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1. Introduccidon



El Departamento de Comercio y Marketing en el IES Leén Felipe de Benavente estd compuesto por
un equipo de profesores especializados en la ensefianza de materias relacionadas con las actividades
comerciales, el marketing y la gestion empresarial. Este departamento se encarga de la imparticion
de los ciclos formativos de Grado Medio de Actividades Comerciales, Grado Superior de Transporte
y Logistica y el Curso de especializacidon en Posicionamiento en buscadores y comunicacién en redes
sociales.

Su funcion es formar a los alumnos en competencias profesionales, técnicas y personales que les
permitan integrarse de forma efectiva en el mercado laboral o continuar con estudios superiores.
Ademds, el departamento tiene la responsabilidad de desarrollar los planes de estudio, organizar
actividades complementarias y coordinar la Formacién en empresas.

Objetivos Generales del Departamento

El principal objetivo del Departamento de Comercio y Marketing es proporcionar una formacion de
calidad a los estudiantes que les permita adquirir los conocimientos y habilidades necesarios para
desempenar funciones en el ambito comercial y empresarial, adaptandose a las necesidades del
mercado laboral y a los constantes cambios tecnolégicos y sociales. A continuacion, se detallan los
objetivos especificos:

1. Desarrollo de competencias profesionales: Capacitar a los alumnos en éareas clave como la
gestién de ventas, atencidn al cliente, marketing digital, gestién de puntos de venta,
comercio electrénico, entre otras, para que puedan desenvolverse con éxito en el sector
comercial.

2. Fomento del emprendimiento: Promover una mentalidad emprendedora entre los
estudiantes, brindandoles herramientas para crear y gestionar sus propios proyectos
empresariales o innovar dentro de una organizacion.

3. Insercidn laboral: Facilitar la insercién de los estudiantes en el mercado laboral a través de la
adquisicion de competencias especificas y mediante la colaboracion con empresas del sector
para el desarrollo de las FCT.

4. Adaptacion a los avances tecnoldgicos: Incorporar el uso de nuevas tecnologias vy
herramientas digitales en el proceso de ensefianza-aprendizaje, con especial énfasis en el
marketing digital, el comercio electrénico y la transformacidn digital de las empresas.

5. Desarrollo personal y social: Fomentar en los estudiantes valores como la responsabilidad, el
trabajo en equipo, la comunicacién efectiva y la ética profesional, promoviendo actitudes
positivas tanto en el ambito personal como laboral.

6. Atencidén a la diversidad: Garantizar una ensefianza inclusiva que tenga en cuenta la
diversidad del alumnado, adaptando las metodologias y contenidos a las necesidades
individuales para asegurar la igualdad de oportunidades.

El IES Ledn Felipe de Benavente es un centro educativo situado en una zona que, como muchas areas
rurales de Castilla y Ledn, se enfrenta a desafios relacionados con la despoblacion y la falta de
oportunidades laborales para los jévenes. Esto hace que la oferta formativa en Comercio y Marketing



sea especialmente relevante, ya que proporciona a los alumnos herramientas que les permitan
acceder a empleos cualificados tanto en su localidad como fuera de ella y a las necesarias para
emprender.

El alumnado que accede a los ciclos formativos de este departamento suele tener un nivel
heterogéneo en cuanto a su preparaciéon académica previa. Algunos estudiantes llegan desde la
Educacién Secundaria Obligatoria (ESO), mientras que otros pueden haber estado fuera del sistema
educativo durante algin tiempo. Ademds, muchos alumnos tienen un interés claro por el
emprendimiento o buscan adquirir competencias que les permitan mejorar su empleabilidad en el
sector comercial.

Este contexto implica la necesidad de adaptar la ensefianza a las caracteristicas del alumnado,
asegurando que los contenidos sean accesibles y practicos, y que el enfoque pedagdgico favorezca
el aprendizaje activo y el desarrollo de habilidades practicas.

El Departamento de Comercio y Marketing contribuye de manera significativa al logro de los
objetivos generales del centro educativo.

2. Normativa

Este apartado estd dedicado a la normativa vigente que regula y orienta las actividades del
Departamento de Comercio y Marketing, asegurando el cumplimiento de las disposiciones legales en
la Formacién Profesional y en la ensefianza de las materias correspondientes. En este contexto, es
esencial tener en cuenta tanto la legislacion de dmbito estatal como la normativa autonémica de
Castilla y Ledn, ya que ambas influyen en la planificacidon y ejecucién de la ensefianza. Y el momento
de cambio legislativo en que nos encontramos este afio dénde se han introducido cambios
sustanciales con la implantacién de la LO 3/2022 de 31 de marzo, de ordenacion e integracion de la
Formacion Profesional que se aplicara para por primera vez en los segundos cursos asi como teniendo
en cuenta todos los proyectos de orden y/o curriculo publicados por la Junta de Castilla y Ledn para
el desarrollo de la mencionada ley.

Ademas, se seguira el resto de legislacion vigente.
2.1 Normativa Estatal

A nivel estatal, se destacan las siguientes leyes y decretos que regulan el sistema educativo y la
Formacion Profesional:

e Ley Organica 2/2006, de 3 de mayo, de Educaciéon (LOE): Aprobada con el objetivo de
organizar el sistema educativo espafiol, regula los aspectos esenciales de la educacién en sus
diferentes etapas, incluidas las ensefanzas de Formacion Profesional. Aunque la LOE ha
sufrido modificaciones, su estructura basica sigue siendo un referente.

e Real Decreto 659/2023, de 18 de julio, que tiene por objeto el desarrollo de un sistema Unico
e integrado de Formacién Profesional regulado por la Ley Orgéanica 3/2022 de ordenacion e
integracion de la formacién profesional



2.2 Normativa Autondmica de Castilla y Leén

La Comunidad Auténoma de Castilla y Ledn también tiene normativa especifica que afecta al
funcionamiento del Departamento de Comercio y Marketing en los centros educativos de esta
region:

e ORDEN EDU/173/2025, de 20 de febrero, por la que se desarrolla la formacion en empresa
u organismo equiparado, para las ofertas de formacién profesional de los grados D y E del
Sistema de Formacion Profesional en la Comunidad de Castilla y Ledn.

e ORDEN EDU/1575/2024, de 23 de diciembre, por la que se regula el proceso de evaluacién
del alumnado que curse ensefanzas de grados D y E del sistema de formacién profesional en
la Comunidad de Castilla y Ledn.

¢ Instrucciones anuales de la Consejeria de Educacion de Castilla y Ledn: Cada afio, la
Consejeria de Educacion emite instrucciones especificas para la organizacion y el desarrollo
del curso escolar, incluyendo aspectos relacionados con la programacion, la evaluacién vy la
organizacion de las actividades formativas de los ciclos de Comercio y Marketing.

2.3 Otros Documentos Normativos Relevantes

e Curriculo de los ciclos formativos de grado medio y superior en el area de Comercio y
Marketing: Cada ciclo formativo cuenta con un curriculo propio que establece los objetivos,
competencias profesionales, contenidos, criterios de evaluacién y estandares de aprendizaje
para cada médulo que estan recogidos en la programacién de cada médulo.

El Departamento de Comercio y Marketing debe garantizar que todas sus actuaciones, tanto en la
programacion didactica como en la organizacion de las actividades complementarias y
extraescolares, se ajusten a la normativa vigente.

3. Objetivos Generales del Departamento

Los objetivos generales del Departamento de Comercio y Marketing del IES Ledn Felipe de Benavente
estdn alineados con la finalidad educativa de los ciclos formativos que se imparten. A continuacién,
se describen los principales objetivos del departamento:

3.1 Desarrollar Competencias Profesionales Especificas

El objetivo central es que los estudiantes adquieran las competencias necesarias para desempeiiar
funciones relacionadas con el comercio, el marketing y el transporte en distintos entornos. Estas
competencias estan definidas por los curriculos de los ciclos formativos.

3.2. Fomentar el espiritu emprendedor.

Uno de los objetivos clave del Departamento de Comercio y Marketing es el fomento del
emprendimiento entre los estudiantes, promoviendo una actitud proactiva, creativa e innovadora
que les permita generar sus propios proyectos empresariales o liderar iniciativas dentro de las
organizaciones en las que trabajen. Para ello, se plantean actividades y proyectos en los que los
estudiantes desarrollen ideas de negocio, aprendan a analizar la viabilidad de proyectos
empresariales, y gestionen los recursos necesarios para la puesta en marcha de pequefias empresas.



También se fomentan valores como la autonomia, la capacidad para asumir riesgos y la
perseverancia.

3.3 Promover la Insercion Laboral y el Conocimiento del Entorno Profesional
El departamento busca preparar a los alumnos para su integracion en el mercado laboral a través de:

e Conocimiento del sector: Este afio pondremos en marcha el Proyecto CONOCEMOS A
NUESTRAS EMPRESAS

e FFE A través de la realizacién de practicas en empresas, el alumnado puede aplicar los
conocimientos adquiridos en un entorno laboral real, desarrollando habilidades practicas y
estableciendo contactos profesionales que facilitardn su insercién laboral.

e Desarrollo de competencias transversales: Ademas de las competencias técnicas, se
fomentan habilidades como la comunicacién, el trabajo en equipo, la capacidad de
resolucion de problemas, la organizacion y la adaptabilidad, esenciales en cualquier puesto
de trabajo.

3.4 Incorporar las Nuevas Tecnologias en el Proceso de Enseiianza

Otro de los grandes objetivos del departamento es la integracién de las nuevas tecnologias de la
informacion y la comunicacidn (TIC) en el proceso educativo y en el desarrollo de las competencias
profesionales. El sector del comercio y el marketing esta en constante evolucién, especialmente en
lo que respecta al comercio electrdénico, el marketing digital y la gestion de datos, por lo que es crucial
gue los estudiantes adquieran conocimientos sobre las herramientas tecnoldgicas mas actuales y
relevantes para el sector, tales como:

e Plataformas de comercio electronico: Gestion de tiendas online, logistica y atencién al
cliente en entornos digitales.

e Redes sociales: Manejo y gestion de plataformas como Instagram, Facebook, LinkedIn o
TikTok para el desarrollo de estrategias de marketing.

e Analitica web: Uso de herramientas como Google Analytics para el analisis de datos, la
monitorizacién de campafas publicitarias y la optimizacion de la presencia digital de las
empresas.

e Software de gestion comercial y marketing: CRMs y ERPs para la gestion de clientes, ventas,
inventarios y datos comerciales.

e UsodelalA se buscaincorporar el uso de IA como una herramienta bdsica para utilizar en el
aula y que permitird a nuestros alumnos enfrentarse a los nuevos desafios del mercado
laboral.

Este objetivo se incluye especialmente en el nuevo curso de especializacion que se esta desarrollando
en el centro y que se denomina Posicionamiento en buscadores y comunicacidn en redes sociales.

Se insistira en la necesidad de complementar este CE con el disefio de paginas web o que nos
permitan al menos ofertarlo online.



3.5 Fomentar el Desarrollo Personal y Social del Alumnado

El Departamento de Comercio y Marketing no solo se centra en el desarrollo profesional, sino
también en la competencia profesional y para la empleabilidad del alumnado. En este sentido, se
busca promover valores y actitudes que contribuyan al desarrollo integral del individuo, tales como:

e Trabajo en equipo: Fomentar la colaboracién y la cooperacién entre los estudiantes,
habilidades fundamentales en el mundo laboral actual.

e Responsabilidad y ética profesional: Inculcar una actitud responsable en el trabajo,
respetando los principios éticos del comercio y el marketing, como la honestidad, el respeto
por el cliente y el compromiso con la calidad.

e Creatividad e innovacion: Potenciar la creatividad como una herramienta clave para la
resolucion de problemas y la mejora continua en el ambito profesional.

e Comunicacion efectiva: Mejorar las habilidades comunicativas, tanto en el trato con clientes
como en el trabajo en equipo y la gestidn de relaciones laborales.

3.6 Atencion a la Diversidad

El Departamento de Comercio y Marketing estd comprometido con una ensefianza inclusiva que
atienda a la diversidad de capacidades, intereses y ritmos de aprendizaje del alumnado, defiende un
reparto equilibrado que permita el desarrollo normal de la actividad en el aula y favorezca que los
alumnos puedan desarrollar su maximo de su potencial. Se seguirdn las indicaciones del
departamento de orientacién sobre todo en lo referente a las medidas que deben adoptar los
docentes.

3.7 Contribuir al Desarrollo del Centro Educativo

El Departamento de Comercio y Marketing contribuye de forma activa a la mejora continua del IES
Ledn Felipe de Benavente mediante:

e Participacidn en proyectos educativos: El departamento se ha involucrado en el grupo de
trabajo INTERNACIONALIZACION con la participacion de 3 de los 8 miembros de
departamento. También colabora con el programa FOMENTO A LA LECTURA.

e Actividades complementarias y extraescolares: Todas las actividades propuestas por el
departamento se hacen extensivas a otros cursos y/o departamentos del centro como en el
caso de EcommercexLedn que se propuso que participaran el curso de 22 de bachillerato en
el marco de la asignatura de Economia. O en el concurso navidefio de decoracidn de puertas
gue se involucra a todo el centro asi como en las distintas actividades de animacion
propuestas para desarrollar durante el afio.

4. Programaciones didacticas de los cursos

12 FP Basica Servicios comerciales



12 Actividades Comerciales
292 Actividades Comerciales
12 Transporte y Logistica
22 Transporte y Logistica
12 Marketing y Publicidad

CE Posicionamiento en buscadores y comunicacién en redes sociales



MODELO PARA LA ELABORACION DE LA
PROGRAMACION DIDACTICA DE MODULOS
PROFESIONALES

Elaborada por Maria Teresa Pereira Nieto

Ano 2025/2026

Junta de
Castilla y Ledn

Consejeria de Educacion

b)
c)
d)

f)

g)

h)
i)
i)
k)

INTRODUCCION: CONCEPTUALIZACION Y CARACTERISTICAS DEL MODULO.

COMPETENCIAS PROFESIONALES ASOCIADAS, LOS RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE
EVALUACION Y CONTENIDOS.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE QUE PUEDEN SER DESARROLLADOS EN LA EMPRESA U
ORGANISMO EQUIPARADO.

SECUENCIACION Y TEMPORALIZACION DE LAS UNIDADES DE TRABAIJO.

LA METODOLOGIA DIDACTICA QUE SE VA A APLICAR.

