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Nota: O alumnado de segundo curso a dia 14 de marzo tiia toda a materia impartida e avaliada.

1. Criterios de avaliacion do terceiro trimestre afectados (por cada unidade didactica)

1.1 Identificacion da unidade didactica

Ne Unidade didactica
Resultado de aprendizaxe Criterio de avaliacion Imprescindible | Desenvolvera- Instrumento de avaliacion
(si, non) se neste curso
(si, non)
| ] | ]
- L]
- L]
| ] | ]

5. Minimos exixibles para alcanzar a avaliacion positiva e os criterios de cualificacion

O alumnado debera entregar as actividades propostas pola profesor, correspondentes a todos os RA para recuperar o modulo. Seran valoradas do 1 6 10, debendo acadar un 5 para
aprobar o médulo. Aquelas persoas as que non se poida calificar polas entregas das actividades propostas para a recuperacion, realizaran un exame telematico ou presencial (segundo
a situacién o permita) dos CA que figuran no apartado 6 desta programacion. Este exame constara de 4 exercicios onde cada un puntuara 2,5 e para aprobar terd que acadar como
minimo un 5
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6. Procedemento para a recuperacion das partes non superadas

Criterios de avaliacion imprescindibles (por cada unidade didactica)

jB|ICIB

Ne Unidade didactica
1 O MERCADO
12 22 Resultado de aprendizaxe Criterio de avaliacion Instrumento de avaliacién
aval. | aval.
X RAL1 - Elabora o plan e o argumentario de vendas do produto, realizando CA1.1 Realizouse un inventario das fortalezas e debilidades do produto ou
propostas que contriblan a mellorar a colocacién do produto no mercado, a servizo, e as vantaxes e os inconvenientes que presenta para distintos tipos de
fidelizacion da clientela e o incremento das vendas clientela .
. Entrega de resumos/esquemas e actividades
CA1.6 Elaborouse o plan de vendas onde se recollan os obxectivos, os recursos practicas
necesarios e as lifias de actuacion comercial, de acordo cos procedementos e o
argumentario de vendas establecidos, utilizando a aplicacién informatica axei-
tada
X RA2 - Xestiona o proceso de venda do produto ou servizo, utilizando as técni- CAZ2.2 Identificouse a clientela actual e potencial utilizando diversos medios e -
) . ) X Entrega de resumos/esquemas e actividades
cas de venda e pechamento axeitadas, de acordo co plan de vendas e dentro técnicas de prospeccion e procura de clientela racticas
das marxes de actuacion establecidas pola empresa P
X RA3 - Desefia o proceso de negociacion das condiciéns dunha operacién co- CA3.1 Analizouse a negociacién como alternativa na toma de decisions, consi-
mercial, aplicando técnicas de negociacion para alcanzar un acordo co/coa derando a necesidade de negociar determinados aspectos das operacidns de
cliente/a ou provedor/ora, dentro dos limites establecidos pola empresa compravenda Entrega de resumos/esquemas e actividades
CA3.2 Analizaronse as variables que inciden nun proceso de negociacién, como practicas
son o contorno, os obxectivos, o tempo, a informacién da outra parte, a rela-
cién de poder entre as partes e os limites da negociacion
N2 Unidade didactica
2 A EMPRESA NO ACTUALIDADE. TENDENCIAS DO MERCADO.
12 22 Resultado de aprendizaxe Criterio de avaliacion Instrumento de avaliacion
aval. | aval.
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X = RAL - Elabora o plan e o argumentario de vendas do produto, realizando
propostas que contriblan a mellorar a colocacién do produto no mercado, a

fidelizacion da clientela e o incremento das vendas

CA1.2 Elaborouse o argumentario de vendas, incluindo os puntos fortes e
débiles do produto, resaltando as suas vantaxes respecto aos da competencia,
presentando as solucidns aos problemas da clientela e propondo as técnicas
de venda axeitadas

CA1.5 Definironse os obxectivos de vendas e os recursos necesarios para os
conseguir, de acordo co establecido no plan de marketing da empresa

CA1.6 Elaborouse o plan de vendas onde se recollan os obxectivos, os recursos
necesarios e as lifias de actuacion comercial, de acordo cos procedementos e o
argumentario de vendas establecidos, utilizando a aplicacién informatica axei-
tada

