a ferramenta
DAFO para detectar
oportunidades de venda

Suministrar píldoras
para completar a Ficha-
Informe, sobre volume
de vendas e
competencia.
Asesorar e guiar ao
alumnado que o
precise.

• Incorporar e completar
a Ficha-Informe cos
datos de vendas e
competencia.

• Ficha-Informe
completada para
entregar.

• Proxector de aula.
Ordenador. Conexión a
internet. Portátil
alumnado ou aula
informática do Centro.
Material base e dossier
do profesor.

• LC.1 - Análise interna no
DAFO

•

LC.2 - Demanda de
produtos no mercado

•

LC.3 - Análise externa no
DAFO

•

TO.1 - Volume das
vendas

•

TO.3 - Comparación coa
competencia

•

6,0Estratexias de
segmentación de perfiles de
clientela - Segmentaranse
mercados según tipoloxía
da clientela real e potencial

Entrega pequeno
dossier sobre claves de
tipoloxía da clientela.
Resolver un pequeno
exemplo de tipoloxías
de cara a esta parte da
Proba escrita.
Asesorar e guiar ao
alumnado que o
precise.

• Resolver varios
exemplos que implique
usar as claves de
tipoloxías da clientela.

•

Realización da Proba
escrita sobre custos,
punto morto e tipoloxías
de clientela.

•

Exemplos resoltos de
tipoloxías. Proba escrita
desta UD realizada.

• Proxector de aula.
Ordenador. Conexión a
internet. Portátil
alumnado ou aula
informática do Centro.
Material base e dossier
do profesor.

• PE.2 - Tipoloxía da
clientela

•

24,0TOTAL
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4.3.a) Identificación da unidade didáctica

N.º Título da UD Duración

3 Determinación cuantitativa do mercado 6

4.3.b) Resultados de aprendizaxe do currículo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do currículo Completo

RA3 - Xestiona a información necesaria para garantir a dispoñibilidade de produtos e a prestación de servizos que se requira para executar o plan de vendas,
aplicando os criterios e os procedementos establecidos SI

4.3.c) Obxectivos específicos da unidade didáctica

Obxectivos específicos Act Título das actividades Duración
(sesións)

Tamaño do mercado e recursos necesarios 6,011.1 Calcular o tamaño das vendas do noso mercado cos métodos habituais.

6TOTAL

4.3.d) Criterios de avaliación que se aplicarán para a verificación da consecución dos obxectivos por parte do
alumnado

Criterios de avaliación Instrumentos de avaliación Mínimos
exixibles

Peso
cualificación (%)

S 45 CA3.1 Calculouse a cantidade de produtos e/ou folletos de servizos necesarios no punto de
venda para garantir un nivel óptimo de cobertura, tendo en conta o orzamento, o índice de
rotación dos produtos e o espazo dispoñible

TO.1 - Tamaño do mercado e previsións de
demanda

•

S 30 CA3.2 Formulouse a solicitude de produtos e recursos necesarios para a prestación do
servizo, asegurando a dispoñibilidade de produtos e as existencias de seguridade que
garantan a satisfacción da clientela

TO.2 - Recursos necesarios para atender o
noso mercado

•

N 10 CA3.3 Realizouse o control periódico de existencias de produtos no establecemento, en
función dos recursos dispoñibles e segundo o procedemento establecido

LC.1 - Existencias de produtos•

N 3 CA3.4 Valoráronse as existencias de produtos dispoñibles, aplicando os criterios
establecidos, de xeito que a información obtida sirva como indicador para a xestión
comercial das vendas

LC.2 - Valoración de existencias•

N 4 CA3.5 Detectáronse desaxustes entre o inventario contable de produtos e o real,
analizáronse as causas e o valor da perda descoñecida, e propuxéronse accións que
reduzan os desaxustes dentro do plan de vendas

LC.3 - Desaxustes•

N 4 CA3.6 Valorouse o custo da posible rotura de existencias, a rotación e a estacionalidade
das vendas, entre outros, co fin de lograr a satisfacción e a fidelización da clientela

LC.4 - Rotura de existencias•

N 4 CA3.7 Valorouse a capacidade de prestación do servizo en función dos recursos
dispoñibles, para garantir a calidade do servizo prestado, utilizando a aplicación de xestión
axeitada

LC.5 - Prestación axeitada do servizo•

100TOTAL

4.3.e) Contidos

Contidos

 Cálculo da cantidade de produtos e/ou folletos de servizos necesarios no establecemento para garantir un índice de cobertura óptimo. Determinación cuantitativa do mercado.

 Solicitude de produtos e recursos necesarios para a prestación do servizo, para asegurar a dispoñibilidade de produtos e a satisfacción da clientela.

 Control periódico de existencias de produtos en función dos recursos dispoñibles e segundo o procedemento establecido.

 Desaxustes entre o inventario contable de produtos e o real.

 Cálculo do custo da rotura de existencias, a rotación e a estacionalidade das vendas.

 Capacidade de prestación do servizo en función dos recursos dispoñibles, para garantir a calidade do servizo prestado.
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MODELO DE PROGRAMACIÓN DE MÓDULOS

PROFESIONAIS

4.3.f) Actividades de ensino e aprendizaxe, e de avaliación, con xustificación de para que e de como se realizarán,
así como os materiais e os recursos necesarios para a súa realización e, de ser o caso, os instrumentos de
avaliación

Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)

6,0Tamaño do mercado e
recursos necesarios -
Determinarase o tamaño do
noso mercado de vendas e
os recursos precisos para
atendelo

Explicación e entrega
de dossier para
elaborar previsións de
demanda e tamaño de
mercado.
Realizar exemplos de
medias móviles e
regresión na folla da
cálculo
Asesorar e guiar ao
alumnado que o precise
na aplicación
informática
Dar exemplos de
formularios de
solicitude de produtos

• Realizar o caso práctico
proposto sobre tamaño
de mercado e
previsións de demanda
na folla de cálculo.
Imprimila
correctamente,
controlando a área.
Facer unha solicitude
estándar de produto no
tratamento de texto

• Folla de cálculo
realizada e impresa
correctamente.
Solicitude de produto
feita.