LOS PROCEDIMIENTOS DE EVALUACION DEL APRENDIZAJE DEL ALUMNADO, RECOGIENDO LAS
ACTUACIONES QUE SE LLEVARAN A CABO PARA EVALUAR Y CALIFICAR LOS RESULTADOS DE
APRENDIZAJES, INCLUIDOS LOS QUE SE DESARROLLEN EN LA EMPRESA U ORGANISMO
EQUIPARADO, Y LOS CRITERIOS DE CALIFICACION DE LOS MODULOS Y EL PROCEDIMIENTO Y
PLAZOS A SEGUIR PARA LA PRESENTACION Y TRAMITACION DE LAS RECLAMACIONES.

EL NUMERO MAXIMO DE FALTAS DE ASISTENCIA NO JUSTIFICADAS O LAS ACTIVIDADES NO
REALIZADAS QUE DETERMINARAN LA IMPOSIBLIDAD DE APLICAR LA EVALUACION CONTINUA Y
EL PROCEDIMIENTO A SEGUIR PARA LA EVALUACION DEL ALUMNADO EN ESTOS CASOS.

LOS MATERIALES Y RECURSOS DIDACTICOS Y REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS.

ACTIVIDADES COMPLEMENTARIAS Y EXTRAESCOLARES.

MEDIDAS DE ATENCION A LA DIVERSIDAD.

PLANIFICACION DE LAS ACTVIIDADES DE RECUPERACION DE LOS MODULOS PENDIENTES DE
SUPERACION (No en Cursos de Especializacién).
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PROGRAMACION DIDACTICA DEL MODULO PROFESIONAL TRATAMIENTO INFORMATICO DE
DATOS cédigo 3001

a) INTRODUCCION: CONCEPTUALIZACION Y CARACTERISTICAS DEL MODULO.

Identificacion del Ciclo formativo al que pertenece el mddulo profesional: Titulo profesional
basico en Servicios Comerciales

Familia profesional a la que pertenece: Comercio y Marketing.
Nivel del Ciclo Formativo: Grado Basico. CINE-3.5.3. Cédigo: COMO01B

Duracion del Ciclo Formativo: 2000 horas (2 cursos académicos).
Duracion del médulo profesional: 240horas — 7 sesiones 50’ semanales.

Su finalidad es proporcionar al alumnado los conocimientos, destrezas y actitudes necesarios
para el manejo basico de aplicaciones informaticas de tratamiento de texto, hoja de calculo,
base de datos y presentaciones, asi como el uso responsable de la informacidn en entornos
digitales.

Este mddulo contribuye al desarrollo de competencias profesionales, personales y sociales
vinculadas con la gestion administrativa basica y la comunicacion digital en el entorno
comercial, preparando al alumnado para su futura insercion en entornos laborales
administrativos y comerciales, y fomentando el uso ético, seguro y eficiente de las tecnologias
de la informacion.

b) COMPETENCIAS PROFESIONALES ASOCIADAS, LOS RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y
CRITERIOS DE EVALUACION Y CONTENIDOS. (en articulado y Anexos de Reales Decretos que
regulan el titulo)

La formacion del modulo profesional indicado contribuye a alcanzar las siguientes
competencias profesionales:

b) COMPETENCIAS PROFESIONALES ASOCIADAS, LOS RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y
CRITERIOS DE EVALUACION Y CONTENIDOS. (en articulado y Anexos de Reales Decretos que
regulan el titulo)

La formacion del modulo profesional indicado contribuye a alcanzar las siguientes
competencias profesionales:

a) Preparar equipos y aplicaciones informaticas para llevar a cabo la grabacion,
tratamiento e impresion de datos y textos, asegurando su funcionamiento.

b)
Elaborar documentos mediante las utilidades basicas de las aplicaciones
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informaticas de los procesadores de texto y hojas de calculo aplicando
procedimientos de escritura al tacto con exactitud y rapidez.

c)
Realizar tareas bdsicas de almacenamiento y archivo de informacién vy
documentacién, tanto en soporte digital como convencional, de acuerdo con los
protocolos establecidos.

k)
Actuar de forma saludable en distintos contextos cotidianos que favorezcan el
desarrollo personal y social, analizando habitos e influencias positivas para la salud
humana.

m)

Obtener y comunicar informacion destinada al autoaprendizaje y a su uso en
distintos contextos de su entorno personal, social o profesional mediante recursos
a su alcance y los propios de las tecnologias de la informacion y de la comunicacion.

Comunicarse eficazmente, respetando la autonomia y competencia de las distintas
personas que intervienen en su ambito de trabajo, contribuyendo a la calidad del
trabajo realizado.

c) RESULTADOS DE APRENDIZAJE QUE PUEDEN SER DESARROLLADOS EN LA EMPRESA U
ORGANISMO EQUIPARADO (verificar con ANEXO Il del Plan de Formacion de FFE seglin
ORDEN EDU/173/2025, de 20 de febrero, por la que se desarrolla la formacién en empresa u
organismo equiparado, para las ofertas de formacion profesional de los grados D y E del
Sistema de Formacion Profesional en la Comunidad de Castilla y Ledn)

En el caso del primer curso de ciclo formativo de Grado Basico en Servicios Comerciales dentro
de la familia profesional de Comercio y Marketing no se realiza formacién en empresas u
organismos equiparados por lo que no se determinan resultados de aprendizaje en este caso.

d) SECUENCIACION Y TEMPORALIZACION DE LAS UNIDADES DE TRABAJO.

Titulo Fechas y sesiones

PRIMER TRIMESTRE Presentacion cicloy modulo | 2

UT 1: Equipos y materiales 40
en el tratamiento
informatico de datos
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UT2: Grabacion de datos, 70
textos y otros

SEGUNDO TRIMESTRE UT2: Grabacion de datos, 10
textos y otros documentos

UT 3: Tratamiento de textos | 70
y datos:procesador de
textos, hoja de calculoy
base de datos

TERCER TRIMESTRE UT 4: Tramitacion y 40
documentacion

2 horas 19 ev + 1 h revision
Pruebas Objetivas y 2 horas 22 ev + 1h revision 8 sesiones

revisiones 19 Evaluacion final

e) LA METODOLOGIA DIDACTICA QUE SE VA A APLICAR

Métodos pedagdgicos (estilos, estrategias y técnicas de ensefianza):
Metodologia.

Se aplicaran diversas estrategias metodoldgicas a lo largo del curso, con el propdsito de que el
alumnado desarrolle de manera eficaz las competencias propias de este modulo profesional.

Principios metodoldgicos.

El enfoque fundamental de la metodologia en la Formacién Profesional se basa en promover el
aprendizaje auténomo del alumnado, fomentar la investigacion y favorecer la aplicacion
practica de los conocimientos adquiridos en situaciones reales.

La metodologia que se emplea en la presente unidad es variada:

a) Aprendizaje basado en problemas (ABP)

b) Aprendizaje significativo que utilizo para que el alumno conecte a través de ejemplos los
contenidos con la realidad como components de un ordenador.

c) El trabajo cooperativo que se desarrolla a lo largo de todas las unidades con pequefias
practicas.
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d) Aprender a aprender dejando libertad al alumno para realice sus propias busquedas de
contenido mediante el ordenador, pieza clave en nuestro modulo. Por ejemplo identificando de
forma visible los componentes de este.

e) Gamificacion presente durante todo el curso con pequefios Kahoots de cada unidad.

f) Expositiva que se reducird a las introducciones de contenido para situar al alumno e
introducir las distintas actividades que se plantean a lo largo de las unidades.

En caso de ser necesario, se realizaran cuantas modificaciones se precisen en las metodologias
aplicadas de acuerdo con las caracteristicas del alumnado y en base a las circunstancias puedan
acontecer a lo largo del curso. Siempre centrdndonos en una metodologia muy practica.

Tipos de agrupamientos y organizacion de tiempos y espacios:

En cada actividad se especifica el agrupamiento que podra ser todo el grupo, grupos, parejas o
individual.

f) LOS PROCEDIMIENTOS DE EVALUACION DEL APRENDIZAJE DEL ALUMNADO, RECOGIENDO
LAS ACTUACIONES QUE SE LLEVARAN A CABO PARA EVALUAR Y CALIFICAR LOS RESULTADOS
DE APRENDIZAIJES, INCLUIDOS LOS QUE SE DESARROLLEN EN LA EMPRESA U ORGANISMO
EQUIPARADO, Y LOS CRITERIOS DE CALIFICACION DE LOS MODULOS Y EL PROCEDIMIENTO Y
PLAZOS A SEGUIR PARA LA PRESENTACION Y TRAMITACION DE LAS RECLAMACIONES.

Procedimientos de evaluacion del aprendizaje del alumnado

Principios de Evaluacién.

La evaluacion del aprendizaje del alumnado que cursa ciclos formativos se llevard a cabo
de manera continua (evaluacién continua).
El profesorado valorara el conjunto de los resultados de aprendizaje conforme a los
criterios de evaluacidn establecidos, teniendo en cuenta ademas la madurez académica y
profesional del estudiante, su evolucién y sus posibilidades de insercién en el ambito
laboral correspondiente.

A lo largo del curso académico, la evaluacion cumple distintas finalidades y, por tanto,
proporciona informacion diversa en cada momento.

En los primeros dias del curso se realizara una evaluacion inicial con caracter diagndstico,
que permitira identificar los conocimientos previos, actitudes y capacidades del alumnado.
A partir de esta informacion se ajustaran la metodologia y las medidas de atencién a la
diversidad. Asimismo, al iniciar cada unidad didactica se incluird una actividad para
detectar los conocimientos previos del grupo.

Durante el desarrollo del curso, los indicadores definidos para la evaluacion continua o
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procesual serviran para conocer el progreso del alumnado y el grado de consecucion de
los objetivos previstos (evaluacién criterial). En funciéon del nivel alcanzado, se
determinara la calificacion correspondiente a cada estudiante (evaluacién sumativa).

Finalmente, con la evaluacidn global o final, se analizard de manera integral el desarrollo
del proceso de ensefianza-aprendizaje, extrayendo conclusiones que permitan introducir
mejoras en la programacion del curso siguiente.

En Formacion Profesional el objetivo de la evaluacion es conocer si el alumno ha alcanzado
los resultados de aprendizaje y los criterios de evaluacidn de los que estan compuesto el
modulo, con la finalidad de valorar si dispone de la competencia profesional que acredita
el Titulo.

Teniendo en cuenta la Orden EDU/2169/2008, de 15 de diciembre, por la que se regula el
proceso de evaluacion y la acreditacién académica de los alumnos que cursen ensefianzas
de formacion profesional inicial en la Comunidad de Castilla y Ledn, la evaluacién de este
modulo sera inicial, continua y criterial.

Instrumentos de Evaluacion.

Los instrumentos de evaluacion que se emplearan en la unidad serdn los siguientes:
Se utilizara una hoja de registro para realizar el seguimiento y analisis de las actividades
diarias y de las intervenciones en el aula.

En cada unidad de aprendizaje se aplicaran distintos instrumentos de evaluacién con el
propdsito de valorar la evolucién del alumnado en sus competencias personales, sociales y
profesionales.

De manera general, los instrumentos de evaluacién previstos para este mddulo son los
gue se detallan a continuacién.

Aplicacion practica de contenidos. Las actividades podran realizarse de forma individual o
en grupo, segun los aspectos que se deseen evaluar. En algunos casos, estos trabajos se
presentaran mediante una exposicion oral, ya sea individual o colectiva, ante el resto de la
clase y el profesorado.

Asimismo, se llevara a cabo una observacidn directa y sistematica por parte del docente,
que permitira valorar el nivel de participacién, la asistencia, la puntualidad y la actitud
civica del alumnado dentro del aula.

Pruebas de Evaluacién Continua (PEC):

Se realizaran a lo largo del curso con el fin de comprobar el progreso del alumnado en
relacion con los resultados de aprendizaje establecidos. Estas pruebas permitiran valorar
tanto la asimilacion de los contenidos tedricos como la aplicacion practica de los
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conocimientos adquiridos, garantizando un seguimiento constante y objetivo del proceso
formativo.

Cuestiones tipo test de respuesta Unica con opciones.
Trabajo con paquete office.

Trabajo con programa Mecanet

Resolucién de supuestos practices.

Elaboracion de esquemas o mapas conceptuales.

Plazos a sequir para la presentacion y tramitacion de las reclamaciones.

El alumno que no esté de acuerdo con la calificacion obtenida en el médulo profesional en
cualquiera de las evaluaciones trimestrales que no posean el caracter de evaluacion final,
podra solicitar las aclaraciones que estime oportunas, siempre fundamentadas, acerca de
las valoraciones y calificaciones realizadas en relacién con su proceso de aprendizaje. Para
ello, debera dirigirse al profesor responsable de la evaluacion del médulo profesional el
cual deberd responder a la solicitud de aclaracién el primer dia habil posterior a la
comunicacion de los resultados.

Ademas, conforme al articulo 18 y 19 ORDEN EDU/1575/2024, de 23 de diciembre, por la
que se regula el proceso de evaluacidn del alumnado que curse ensefianzas de grados D y
E del sistema de formacion profesional en la Comunidad de Castilla y Ledn.

Articulo 18 Aclaraciones

1. Cuando exista desacuerdo sobre las decisiones de la correspondiente sesion de
evaluacidn, el alumnado y, en caso de minoria de edad, sus progenitores o representantes
legales, podran solicitar aclaraciones acerca de las calificaciones, asi como de la decisidon
de promocidn o titulacidn.

2. La solicitud de aclaraciones se realizara el primer dia habil posterior a la comunicacion
de los resultados o, en su caso, de la decisién de promocidn o titulacion.

El centro deberd informar a los padres, madres o personas que ejerzan la tutela legal
del alumnado de este derecho.

Articulo 19. Procedimiento de reclamacién en el centro.

1. El alumnado y, en caso de minoria de edad, sus progenitores o representantes legales,
podran reclamar, por escrito, ante la direccidn del centro, las calificaciones o decisiones de
promocion o titulacion, en el plazo de dos dias habiles contados a partir del siguiente a
aquel en que se produjo la entrega por escrito de la informacidon de la evaluacion final o en
su caso de la comunicacidn de la decisién de promocion o titulacién.

La reclamacion debe contener las alegaciones que justifiquen la disconformidad con la
calificacion o decision adoptada. Una vez presentada en el centro, la reclamacion sera
tramitada a través de quien ejerza la jefatura de estudios.

2. La Jefatura de estudios del centro trasladara la reclamacion, en el mismo dia en que se
presente, al departamento didactico que corresponda y lo comunicard a la persona que
ejerce la tutoria, como responsable de la coordinacion de la sesion de evaluacién final.