CA1.7 Elaborouse o programa de vendas propio do persoal vendedor, adap-

tando o argumentario de vendas e o plan de accidon comercial &s caracteristi-
cas, as necesidades e ao potencial de compra de cada persoa, de acordo cos

obxectivos establecidos pola empresa

CA1.8 Confeccionouse o argumentario de vendas en lifia e o tratamento das

obxeccidns, de acordo co plan de comercio electrénico da empresa e respec-
tando a normativa legal sobre comercializacion e a publicidade en lifia

Entrega de resumos/esquemas e actividades
practicas

X = RA2 - Xestiona o proceso de venda do produto ou servizo, utilizando as técni-
cas de venda e pechamento axeitadas, de acordo co plan de vendas e dentro

das marxes de actuacion establecidas pola empresa

CA2.2 Identificouse a clientela actual e potencial utilizando diversos medios e
técnicas de prospeccion e procura de clientela

Entrega de resumos/esquemas e actividades
practicas

Ne Unidade didactica

3 TIPOS DE VENDA E FASES DO PROCESO DE VENDA

12 22 Resultado de aprendizaxe Criterio de avaliacion Instrumento de avaliacién
aval. | aval.
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X n

RA1 - Elabora o plan e o argumentario de vendas do produto, realizando
propostas que contriblan a mellorar a colocacién do produto no mercado, a
fidelizacion da clientela e o incremento das vendas

CA1.2 Elaborouse o argumentario de vendas, incluindo os puntos fortes e
débiles do produto, resaltando as suas vantaxes respecto aos da competencia,
presentando as solucidns aos problemas da clientela e propondo as técnicas
de venda axeitadas

CA1.3 Previronse as posibles obxeccidns da clientela e definironse as técnicas e
os argumentos axeitados para a sta refutacion

CA1.4 Utilizéronse as obxeccidns e as suxestions da clientela como elemento
de retroalimentacién para realizar propostas de mellora de certos aspectos do
produto e/ou do argumentario de vendas

CA1.5 Definironse os obxectivos de vendas e os recursos necesarios para os
conseguir, de acordo co establecido no plan de marketing da empresa

CA1.6 Elaborouse o plan de vendas onde se recollan os obxectivos, os recursos
necesarios e as lifias de actuacion comercial, de acordo cos procedementos e o
argumentario de vendas establecidos, utilizando a aplicacién informatica axei-
tada

CA1.7 Elaborouse o programa de vendas propio do persoal vendedor, adap-

tando o argumentario de vendas e o plan de accidn comercial &s caracteristi-
cas, as necesidades e ao potencial de compra de cada persoa, de acordo cos

obxectivos establecidos pola empresa

Entrega de resumos/esquemas e actividades
practicas

X n

RAZ2 - Xestiona o proceso de venda do produto ou servizo, utilizando as técni-
cas de venda e pechamento axeitadas, de acordo co plan de vendas e dentro
das marxes de actuacion establecidas pola empresa

CA2.1 Identificdronse as fases do proceso de venda dun produto ou servizo e
as accions que cumpra desenvolver, en funcién da forma de venda e das carac-
teristicas da clientela

CA2.2 Identificouse a clientela actual e potencial utilizando diversos medios e
técnicas de prospeccion e procura de clientela

CA2.3 Utilizaronse as técnicas de comunicacion habituais (correo, teléfono,
correo electrdnico, etc.) para contactar coa clientela, enviar informacién e
concertar a entrevista de vendas

CA2.4 Planificouse a entrevista de vendas, fixando os obxectivos que cumpra
alcanzar, adaptando o argumentario de vendas &s caracteristicas e ao perfil da
clientela, e preparando o material de apoio necesario para reforzar os argu-
mentos durante a presentaciéon do produto

CA2.5 Realizouse a presentacion do produto ou servizo, resaltando as suas
calidades, diferenciandoo dos da competencia mediante os argumentos opor-
tunos e utilizando a aplicacion informética axeitada

CA2.6 Utilizaronse técnicas de venda para acordar coa clientela determinados
aspectos da operacidon, dentro dos limites de actuacion establecidos

Entrega de resumos/esquemas e actividades
practicas
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Unidade didactica

O PROCESO DE COMPRA VS O PROCESO DE VENDA

Resultado de aprendizaxe

Criterio de avaliacion

Instrumento de avaliacion

RA1 - Elabora o plan e o argumentario de vendas do produto, realizando
propostas que contriblan a mellorar a colocacién do produto no mercado, a
fidelizacién da clientela e o incremento das vendas

CA1.3 Previronse as posibles obxeccidons da clientela e definironse as técnicas e
os argumentos axeitados para a sua refutacion