• Proxector de aula.
Ordenador. Office.
Conexión a internet.
Portátil alumnado ou
aula informática do
Centro.Material base e
dossier do profesor.

• LC.1 - Existencias de
produtos

•

LC.2 - Valoración de
existencias

•

LC.3 - Desaxustes•

LC.4 - Rotura de
existencias

•

LC.5 - Prestación
axeitada do servizo

•

TO.1 - Tamaño do
mercado e previsións de
demanda

•

TO.2 - Recursos
necesarios para atender
o noso mercado

•

6,0TOTAL
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PROFESIONAIS

4.4.a) Identificación da unidade didáctica

N.º Título da UD Duración

4 Contrato de compravenda 6

4.4.b) Resultados de aprendizaxe do currículo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do currículo Completo

RA4 - Elabora contratos de compravenda e outros afíns, que recollan os acordos adoptados no proceso de venda e negociación SI

4.4.c) Obxectivos específicos da unidade didáctica

Obxectivos específicos Act Título das actividades Duración
(sesións)

Contrato de compravenda mais habituais 6,011.1 Elaborar os contratos mais habituais na compravenda comercial.

6TOTAL

4.4.d) Criterios de avaliación que se aplicarán para a verificación da consecución dos obxectivos por parte do
alumnado

Criterios de avaliación Instrumentos de avaliación Mínimos
exixibles

Peso
cualificación (%)

S 15 CA4.1 Interpretouse a normativa legal que regula os contratos de compravenda PE.1 - Normativa comercial de aplicación•

S 10 CA4.2 Caracterizouse o contrato de compravenda, os elementos que interveñen, os
dereitos e as obrigas das partes, a súa estrutura e o seu contido, analizando as cláusulas
habituais que se inclúen nel

PE.2 - Contrato de compravenda-elementos
e obrigas

•

S 10 CA4.3 Elaborouse o contrato de compravenda que recolla os acordos adoptados entre as
partes vendedora e compradora, utilizando un procesador de textos

LC.1 - Contrato de compravenda-Acordos•

N 1 CA4.4 Analizáronse contratos de compravenda especiais LC.2 - Compravenda expecial•

S 30 CA4.5 Analizouse o contrato de compravenda a prazos, a normativa que o regula e os
requisitos que se exixen para a súa formalización

PE.3 - Compravenda a prazos•

N 1 CA4.6 Caracterizouse o contrato de venda en consignación, analizando supostos en que
proceda a súa formalización

LC.3 - Contrato de Consignación•

N 2 CA4.7 Caracterizouse o contrato de subministración, analizando os casos en que se
requira, para o abastecemento de determinados materiais e servizos

LC.4 - Contrato de subministración•

S 30 CA4.8 Analizáronse os contratos de leasing e renting como xeitos de financiamento do
inmobilizado da empresa

PE.4 - Contratos de leasing e renting•

N 1 CA4.9 Analizouse o procedemento de arbitraxe comercial como xeito de resolución de
conflitos e incumprimentos de contrato

LC.5 - Arbitraxe comercial•

100TOTAL

4.4.e) Contidos

Contidos

 Contratos: características, requisitos básicos e clases.

 0Contratos de compravendas especiais.

  Contratos de transporte e de seguro.

  Contratos de leasing e de renting.
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Contidos

  Contratos de factoring e de forfaiting.

  Resolución de conflitos por incumprimento do contrato: vías xudicial e arbitral.

 Contrato de compravenda: características, requisitos e elementos.

 Normas que regulan a compravenda: compravenda civil e mercantil.

 Formación do contrato de compravenda: oferta e aceptación da oferta.

 Obrigas das partes vendedora e compradora.

 Cláusulas xerais dun contrato de compravenda.

 Contrato de compravenda a prazos.

 Contrato de subministración.

 Contrato estimatorio ou de vendas en consignación.

4.4.f) Actividades de ensino e aprendizaxe, e de avaliación, con xustificación de para que e de como se realizarán,
así como os materiais e os recursos necesarios para a súa realización e, de ser o caso, os instrumentos de
avaliación

Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)

6,0Contrato de compravenda
mais habituais -
Manexaranse as normas
mercantís dos contratos
que nos afectan a venda
comercial.

Entrega de dossier coa
documentación de
contrato de
compravenda.
Explicación das partes
para  Proba escrita.
Propoñer o cuestionario
a resolver para a Proba
escrita
Propoñer un exemplo
de contrato para
redactar.
Asesorar e guiar ao
alumnado que o
precise.

• Realización do
cuestionario proposto,
con base na
documentación
entregada.
Redactar o contrato de
compravenda según
modelo estudiado.
Correxir os erros
detectados e aclarados
polo Profesor.

•

Proba escrita curta
sobre Leasing e
compravenda a prazos
da UD

•

Cuestionario correxido
entregado.Contrato de
compravenda impreso
entregado.  Proba
escrita de Leasing e
Compravenda a prazos
realizada

• Proxector de aula.
Ordenador. Office.
Conexión a internet.
Portátil alumnado ou
aula informática do
Centro.Material base e
dossier do profesor.

• LC.1 - Contrato de
compravenda-Acordos

•

LC.2 - Compravenda
expecial

•

LC.3 - Contrato de
Consignación

•

LC.4 - Contrato de
subministración

•

LC.5 - Arbitraxe
comercial

•

PE.1 - Normativa
comercial de aplicación

•

PE.2 - Contrato de
compravenda-elementos
e obrigas

•

PE.3 - Compravenda a
prazos

•

PE.4 - Contratos de
leasing e renting

•

6,0TOTAL
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MODELO DE PROGRAMACIÓN DE MÓDULOS

PROFESIONAIS

4.5.a) Identificación da unidade didáctica

N.º Título da UD Duración

5 Argumentario e Técnicas de venda 18

4.5.b) Resultados de aprendizaxe do currículo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do currículo Completo

RA1 - Elabora o plan e o argumentario de vendas do produto, realizando propostas que contribúan a mellorar a colocación do produto no mercado, a fidelización da
clientela e o incremento das vendas SI