3. Cuando la reclamacion tenga por objeto la modificacién de las calificaciones, el
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departamento que corresponda analizara la solicitud de revisién y elaborard un informe
de respuesta motivado, que contendra:

a) La descripcion de los hechos y actuaciones previas.

b) El andlisis de la consecucién de los resultados de aprendizaje, que se realizara

teniendo en cuenta los criterios de evaluacién, segun lo establecido en la

programacion diddactica correspondiente.

c) El analisis de la adecuacién de los procedimientos e instrumentos de evaluacién
utilizados, conforme a lo sefialado en la programacién didactica.

d) El andlisis de la correccion en la aplicacion de los criterios de calificacidn respecto

a lo establecido en la programacion didactica.

e) La decisién adoptada respecto a la solicitud de revision y las alegaciones

presentadas.

f) Cualquier otra cuestiéon que pueda considerarse de interés.

4. El informe de cada departamento didactico se presentara ante la jefatura de

estudios, en el siguiente dia habil de la recepcién de la reclamacion. La persona titular de
la jefatura de estudios del centro deberd cerciorarse de que el informe se ajusta a la
presente orden y demds normativa vigente, requiriendo al correspondiente departamento
las modificaciones del mismo que sean necesarias.

5. En el caso de reclamacion de calificaciones, la jefatura de estudios remitira el informe o
informes a la persona a cargo de la direccion del centro; si hay modificaciones en la
calificacion, la persona titular de la jefatura de estudios procedera a reunir al equipo
docente, en sesidn excepcional, en el segundo dia habil posterior a la recepcion de la
reclamacion para modificar el acta de evaluacidn. Si como consecuencia de la modificacion
de la calificacion el alumno o alumna estd en condiciones de promocionar o titular, el
equipo docente valorara esta circunstancia.

g) ELNUMERO MAXIMO DE FALTAS DE ASISTENCIA NO JUSTIFICADAS O LAS ACTIVIDADES NO
REALIZADAS QUE DETERMINARAN LA IMPOSIBLIDAD DE APLICAR LA EVALUACION CONTINUA
Y EL PROCEDIMIENTO A SEGUIR PARA LA EVALUACION DEL ALUMNADO EN ESTOS CASOS.

Segun el articulo 2, apartado 6 de ORDEN EDU/1575/2024, de 23 de diciembre, por la que se
regula el proceso de evaluacién del alumnado que curse ensefianzas de grados D y E del
sistema de formacidon profesional en la Comunidad de Castilla y Ledn, en las ensenanzas
presenciales la evaluacion continua del proceso formativo requiere la asistencia regular a las
actividades lectivas programadas en los distintos médulos en los que se encuentre matriculado
el alumnado. El numero de faltas de asistencia que determina la imposibilidad de realizar la
evaluacidén continua vendra determinado en las correspondientes programaciones didacticas en
las que se establecera para ese caso el procedimiento de evaluacion.
Segun articulo 12 apartado 4. a) 6.2 del DECRETO 24/2024, de 21 de noviembre, por el que se
establece el curriculo de los ciclos formativos de grado superior, correspondiente a la oferta de
grado D y nivel 3 del Sistema de Formacion Profesional, conducentes a la obtencidon del titulo
de Técnico Superior, en la Comunidad de Castilla y Ledn, las programaciones recogeran el
numero maximo de faltas de asistencia no justificadas o las actividades no realizadas que
8
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determinaran la imposibilidad de aplicar la evaluacién continua y el procedimiento a seguir
para la evaluacion del alumnado en esos casos.

Se acuerda aprobar un maximo de un 20% de faltas sobre el total de horas de docencia directa
en el aula segln horario escolar vigente y horario semanal del médulo correspondiente (por lo
tanto, no teniendo en cuenta el periodo de FFE) pierde el derecho a la evaluacion continua.
Esta situacion implica que el profesor no tiene elementos de juicio suficientes para valorar los
contenidos del médulo en su conjunto, es decir no hay una continuidad en la evaluacion.

La pérdida de evaluacion continua no supone la prohibicion de asistir a clase, realizar
actividades y tareas o presentarse a los exdmenes parciales o de evaluacion. El profesor, de
hecho, recomienda asistir a clase y seguir en todo lo posible el ritmo normal del grupo (trabajos,
actividades, examenes) pues todo ello ayudard a ir preparando la materia”.

Serdan evaluados de la siguiente forma a determinar por cada docente

h) LOS MATERIALES Y RECURSOS DIDACTICOS Y REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

Se recomienda el texto de la editorial PARANINFO de Oscar Sanchez Estella y Ricardo Herrero
Domingo para seguir el desarrollo de las clases. El profesor se apoya en presentaciones visuals
tipo Power Point que se facilitaran al finalizar el tema pero que en ningln caso sustituiran al
contenido desarrollado en el aula ya que es un apoyo visual a las explicaciones y al trabajo
compartido.

El desarrollo de los contenidos de todo el mddulo precisa de la aplicacidon de las TIC de forma
habitual para la busqueda y tratamiento de la informacion y cumplimentacion de documentos,
asi es necesario utilizar: un procesador de textos, una hoja de célculo, y programas de creacion
de presentaciones asi como el programa Mecanet para el aprendizaje de la mecanografia.
También se precisa de una conexion a Internet que permita consultar, en cualquier momento,
paginas de recursos adaptados y que se consideren utililes para el desarrollo del modulo.

i) ACTIVIDADES COMPLEMENTARIAS Y EXTRAESCOLARES.

Actividades
complementarias y Breve descripcion de la actividad Temporalizacion
extraescolares
Proyecto de La noticia de la semana, cada viernes un alumno | Semanal

centro: PLAN DE | deberd presentar al resto de la clase una noticia
FOMENTO DE LA | relevante para nuestro moddulo, actualizada vy

LECTURA contrastada con fuentes fiables que previamente
habra sido aprobada por la profesora.
FERIA DE Feria de Emprendimiento organizada por la | Undia

EMPRENDIMIENTO | camara de comercio de Zamora donde los alumnos
podran conocer las empresas de la provincia y las
posibilidades de empleabilidad y emprendimiento
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a su alcance.

VISITA Conferencias organizadas por la cdmara de | Undia
ECOMMERCEXLEON | comercio de Ledn el 23/10/2024 donde los
alumnos conocen de la mano de los profesionales
del sector aspectos relacionados con el

ecommerce.

CONOCEMOS A Jornadas celebradas en el centro educativo con | Un dia
NUESTRAS importantes empresas que operan en la zona y
EMPRESAS suponen un acercamiento directo al tejido

empresarial local.

VISITA A VIGO Conjuntamente el ciclo de comercio realizard una | Un dia

visita a VIGO siempre que haya un minimo de
alumnos (35 alumnos) mi grupo visitard Pescanova
y/o Stellantis dos multinacionales ubicadas en Vigo
la visita se realizara antes de Navidad

VISITA A BURGOS | Conjuntamente el ciclo de comercio realizard una | Un dia
visita a BURGOS siempre que haya un minimo de
alumnos (35 alumnos) mi grupo visitard L'Oreal
y/o Campofrio dos multinacionales ubicadas en
Burgos la visita se realizara antes del periodo de
FFE

j) MEDIDAS DE ATENCION A LA DIVERSIDAD

Tal como se indica en el articulo 12.4 apartado 9 del DECRETO 24/2024, de 21 de noviembre,
por el que se establece el curriculo de los ciclos formativos de grado superior, correspondiente
a la oferta de grado D y nivel 3 del Sistema de Formacién Profesional, conducentes a la
obtencion del titulo de Técnico Superior, en la Comunidad de Castilla y Ledn las
programaciones deberdn recoger las medidas de atencidn a la diversidad para el alumnado que
las precisen, teniendo en cuenta los informes de evaluacion psicopedagogica, asi como los
procesos de evaluacion adecuados a las adaptaciones metodoldgicas, incluyendo la adaptacion
de los criterios y los procedimientos de evaluacién cuando el ciclo formativo vaya a ser cursado
por alumnado con necesidades educativas especiales o con algun tipo de discapacidad que
garanticen su accesibilidad a las pruebas de evaluacion.
En FPBASICA, en la evaluacién inicial, el tutor de grupo preguntara al alumnado sobre la
existencia de Necesidades Educativas Especiales que requieran medidas de atencion a la
diversidad. En caso de existir alumnos con estas necesidades lo comunicard a la orientadora
para que proceda a orientar la accion educativa en lo relativo a adaptaciones que correspondan
y al equipo educativo del grupo a fin de que lo tengan presente en su accion educativa.
Conforme al articulo 3 apartado 3 de la ORDEN EDU/1575/2024, de 23 de diciembre, por la que
se regula el proceso de evaluacion del alumnado que curse ensefianzas de grados D y E del
sistema de formacion profesional en la Comunidad de Castilla y Ledn. El alumnado con
discapacidad serda evaluado con las adaptaciones de tiempo y medios apropiados a sus
10
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posibilidades y caracteristicas, incluyendo el uso de sistemas de comunicacién alternativos y la
utilizacidn de apoyos técnicos que faciliten el proceso de evaluacién.

k) PLANIFICACION DE ACTIVIDADES DE RECUPERACION DEL MODULO PROFESIONAL
PENDIENTE DE SUPERACION (modelo plan recuperacién).

No hay alumnos de cursos anteriores con la materia pendiente.

Las actividades de recuperacion estan planificadas para ser realizadas entre la sesién de
evaluacidon previa a la realizacion de la Fase de Formacién en Empresa y la sesion de
evaluacion final.

Durante este periodo el alumnado que no haya alcanzado el minimo en el conjunto de
Resultados de Aprendizaje trabajard aquellas partes o concreciones de las competencias no
superadas (criterios de evaluacion no superados), con el objetivo de que pueda adquirirlas de
cara a la evaluacién final del modulo profesional. Para ello se propondra al alumnado
implicado un plan de actividades de refuerzo y se realizaran pruebas escritas de recuperacion

11
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Resultados de aprendizaje y Criterios de Evaluacion segun Real Decreto 127/2014, de 28 de febrero (BOE de 5 de marzo)

Resultados de Aprendizaje

Criterios de Evaluacion

Contenido
s

Peso
(%)

Instrumento de
evaluacion

Agente evaluador

RA1. Utiliza sistemas operativos y entornos
graficos basicos para la gestion de archivos.

a)

CE1.1 Identifica
los elementos
de un sistema
operativo.

b)

CE1.2 Realiza
operaciones
basicas de
gestion de
archivos y
carpetas.

Unidad 1

20%

Prueba escrita

Autoevaluacion

RA2. RA2. Utiliza aplicaciones ofimaticas
basicas para el tratamiento y presentacion de
la informacion.

a)

CE2.1 Crea, edita
y guarda
documentos de
texto

b)

CE2.2 Elabora
hojas de célculo
sencillas.

Unidad 3

30%

Prueba prdctica

Coevaluacion

12
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c) CE2.3 Diseia
presentaciones simples
con diapositivas.

RA3. Emplea internet y el correo electrénico
como herramientas de comunicacion vy
busqueda de informacion.

a) CE3.1 Utiliza
navegadores y
buscadores.

b) CE3.2 Enviay
recibe mensajes
electrdénicos
respetando
normas basicas
de netiqueta.

Unidad 4

20%

Prueba prdctica

Autoevaluacion

RA4. Graba datos y textos en documentos

a) Utiliza el programa
informatico de
mecanografia con
soltura

Unidad 2

30%

Prueba prdctica

Autoevaluacion

13
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ANEXO I.

CONTENIDOS del MODULO PROFESIONAL
(Con caracter orientativo, en Real Decreto 127/2014, de 28 de febrero (BOE de 5 de marzo))

1. Preparacion de equipos y materiales:
- Componentes de los equipos informaticos.
- Periféricos informaticos.
- Aplicaciones ofimaticas.
- Conocimiento basico de sistemas operativos.
- Conectores de los equipos informaticos.
- Riesgos laborales derivados de la utilizacion de equipos informaticos.
- Salud postural.

2. Grabacidn informatica de datos, textos y otros documentos:
- Organizacién de la zona de trabajo.
- Elteclado extendido. Funcién de las teclas.
- Técnica mecanografica. Colocacion de los dedos sobre el teclado.
- Técnicas de velocidad y precisién mecanografica.
- Trascripcion de textos.
- Técnicas de correccion de errores mecanograficos.
- Confidencialidad de la informacién.

3. Tratamiento de textos y datos:
- Procesadores de textos. Estructura y funciones.
- Aplicacién de formatos en los procesadores de textos. Edicidn de textos.
- Elaboracion de comunicaciones escritas basicas. Utilizacion de plantillas.
- Combinar y comparar documentos.
- Elaboracioén de tablas.
- Realizacion de copias de seguridad del trabajo realizado.

4. Tramitacion de documentacion:
- Gestidn de archivos y carpetas digitales.
- Criterios de codificacién y clasificacion de los documentos.

- El registro digital de documentos.
14
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La impresora. Funcionamiento y tipos.

Impresién de documentos.

15
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g)

h)
i)
i)
k)

INTRODUCCION: CONCEPTUALIZACION Y CARACTERISTICAS DEL MODULO.

COMPETENCIAS PROFESIONALES ASOCIADAS, LOS RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE
EVALUACION Y CONTENIDOS.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE QUE PUEDEN SER DESARROLLADOS EN LA EMPRESA U
ORGANISMO EQUIPARADO.

SECUENCIACION Y TEMPORALIZACION DE LAS UNIDADES DE TRABAJO.

LA METODOLOGIA DIDACTICA QUE SE VA A APLICAR.

LOS PROCEDIMIENTOS DE EVALUACION DEL APRENDIZAJE DEL ALUMNADO, RECOGIENDO LAS
ACTUACIONES QUE SE LLEVARAN A CABO PARA EVALUAR Y CALIFICAR LOS RESULTADOS DE
APRENDIZAJES, INCLUIDOS LOS QUE SE DESARROLLEN EN LA EMPRESA U ORGANISMO
EQUIPARADO, Y LOS CRITERIOS DE CALIFICACION DE LOS MODULOS Y EL PROCEDIMIENTO Y
PLAZOS A SEGUIR PARA LA PRESENTACION Y TRAMITACION DE LAS RECLAMACIONES.

EL NUMERO MAXIMO DE FALTAS DE ASISTENCIA NO JUSTIFICADAS O LAS ACTIVIDADES NO
REALIZADAS QUE DETERMINARAN LA IMPOSIBLIDAD DE APLICAR LA EVALUACION CONTINUA Y
EL PROCEDIMIENTO A SEGUIR PARA LA EVALUACION DEL ALUMNADO EN ESTOS CASOS.

LOS MATERIALES Y RECURSOS DIDACTICOS Y REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS.

ACTIVIDADES COMPLEMENTARIAS Y EXTRAESCOLARES.

MEDIDAS DE ATENCION A LA DIVERSIDAD.