CA1.4 Utilizdronse as obxeccidns e as suxestions da clientela como elemento
de retroalimentacién para realizar propostas de mellora de certos aspectos do
produto e/ou do argumentario de vendas

CA1.5 Definironse os obxectivos de vendas e os recursos necesarios para os
conseguir, de acordo co establecido no plan de marketing da empresa

CA1.6 Elaborouse o plan de vendas onde se recollan os obxectivos, os recursos
necesarios e as lifias de actuacion comercial, de acordo cos procedementos e o
argumentario de vendas establecidos, utilizando a aplicacién informatica axei-
tada

CA1.7 Elaborouse o programa de vendas propio do persoal vendedor, adap-
tando o argumentario de vendas e o plan de accidn comercial 4s caracteristi-
cas, as necesidades e ao potencial de compra de cada persoa, de acordo cos
obxectivos establecidos pola empresa

Entrega de resumos/esquemas e actividades
practicas

RAZ2 - Xestiona o proceso de venda do produto ou servizo, utilizando as técni-
cas de venda e pechamento axeitadas, de acordo co plan de vendas e dentro
das marxes de actuacion establecidas pola empresa

CA2.1 Identificaronse as fases do proceso de venda dun produto ou servizo e
as accions que cumpra desenvolver, en funcion da forma de venda e das carac-
teristicas da clientela

CA2.3 Utilizaronse as técnicas de comunicacién habituais (correo, teléfono,
correo electronico, etc.) para contactar coa clientela, enviar informacién e
concertar a entrevista de vendas

CA2.4 Planificouse a entrevista de vendas, fixando os obxectivos que cumpra
alcanzar, adaptando o argumentario de vendas &s caracteristicas e ao perfil da
clientela, e preparando o material de apoio necesario para reforzar os argu-
mentos durante a presentacién do produto

CA2.5 Realizouse a presentacion do produto ou servizo, resaltando as suas
calidades, diferenciandoo dos da competencia mediante os argumentos opor-
tunos e utilizando a aplicacion informatica axeitada

CA2.6 Utilizaronse técnicas de venda para acordar coa clientela determinados
aspectos da operacion, dentro dos limites de actuacion establecido

Entrega de resumos/esquemas e actividades
practicas

% Xacobeo 2021

Paxina 6 de 13

FONDO SOCIAL EUROPEQ
0 FSE imviste o teu fufuro”

UMION EUROPEA.




XUNTA DE GALICIA

CONSELLEH[A DE EDUCACION, UNIVERSIDADE
E FORMACION PROFESIONAL

thCIB

RA3 - Desefia o proceso de negociacion das condiciéns dunha operacién co-
mercial, aplicando técnicas de negociacion para alcanzar un acordo co/coa
cliente/a ou provedor/ora, dentro dos limites establecidos pola empresa

CA3.7 Aplicaronse diversas tacticas de negociacion en situacions supostas, con
obxecto de alcanzar un acordo favorable para a empresa, dentro das marxes e
dos limites establecidos

Entrega de resumos/esquemas e actividades
practicas

RAS - Planifica a xestion das relacidns coa clientela, organizando o servizo de
atencidn posvenda, de acordo cos criterios e os procedementos establecidos
pola empresa

CA5.1 Identificaronse as situaciéns comerciais que requiran un seguimento
posvenda e as accidns necesarias para o levar a cabo

CAb5.2 Caracterizdronse os servizos posvenda e de atencion 4 clientela que
cumpra levar a cabo para manter a relacion coa clientela e garantir a sta plena
satisfaccion

CA5.3 Describironse os criterios e os procedementos que haxa que utilizar para
realizar un control de calidade dos servizos posvenda e de atencidn 4 clientela

CA5.4 Identificaronse os tipos e a natureza dos conflitos, das queixas e das
reclamaciéns que poidan xurdir no proceso de venda dun produto ou servizo
CAG5.5 Describiuse o procedemento e a documentacion necesaria en caso de
incidencia, desde que se tefia constancia dela ata a actuacién da persoa res-
ponsable da sua resolucién

CA5.6 Identificaronse os procedementos e as técnicas aplicables para resolver
as queixas e as reclamacions da clientela

CA5.7 Seleccionouse a clientela susceptible de formar parte dun programa de
fidelizacion, en funcién dos criterios comerciais e da informacion dispoiiible na
empresa, utilizando, de ser o caso, a ferramenta de xestidn das relaciéns coa
clientela (CRM)

CA5.8 Elaborouse o plan de fidelizacidn da clientela, utilizando a aplicacion
informatica dispoiiible

Entrega de resumos/esquemas e actividades
practicas

Unidade didactica

O PROCESO DE NEGOCIACION COAS GRANDES EMPRESAS

aval. | aval.