4.5.c) Obxectivos específicos da unidade didáctica

Obxectivos específicos Act Título das actividades Duración
(sesións)

Argumentario de vendas dentro do plan de vendas 4,011.1 Describir o produto-servizo de forma completa

1.2 Crear o argumentario adaptado ao produto ou servizo

Tratamento das obxeccións como parte do argumentario 7,022.1 Prever obxeccións da clientela en situacións concretas

2.2 Refutar obxeccións platexadas polo cliente

Técnicas habituais dun bo programa de vendas 7,033.1 Utilizar a técnica AIDA para o caso concreto

3.2 Utilizar o método SPIN nas situacións axeitadas

18TOTAL

4.5.d) Criterios de avaliación que se aplicarán para a verificación da consecución dos obxectivos por parte do
alumnado

Criterios de avaliación Instrumentos de avaliación Mínimos
exixibles

Peso
cualificación (%)

N 2 CA1.1 Realizouse un inventario das fortalezas e debilidades do produto ou servizo, e as
vantaxes e os inconvenientes que presenta para distintos tipos de clientela

LC.1 - DAFO do produto•

S 20 CA1.2 Elaborouse o argumentario de vendas, incluíndo os puntos fortes e débiles do
produto, resaltando as súas vantaxes respecto aos da competencia, presentando as
solucións aos problemas da clientela e propondo as técnicas de venda axeitadas

PE.1 - Argumentario de vendas•

S 20 CA1.3 Prevíronse as posibles obxeccións da clientela e definíronse as técnicas e os
argumentos axeitados para a súa refutación

PE.2 - Técnicas de refutación de obxeccións•

S 20 CA1.4 Utilizáronse as obxeccións e as suxestións da clientela como elemento de
retroalimentación para realizar propostas de mellora de certos aspectos do produto e/ou do
argumentario de vendas

PE.3 - FeedBack das obxeccións•

S 2 CA1.5 Definíronse os obxectivos de vendas e os recursos necesarios para os conseguir, de
acordo co establecido no plan de márketing da empresa

LC.2 - Obxectivos de vendas•

S 20 CA1.6 Elaborouse o plan de vendas onde se recollan os obxectivos, os recursos necesarios
e as liñas de actuación comercial, de acordo cos procedementos e o argumentario de
vendas establecidos, utilizando a aplicación informática axeitada

TO.1 - Plan de vendas•

S 15 CA1.7 Elaborouse o programa de vendas propio do persoal vendedor, adaptando o
argumentario de vendas e o plan de acción comercial ás características, ás necesidades e
ao potencial de compra de cada persoa, de acordo cos obxectivos establecidos pola
empresa

TO.2 - Programa de vendas•

N 1 CA1.8 Confeccionouse o argumentario de vendas en liña e o tratamento das obxeccións,
de acordo co plan de comercio electrónico da empresa e respectando a normativa legal
sobre comercialización e a publicidade en liña

LC.3 - Plan de vendas en liña•

100TOTAL
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4.5.e) Contidos

Contidos

 Argumentario de vendas: obxectivos, contido e estrutura.

 Tipos de argumentos: racionais e emocionais.

 Descrición do produto: utilidades, especificacións técnicas, prezo e servizo.

 Inventario de fortalezas e debilidades do produto ou servizo.

 Elaboración do argumentario de vendas segundo tipos de produtos, tipoloxía da clientela e tipo de canles de distribución e comercialización.

 Técnicas de venda: modelo de atención, interese, desexo e acción (AIDA); método de situación, problema, implicación e necesidade (SPIN); e sistema de adestramento Zelev Noel.

 Técnicas e argumentos para refutar as posibles obxeccións da clientela.

 Elaboración do plan de vendas de acordo co plan de márketing.

 Elaboración do programa de vendas e as liñas propias de actuación comercial.

4.5.f) Actividades de ensino e aprendizaxe, e de avaliación, con xustificación de para que e de como se realizarán,
así como os materiais e os recursos necesarios para a súa realización e, de ser o caso, os instrumentos de
avaliación

Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)

4,0Argumentario de vendas
dentro do plan de vendas -
Construirase un
argumentario adaptado a
cada clase de produto ou
servizo de cara a montaxe
do plan de vendas.

Entrega pequeno
dossier para consulta
sobre as fases e
estructura do
argumentario de
vendas.
Proposta e entega de
cuestionario sobre o
argumentario, orientado
a Proba escrita
Control de ficha DAFO
e correción do
cuestionario.

• Repasar dossier coa ifo
suministrado.
Complementar con info
na rede.
Realizar o cuestionario
e anotar correccións.

• Cuestionario resolto e
entregado sobre as
fase de argumentario.

• Proxector de aula.
Ordenador. Conexión a
internet. Portátil
alumnado ou aula
informática do Centro.
Material base e dossier
do profesor.

• LC.1 - DAFO do produto•

PE.1 - Argumentario de
vendas

•

7,0Tratamento das obxeccións
como parte do
argumentario -
Detectaranse obxeccións
da clientela e refutaranse
axeitadamente, dentro do
previsto no plan de vendas.

Tratamento de
exemplos de
obxección.
Entrega cuestionario
sobre obxeccións
debidamente
exemplificado e
corrección posterio
Repaso das cuestións
mais importantes para
a Proba escrita.

• Realización do
cuestionario proposto
sobre obxeccións e
anotacións das
correccións.

• Cuestionario resolto e
correxido. Esquema
para repasar a proba
escrita.

• Proxector de aula.
Ordenador. Conexión a
internet. Portátil
alumnado ou aula
informática do Centro.
Material base e dossier
do profesor.

• PE.2 - Técnicas de
refutación de obxeccións

•

PE.3 - FeedBack das
obxeccións

•

7,0Técnicas habituais dun bo
programa de vendas -
Simularase a técnica mais
eficaz en casos concretos
de clientela  e produto-
servizo, como parte
integrante do programa de
vendas

Exposición e
tratamento de casos
sobre AIDA e SPIN.
Proposta de traballo a
realizar sobre SPIN.
Asesoramento ao
alumnado.

• Realización do traballo
práctico sobre SPIN.
Formateo e entrega.
Repaso e dúbidas
sobre Proba escrita.