PLANIFICACION DE LAS ACTVIIDADES DE RECUPERACION DE LOS MODULOS PENDIENTES DE
SUPERACION (No en Cursos de Especializacién).
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PROGRAMACION DIDACTICA DEL MODULO PROFESIONAL TECNICAS BASICAS DE
MERCHANDISING cédigo COMO01B

a) INTRODUCCION: CONCEPTUALIZACION Y CARACTERISTICAS DEL MODULO.
Identificacion del Ciclo formativo al que pertenece el médulo profesional:
FP Basico en Servicios Comerciales.
Familia profesional a la que pertenece:
Comercio y Marketing.
Nivel del Ciclo Formativo:
Grado D — Nivel 1.
Duracion del Ciclo Formativo:
Dos cursos académicos.2000 horas
Duracion del médulo profesional:
205 horas .6 horas semanales.
CONCEPTUALIZACION Y CARACTERISTICAS DEL MODULO

El médulo profesional Técnicas Basicas de Merchandising pertenece a la familia profesional de
Administracion y Gestion y forma parte del titulo de Formacion Profesional Basica en Servicios
Comerciales.

Conceptualizacion del médulo

Este mddulo tiene por objeto dotar al alumnado de las competencias necesarias para realizar
operaciones auxiliares de comercializacién, exposicidn, animacién y presentacién de productos
en el punto de venta, aplicando criterios de imagen comercial, orden, seguridad y atencién al
cliente.

Se orienta al conocimiento y la aplicacion de las técnicas basicas de merchandising, entendidas
como el conjunto de procedimientos destinados a mejorar la presentacion del producto,
optimizar el espacio de venta y fomentar la decisién de compra del consumidor.

A través de actividades practicas, simulaciones y trabajos cooperativos, el alumnado aprende a
organizar, montar y mantener espacios comerciales, desarrollar la creatividad y aplicar normas
de calidad, seguridad e higiene propias del sector.
El médulo promueve ademas actitudes de iniciativa, autonomia, responsabilidad y trabajo en
equipo, fundamentales para la empleabilidad en el ambito comercial.

Caracteristicas del médulo

e Caracter formativo-aplicado: combina la comprension tedrica de las técnicas de
merchandising con su aplicacién practica mediante la ambientacién de espacios y la
exposicién de productos.
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¢ Vinculacién con el entorno laboral: prepara al alumnado para desempefiar funciones de
apoyo en establecimientos comerciales, tanto en pequefias tiendas como en grandes
superficies.

o Metodologia activa y participativa: basada en la observacidn, la practica y el aprendizaje
por proyectos, con actividades que reproducen situaciones reales del comercio.

o Enfoque interdisciplinar: se coordina con otros médulos del ciclo, especialmente con los
de atencion al cliente, operaciones de almacenaje y tratamiento de datos.

o Desarrollo de competencias transversales: fomenta la comunicacién, la organizacién, la
creatividad, la sostenibilidad y el uso responsable de recursos materiales.

o Espacios de aprendizaje: el aula-taller de comercio y las zonas comunes del centro se
utilizan como espacios de simulacién del punto de venta, favoreciendo la integracion de
aprendizajes.

Este moédulo constituye una base esencial para la insercién profesional en el dmbito de la
distribucidon comercial, desarrollando en el alumnado capacidades técnicas, sociales y personales
aplicables a su futuro desempefio laboral.

b) COMPETENCIAS PROFESIONALES ASOCIADAS, LOS RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y
CRITERIOS DE EVALUACION Y CONTENIDOS. (en articulado y Anexos de Reales Decretos que
regulan el titulo)

(Conforme al Real Decreto 127/2014, de 28 de febrero, modificado por el Real Decreto
498/2024, de 21 de mayo, y la Orden EDU/1285/2024, de 26 de noviembre, por la que se
establece el curriculo de los ciclos formativos de grado bdsico en Castilla y Ledn)

Competencia general del titulo

Realizar operaciones auxiliares de comercializacidon, merchandising y almacenaje de productos
y mercancias, asi como las operaciones de tratamiento de datos relacionadas, siguiendo
protocolos establecidos, criterios comerciales e imagen corporativa, con la calidad requerida y
observando las normas de prevencion de riesgos laborales, proteccién medioambiental y
comunicacion adecuada en lengua castellana y, en su caso, en lengua extranjera.

Competencias profesionales, personales y sociales asociadas al médulo

e Colocar elementos de animacién, expositores y productos en el punto de venta segln
criterios comerciales e imagen corporativa.

o Aplicar técnicas basicas de empaquetado, presentacidn y etiquetado de productos,
respetando la estética comercial.

o Utilizar aplicaciones informaticas elementales para el control de existencias, etiquetado
y documentacién del punto de venta.
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e Mantener el orden, limpieza y continuidad estética del area de trabajo.
o Aplicar criterios de calidad, sostenibilidad y seguridad en las actividades desarrolladas.

e Comunicarse eficazmente con clientes y compafieros, mostrando actitud positiva,
respeto y responsabilidad.

¢ Adaptarse a cambios organizativos y tecnolégicos, con iniciativa y autonomia.
o Desarrollar la sensibilidad hacia la imagen de empresa y la atencion al cliente.
Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacién

RA1. Monta elementos de animacidén del punto de venta y mobiliario promocional aplicando
criterios de merchandising e imagen corporativa.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha identificado la estructura y zonas del punto de venta.

b) Se han diferenciado zonas frias y calientes y su influencia comercial.

c) Se han montado expositores y elementos de animacidn siguiendo instrucciones y normas de
seguridad.

d) Se han aplicado los principios basicos de disefio y comunicacién visual.

e) Se ha mantenido la limpieza y orden en el area de trabajo.

RA2. Dispone productos en lineales y expositores aplicando técnicas basicas de
merchandising.

Criterios de evaluacion:

a) Se han aplicado los criterios de ubicacién y rotacion del surtido.

b) Se ha seguido el planograma establecido para la exposicion.

c) Se han manipulado los productos con seguridad e higiene.

d) Se han utilizado equipos de lectura y registro de cédigos.

e) Se ha valorado la importancia de la presentacién visual en la decision de compra.

RA3. Etiqueta productos y coloca dispositivos de seguridad interpretando los cédigos
normalizados del mercado.

Criterios de evaluacion:

a) Se han reconocido los distintos tipos de etiquetas y dispositivos de seguridad.

b) Se han elaborado etiquetas utilizando aplicaciones informaticas basicas.

c) Se ha verificado la correspondencia entre la informacién del producto y su etiqueta.
d) Se ha valorado la utilidad del sistema EAN en el control de existencias.

e) Se han cumplido las normas de prevencion y seguridad en el proceso.

RA4. Empaqueta productos seleccionando materiales y técnicas acordes con los criterios
comerciales y de imagen.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado materiales y técnicas basicas de empaquetado.

b) Se ha seleccionado el material segun tipo de producto y destinatario.
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c) Se ha realizado el empaquetado garantizando consistencia, estética e higiene.
d) Se ha aplicado la simbologia de colores y formas en la presentacion.
e) Se ha mantenido la seguridad e integridad del producto en todo el proceso.

Contenidos basicos orientativos

Estructura y organizacion del punto de venta.

¢ Elementos de animacion y ambientacion comercial.

e Técnicas basicas de exposicion y colocacién de productos.

¢ Aplicaciones informaticas de control de existencias y etiquetado.
¢ Codificacion EAN y sistemas de seguridad.

e Técnicas y materiales de empaquetado y presentacion.

¢ Normas de higiene, prevencién y seguridad en el trabajo.

e Criterios de imagen, sostenibilidad y atencidén al cliente.

c) RESULTADOS DE APRENDIZAJE QUE PUEDEN SER DESARROLLADOS EN LA EMPRESA U
ORGANISMO EQUIPARADO (verificar con ANEXO Il del Plan de Formacidn de FFE segiin ORDEN
EDU/173/2025, de 20 de febrero, por la que se desarrolla la formaciéon en empresa u organismo
equiparado, para las ofertas de formacion profesional de los grados D y E del Sistema de
Formacion Profesional en la Comunidad de Castilla y Leon)

De acuerdo con la Orden EDU/173/2025, de 20 de febrero, por la que se desarrolla la formacion
en empresa u organismo equiparado para las ofertas de grados D y E en Castilla y Ledn)

Durante la fase de formacidn en empresa u organismo equiparado (FFE), el alumnado podra
poner en practica y consolidar los siguientes Resultados de Aprendizaje (RA) del médulo Técnicas
Bdsicas de Merchandising, en un entorno real de trabajo:

e RA1: Montaje de elementos de animacidn comercial y mobiliario promocional, aplicando
criterios reales de merchandising e imagen corporativa.

e RA2: Colocacién de productos en lineales y expositores, aplicando técnicas de exposicién
adecuadas al tipo de producto, espacio y criterios comerciales.

e RA3: Etiquetado de productos y aplicacién de dispositivos de seguridad, interpretando
codigos normalizados (EAN u otros) en condiciones reales del mercado.

e RA4: Empaquetado de productos, eligiendo materiales y técnicas aplicables al entorno
real, considerando criterios de presentacién, proteccidén y imagen de empresa.
Ademads, durante esta fase practica, el alumnado debe demostrar y fortalecer
competencias transversales relacionadas con:

e Trabajo en equipo, comunicacion y atencidn al cliente dentro del entorno de la empresa.
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Adaptabilidad a procedimientos reales, gestion del tiempo y organizacién de tareas
comerciales.

Observancia de normas de prevencion de riesgos laborales, higiene, seguridad industrial
y proteccién ambiental en el entorno productivo.

Uso real de herramientas tecnoldgicas y sistemas informaticos propios del comercio y del
punto de venta (software de gestidn, sistemas de etiquetado, control de inventarios).
Actitud profesional: responsabilidad, iniciativa, cumplimiento de protocolos de Ia
empresa, calidad en el trabajo, respeto a la normativa interna, ética y confidencialidad.

d) SECUENCIACION Y TEMPORALIZACION DE LAS UNIDADES DE TRABAJO.

Titulo Fechas y sesiones

PRIMER TRIMESTRE UT.l: 1 Montaje de elementos de 15/09(25 a 05/12/25
animacion en el punto de venta y en | 70 sesiones

los expositores

UT:2 Disposicion de los productos en | 09/12/25 a 19/12/25
el lineal 12 sesiones

SEGUNDO TRIMESTRE uT2: P/sposm/on de los productos 08/01(26 a 13/02/26
en el lineal 32 sesiones

TERCER TRIMESTRE UT 3: C.o./ocaaon de ejt/quetas y 16/02(26 a 10/04/26
dispositivos de sequridad 37 sesiones

UT 4: Empaquetado y Presentacion | 13/04/26 a 12/06/26
comercial 54 sesiones

e) LA METODOLOGIA DIDACTICA QUE SE VA A APLICAR

Métodos pedagdgicos (estilos, estrategias y técnicas de ensefianza):

El desarrollo de las actividades de ensefanza-aprendizaje correspondientes al mddulo
profesional Técnicas Basicas de Merchandising se fundamentard en la aplicaciéon de
metodologias activas y participativas, centradas en el alumnado como protagonista de su
propio aprendizaje, y orientadas a la adquisicién efectiva de las competencias profesionales,
personales y sociales del titulo.

La metodologia favorecera:

La participacion, implicacion y compromiso del alumnado en las tareas, resolviendo
situaciones de manera creativa, innovadora y auténoma, con una actitud positiva hacia
el aprendizaje y la mejora continua.

La realizacion de proyectos, tareas integradas o actividades coordinadas entre
madulos, que permitan la interrelacion de saberes y el desarrollo de las competencias
profesionales de forma global e interdisciplinar.

La adquisicion de competencias técnicas, digitales y transversales (trabajo en equipo,
comunicacion, iniciativa, responsabilidad, y respeto a la diversidad), reforzando la
autonomia y la empleabilidad.
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o El desarrollo de actividades contextualizadas que simulen entornos profesionales
reales del sector comercial, mediante metodologias como el aprendizaje basado en
proyectos (ABP), el aprendizaje basado en retos (ABR) o la resolucion de problemas
(ABP), fomentando la toma de decisiones y la reflexion sobre la practica.

Principios metodolégicos

e Se partira de las ideas previas del alumnado, promoviendo un aprendizaje significativo
que permita relacionar los nuevos contenidos con experiencias y conocimientos
previos. Para ello, se realizaran actividades introductorias que contextualicen y sitlen
al alumnado ante cada nueva unidad de trabajo.

¢ Se seleccionaran situaciones de aprendizaje relevantes y motivadoras, vinculadas con
la realidad profesional y social, a través de casos practicos, simulaciones y el analisis de
situaciones reales del entorno comercial.

o Se fomentara la participacidn activa mediante el trabajo cooperativo, la exposicion
oral, el debate, la elaboracion de materiales y la resolucion practica de situaciones
reales o simuladas.

e Se aplicaran los principios de individualizacién y atencidn a la diversidad, adaptando
el proceso de ensefianza a los distintos ritmos y estilos de aprendizaje, mediante
actividades de refuerzo, ampliacion o apoyo individualizado.

e Se cuidarad especialmente la creacion de un clima de aula positivo, basado en el
respeto, la cooperaciony la escucha activa. Un entorno seguro, inclusivo y de confianza
es condicion necesaria para favorecer la participacion, la motivacién y el aprendizaje
significativo.

e Se potenciara el uso de las tecnologias digitales (TIC y TAC) como recurso transversal
en el aula: herramientas colaborativas, presentaciones multimedia, videos, recursos
interactivos, plataformas de aprendizaje y acceso a informacion actualizada del sector
comercial.

Tipos de agrupamientos y organizacion de tiempos y espacios:

e Se alternaran actividades individuales, trabajo en parejas y dindmicas cooperativas en
grupo segun la naturaleza de la tarea y los objetivos de aprendizaje.

e Se priorizara el aula polivalente y el espacio-taller como entorno de simulacién del
punto de venta, favoreciendo la experimentacién practica.

e La organizacion temporal de las actividades respondera a la secuenciacion de las
unidades de trabajo y al calendario escolar, con sesiones de 55-60 minutos y una
dedicacidn de 6 horas semanales.

e Cuando sea posible, se promoveran actividades en entornos reales (visitas a
establecimientos comerciales, escaparatismo, ferias o proyectos con empresas locales)
que faciliten la transferencia de los aprendizajes al contexto profesional.
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f) LOS PROCEDIMIENTOS DE EVALUACION DEL APRENDIZAJE DEL ALUMNADO, RECOGIENDO
LAS ACTUACIONES QUE SE LLEVARAN A CABO PARA EVALUAR Y CALIFICAR LOS RESULTADOS
DE APRENDIZAIJES, INCLUIDOS LOS QUE SE DESARROLLEN EN LA EMPRESA U ORGANISMO
EQUIPARADO, Y LOS CRITERIOS DE CALIFICACION DE LOS MODULOS Y EL PROCEDIMIENTO Y
PLAZOS A SEGUIR PARA LA PRESENTACION Y TRAMITACION DE LAS RECLAMACIONES.