Resultado de aprendizaxe

Criterio de avaliacion

Instrumento de avaliacion
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X |=

RAZ2 - Xestiona o proceso de venda do produto ou servizo, utilizando as técni-
cas de venda e pechamento axeitadas, de acordo co plan de vendas e dentro
das marxes de actuacion establecidas pola empresa

CA2.1 Identificaronse as fases do proceso de venda dun produto ou servizo e
as accions que cumpra desenvolver, en funcion da forma de venda e das carac-
teristicas da clientela

CA2.3 Utilizaronse as técnicas de comunicacion habituais (correo, teléfono,
correo electrénico, etc.) para contactar coa clientela, enviar informacioén e
concertar a entrevista de vendas

CA2.4 Planificouse a entrevista de vendas, fixando os obxectivos que cumpra
alcanzar, adaptando o argumentario de vendas &s caracteristicas e ao perfil da
clientela, e preparando o material de apoio necesario para reforzar os argu-
mentos durante a presentacion do produto

CA2.5 Realizouse a presentacion do produto ou servizo, resaltando as suas
calidades, diferenciandoo dos da competencia mediante os argumentos opor-
tunos e utilizando a aplicacion informatica axeitada

CA2.6 Utilizaronse técnicas de venda para acordar coa clientela determinados
aspectos da operacion, dentro dos limites de actuacion establecidos

CA2.7 Tratdronse con asertividade as obxeccidns da clientela mediante os
argumentos e as técnicas de refutacion axeitadas

Entrega de resumos/esquemas e actividades
practicas

X n

RA3 - Desefia o proceso de negociacion das condiciéns dunha operacién co-
mercial, aplicando técnicas de negociacion para alcanzar un acordo co/coa
cliente/a ou provedor/ora, dentro dos limites establecidos pola empresa

CA3.2 Analizaronse as variables que inciden nun proceso de negociacién, como
son o contorno, os obxectivos, o tempo, a informacion da outra parte, a rela-
cién de poder entre as partes e os limites da negociacion

CA3.3 Caracterizdronse os estilos de negociacidn, analizando as suas vantaxes
e 0s seus inconvenientes en cada caso

CA3.4 Identificaronse as etapas basicas dun proceso de negociacién comercial
e as accions que cumpra desenvolver en cada fase

CA3.5 Elaborouse o plan estratéxico e as demais actividades necesarias para a
preparacion eficaz dun proceso de negociacion previamente definido

CA3.6 Negociaronse as condicions dunha operacion de compravenda
cun/cunha suposto/a cliente/a, aplicando as técnicas de negociacion axeitadas
dentro dos limites previamente fixados

CA3.7 Aplicaronse diversas tacticas de negociacion en situacions supostas, con
obxecto de alcanzar un acordo favorable para a empresa, dentro das marxes e
dos limites establecidos

Entrega de resumos/esquemas e actividades
practicas

Unidade didactica

CONTRATOS DE INTERMEDIACION COMERCIAL. MEDIOS DE RESOLUCION DE CONFLITOS
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Resultado de aprendizaxe
aval. | aval.

Criterio de avaliacion

Instrumento de avaliacion

X | = RA4-Elabora contratos de compravenda e outros afins, que recollan os acor-

dos adoptados no proceso de venda e negociacion

CA4.1 Interpretouse a normativa legal que regula os contratos de compraven-
da

CAA4.2 Caracterizouse o contrato de compravenda, os elementos que interve-
fien, os dereitos e as obrigas das partes, a sua estrutura e o seu contido, anali-
zando as clausulas habituais que se inclien nel

CA4.3 Elaborouse o contrato de compravenda que recolla os acordos adopta-
dos entre as partes vendedora e compradora, utilizando un procesador de tex-
tos

CA4.4 Analizaronse contratos de compravenda especiais

Entrega de resumos/esquemas e actividades
practicas

Unidade didactica

O CONSUMIDOR

Resultado de aprendizaxe

Criterio de avaliacion

Instrumento de avaliacion

X |= RA1-Obtén ainformacién necesaria para definir estratexias comerciais e
elaborar o plan de vendas, organizando os datos recollidos desde calquera dos

sistemas de informacidn dispofiibles

CA1.1 Identificaronse as fontes de datos internas e externas que proporcionan
informacidn util para a definicidn das estratexias comerciais da empresa
CA1.2 Elaboraronse os patréns que vaian utilizar os membros do equipo de
vendas para a recollida de informacion relativa a actividade comercial da em-
presa