•

Proba escrita proposta
para esta UD.

•

Traballo sobre SPIN
entregado. Proba
escrita sobre CVB,
obxeccións e técnicas
realizada.

•

Proba escrita da UD
realizada.

•

Proxector de aula.
Ordenador. Conexión a
internet. Portátil
alumnado ou aula
informática do Centro.
Material base e dossier
do profesor.

• LC.2 - Obxectivos de
vendas

•

LC.3 - Plan de vendas en
liña

•

TO.1 - Plan de vendas•

TO.2 - Programa de
vendas

•

18,0TOTAL
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PROFESIONAIS

4.6.a) Identificación da unidade didáctica

N.º Título da UD Duración

6 O Proceso de venda 18

4.6.b) Resultados de aprendizaxe do currículo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do currículo Completo

RA2 - Xestiona o proceso de venda do produto ou servizo, utilizando as técnicas de venda e pechamento axeitadas, de acordo co plan de vendas e dentro das
marxes de actuación establecidas pola empresa SI

4.6.c) Obxectivos específicos da unidade didáctica

Obxectivos específicos Act Título das actividades Duración
(sesións)

Fases do proceso de venda 7,011.1 Aplicar as técnicas de prospección de clientela mais habituais

1.2 Coñecer as técnicas de comunicación verbal mais usadas en vendas

1.3 Manexar a linguaxe corporal e non verbal das vendas

A Presentación entrevista e peche 11,022.1 Preparar a visita de venda

2.2 Desenvolver e pechar un entrevista de venda

2.3 Arquivar a documentación da venda

18TOTAL

4.6.d) Criterios de avaliación que se aplicarán para a verificación da consecución dos obxectivos por parte do
alumnado

Criterios de avaliación Instrumentos de avaliación Mínimos
exixibles

Peso
cualificación (%)

N 1 CA2.1 Identificáronse as fases do proceso de venda dun produto ou servizo e as accións
que cumpra desenvolver, en función da forma de venda e das características da clientela

LC.1 - Fases do proceso de venda•

S 20 CA2.2 Identificouse a clientela actual e potencial utilizando diversos medios e técnicas de
prospección e procura de clientela

PE.1 - Técnicas de prospección de clientela•

S 20 CA2.3 Utilizáronse as técnicas de comunicación habituais (correo, teléfono, correo
electrónico, etc.) para contactar coa clientela, enviar información e concertar a entrevista de
vendas

PE.2 - Técnicas de comunicación•

S 18 CA2.4 Planificouse a entrevista de vendas, fixando os obxectivos que cumpra alcanzar,
adaptando o argumentario de vendas ás características e ao perfil da clientela, e
preparando o material de apoio necesario para reforzar os argumentos durante a
presentación do produto

TO.1 - Entrevista de vendas•

S 18 CA2.5 Realizouse a presentación do produto ou servizo, resaltando as súas calidades,
diferenciándoo dos da competencia mediante os argumentos oportunos e utilizando a
aplicación informática axeitada

TO.2 - Presentación do produto•

N 1 CA2.6 Utilizáronse técnicas de venda para acordar coa clientela determinados aspectos da
operación, dentro dos límites de actuación establecidos

LC.2 - Condicións da operación•

N 1 CA2.7 Tratáronse con asertividade as obxeccións da clientela mediante os argumentos e as
técnicas de refutación axeitadas

LC.3 - Habilidades empáticas•

S 20 CA2.8 Pechouse a venda do produto ou servizo aplicando técnicas de pechamento
axeitadas e prestando especial atención á comunicación non verbal

PE.3 - Peche da venda•

N 1 CA2.9 Elaborouse a documentación xerada na venda e realizáronse tarefas de
arquivamento manual e informático

LC.4 - Documentación da venda•

100TOTAL
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PROFESIONAIS

4.6.e) Contidos

Contidos

 Métodos ou formas de venda: tradicional, autoservizo, sen tenda, en liña, etc.

 0Desenvolvemento da entrevista e pechamento da venda. Técnicas de venda. Vendas adicionais.

  Venda complexa e xestión das grandes contas.

  Venda electrónica, telefónica e a grupos.

  Seguimento da venda.

  Cobramento da venda.

  Documentación xerada na venda. Confección e arquivamento de documentos.

 Venda persoal: función do/a vendedor/ora.

 Comunicación nas relacións comerciais: información e comunicación.

 Proceso de comunicación: elementos. Dificultades na comunicación.

 Tipos de comunicación: interna e externa, formal e informal, verbal e non verbal.

 Comunicación verbal (normas para falar en público), telefónica (uso das novas tecnoloxías), escrita e non verbal.

 Proceso de venda: fases.

 Métodos de prospección e procura de clientela.

 Preparación da venda: concertación e preparación da visita.

4.6.f) Actividades de ensino e aprendizaxe, e de avaliación, con xustificación de para que e de como se realizarán,
así como os materiais e os recursos necesarios para a súa realización e, de ser o caso, os instrumentos de
avaliación

Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)

7,0Fases do proceso de venda
- Secuenciaranse de forma
correcta as fase dun
proceso de venda dun
produto-servizo, de acordo
co plan de vendas.
Usaranse as técnicas de
comunicación verbal e non
verbal mais habituais nas
vendas.

Entrega e explicación
do dossier sobre fases
do proceso, técnicas de
entrada e
comunicación.
Entrega do cuestionario
sobre técnicas de
netrada e
comunicación.
Correxilo.
Asesorar e guiar ao
alumnado

• Realización do
cuestionario sobre
técnicas de entrada e
comunicación de cara a
Proba escrita.Anotar as
correccións

•

Proba escrita sobre
tipos de entrada,
comunicación e
peches.

•

Cuestionario resolto e
correxido.

• Proxector de aula.
Ordenador. Conexión a
internet. Portátil
alumnado ou aula
informática do Centro.
Material base e dossier
do profesor.

• LC.1 - Fases do proceso
de venda

•

PE.1 - Técnicas de
prospección de clientela

•

PE.2 - Técnicas de
comunicación

•
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MODELO DE PROGRAMACIÓN DE MÓDULOS

PROFESIONAIS

Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)

11,0A Presentación entrevista e
peche - Simularase a
preparación,
desenvolvemento e peche
dunha entrevista de
vcendas ao uso.