Procedimientos de evaluacion del aprendizaje del alumnado

La evaluacion del proceso de ensefianza-aprendizaje se realizara de manera continua,
formativa e integradora, considerando los resultados de aprendizaje (RA) y sus criterios de
evaluacion, conforme a la normativa vigente:

e Ley Organica 3/2022, de 31 de marzo, de ordenacion e integracion de la Formacion
Profesional.

e Real Decreto 659/2023, de 18 de julio, por el que se desarrolla la ordenacién del
Sistema de Formacién Profesional.

e Orden EDU/1575/2024, de 23 de diciembre, por la que se regula el proceso de
evaluacion del alumnado de grados D y E en Castilla y Ledn.

1. Caracteristicas de la evaluacién
La evaluacion sera:

¢ Continua, valorando el progreso del alumnado a lo largo de todo el curso, mediante la
observacién sistematica, la revision de tareas, la ejecucién de practicas y la
participacién en proyectos.

e Formativa, proporcionando retroalimentacién constante que oriente la mejora y el
ajuste del proceso de ensefianza-aprendizaje.

e Integradora, considerando el grado de adquisicion de las competencias profesionales,
personales y sociales del médulo.

e Individualizada, adaptada a las caracteristicas, ritmo y necesidades de cada alumno/a.

2. Instrumentos y técnicas de evaluacién
Para valorar la adquisiciéon de las competencias y los resultados de aprendizaje, se
emplearan diferentes instrumentos, entre ellos:

e Observacion directa y sistematica del trabajo diario en el aula-taller.

e Registros de seguimiento individual (rubricas, listas de cotejo, escalas de observacion).

e Cuaderno del profesor, donde se reflejaran asistencia, actitud, participaciény progreso
individual.

e Ejercicios practicos y supuestos reales o simulados, relacionados con la actividad
comercial.

e Trabajos individuales y en grupo, informes, exposiciones orales o proyectos de
investigacion.

o Cuestionarios y pruebas escritas o practicas, orientadas a verificar la comprension de
los conceptos y procedimientos.
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e Autoevaluaciony coevaluacién, fomentando la reflexién del alumnado sobre su propio
aprendizaje y el de sus companeros.

Criterios de calificacion de los médulos

El proceso de evaluacién combinard actividades y pruebas tanto tedricas como practicas.
Cada Unidad de Trabajo (UT) detallara los instrumentos de evaluacion utilizados en los
Resultados de Aprendizaje (RA) que la componen.

Se considerara que el alumno ha superado el mdédulo profesional cuando obtenga una
calificacidn igual o superior a 5 en todos los Resultados de Aprendizaje que forman parte del
mismo.

Una vez cumplida esta condicion, se calculard la nota final ponderando los porcentajes
asignados a cada RA, garantizando la verificacion de la adquisicién de los resultados de
aprendizaje de acuerdo con el articulo 18 del Real Decreto 659/2023, de 18 de julio.

En el caso de que no se obtenga una calificacion igual o superior a 5 en alguno de los resultados
de aprendizaje, la calificacion maxima del mddulo sera de 4 puntos.

Las pruebas escritas podran ser tipo test —en cuyo caso se indicara claramente la penalizacién
por pregunta en blanco o incorrecta— o preguntas a  desarrollar.
Asimismo, se realizardn tareas practicas relacionadas con los contenidos del mdédulo vy
actividades integradas que simulen situaciones reales del entorno comercial.

A efectos orientativos, la ponderacion de los Resultados de Aprendizaje sera:

Resultado de Aprendizaje (RA) Ponderacion (%)

RA1 — Montaje de elementos de animacidn y expositores |25 %

RA2 — Disposicion de productos en el lineal 25%

RA3 — Colocacidn de etiquetas y dispositivos de seguridad|25 %

RA4 — Empaquetado y presentacién comercial 25%
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1. Evaluaciones parciales (1.2, 2.2 y 3.2 evaluacion)

En cada evaluaciodn parcial se tendran en cuenta las unidades de trabajo desarrolladas y los
resultados de aprendizaje abordados hasta ese momento, siguiendo los criterios citados
anteriormente.

Para superar cada evaluacidn, el alumno deberd alcanzar una calificacién igual o superior a 5
en los resultados de aprendizaje evaluados en ese periodo.

Se realizara una evaluacién por trimestre con el fin de informar al alumno de su progreso y
proponer medidas de mejora.

La nota de evaluacion continua serd proporcional o prorrateada segun el porcentaje de
resultados de aprendizaje trabajados y superados en cada evaluacion.

2.Imposibilidad de aplicar la evaluacién continua

La imposibilidad de aplicar la evaluacion continua se producira cuando las faltas de asistencia
superen el 20 % de la carga horaria del mdédulo profesional, de acuerdo con lo dispuesto en la
Orden EDU/1575/2024.

En ese caso, se comunicara por escrito al alumno/a y se establecera un procedimiento
extraordinario de evaluacion final, mediante pruebas o tareas que garanticen la posibilidad
de acreditar los resultados de aprendizaje no evaluados de forma continua.

3.Calificacion y superacion del médulo

El alumno debera demostrar la adquisicion de todos los Resultados de Aprendizaje, sin
posibilidad de compensacion entre ellos.

Se considerara que un resultado de aprendizaje estd superado cuando se obtenga una
calificacion igual o superior a 5, conforme al articulo 12.2 de la Orden EDU/1575/2024, de 23
de diciembre.

El médulo profesional se calificara de 1 a 10 puntos, considerandose superado con una nota
final igual o superior a 5.

4. Procedimientos de recuperacion y mejora

e Elalumnado que no supere algun resultado de aprendizaje dispondra de actividades de
recuperacion y refuerzo, tanto tedricas como practicas, programadas en el periodo
siguiente.

e Antes de la evaluacidn final ordinaria, se realizara una prueba global de recuperacién
que permitird acreditar la adquisicién de los RA no alcanzados.

e Se fomentara la evaluacidon continua compensatoria, de modo que la mejora
demostrada en etapas posteriores pueda reflejarse en la calificacién final.
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Plazos a seguir para la presentacion y tramitacion de las reclamaciones.

El proceso de revisidon y reclamacion de calificaciones se ajustard a lo establecido en la Orden
EDU/1365/2024, de 26 de noviembre, y a la normativa general sobre evaluacion en los
centros educativos de Castilla y Ledn.

e Elalumnado podra solicitar la revisidn de la calificacion ante el profesorado
responsable del mddulo en el plazo de dos dias lectivos a partir de la comunicacién
oficial de las notas.

o Silarevision no resultara satisfactoria, podra presentar reclamacion por escrito ante
la Jefatura de Departamento, en un plazo maximo de tres dias habiles desde la
notificacién del resultado de la revision.

o El Departamento resolvera en el plazo de cinco dias habiles y comunicara por escrito
la decisidn al interesado/a.

e Encaso de disconformidad, el alumnado podra elevar reclamacién al Director/a del
centro, cuya resolucion agotara la via administrativa interna.

e Todas las actuaciones quedaran registradas en el expediente académico del alumno/a
conforme al procedimiento establecido por la Consejeria de Educacion de la Junta de
Castillay Ledn.

g) ELNUMERO MAXIMO DE FALTAS DE ASISTENCIA NO JUSTIFICADAS O LAS ACTIVIDADES NO
REALIZADAS QUE DETERMINARAN LA IMPOSIBLIDAD DE APLICAR LA EVALUACION CONTINUA
Y EL PROCEDIMIENTO A SEGUIR PARA LA EVALUACION DEL ALUMNADO EN ESTOS CASOS.

Para que el alumno pueda acogerse a la evaluacién continua es necesario que las faltas de
asistencia sean inferiores al 20% del horario lectivo del médulo, que es de 205 horas. Por lo
tanto, un alumno con 41 o mas faltas de asistencia perderia su derecho a evaluacién continua.

El alumnado tiene derecho a la huelga, tal y como queda reflejado en la PGA, y se actuara en lo
relativo a las faltas, tal y como quede recogido en la misma.

Para la justificacion de las faltas de asistencia se tendra en cuenta:

1. Se entregara el justificante de las faltas de asistencia como maximo en los tres dias
habiles posteriores a la propia falta.
2. Setomardn en cuenta aquellos justificantes relativos (y solamente relativos) a:
e Las causadas por enfermedad, visita médica, accidente u hospitalizacién.
e Las debidas a funciones de representacién del alumnado.
e Las debidas a concurrencia a examenes oficiales u otros como los destinados a la
obtencidn del carnet de conducir.
e Las debidas al cumplimiento de un deber de caracter inexcusable de caracter
publico o privado
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h) LOS MATERIALES Y RECURSOS DIDACTICOS Y REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

Para impartir el médulo de FP Bdasica en Servicios Comerciales, se utilizardn diversos recursos
gue facilitaran el aprendizaje practico y tedrico del alumnado, fomentando una ensefanza
dinamica y aplicada al entorno comercial.

1. Libro de Texto

e Elmanual principal de referencia sera:

"Técnicas Basicas de Merchandising" — Editorial Paraninfo, Curso 2025/2026.

Este libro servird como base para la estructuraciéon de contenidos, actividades y evaluacién
del mddulo, proporcionando explicaciones tedricas y casos practicos aplicados al ambito
comercial.

2. Materiales Impresos y Digitales

¢ Apuntes y esquemas elaborados por el docente.

¢ Documentacion sobre tendencias en merchandising y comercio.

e Fichas de trabajo y ejercicios practicos.

e Presentaciones en PowerPoint o Canva para reforzar los conceptos clave.

3. Recursos Tecnoldgicos y Audiovisuales

e Aula de Informdtica del instituto: Para el desarrollo de actividades digitales, uso de
software de disefo para escaparates, plataformas educativas y ejercicios interactivos.

e Internet y plataformas educativas (Google Classroom, Moodle, Kahoot, Quizizz) para
compartir materiales y realizar actividades interactivas.

e Pizarra digital o proyector, para la visualizacién de contenidos multimedia.
e Videos educativos y documentales sobre merchandising y técnicas de venta.

e Equipo de radio del centro: Se podra utilizar para la realizacién de campafias publicitarias
simuladas, desarrollo de cufias radiofénicas y practicas de comunicacién comercial.

4. Recursos Practicos y Simulaciéon Empresarial

e Simulacién de escaparates y puntos de venta en el aula.
e Practicas de etiquetado, colocacidn de productos y sefializacion comercial.

o Visitas a establecimientos comerciales para observar técnicas de merchandising en
entornos reales.

5. Referencias Bibliograficas Complementarias
Ademads del libro principal, se recomendaran otras fuentes para ampliar conocimientos:

e Kotler, P.,, & Keller, K. L. (2021). Direccion de Marketing. Pearson.

e Levy, M., & Weitz, B. A. (2018). Retailing Management. McGraw-Hill.
12
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e Gil, F.J. (2019). Merchandising: Estrategias para el punto de venta. ESIC Editorial.

e Normativas y documentos oficiales del BOE sobre comercio y ventas.

i) ACTIVIDADES COMPLEMENTARIAS Y EXTRAESCOLARES.

Actividades complementarias

y extraescolares

Breve descripcion de la
actividad

Temporalizacion

FERIA DE EMPLEO Y
EMPRENDIMIENTO EN
ZAMORA

Descubrir las
oportunidades
profesionales y de
negocio que marcaran el
futuro

Un dia

ACTIVIDADES DE
AMBIENTACION Y
DECORACION DEL AULA
(Halloween)

Proyectos de decoracién
del aulay del entorno
educativo en fechas
sefialadas. En Halloween,
se disefard una
ambientacion tematica
del aula aplicando
principios basicos de
merchandising visual y
aprovechando materiales
reciclados.

Tres dias

ACTIVIDADES DE
AMBIENTACION Y
DECORACION DEL AULA
(Navidad)

proyectos de decoracion
del aula y del entorno
educativo en fechas
sefialadas En Navidad, se
decorara la puerta del
aula simulando un
escaparate navideno,
utilizando técnicas de
exposicién y presentacion
comercial que refuercen
la imagen de conjuntoy la
creatividad.

Tres dias

VISITA AVIGO

Conjuntamente el ciclo de
comercio realizara una
visita a VIGO siempre que
haya un minimo de
alumnos (35 alumnos) mi
grupo visitard Pescanova
y/o Stellantis dos
multinacionales ubicadas
en Vigo la visita se

Un dia
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realizara antes de
Navidad

MERCADILLO NAVIDENO Elaboracién y venta de Una quincena

productos decorativos

para Navidad

CREACIONY Desarrollo de proyecto Un mes

COMERCIALIZACION DE TIENDA | completo de creacién de
DE PRODUCTOS DE SEGUNDA | tienda, recepcion de

MANO mercancia,

j) MEDIDAS DE ATENCION A LA DIVERSIDAD

Los elementos bdsicos que deben adaptarse en la accién educativa son los que corresponden a los
objetivos, contenidos, metodologia y actividades de ensefanza-aprendizaje y evaluacion.

Los contenidos se pueden temporalizar de forma diferente para que el/la alumna/o pueda asimilar de
forma progresiva las unidades de trabajo.

En cuanto a la metodologia, se deben tratar de responder a las necesidades individuales desde una
metodologia comun y no buscar métodos y técnicas de trabajo diferentes para la alumna/o con mayores
dificultades. En caso de que esto no sea posible, se procurard dentro del lenguaje técnico inherente a la
especialidad explicar los conceptos con el lenguaje técnico mas sencillo posible, se procurara dentro de
las limitaciones temporales realizar mayor niUmero de practicas en clase, y preparar ejercicios y practicas
para que la alumna/o las realice fuera del horario lectivo del médulo.

En caso de ser necesario, para atender a los alumnos con necesidades educativas especiales se trabajara
en colaboracién con el Departamento de Orientacién del Instituto. Se estudiara cada caso concreto para
atenderle de la mejor forma posible, después de valorar sus caracteristicas particulares.

Para aquellos alumnos que presenten mermas o taras fisicas, las posibles soluciones pasan por:

e Posicidn del alumno adelantada en clase.

e Monitores de grandes dimensiones y teclados adaptados.

e Uso de auriculares y amplificadores de sonido.

e Disponer de mas tiempo para realizar las distintas pruebas que se le propongan.

k) PLANIFICACION DE ACTIVIDADES DE RECUPERACION DEL MODULO PROFESIONAL
PENDIENTE DE SUPERACION (modelo plan recuperacion).

No hay alumnos de cursos anteriores con la materia pendiente.

Las actividades de recuperacion estan planificadas para ser realizadas antes de la sesion de evaluacién
previa a la realizacién de la Fase de Formacion en Empresa.