CA1.4 Interpretouse a normativa legal comunitaria, estatal, autonémica e local
que regula a comercializacion de produtos, servizos e marcas

CA1.5 Analizouse a informacidn relativa aos produtos ou servizos da propia
empresa e os da competencia, aplicando criterios comerciais

CA1.6 Organizouse a informacidn obtida da clientela e da rede de vendas,
utilizando a ferramenta informatica dispofiible e garantindo a confidencialida-
de e a proteccion de datos

Entrega de resumos/esquemas e actividades
practicas
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X | = RA3 - Xestiona a informacién necesaria para garantir a dispofiibilidade de
produtos e a prestacion de servizos que se requira para executar o plan de
vendas, aplicando os criterios e os procedementos establecidos

CA3.1 Calculouse a cantidade de produtos e/ou folletos de servizos necesarios
no punto de venda para garantir un nivel 6ptimo de cobertura, tendo en conta
o orzamento, o indice de rotacion dos produtos e o espazo dispoiiible

CA3.3 Realizouse o control periddico de existencias de produtos no establece-
mento, en funcidn dos recursos dispoiiibles e segundo o procedemento esta-
blecido

CA3.7 Valorouse a capacidade de prestacion do servizo en funcién dos recur-
sos dispofiibles, para garantir a calidade do servizo prestado, utilizando a apli-
cacion de xestion axeitada

Entrega de resumos/esquemas e actividades
practicas

Ne Unidade didactica

8 ATENCION A CLIENTELA

12 22 Resultado de aprendizaxe Criterio de avaliacion Instrumento de avaliacién
aval. | aval.

X | = RA2 - Identifica novas oportunidades de negocio que contribdian a mellorar a
xestion comercial da empresa, aplicando os procedementos e as técnicas de
analise axeitadas

CA2.1 Consultaronse as fontes de informacién comercial en lifia e offline
dispofiibles para obter datos relativos & imaxe corporativa da empresa, ao vo-
lume de vendas e ao produto ou a gama de produtos que comercializa

CA2.2 Analizouse a evolucion das vendas por zonas, clientela ou segmentos de
mercado, produtos, marcas ou lifias de produtos, calculando cotas de merca-
do, tendencias e taxas de crecemento ou descenso

CA2.4 Identificaronse os puntos fortes e débiles do plan de actuacion coa
clientela, en funcion das caracteristicas desta, do potencial de compra e dos
pedidos realizados

CA2.5 Comparouse a oferta e a demanda de produtos para determinar o grao
de saturacién do mercado, a existencia de produtos substitutivos e as innova-
ciéns tecnoldxicas no sector

CA2.6 Realizouse unha analise comparativa das caracteristicas e as utilidades
dos produtos, e das acciéns comerciais, publicitarias e promocionais desenvol-
vidas, tanto pola empresa como pola competencia

CA2.7 Analizaronse as oportunidades de mercado da empresa, aplicando
técnicas de analise axeitadas, co fin de identificar novos nichos de mercado

CA2.8 Detectaronse nichos de mercado desabastecidos ou insatisfeitos onde a
empresa poida ter oportunidades, analizando o perfil da clientela real e poten-
cial, o volume e a frecuencia de compra, o potencial de compra, o grao de fide-
lidade & marca e a capacidade de diferenciacién do produto

Entrega de resumos/esquemas e actividades
practicas
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Unidade didactica

O VENDEDOR

Resultado de aprendizaxe

Criterio de avaliacion

Instrumento de avaliacion

RA1 - Obtén a informacion necesaria para definir estratexias comerciais e
elaborar o plan de vendas, organizando os datos recollidos desde calquera dos
sistemas de informacién dispofiibles

CA1.1 Identificaronse as fontes de datos internas e externas que proporcionan
informacion util para a definicidon das estratexias comerciais da empresa

CA1.2 Elaboraronse os patréns que vaian utilizar os membros do equipo de
vendas para a recollida de informacidn relativa a actividade comercial da em-
presa

CA1.3 Organizouse a informacion do SIM, do briefing do produto ou servizo, da
rede de vendas e da aplicacion de xestidn das relacidns coa clientela (CRM)
CA1.5 Analizouse a informacidn relativa aos produtos ou servizos da propia
empresa e os da competencia, aplicando criterios comerciais