Entrega do dossier co
caso de estudio de
presentación dun
produto para realizar
por parellas.
Explicación e
comentarios prácticos
sobre un caso similar.
Entrega de cuestionario
sobre peches de
vendas para realizar e
correxir.
Asesorar e guiar ao
alumnado que o
precise.

• Realización do traballo
sobre presentación dun
produto nun foro
comercial.
Resolver o
cuestionario.Anotar as
correcións.

• Traballo realizado e
formateado para
entregar. Cuestionario
correxido para a Proba
escrita. Proba escrita
da UD realizada.

• Proxector de aula.
Ordenador. Conexión a
internet. Portátil
alumnado ou aula
informática do Centro.
Material base e dossier
do profesor.

• LC.2 - Condicións da
operación

•

LC.3 - Habilidades
empáticas

•

LC.4 - Documentación
da venda

•

PE.3 - Peche da venda•

TO.1 - Entrevista de
vendas

•

TO.2 - Presentación do
produto

•

18,0TOTAL
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PROFESIONAIS

4.7.a) Identificación da unidade didáctica

N.º Título da UD Duración

7 Negociación comercial 18

4.7.b) Resultados de aprendizaxe do currículo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do currículo Completo

RA3 - Deseña o proceso de negociación das condicións dunha operación comercial, aplicando técnicas de negociación para alcanzar un acordo co/coa cliente/a ou
provedor/ora, dentro dos límites establecidos pola empresa SI

4.7.c) Obxectivos específicos da unidade didáctica

Obxectivos específicos Act Título das actividades Duración
(sesións)

Variables e estilos de negociación 7,011.1 Establecer o contexto, obxectivos, tempo e límites dunha negociación
concreta

1.2 Precisar as vantaxes e inconvintes de varios estilos de negociación

Etapas básicas do proceso de negociación da venda 11,022.1 Negociar o condicionado dunha venda

2.2 Aplicar tácticas de negociación de venda de produto

18TOTAL

4.7.d) Criterios de avaliación que se aplicarán para a verificación da consecución dos obxectivos por parte do
alumnado

Criterios de avaliación Instrumentos de avaliación Mínimos
exixibles

Peso
cualificación (%)

N 5 CA3.1 Analizouse a negociación como alternativa na toma de decisións, considerando a
necesidade de negociar determinados aspectos das operacións de compravenda

LC.1 - Aspectos xerais da negociación•

S 25 CA3.2 Analizáronse as variables que inciden nun proceso de negociación, como son o
contorno, os obxectivos, o tempo, a información da outra parte, a relación de poder entre as
partes e os límites da negociación

TO.1 - Variables do proceso negociador•

S 5 CA3.3 Caracterizáronse os estilos de negociación, analizando as súas vantaxes e os seus
inconvenientes en cada caso

LC.2 - Estilos dos negociadores mais
habituais

•

S 5 CA3.4 Identificáronse as etapas básicas dun proceso de negociación comercial e as
accións que cumpra desenvolver en cada fase

LC.3 - Etapas básicas da negociación•

N 5 CA3.5 Elaborouse o plan estratéxico e as demais actividades necesarias para a
preparación eficaz dun proceso de negociación previamente definido

LC.4 - Plan de negociación•

S 30 CA3.6 Negociáronse as condicións dunha operación de compravenda cun/cunha suposto/a
cliente/a, aplicando as técnicas de negociación axeitadas dentro dos límites previamente
fixados

TO.2 - Condicionado dunha negociación•

S 25 CA3.7 Aplicáronse diversas tácticas de negociación en situacións supostas, con obxecto de
alcanzar un acordo favorable para a empresa, dentro das marxes e dos límites establecidos

TO.3 - Tácticas negociadoras e Protocolos•

100TOTAL

4.7.e) Contidos

Contidos

 Negociación nas relacións comerciais.

 0Pacto ou acordo.

  Seguimento da negociación.
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PROFESIONAIS

Contidos

  Estratexia e tácticas de negociación.

 Negociación como alternativa na toma de decisións.

 Variables básicas da negociación: contorno, obxectivos, tempo, información, límites da negociación e relación de poder entre as partes.

 Estilos de negociar: actitudes dura-agresiva, sumisa-servicial e de cooperación e diálogo.

 Calidades das persoas boas negociadoras.

 Regras para obter o éxito na negociación.

 Fases dun proceso de negociación.

 Preparación da negociación.

 Desenvolvemento da negociación.

4.7.f) Actividades de ensino e aprendizaxe, e de avaliación, con xustificación de para que e de como se realizarán,
así como os materiais e os recursos necesarios para a súa realización e, de ser o caso, os instrumentos de
avaliación

Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)

7,0Variables e estilos de
negociación - Explicitaranse
as variables dun proceso
concreto de negociación e
os estilos mais axeitados
para afrontala.

Entrega e explicación
de dossier sobre as
variables e estilos de
negociación.
Entrega de dossier coa
Información do traballo
a realizar sobre
negociación:Países,
estratexias e
protocolos.
Bibliografía e webgrafía
para o traballo. Control
de estilos de
negociación.

• Realización do traballo
sobre negociación e
venda do produto: País,
estratexias e protocolos

• Traballo formateado
nun 50% do exixido.

• Proxector de aula.
Ordenador. Conexión a
internet. Portátil
alumnado ou aula
informática do Centro.
Material base e dossier
do profesor.

• LC.1 - Aspectos xerais
da negociación

•

LC.2 - Estilos dos
negociadores mais
habituais

•

TO.1 - Variables do
proceso negociador

•

11,0Etapas básicas do proceso
de negociación da venda -
Simularase un proceso de
negociación dunha venta
dun produto-servizo,
remarcando as fases
críticas do proceso.

Repasar as etapas
básicas da negociación
para incorporar ao
traballo no seu caso.
Examinar as condicións
de negociación
aplicables ao traballo
concreto.Repar
protocolos ad hoc.