Durante este periodo el alumnado que no haya alcanzado el minimo en el conjunto de Resultados de
Aprendizaje trabajara aquellas partes o concreciones de las competencias no superadas (criterios de
evaluacién no superados). Para ello se propondra al alumnado implicado un plan de actividades de
refuerzo y se realizardn pruebas escritas de recuperacién.
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Resultados de aprendizaje y Criterios de Evaluacién segun Real Decreto 127/2014, de 28 de febrero, modificado por el Real Decreto

498/2024, de 21 de mayo, y la Orden EDU/1285/2024, de 26 de noviembre, por la que se establece el curriculo de los ciclos formativos de

grado basico en Castilla y Ledn.

UTO01: MONTAJE DE ELEMENTOS DE ANIMACION EN EL PUNTO DE VENTA Y EN LOS EXPOSITORES

Actividad(es) de ensefianza-aprendizaje Contenidos asociados a los resultados de aprendizaje

Montaje de elementos de elementos de animacion del punto de venta | 1.Tipos de establecimientos comerciales. RA1.g)
y expositores.

2.Animacion del punto de venta en funcién de la RA1.c)

estacionalidad, la demanda y el sector.

3.El merchandising. RA1.g)

4.la superficie de venta. Criterios para su 6ptima distribucién. | RA1l.a)

5.El flujo de la circulacién de los clientes: zonas frias y zonas RA1.b)
calientes.

6.La ubicacion de los sectores mas importantes. RA1.a)
7.Tipos de mobiliario y su disposicion en el punto de venta. RA1.d)

8.Métodos fisicos y psicoldgicos para calentar los puntos frios. | RA1.d)

9.Elementos y materiales utilizados en la PLV (publicidad enel | RA1.f)
punto de venta), de las promociones y del merchandising.

10.El escaparate: funciones, tipos y montaje. RAL.f)
11.Sefalética y carteleria. RAL.f)
12.Normas de seguridad y prevencion de riesgos laborales. RA1.h)

Temporalizacién

Numero de horas 70 Trimestre 1¢
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Instrumentos de evaluacion

Pruebas escritas 50%
Actividades practicas 40%
Actitud 10%

Resultados de aprendizaje

Criterios de evaluacion asociados

RA1. Monta elementos de animacidn del punto de venta y expositores | a)Se ha identificado la ubicacidn fisica de los distintos sectores del punto de venta.

de productos describiendo los criterios comerciales que es preciso

utilizar

b)Se han identificado las zonas frias y calientes del punto de venta.

c)Se han descrito los criterios comerciales de distribucién de los productos y mobiliario
en el punto de venta.

d)Se han diferenciado los distintos tipos de mobiliario utilizados en el punto de ventay
los elementos promocionales utilizados habitualmente.

e) Se han descrito los pasos y procesos de elaboracién y montaje.

f) Se han montado expositores de productos y gondolas con fines comerciales.

g) Se ha colocado carteleria y otros elementos de animacion, siguiendo criterios de
“merchandising” y de imagen.

h)Se han seguido las instrucciones de montaje y uso del fabricante y las normas de
seguridad y prevencion de riesgos laborales
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UTO02: DISPOSICION DE LOS PRODUCTOS ENE L LINEAL

Actividad(es) de ensefianza-aprendizaje

Contenidos asociados a los resultados de aprendizaje

Disposicién de productos en el lineal. 1. El lineal RA2.a)
2. Funcion del lineal RA2. a)
3. Niveles y zonas del lineal RA2.d),e)
4. Las familias de productos y el surtido RA2. c)
5. Reglas de implantacion de los productos RA2 j), k)
6. Implantacién horizontal, vertical, cruzada y en malla RA2.i),g)
7. Facing RA2.h)
8. Técnicas de optimizacion del lineal. Normas para la correcta RA2.h)
implantacién de los productos en el lineal
9. Rotacidn y reaprovisionamiento del lineal RA2.b),f)

Temporalizacién

Numero de horas 44

Trimestre 1¢/2¢

Instrumentos de evaluacion

Pruebas escritas 50%
Actividades practicas 40%
Actitud 10%

Resultados de aprendizaje

Criterios de evaluacion asociados

RA2.Dispone productos en lineales y expositores seleccionando la técnica
basica de “merchandising” apropiada a las caracteristicas del producto.

a) Se han identificado los parametros fisicos y comerciales que determinan la colocacién de

productos en los distintos niveles, zonas del lineal y posicidn.

b) Se ha descrito el proceso de traslado de los productos conduciendo transpalés o carretillas

de mano, siguiendo las normas de seguridad.

c) Se ha descrito la clasificacion del surtido por grupos, secciones, categorias, familias y

referencias.
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d) Se han descrito los efectos que producen en el consumidor los distintos modos de ubicacién
de los productos en el lineal.

e) Se ha identificado el lugar y disposicién de los productos a partir de un planograma, foto o
grafico del lineal y la etiqueta del producto.

f) Se ha realizado inventario de las unidades del punto de venta, detectando huecos o roturas
de “stocks”.

g) Se han utilizado equipos de lectura de cddigos de barras (lectores épticos) para la
identificacion y control de los productos.

h) Se ha elaborado la informacidn relativa al punto de venta utilizando aplicaciones
informaticas a nivel usuario, procesador de texto y hoja de célculo.

i) Se han colocado productos en diferentes tipos de lineales y expositores siguiendo criterios
de “merchandising”.

j) Se han limpiado y acondicionado lineales y estanterias para la correcta colocacién de los
productos.

k) Se han aplicado las medidas especificas de manipulacion e higiene de los distintos
productos.

UTO03: COLOCACION DE ETIQUETAS Y DISPOSITIVOS DE SEGURIDAD

Actividad(es) de ensefianza-aprendizaje Contenidos asociados a los resultados de aprendizaje
Colocacidn de etiquetas y dispositivos de seguridad 1.Tecnologia al servicio del merchandising RA3.f)
2.Instrumentos de vigilancia, aviso y proteccion contra el hurto RA3.a),b),h)
3. El escaner RA3.b)
4. La codificacién del surtido RA3. i)
5.0rigen de la codificacién comercial RA3.e)

6.Los codigos de barras. La codificacion GTIN, el sistema GS1 vy la RA3. c)
tecnologia RFID

7.El cédigo EAN-13 RA3. d)

8. La etiqueta RA3.g)
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9.Requisitos informativos que deben cumplir las etiquetas para el RA3. f)
correcto etiquetado de los productos

10. Técnicas basicas de elaboracién de etiquetas RA3. g)

Temporalizacion

NuUmero de horas 37 Trimestre 20
Instrumentos de evaluacién
Pruebas escritas 50%
Actividades practicas 40%
Actitud 10%

Resultados de aprendizaje

Criterios de evaluacion asociados

RA3. Coloca etiquetas y dispositivos de seguridad valorando la
relevancia del sistema de codificacion “European Article Numbering
Association” (EAN) en el control del punto de venta

a) Se han identificado distintos tipos de dispositivos de seguridad que se utilizan en el punto de
venta.

b) Se ha descrito el funcionamiento de dispositivos de seguridad en el punto de venta

c¢) Se han descrito los procesos de asignacion de codigos a los distintos productos. d) Se han
interpretado etiquetas normalizadas y codigos EAN 13.

d) Se han interpretado etiquetas normalizadas y cédigos EAN 13.

e) Se ha verificado la codificacion de productos, identificando sus caracteristicas, propiedades y
localizacion.

f) Se han utilizado aplicaciones informaticas (procesador de textos y hoja de calculo) en la
elaboracion de documentacién para transmitir los errores de correspondencia detectados entre la
informacion de la etiqueta y el producto.

g) Se han etiquetado productos manualmente y utilizando herramientas especificas de etiquetado
y siguiendo criterios de “merchandising”.

h) Se han colocado dispositivos de seguridad utilizando los sistemas de proteccion pertinentes.

i) Se ha valorado la relevancia de la codificacién de los productos en el control del punto de venta.
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UT04: EMPAQUETADO Y PRESENTACION COMERCIAL

Actividad(es) de ensefianza-aprendizaje Contenidos asociados a los resultados de aprendizaje

Empaquetado y presentacién comercial 1. Envoltorio y paqueteria RA4.a)
2. El empaquetado: un valor que se anade al producto RA4.b)
3. Estilos y modalidades de envoltorios y empaquetados RA4.a),h)
4. Materiales utilizados para envolver o empaquetar RA4.c)
5. Técnicas de empaquetado RA4.d),f),e)
6. Sensibilizacién medioambiental RA4.d)
7. Riesgos especificos y su prevencidn en el sector. Normativa de seguridad y prevencién de{ RA4.g)
riesgos laborales

Temporalizacién

Numero de horas 54 Trimestre 32

Instrumentos de evaluacion

Pruebas escritas 50%
Actividades practicas 40%
Actitud 10%
Resultados de aprendizaje Criterios de evaluacidn asociados

RA4. Empaqueta productos relacionando la técnica| a) Se han identificado diferentes técnicas de empaquetado de productos.

seleccionada con los criterios comerciales y de b) Se ha analizado la simbologia de formas, colores y texturas en la transmision de la imagen de la empresa.

imagen perseguidos. c) Se han identificado elementos y materiales que se utilizan en el empaquetado y presentacién comercial de

productos.

d) Se han seleccionado los materiales necesarios para el empaquetado en funcidn de la técnica establecida y de la
imagen de la empresa

e) Se ha acondicionado el producto para su empaquetado, colocando elementos protectores y retirando el precio y los
dispositivos de seguridad

f) Se han empaquetado productos asegurando su consistencia y su presentacion conforme a criterios comerciales.

g) Se han aplicado las medidas de prevencidon de riesgos laborales relacionadas.
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h) Se han colocado motivos ornamentales de forma atractiva

i) Se han retirado los restos del material utilizado para asegurar el orden y limpieza del lugar de trabajo.
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ANEXO I.

CONTENIDOS del MODULO PROFESIONAL (Con caracter orientativo, en Real Decreto ......)

RESULTADOS |([CONTENIDOS /
DE ACTIVIDADES
APRENDIZAJE |PRINCIPALES

UNIDAD DE DURACION
TRABAJO (horas)

INSTRUMENTOS DE CRITERIOS DE |TEMPORALIZACION /
EVALUACION CALIFICACION ([OBSERVACIONES

— Identificacion de
zonas frias y
calientes del punto
de venta.

— Distribucion de
mobiliario y
espacios de
exposicion.

— Montaje de
expositores,
goéndolas y
elementos de
animacion.

— Aplicacion de
criterios de imagen
comercial e
iluminacion.

U.T. 1. Montaje de
elementos de
animacion en el 70 h RA 1
punto de ventay en
los expositores

Observacion directa, Trabajo diario
listas de control, 20% 15 sept — 5 dic 2025.
cuaderno del alumno, ||Practicas 30 % ||Decoracidon tematica
practica de montaje, Prueba escrita ||de aula (Halloween).
autoevaluacion. 50 %
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RESULTADOS |([CONTENIDOS /

UNIDAD DE DURACION DE ACTIVIDADES INSTRUMENTOS DE CRITERIOS DE | TEMPORALIZACION /
TRABAJO (horas) APRENDIZAJE |PRINCIPALES EVALUACION CALIFICACION ||OBSERVACIONES

— Limpieza y orden

del area de trabajo.

— Técnicas bdsicas

de exposicion de

productos.

— Interpretaciéon de

pljcmo.gramasy i . 9 dic 2025 -6 feb

criterios de Rubrica de exposicidn, s .

. . ., L. Trabajo diario ||2026 (antes y después
U.T. 2. Disposicion rotacion. control de practica .
e o L 20 % de Navidad).
de productosenel |44h RA 2 — Clasificacién de  |individual, ejercicios en . .,
. . - . Practicas 30 % |Decoracion de puerta
lineal surtidos y familias ||aula taller, lista de e
e, Prueba 50 % ||navideiia tipo
de productos. verificacion.
S escaparate.

— Limpiezay

mantenimiento del

lineal.

— Evaluacion del
impacto visual.

— ldentificacidn de ||[Cuaderno de practicas,
tipos de etiquetas y||lista de control, prueba
sistemas de practica con lector de

U.T. 3. Colocaciéon |37 h RA 3
de etiquetas y

Trabajo diario ||9 feb — 26 mar 2026.
20 % Se enlaza con
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UNIDAD DE
TRABAJO

DURACION
(horas)

RESULTADOS
DE
APRENDIZAIJE

CONTENIDOS /
ACTIVIDADES
PRINCIPALES

INSTRUMENTOS DE
EVALUACION

CRITERIOS DE
CALIFICACION

OBSERVACIONES

TEMPORALIZACION /

dispositivos de
seguridad

seguridad.

— Codificacion EAN
13 y simbologia
comercial.

— Uso de software
de etiquetado.

— Control de
productos
mediante lector de
codigos.

— Cumplimiento de
normas de
seguridad e
higiene.

codigos, observacién
sistematica.

Practica 30 %
Prueba 50 %

actividades de

comercio simulado.

U.T. 4.
Empaquetado y
presentacion
comercial

54 h

RA4

— Técnicas bdasicas
de empaquetadoy
presentacion.

— Seleccion de
materiales segln

— Aplicacion de

producto y ocasién.

Observacion directa,
rubrica de
empaquetado, registro
fotografico de
resultados,
autoevaluacion.

Trabajo diario
20 %

Practica 30 %
Prueba 50 %

Proyecto final

7 abr — 17 jun 2026.

integrador del médulo.
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UNIDAD DE
TRABAJO

DURACION
(horas)

RESULTADOS
DE
APRENDIZAIJE

CONTENIDOS /
ACTIVIDADES
PRINCIPALES

INSTRUMENTOS DE
EVALUACION

CRITERIOS DE
CALIFICACION

TEMPORALIZACION /
OBSERVACIONES

criterios de imagen
y color.

— Realizacién de
empaquetados
creativos y
sostenibles.

— Preparacion de
exposiciones
finales.

Indicaciones generales

e Las actividades tedrico-practicas se desarrollan en el aula-taller de comercio del centro, utilizando materiales reciclables y
simulaciones de punto de venta.
e Las actividades complementarias de ambientacion (Halloween, Navidad, proyectos finales) refuerzan la creatividad, la imagen
de marca y la aplicacién practica de los contenidos.

e Se contemplan ajustes de temporalizacién segun el calendario escolar y los festivos locales de Benavente.
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a)
b)

<)
d)

f)

g)

h)
i)
i)
k)

INTRODUCCION: CONCEPTUALIZACION Y CARACTERISTICAS DEL MODULO.

COMPETENCIAS PROFESIONALES ASOCIADAS, LOS RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE
EVALUACION Y CONTENIDOS.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE QUE PUEDEN SER DESARROLLADOS EN LA EMPRESA U
ORGANISMO EQUIPARADO.