Entrega de resumos/esquemas e actividades
practicas s

RA3 - Xestiona a informacién necesaria para garantir a dispofiibilidade de
produtos e a prestacion de servizos que se requira para executar o plan de
vendas, aplicando os criterios e os procedementos establecidos

CA3.1 Calculouse a cantidade de produtos e/ou folletos de servizos necesarios
no punto de venda para garantir un nivel 6ptimo de cobertura, tendo en conta
o orzamento, o indice de rotacién dos produtos e o espazo dispofiible

CA3.3 Realizouse o control periddico de existencias de produtos no establece-
mento, en funcidn dos recursos dispoiiibles e segundo o procedemento esta-
blecido

CA3.7 Valorouse a capacidade de prestacion do servizo en funcién dos recur-
sos dispofiibles, para garantir a calidade do servizo prestado, utilizando a apli-
cacion de xestion axeitada

Entrega de resumos/esquemas e actividades
practicas

Unidade didactica

SISTEMAS DE VENDA

aval.

aval.

Resultado de aprendizaxe

Criterio de avaliacion

Instrumento de avaliacion
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X | = RA2 - Identifica novas oportunidades de negocio que contribdian a mellorar a
xestion comercial da empresa, aplicando os procedementos e as técnicas de

andlise axeitadas

CA2.1 Consultaronse as fontes de informacién comercial en lifia e offline
dispofiibles para obter datos relativos & imaxe corporativa da empresa, ao vo-
lume de vendas e ao produto ou a gama de produtos que comercializa

CA2.2 Analizouse a evolucion das vendas por zonas, clientela ou segmentos de
mercado, produtos, marcas ou lifias de produtos, calculando cotas de merca-
do, tendencias e taxas de crecemento ou descenso

CA2.5 Comparouse a oferta e a demanda de produtos para determinar o grao
de saturacién do mercado, a existencia de produtos substitutivos e as innova-
cidns tecnoldxicas no sector

CA2.6 Realizouse unha analise comparativa das caracteristicas e as utilidades
dos produtos, e das acciéns comerciais, publicitarias e promocionais desenvol-
vidas, tanto pola empresa como pola competencia

CA2.7 Analizaronse as oportunidades de mercado da empresa, aplicando
técnicas de analise axeitadas, co fin de identificar novos nichos de mercado
CA2.8 Detectaronse nichos de mercado desabastecidos ou insatisfeitos onde a
empresa poida ter oportunidades, analizando o perfil da clientela real e poten-
cial, o volume e a frecuencia de compra, o potencial de compra, o grao de fide-
lidade & marca e a capacidade de diferenciacién do produto

Entrega de resumos/esquemas e actividades
practicas

Unidade didactica

11 FONTES DE INFORMACION E A SUA UTILIDADE PARA A VENDA. FLUXOS DE INFORMACION.

Resultado de aprendizaxe
aval. | aval.

Criterio de avaliacion

Instrumento de avaliacion

RA1 - Obtén a informacion necesaria para definir estratexias comerciais e
elaborar o plan de vendas, organizando os datos recollidos desde calquera dos
sistemas de informacién dispofiibles

CA1.1 Identificaronse as fontes de datos internas e externas que proporcionan
informacion util para a definicidon das estratexias comerciais da empresa
CA1.5 Analizouse a informacidn relativa aos produtos ou servizos da propia
empresa e os da competencia, aplicando criterios comerciais

Entrega de resumos/esquemas e actividades
practicas

RA3 - Xestiona a informacién necesaria para garantir a dispofiibilidade de
produtos e a prestacion de servizos que se requira para executar o plan de
vendas, aplicando os criterios e os procedementos establecidos

CA3.7 Valorouse a capacidade de prestacion do servizo en funcién dos recur-
sos dispofiibles, para garantir a calidade do servizo prestado, utilizando a apli-
cacion de xestion axeitada

Entrega de resumos/esquemas e actividades
practicas
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6.a) Procedemento para definir as actividades de recuperacion

Elaboracién de resumos e esquemas dos contidos tedricos, e realizacion de exercicios e supostos practicos relacionados cos RA necesarios para recuperar o médulo

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

Non hai alumnado con perda de dereito & avaliacién continua.

8. Medidas de atencion a diversidade

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

Cando a analise da marcha dun estudante determine dificultades para o seguimento, darase un apoio educativo personalizado determinando aqueles contidos nos que ten mais difcul-
tades, propofiendo traballos e actividades de reforzo que lle permitan acadar os contidos minimos
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