• Remate do traballo
proposto sobre
negociación estratexias
e protocolos.
Formateado e entrega.

• Traballo realizado
sobre negociación e
venda, con especial
atención a idiosincrasia
dun pais e o seu
protocolo.

• Proxector de aula.
Ordenador.Office.
Conexión a internet.
Portátil alumnado ou
aula informática do
Centro.Material base e
dossier do profesor.

• LC.3 - Etapas básicas da
negociación

•

LC.4 - Plan de
negociación

•

TO.2 - Condicionado
dunha negociación

•

TO.3 - Tácticas
negociadoras e
Protocolos

•

18,0TOTAL
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4.8.a) Identificación da unidade didáctica

N.º Título da UD Duración

8 Atención a clientela 18

4.8.b) Resultados de aprendizaxe do currículo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do currículo Completo

RA5 - Planifica a xestión das relacións coa clientela, organizando o servizo de atención posvenda, de acordo cos criterios e os procedementos establecidos pola
empresa SI

4.8.c) Obxectivos específicos da unidade didáctica

Obxectivos específicos Act Título das actividades Duración
(sesións)

O Servizo posvenda 5,011.1 Estructurar un Servizo de atención ao cliente estándar

1.2 Manexar a Normativa de protección de consumidores.

Xestión de queixas e reclamacións 7,022.1 Atender e canalizar debidamente as queixas da clientela

2.2 Resolver reclamacións de acordo coas directrices establecidas

Fidelización de clientes 6,033.1 Coñecer as boas prácticas en fidelización de clientes

3.2 Coñecer Tecnoloxía actual de CRM

18TOTAL

4.8.d) Criterios de avaliación que se aplicarán para a verificación da consecución dos obxectivos por parte do
alumnado

Criterios de avaliación Instrumentos de avaliación Mínimos
exixibles

Peso
cualificación (%)

N 5 CA5.1 Identificáronse as situacións comerciais que requiran un seguimento posvenda e as
accións necesarias para o levar a cabo

LC.1 - Seguimento posvenda•

S 5 CA5.2 Caracterizáronse os servizos posvenda e de atención á clientela que cumpra levar a
cabo para manter a relación coa clientela e garantir a súa plena satisfacción

TO.1 - Estrutura do Servizo de atención ao
cliente

•

S 20 CA5.3 Describíronse os criterios e os procedementos que haxa que utilizar para realizar un
control de calidade dos servizos posvenda e de atención á clientela

TO.2 - Control do servizo de atención ao
cliente

•

S 10 CA5.4 Identificáronse os tipos e a natureza dos conflitos, das queixas e das reclamacións
que poidan xurdir no proceso de venda dun produto ou servizo

TO.3 - Tipos de queixas e reclamacións•

S 15 CA5.5 Describiuse o procedemento e a documentación necesaria en caso de incidencia,
desde que se teña constancia dela ata a actuación da persoa responsable da súa resolución

TO.4 - O proceso de inicio da incidencia•

S 15 CA5.6 Identificáronse os procedementos e as técnicas aplicables para resolver as queixas e
as reclamacións da clientela

TO.5 - Resolución de queixas e
reclamacións

•

S 25 CA5.7 Seleccionouse a clientela susceptible de formar parte dun programa de fidelización,
en función dos criterios comerciais e da información dispoñible na empresa, utilizando, de
ser o caso, a ferramenta de xestión das relacións coa clientela (CRM)

TO.6 - Programas de fidelización exitosos•

N 5 CA5.8 Elaborouse o plan de fidelización da clientela, utilizando a aplicación informática
dispoñible

TO.7 - A tecnología no SAC•

100TOTAL

4.8.e) Contidos
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Contidos

 Seguimento da venda e atención á clientela.

 0Programas de fidelización.

  Aplicacións informáticas de xestión das relacións coa clientela (CRM).

 Servizo posvenda.

 Servizo de información e de atención á clientela, e ás persoas consumidoras e usuarias.

 Normativa en materia de protección das persoas consumidoras e usuarias.

 Xestión de queixas e reclamacións da clientela.

 Márketing relacional e de relación coa clientela.

 Xestión das relacións coa clientela.

 Control de calidade do servizo de atención e información á clientela, e ás persoas consumidoras e usuarias.

 Estratexias e técnicas de fidelización da clientela.

4.8.f) Actividades de ensino e aprendizaxe, e de avaliación, con xustificación de para que e de como se realizarán,
así como os materiais e os recursos necesarios para a súa realización e, de ser o caso, os instrumentos de
avaliación

Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)

5,0O Servizo posvenda -
Definirase o contido dun bo
servizo posvenda e
manexarase a normativa
Consumidor-Usuario (CU)

Entrega dossier con
Normativa de apoio
para elaboración do
traballo sobre SAC:
Comentario e
explicación. Bibliografía
e Webgrafía ad hoc.
Resolver pequenos
casos do
funcionamento dun
SAC, para un correcto
seguimento posvenda.
Atender as consultas e
dúbidas.

• Realización do traballo
sobre funcionamento
dun SAC, con especial
atención a Normativa
galega.

• Traballo formateado
sobre SAC.

• Proxector de aula.
Ordenador. Office.
Conexión a internet.
Portátil alumnado ou
aula informática do
Centro.Material base e
dossier do profesor.

• LC.1 - Seguimento
posvenda

•

TO.1 - Estrutura do
Servizo de atención ao
cliente

•

TO.2 - Control do servizo
de atención ao cliente

•

7,0Xestión de queixas e
reclamacións - Simularanse
situacións completas do
proceso de queixas e
reclamacións, de acordo
coas directrices
establecidas pola empresa.

Entrega dossier coa
normativa sobre
queixas e
reclamacións.
Explicación de pautas e
protocolos.
Proposta de traballo
sobre queixas e
reclamacións.
resolucións de casos e
supostos de queixas e
reclamacións.

• Realización do traballo
sobre queixas e
reclamacións, coa
especificación dos
pasos e protocolo
seguido.

• Traballo sobre queixas
e reclamacións
realizado e formateado
para entregar.

• Proxector de aula.
Ordenador. Office.
Conexión a internet.
Portátil alumnado ou
aula informática do
Centro.Material base e
dossier do profesor.