SECUENCIACION Y TEMPORALIZACION DE LAS UNIDADES DE TRABAIO.

LA METODOLOGIA DIDACTICA QUE SE VA A APLICAR.

LOS PROCEDIMIENTOS DE EVALUACION DEL APRENDIZAJE DEL ALUMNADO, RECOGIENDO LAS
ACTUACIONES QUE SE LLEVARAN A CABO PARA EVALUAR Y CALIFICAR LOS RESULTADOS DE
APRENDIZAJES, INCLUIDOS LOS QUE SE DESARROLLEN EN LA EMPRESA U ORGANISMO
EQUIPARADO, Y LOS CRITERIOS DE CALIFICACION DE LOS MODULOS Y EL PROCEDIMIENTO Y
PLAZOS A SEGUIR PARA LA PRESENTACION Y TRAMITACION DE LAS RECLAMACIONES.

EL NUMERO MAXIMO DE FALTAS DE ASISTENCIA NO JUSTIFICADAS O LAS ACTIVIDADES NO
REALIZADAS QUE DETERMINARAN LA IMPOSIBLIDAD DE APLICAR LA EVALUACION CONTINUA Y
EL PROCEDIMIENTO A SEGUIR PARA LA EVALUACION DEL ALUMNADO EN ESTOS CASOS.

LOS MATERIALES Y RECURSOS DIDACTICOS Y REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS.

ACTIVIDADES COMPLEMENTARIAS Y EXTRAESCOLARES.

MEDIDAS DE ATENCION A LA DIVERSIDAD.

PLANIFICACION DE LAS ACTVIIDADES DE RECUPERACION DE LOS MODULOS PENDIENTES DE
SUPERACION (No en Cursos de Especializacion).
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PROGRAMACION DIDACTICA DEL MODULO PROFESIONAL OPERACIONES AUXILIARES DE
ALMACENAJE

Cédigo 3070

a) INTRODUCCION: CONCEPTUALIZACION Y CARACTERISTICAS DEL MODULO.

Identificacion del Ciclo formativo al que pertenece el médulo profesional TITULO
PROFESIONAL BASICO EN SERVICIOS COMERCIALES

Familia profesional a la que pertenece COMERCIO Y MARKETING
Nivel del Ciclo Formativo GRADO BASICO

Duracion del Ciclo Formativo 2000 HORAS

Duracion del médulo profesional 137 HORAS

b) COMPETENCIAS PROFESIONALES ASOCIADAS, LOS RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y
CRITERIOS DE EVALUACION Y CONTENIDOS. (en articulado y Anexos de Reales Decretos que
regulan el titulo)

Segun el anexo IX del Real Decreto 127/2014, de 28 de febrero, por el que se regulan aspectos
especificos de la Formacion Profesional Basica de las ensefianzas de formacién profesional del
sistema educativo, se aprueban catorce titulos profesionales basicos, se fijan sus curriculos
basicos y se modifica el Real Decreto 1850/2009, de 4 de diciembre, sobre expedicion de titulos
académicos y profesionales correspondientes a las ensefanzas establecidas en la Ley Orgdnica
2/2006, de 3 de mayo, de Educacidn, La formacién del médulo se relaciona con los siguientes
objetivos generales del ciclo formativo:

a) Reconocer las fases del procedimiento de recepcidn y registro de mercancia en almacén,
asi como sus espacios y zonas, relacionandolas con cada tipo de mercancia para proceder a su
recepcioén, transporte manejo y ubicacion.

b) Identificar los procesos de recuento y control en almacén y de informacién en puntos de
venta, siguiendo instrucciones y cumplimentando los documentos necesarios para realizar
inventarios y mantener actualizada la informacién de abastecimiento.

Y las competencias que se incluirdn en este mddulo profesional de forma coordinada con el resto
de médulos profesionales:

a) Adaptarse a las nuevas situaciones laborales originadas por cambios tecnolégicos y
organizativos en su actividad laboral, utilizando las ofertas formativas a su alcance y localizando
los recursos mediante las tecnologias de la informaciéon y la comunicacion.

b) Cumplir las tareas propias de su nivel con autonomia y responsabilidad, empleando
criterios de calidad y eficiencia en el trabajo asignado y efectuandolo de forma individual o como
miembro de un equipo.

c) Comunicarse eficazmente, respetando la autonomia y competencia de las distintas
personas que intervienen en su ambito de trabajo, contribuyendo a la calidad del trabajo
realizado.

d) Asumir y cumplir las medidas de prevencién de riesgos y seguridad laboral en Ia
realizacion de las actividades laborales evitando dafios personales, laborales y ambientales.
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e) Cumplir las normas de calidad, de accesibilidad universal y disefio para todos que afectan
a su actividad profesional.

f) Actuar con espiritu emprendedor, iniciativa personal y responsabilidad en la eleccién de
los procedimientos de su actividad profesional.

g) Ejercer sus derechos y cumplir con las obligaciones derivadas de su actividad profesional,
de acuerdo con lo establecido en la legislacidn vigente, participando activamente en la vida
econdémica, social y cultural.

Los RA tienen el peso indicado en la tabla del final y los crieterios de evaluacién todos tienen el
mismo peso en funcion del peso asignado a cada RA. Los RA y Criterios de evaluacién del mddulo
son:
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Resultado de aprendizaje

Criterios de evaluacion

1. Recepciona mercancias
relacionando sus caracteristicas
con las condiciones de

almacenamiento previstas.

2. Etiqueta mercancias
mediante aplicaciones
informaticas especificas
valorando el control de Ia

trazabilidad que posibilita su
registro y codificacion.

a) Se han relacionado etiquetas, embalajes y
medios de transporte con la tipologia de productos y
destinos, para su correcta manipulacién.

b) Se han identificado distintos tipos de cargas y
mercancias en funcidon de sus caracteristicas
especificas de manipulacion.

c) Se ha verificado la correspondencia entre las
mercancias recibidas y sus etiquetas y/o el contenido
del albaran.

d) Se han identificado los distintos tipos de
documentos relacionados con la recepcién: pedido,
albaran, etiquetas, cartas de porte, acta e informe de

recepcion.

e) Se han reconocido las discrepancias y
anomalias mas frecuentes de las cargas.

f) Se ha extraido una muestra de una carga para
su inspeccion.

g) Se han clasificado mercancias conforme a sus
caracteristicas y condiciones de conservacion.

h) Se han descrito los procesos de
desconsolidacion y desembalaje de cargas
manualmente o utilizando las herramientas
adecuadas.

i) Se han utilizado hojas de calculo para
cumplimentar fichas de almacén.

j) Se ha elaborado un informe con el resultado
de la recepciodn, utilizando aplicaciones informaticas.
k) Se ha empleado tiempo y esfuerzo en ampliar
conocimientos e informacién complementaria.

a) Se han identificado diferentes sistemas de
codificacion de mercancias.

b) Se han descrito los contenidos y significados
de los cdodigos.

c) Se ha consultado un indice de cddigos en una
base de datos de almacén.

d) Se han etiquetado mercancias con el cddigo
de forma visible.

e) Se han indicado condiciones de manipulaciéon
y conservacion de los productos.

f) Se ha descrito la trazabilidad de las

mercancias a partir de la etiqueta y documentos de
control.

g) Se ha realizado el alta en el registro de
“stocks” utilizando aplicaciones informaticas.
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3. Almacena productos vy
mercancias justificando su
ubicacién 'y condiciones de
almacenamiento en funcién del
espacio disponible.

4, Colabora en la elaboraciéon de
inventarios de mercancias,
realizando operaciones basicas de
control de existencias mediante
herramientas informaticas de
control de almacenes.

h) Se han respetado y aplicado las medidas de
prevencion y seguridad de riesgos laborales en el
almacén.
a) Se
almacenes.
b) Se ha identificado la ubicacién fisica de las
distintas zonas del almacén.

c) Se han descrito sistemas basicos y reglas
generales de ubicacién de mercancias en el almacén
para optimizar el espacio disponible.

d) Se han interpretado érdenes de movimiento
de mercancias y productos para optimizar el espacio
de almacenaje o proceder a su expedicion o
suministro.

han clasificado distintos tipos de

e) Se ha descrito el funcionamiento de carretillas
automotoras para la manipulacién de cargas.
f) Se han colocado cargas o mercancias en el

lugar indicado en la orden de trabajo, teniendo en
cuenta las caracteristicas de las mismas y sus
condiciones de manipulacion.

g) Se han utilizado medios informaticos para
transmitir, con precisidon, la informacién de los
movimientos que se realizan de cargas y mercancias.

h) Se han aplicado y respetado las medidas de
seguridad y prevencidn de riesgos en el almacén.

i) Se ha mantenido el almacén limpio y
ordenado.

a) Se ha descrito la documentacion técnica
relacionada con el almacén.

b) Se ha relacionado el almacenaje minimo con

el tiempo de aprovisionamiento de proveedores y la
demanda.

c) Se han identificado los tipos de almacenajes,
asi como de inventarios y sus variables.
d) Se ha realizado inventario de productos

existentes en un almacén, elaborando partes de
incidencia si fuese necesario y comunicando
necesidades de reaprovisionamiento y roturas de
“stock”.

e) Se han sefalado los mecanismos que se
emplean para asegurar la renovacion de almacenajes
y el mantenimiento del “stock” minimo.

f) Se ha identificado el sistema o&ptimo de
reposicion de “stocks” en funcion del tipo de
almacén.
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g) Se han utilizado aplicaciones informaticas
especificas de control de almacenes.
h) Se ha elaborado la informacién asociada al

control del almacén, de manera ordenada,
estructurada, clara y precisa, utilizando procesadores
de texto y hojas de calculo.

i) Se ha valorado la relevancia del control de
almacén en la distribucién comercial y en el proceso
productivo.

5.Prepara pedidos para su | a) Se ha interpretado la normativa que regula el
expedicion  relacionando  las | embalaje y el etiquetado de las mercancias o
caracteristicas, condiciones de | productos.

manipulacion y conservacion de | b) Se han relacionado las caracteristicas de los
mercancias 'y productos con | distintos tipos de embalaje con las caracteristicas
Ordenes de trabajo y documentos | fisicas y técnicas de los productos y mercancias, sus

de expedicion. condiciones de manipulacidén y transporte.
c) Se han descrito, a partir de la orden de pedido,
las mercancias a expedir.
d) Se ha verificado, a partir de las fichas de
almacén, que existe mercancia suficiente para cubrir
el pedido.
e) Se han descrito los movimientos a realizar en

el almacén hasta ubicar la mercancia en la zona de
expedicidon y los equipos adecuados de manipulacién.
f) Se han utilizado aplicaciones informaticas
para cumplimentar notas de entrega.

g) Se han registrado salidas de mercancias en
fichas de almacén y documentacion técnica.

h) Se han creado etiquetas y se ha determinado
el lugar que deben ocupar en el embalaje, asi como
las sefales de proteccion de la mercancia.

i) Se han interpretado ordenes de carga,
identificando el lugar de colocacién de la mercancia
en el medio de transporte en funcién de sus
caracteristicas fisicas y su destino.

i) Se ha demostrado responsabilidad ante
errores.

C.RESULTADOS DE APRENDIZAJE QUE PUEDEN SER DESARROLLADOS EN LA EMPRESA U
ORGANISMO EQUIPARADO (verificar con ANEXO Il del Plan de Formacion de FFE segiin ORDEN
EDU/173/2025, de 20 de febrero, por la que se desarrolla la formacién en empresa u organismo
equiparado, para las ofertas de formacién profesional de los grados D y E del Sistema de
Formacion Profesional en la Comunidad de Castillay Ledn)

No hay ningun RA que se vaya a desarrollar en la empresa y organismo equiparado.
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d) SECUENCIACION Y TEMPORALIZACION DE LAS UNIDADES DE TRABAJO.

Titulo Fechas y sesiones

PRIMER TRIMESTRE UD 6. PREVENCION DE RIESGOS | 23 horas
LABORALES EN EL ALMACEN.
UD 1. RECEPCION DE MERCANCIA Y | 22 horas
GESTION DE ENTRADAS

SEGUNDO TRIMESTRe | YD 2- ETIQUETADO Y CODIFICACION | 23 horas

DE MERCANCIAS.
ub 3. ALMACENAJE  DE | 22 horas
PRODUCCION Y MERCANCIAS.

TERCER TRIMESTRE UD 4. OPERACIONES BASICAS DE | 23 horas
CONTROL DE EXISTENCIAS.
UD 5. PREPARACION DE PEDIDOS Y | 22 horas
EXPEDICION DE MERCANCIAS.

e) LA METODOLOGIA DIDACTICA QUE SE VA A APLICAR

Métodos pedagogicos (estilos, estrategias y técnicas de ensefianza):

Las lineas de actuaciéon en el proceso ensefanza-aprendizaje que permiten alcanzar las
competencias del mddulo versaran sobre:

— Interpretacion de planos de distintos almacenes, identificando las diferentes zonas vy los
itinerarios de traslado interno de los productos y mercancias.

— Confeccidn de etiquetas, aplicando cédigos, que identifiquen las mercancias y los lugares de
ubicacidn de las mismas en un almacén.

— Elaboracion de fichas de almacén con la aplicacidon informatica adecuada.

— Realizacidon de recuentos, inventarios y, a partir de ellos, informes de las incidencias
detectadas.

— Preparacidn de unidades de pedido, a partir de una orden de trabajo concreta, seleccionando
el tipo de embalaje en funcidn de las caracteristicas de la mercancia y el medio de transporte
y etiquetando y/o rotulando las sefiales precisas en el embalaje.

La metodologia tendra cardcter globalizador y tenderd a la integracion de competencias y
contenidos entre los distintos mddulos profesionales. Se adaptara a las necesidades de los
alumnos y a la adquisicién progresiva de las competencias del aprendizaje permanente para
facilitarles la transiciéon hacia la vida activa y ciudadana y su continuidad en el sistema
educativo.

La metodologia a utilizar sera en todo momento activa, haciendo que los alumnos participen
en su proceso de aprendizaje, el cual dependerd del contenido de cada una de las unidades
didacticas, pero en general respondera al siguiente esquema:
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19, Explicaciones del profesor, presentando los contenidos y fomentando en todo
momento la intervencidon del alumnado, dejando que sea éste quien plantee la mayor parte de
interrogantes y también las soluciones.

29, Busqueda de informacién por parte del alumnado en aquellas unidades en que resulte
procedente.

39, Realizacion de actividades propuestas que ademas de complementar las explicaciones,
sirvan para afianzar la comprensién de los contenidos y aporten dinamismo a las clases.