• TO.3 - Tipos de queixas
e reclamacións

•

TO.4 - O proceso de
inicio da incidencia

•

TO.5 - Resolución de
queixas e reclamacións

•
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Que e para que Como Con que Como e con que
 se valora

Duración
(sesións)Actividade Profesorado (en termos

de tarefas)
Alumnado
(tarefas) Resultados ou produtos Recursos

Instrumentos e
procedementos de

avaliación(título e descrición)

6,0Fidelización de clientes -
Estudiaranse firmas
exitosas no uso de
Tecnoloxía de fidelización
de clientes mais avanzadas
e CRM.

Presentación de casos
de estudio sobre
programas de
fidelización das
empresas.
Resolver casos
concretos de
fidelización de clientes.
Propoñer o traballo
sobre un caso concreto
a realizar de
fidelización de clientes.
Bibliografía e
webgrafía.

• Realización do traballo
sobre fidelización de
clientes proposto.
Formatealo para
presentación.

• Traballo formateado
sobre fidelización de
clientes.

• Proxector de aula.
Ordenador. Office.
Conexión a internet.
Portátil alumnado ou
aula informática do
Centro.Material base e
dossier do profesor.

• TO.6 - Programas de
fidelización exitosos

•

TO.7 - A tecnología no
SAC

•

18,0TOTAL
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Para superar o módulo o/a alumno/a debe acadar a avaliación positiva , sendo a nota mínima requerida igual a 5. A avaliación constará:

a. Probas de coñecementos: consistentes en probas escritas que poderán conter preguntas curtas, preguntas a desenvolver, preguntas tipo test ou

supostos prácticos. As probas conterán instrucións de realización e a cualificación máxima por preguntas ou apartados. Este tipo de probas serán

combinadas; ou sexa, se avaliarán varios criterios de cualificación nelas.

Unha proba de coñecementos non realizada inxustificadamente, suporá volvela realizar no período de actividades de recuperación correspondente.

b. Probas de produto e/ou desempeño: consistirán en traballos de investigación, memorias, fichas, plans, obxectos, informes ou defensas orais

tanto en grupo como individuais. Conterán indicacións/instrucións precisas sobre como presentalas, os formatos de presentación, o xeito de

presentación (correo electrónico, aula virtual,...), se debe ser defendido, os prazos de presentación, as penalizacións por presentacións fóra de

prazo e de como se cualificarán (niveis de logro e indicadores).

No caso de facerse varias probas na mesma avaliación para poder facerse a media requerirase  en cada proba unha cualificación minima de 3

para poder facerse a media na avaliación

A nota final será a nota media das avaliaciones

O traballo na aula subido ao drive o dia de realizacion sera o 20% da nota e os examenes o 70% , o traballo de investigación, presentación un 10%

da nota

5. Mínimos exixibles para alcanzar a avaliación positiva e os criterios de cualificación

6. Procedemento para a recuperación das partes non superadas
6.a) Procedemento para definir as actividades de recuperación

Recuperacións intracurso (nas avaliacións parciais):

O alumnado que obteña menos da metade da puntuación da proba teórico-práctica de cada UD, terá que recuperala na semana anterior as datas

fixadas para a Avaliación de cada trimestre. A proba poderá ser tipo test, pero de dificultade similar a inicial. A nota acadada nesta recuperación, de

ser superior a inicial, constará como nota final da proba en cuestión, aínda que non se supere a proba.

No caso de que non se recupere esta parte en dúas ou mais Unidades Didácticas, a Cualificación máxima da Avaliación será de 4, é dicir, estará

suspensa, aínda que a media sexa superior. Esto é así pola calificación de mínimos para aprobar que se fai aquí neste apartado.

Os traballos hai que entregalos nas datas especificadas para cada UD e non se admitirán retrasos, salvo causas de forza maior, debidamente

xustificadas (enfermidade, accidente, asuntos familiares, etc¿). Obviamente, os traballos non admiten recuperación.

Recuperacións de final de curso no Centro (normalmente no mes de marzo):

No caso de que un alumno sexa cualificado cunha nota inferior a 5 nunha avaliación parcial, terá que realizar a unha proba de recuperación ao final

de curso, normalmente no mes de marzo, na semana que se determine, sempre antes da Avaliación previa a FCT.

Poderase adelantar a recuperación da 1ª avaliación suspensa ao mes de febreiro para non acumular probas no mes de marzo, sempre que estea

dacordo todo o alumnado suspenso.

Consistirá normalmente nunha batería de preguntas curtas, relacionadas cos criterios mínimos establecidos na programación, que se valoran en

termos de BEN, REGULAR E MAL. O alumnado terá que repasar todo o incluido nas probas feitas na avaliación parcial correspondente.
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Para ser apto na proba, e considerarse recuperada a avaliación cunha nota de 5, será preciso sumar mais da metade das preguntas cunha

valoración de BEN.

Se non obten a nota mínima de 5, permanece a nota anterior da avaliación parcial. Se esa nota parcial é inferior a 4, suspenderá o módulo, de

acordo co principio establecido no apartado 5 de criterios de cualificación: unha cualificación inferior a 4 nunha avaliación parcial, impide facer

media para aprobar, e como máximo pódese obter un 4 de nota final no módulo.

Consonte ao especificado no apartado 5 de criterios de cualificación, se despois de presentarse a recuperación, lle queda só unha avaliación

suspensa e cunha nota de 4, e a suma das calificacións xunto coas aprobadas da 15 ou superior, terá como calificación final a media aritmética

das tres avaliacións, cun máximo de 7.

O alumnado que deba acudir a recuperación e non asista sen causa debidamente xustificada terá esa parte suspensa.

6.b) Procedemento para definir a proba de avaliación extraordinaria para o alumnado con perda de dereito a
avaliación continua

Cando un alumno perda o dereito a avaliación contínua (PD), terá que facer unha proba  no período establecido a estes efectos, donde se incluirán

tódolos contidos que non foron obxecto de avaliación positiva pola perda de tal dereito.

Os contidos exixidos e os criterios de avaliación non varían con respecto ós programados.

A Proba consistirá nunha batería de preguntas teórico-prácticas, separadas por avaliacións, co fin de que o alumnado afectado, realice só as non

superadas.

A nota final promediarase de acordo co sinalado no apartado 5 de criterios de cualificación.

O profesorado responsable da impartición dos módulos profesionais poderá empregar  o calendario, o procedemento e o deseño de probas que se

establecen nesta orde para  a realización da proba extraordinaria de avaliación ao alumnado que perdeu o dereito á avaliación continua, a que se

refire o artigo 25 da Orde do 12 de xullo de 2011 pola que se regula o desenvolvemento, a avaliación e a acreditación académica do alumnado das

ensinanzas de formación profesional inicial.

7. Procedemento sobre o seguimento da programación e a avaliación da propia
práctica docente

Rexistro propio das desviacións e modificacións de entidade de xeito mensual.

Posta en común na Reunión mensual do Departamento e nas sesións de avaliación.

Memoria Anual.

8. Medidas de atención á diversidade

8.a) Procedemento para a realización da avaliación inicial

No mes de setembro se desenvolverá un procedemento de observación competencial a través de tarefas concretas que permitan recoller
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información sobre competencias claves. Estas tarefas concretas están recollidas na tarefa00, peretencente a "Presentación".

As competencias clave son as seguintes:

1. Competencia en comunicación lingüística. Refírese á habilidade para utilizar a lingua, expresar ideas e interactuar con outras persoas de

maneira oral ou escrita. Para desenvolvela deseñaranse tarefas que impliquen a expresión escrita e a utilización da oralidade.

2. Competencia dixital. Implica o uso seguro e crítico das TIC para obter, analizar, producir e intercambiar información.

3. Aprender a aprender. É unha das principais competencias, xa que implica que o alumnado desenvolva a súa capacidade para iniciar a

aprendizaxe e persistir nel, organizar as súas tarefas e tempos, e traballar de maneira individual ou colaborativa para conseguir un obxectivo.

4. Competencias sociais e cívicas. Fan referencia ás capacidades para relacionarse coas persoas e participar de maneira activa, participativa e

democrática na vida social e cívica.

5. Sentido da iniciativa e espírito emprendedor. Implica as habilidades necesarias para converter as ideas en actos, como a creatividade ou as

capacidades para asumir riscos e planificar e xestionar proxectos.

Se realizará unha reunión de avaliación inicial de acordo coas instrucións indicadas pola Xefatura de Estudos ao principio do curso.

8.b) Medidas de reforzo educativo para o alumnado que non responda globalmente aos obxectivos programados

Usaremos as variables cantidade (mais/menos) e a variable tempo (mais/menos).

E decir, disminuir a profundidade dos contidos para o alumnado que teña algunha dificultade de partida, mediante incluso a atención

personalizada, así como tamén dar mais tempo para a asimilación e resolución dos casos propostos.

As medidas de reforzo educativo sempre serán en cuestións puntuais. Na medida do posible, utilizarase unha ou dúas sesións a semana para

traballar, de xeito individualizado, con este alumnado. Tamén se fomentará que os mais aventaxados axuden a estes necesitados de reforzo.

9. Aspectos transversais

9.a) Programación da educación en valores

A finalidade da educación é o desenvolvemento integral do alumnado. Isto supón atender non so as capacidades cognitivas ou intelectuais dos

alumnos, senon tamén as súas capacidades afectivas, de relación interpersoal e de inserción e actuación social.

Os temas transversais deben estar presentes nos diferentes módulos. O carácter transversal fai referencia a que deben abarcar contidos de varios

módulos, que deben tratarse desde a complementariedade, non son un programa paralelo o currículo senon insertados na dinámica diaria e han de

contribuir a educación en valores morales e cívicos.

Podemos aproveitar as datas sinaladas no calendario escolar para as commemoracións: Constitución e Estatuto, Día da Paz, da Muller
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Traballadora, Dos Dereitos do Consumidor, da Prensa, da Saúde, de Europa, Mundial do Ambiente.

9.b) Actividades complementarias e extraescolares

A efectos de optimizar recursos, creo que cada profesor non pode especificar con certeza na súa programación, as actividades concretas que

levará a cabo, xa que moitas delas supoñen ter a dispoñibilidade de empresas a visitar ( non sempre, doado e moito mais neste contexto Covid),

custos de desprazamentos, número mínimo de partícipes, etc...Pode ser, moi fácilmente, que se pense nun trimestre e non sexa posible, sen

embargo, si poida facerse noutro. A nivel de conferenciantes (expertos), non sempre teñen un oco cando nos pensamos. E por último, pode ser

que xurda nun momento unha oportunidade (unha feira, unha convención, un congreso non programados) que conveña aproveitar.

En resume, o que procede aquí e agora é facer, con flexibilidade, unhas suxestións non vinculantes ó meu parecer, nas que pode participar:

-Eventos na Cidade para emprendedores, Tipo PontUpstore, tipo EDUGAL, etc

-Xornadas de expertos profesionais:

Sempre que o protocolo e maila situación Covid nolo permitan.

10.Outros apartados

10.1) UF1-Plan de Vendas-UF2-Proceso de vendas e contratación

A aplicación presenta as UF en distinta orde ca o Currículo. A orde lóxica é a do Currículo, que se vai seguir aquí.

Cámbiase a orde das UF que presenta a aplicación para concordar neste caso, co Currículo.

10.2) UF2-UD4-Contrato de compravenda

Modifícase a orde con respecto a presentada no Currículo por dúas razóns:

-Trátase dunha UD, digamos en termos pedagóxico-didácticos, dunha ferramenta auxiliar do verdadeiro proceso e nuclear de Venda e Negociación

que comenza na UD5. Entón, trátase de primeiro e despexamos o camiño para o relevante do módulo.

-Pola súa duración en sesións, cadra moi ben no primeiro trimestre e permite incluso a súa valoración nel.

Non olvidemos que as duracións das UF non coinciden cos sesións trimestrais, o que nos obriga a reaxustes para as avaliacións parciais, no

Réxime Xeral Ordinario.
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