49, Realizacion de actividades finales encaminadas a reforzar y ampliar lo aprendido, asi
como a conectar la teoria con la realidad, poniendo en practica los conocimientos adquiridos.
59, Trabajos individuales y en grupo sobre temas de actualidad relacionados con los

contenidos, para valorar la aportacion de ideas personales y el trabajo cooperativo.
62 En el desarrollo de las unidades didacticas se prevén los siguientes tipos de actividades:

Actividades propuestas: se trata de una serie de actividades intercaladas a lo largo de
las distintas unidades didacticas que complementan las explicaciones a la vez que aportan
dinamismo a las clases y motivan al alumnado en su aprendizaje.

Caso practico resuelto / Caso practico propuesto: en cada unidad se desarrolla un caso
practico resuelto, el cual expone un contenido mas amplio con la solucién referente a una
dimension laboral o académica relevante de la unidad. A continuacién, se propone un caso
practico para que resuelva el alumnado.

Mapas conceptuales: son mapas conceptuales inacabados que tiene que completar el
alumnado, demostrando asi el grado de comprensién y asimilacién de los contenidos. Estos
esquemas le sirven a su vez para estudiar los contenidos de cada unidad y la relacién de unos
con otros.

Actividades finales de comprobacidn, aplicacion y ampliacién: son actividades que
buscan verificar que se han entendido y asimilado los contenidos de cada unidad, contrastar
lo alcanzado con los objetivos que se perseguian, reforzar los conocimientos estudiados y
ampliar parte de esos conocimientos.

Tipos de agrupamientos y organizacion de tiempos y espacios:
En cada actividad se especifica el agrupamiento que podra ser todo el grupo, grupos, parejas
o individual

f) LOS PROCEDIMIENTOS DE EVALUACION DEL APRENDIZAJE DEL ALUMNADO, RECOGIENDO
LAS ACTUACIONES QUE SE LLEVARAN A CABO PARA EVALUAR Y CALIFICAR LOS RESULTADOS
DE APRENDIZAIJES, INCLUIDOS LOS QUE SE DESARROLLEN EN LA EMPRESA U ORGANISMO
EQUIPARADO, Y LOS CRITERIOS DE CALIFICACION DE LOS MODULOS Y EL PROCEDIMIENTO Y
PLAZOS A SEGUIR PARA LA PRESENTACION Y TRAMITACION DE LAS RECLAMACIONES.
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Procedimientos de evaluacion del aprendizaje del alumnado

El presente mddulo no es dual por lo que se evalta por el profesor docente.
Evaluacién continua
Para llevar a cabo el proceso de evaluacién se combinardn actividades y pruebas tanto tedricas
como practicas. En el Anexo |, para cada unidad de trabajo constan los distintos instrumentos
de evaluacién usados en cada Resultado de Aprendizaje presente en la unidad.
Se considerara que el alumno ha superado el mddulo si obtiene una calificacién igual o
superior a 5 en TODOS los Resultados de Aprendizaje que forman parte del mismo, en cuyo
caso, se calculara la calificacién siguiendo el porcentaje asignado a cada uno de los resultados
de aprendizaje. Todo ello, al objeto de garantizar la verificacién de la adquisicién de los
resultados de aprendizaje de la oferta formativa establecida en el articulo 18 del Real Decreto
659/2023, de 18 de julio. En el caso de que no se obtenga una calificacion igual o superior a
5 en cada resultado de aprendizaje, la calificacion maxima del mdédulo profesional serd de 4
puntos.
Instrumentos:

e Las pruebas escritas estardn compuestas de preguntas tipo test, preguntas

cortas y ejercicios practicos (60%)

e Serealizardn un portafolio de trabajo cada trimestre. (30%)

e Se realizard una prueba oral. (10%)

Evaluaciones parciales (12, 22 y 32 evaluacidn)
Se tendrdn en cuenta las unidades de trabajo vistas en cada evaluacién y el porcentaje de
resultados de aprendizaje vistos en ese momento, siguiendo los criterios citados
anteriormente (calificacién igual o superior a 5 en los resultados de aprendizaje).
Evaluaciones finales
e Para la primera evaluacion final se tendrdn en cuenta todas las unidades de
trabajo y resultados de aprendizaje.
e Para la segunda evaluacidn final se evaluaran los resultados de aprendizaje no
superados en la anterior evaluacion final y para la superacion del mddulo
profesional se tendran en cuenta tanto los resultados de aprendizaje superados con
anterioridad como el resultado obtenido en los resultados de aprendizaje que
estaban pendientes de superacion.

Imposibilidad de aplicar la evaluacion continua

La imposibilidad de aplicar la evaluacién continua se aplicard cuando las faltas de asistencia
sean no justificadas y supongan mas de un 20% de la carga horaria del mdédulo profesional.
Este hecho serd comunicado por el profesor segln establece el procedimiento reflejado en la
programacién general del departamento.

Criterios de calificacion de los médulos
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El alumno debe demostrar que ha adquirido todos los resultados de aprendizaje, no existiendo la posibilidad de
compensar unos con otros. Se considera que un resultado de aprendizaje ha sido adquirido cuando obtenga una
calificacién igual o superior a 5, de conformidad con el articulo 12.2 de la Orden EDU/1575/2024, de 23 de
diciembre.

Se llevara a cabo una evaluacion por trimestre, con el fin de informar al alumno de su progreso. La nota sera
proporcional o prorrateada segun el porcentaje obtenido en cada resultado de aprendizaje, como se puede ver en
los ejemplos y siguiendo los criterios citados anteriormente (calificacién igual o superior a 5 en los resultados de
aprendizaje)

En la siguiente tabla de Resultados de Aprendizaje consta el porcentaje o peso que cada Resultado de Aprendizaje
tiene en cada unidad de trabajo. Si se suma en horizontal, se ve el porcentaje o peso de cada Resultado de
Aprendizaje en el mddulo. Si se suma en vertical se obtienen el porcentaje o peso de cada Unidad de Trabajo.

Plazos a seguir para la presentacion y tramitacion de las reclamaciones.

El alumno que no esté de acuerdo con la calificacidn obtenida en el médulo profesional en
cualquiera de las evaluaciones trimestrales que no posean el caracter de evaluacion final,
podra solicitar las aclaraciones que estime oportunas, siempre fundamentadas, acerca de las
valoraciones vy calificaciones realizadas en relacién con su proceso de aprendizaje. Para ello,
deberd dirigirse al profesor responsable de la evaluacién del médulo profesional el cual debera
responder a la solicitud de aclaracion el primer dia habil posterior a la comunicacion de los
resultados.

Ademas, conforme al articulo 18 y 19 ORDEN EDU/1575/2024, de 23 de diciembre, por la que
se regula el proceso de evaluacién del alumnado que curse ensefianzas de grados D y E del
sistema de formacion profesional en la Comunidad de Castilla y Ledn.

Articulo 18 Aclaraciones

1. Cuando exista desacuerdo sobre las decisiones de la correspondiente sesidn de evaluacidn,
el alumnado y, en caso de minoria de edad, sus progenitores o representantes legales, podran
solicitar aclaraciones acerca de las calificaciones, asi como de la decisién de promocién o
titulacion.

2. La solicitud de aclaraciones se realizara el primer dia habil posterior a la comunicacién de
los resultados o, en su caso, de la decision de promocidén o titulacion.

El centro debera informar a los padres, madres o personas que ejerzan la tutela legal del
alumnado de este derecho.
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Articulo 19. Procedimiento de reclamacion en el centro.

1. El alumnado vy, en caso de minoria de edad, sus progenitores o representantes legales,
podrdn reclamar, por escrito, ante la direccidn del centro, las calificaciones o decisiones de
promocién o titulaciéon, en el plazo de dos dias habiles contados a partir del siguiente a aquel
en que se produjo la entrega por escrito de la informacién de la evaluacidn final o en su caso
de la comunicacion de la decisién de promocion o titulacion.

La reclamacidon debe contener las alegaciones que justifiquen la disconformidad con la
calificacion o decision adoptada. Una vez presentada en el centro, la reclamacion serd
tramitada a través de quien ejerza la jefatura de estudios.

2. La Jefatura de estudios del centro trasladard la reclamacién, en el mismo dia en que se
presente, al departamento didactico que corresponda y lo comunicara a la persona que ejerce
la tutoria, como responsable de la coordinacion de la sesién de evaluacion final.

3. Cuando la reclamacién tenga por objeto la modificacion de las calificaciones, el
departamento que corresponda analizara la solicitud de revisidén y elaborara un informe de
respuesta motivado, que contendra:

a) La descripcidn de los hechos y actuaciones previas.

b) El andlisis de la consecucion de los resultados de aprendizaje, que se realizard

teniendo en cuenta los criterios de evaluacidn, segun lo establecido en la

programacién didactica correspondiente.

c) El andlisis de la adecuacion de los procedimientos e instrumentos de evaluaciéon

utilizados, conforme a lo sefialado en la programacién didactica.

d) El analisis de la correccidon en la aplicacion de los criterios de calificacion respecto

a lo establecido en la programacién didactica.

e) La decision adoptada respecto a la solicitud de revisidn y las alegaciones

presentadas.

f) Cualquier otra cuestién que pueda considerarse de interés.

4. El informe de cada departamento didactico se presentara ante la jefatura de

estudios, en el siguiente dia habil de la recepcién de la reclamacién. La persona titular de la
jefatura de estudios del centro deberd cerciorarse de que el informe se ajusta a la presente
orden y demas normativa vigente, requiriendo al correspondiente departamento las
modificaciones del mismo que sean necesarias.

5. En el caso de reclamacion de calificaciones, la jefatura de estudios remitird el informe o
informes a la persona a cargo de la direccion del centro; si hay modificaciones en la calificacion,
la persona titular de la jefatura de estudios procederd a reunir al equipo docente, en sesion
excepcional, en el segundo dia habil posterior a la recepcién de la reclamacién para modificar
el acta de evaluacion. Si como consecuencia de la modificacién de la calificacién el alumno o
alumna estd en condiciones de promocionar o titular, el equipo docente valorara esta
circunstancia.

g) ELNUMERO MAXIMO DE FALTAS DE ASISTENCIA NO JUSTIFICADAS O LAS ACTIVIDADES NO
REALIZADAS QUE DETERMINARAN LA IMPOSIBLIDAD DE APLICAR LA EVALUACION CONTINUA
Y EL PROCEDIMIENTO A SEGUIR PARA LA EVALUACION DEL ALUMNADO EN ESTOS CASOS.

Segun el articulo 2, apartado 6 de ORDEN EDU/1575/2024, de 23 de diciembre, por la que se
regula el proceso de evaluacidn del alumnado que curse ensefanzas de grados D y E del sistema
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de formacién profesional en la Comunidad de Castilla y Ledn, en las enseflanzas presenciales la
evaluacidon continua del proceso formativo requiere la asistencia regular a las actividades
lectivas programadas en los distintos mddulos en los que se encuentre matriculado el alumnado.
El nimero de faltas de asistencia que determina la imposibilidad de realizar la evaluacién
continua vendra determinado en las correspondientes programaciones didacticas en las que se
establecera para ese caso el procedimiento de evaluacién.

Segun articulo 12 apartado 4. a) 6.2 del DECRETO 24/2024, de 21 de noviembre, por el que se
establece el curriculo de los ciclos formativos de grado superior, correspondiente a la oferta de
grado Dy nivel 3 del Sistema de Formacion Profesional, conducentes a la obtencién del titulo de
Técnico Superior, en la Comunidad de Castilla y Ledn, las programaciones recogeran el nimero
maximo de faltas de asistencia no justificadas o las actividades no realizadas que determinardn
la imposibilidad de aplicar la evaluacidn continua y el procedimiento a seguir para la evaluacion
del alumnado en esos casos.

Se acuerda aprobar un maximo de un 20% de faltas sobre el total de horas de docencia directa
en el aula segun horario escolar vigente y horario semanal del médulo correspondiente (por lo
tanto, no teniendo en cuenta el periodo de FFE) pierde el derecho a la evaluacidn continua. Esta
situacion implica que el profesor no tiene elementos de juicio suficientes para valorar los
contenidos del moddulo en su conjunto, es decir no hay una continuidad en la
evaluacién. También se perderan la evaluacién continda si no se realizan un 20% de las tareas
obligatorias. Se consideran obligatorias todas las actividades del portafolio, pruebas escritas,
pruebas orales y actividades que hay que hacer en el cuaderno.

La pérdida de evaluacion continua no supone la prohibicidon de asistir a clase, realizar actividades
y tareas o presentarse a los exdmenes parciales o de evaluacion. El profesor, de hecho,
recomienda asistir a clase y seguir en todo lo posible el ritmo normal del grupo (trabajos,
actividades, examenes) pues todo ello ayudard a ir preparando la materia”.

Seran evaluados de la siguiente forma a determinar por cada docente

h) LOS MATERIALES Y RECURSOS DIDACTICOS Y REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

Los recursos van a ser el conjunto de elementos que elegidos de manera eficaz y reflexiva
nos van a servir para realizar satisfactoriamente el conjunto de actividades que se van a ir
desarrollando en nuestra programacién docente.

En este punto disponemos tanto de los recursos que pertenecen al Centro Educativo, y que
en calidad de préstamo se le pueden ceder al alumnado, como de los que pertenecen al
Departamento y al Aula.

A) Recursos didacticos materiales:
Libro de texto de la editorial Paraninfo.
Cuaderno para realizar actividades.

Segun el tema a tratar se recomendara el manejo de textos concretos, articulos o
revistas cientificas.

Por otra parte, se estara alerta para identificar cualquier material que se presente y
sea susceptible de ser utilizado con aprovechamiento.

Pizarra digital
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Proyector
B) Ambientales:

Estructurales o propios del ambito escolar: aulas de informatica, audiovisuales, aulas

de talleres, biblioteca.

C) Recursos didacticos informaticos:
Aula de informatica con ordenadores conectados a Internet y software de aplicacion
Paginas web relacionadas con los contenidos.

i) ACTIVIDADES COMPLEMENTARIAS Y EXTRAESCOLARES.

FOMENTO DE LA LECTURA

redonda de noticias que
facilitara el docente.
Ademas, se van a leer dos

libro;

-“la buena suerte”
durante el primer
trimestre.

-“El hombre que cambié
un tulipan por una casa”
durante el segundo
trimestre.

Actividades complementarias Breve descripcion de la Temporalizacion
y extraescolares actividad
Proyecto de centro: PLAN DE | Se realizardn una mesa | Trimestra’'l

CONOCEMOS A NUESTRAS
EMPRESAS

Jornadas celebradas en el
centro educativo con
importantes empresas
que operan en la zona y
suponen un acercamiento
directo al tejido
empresarial local.

Un dia

VISITA A BURGOS

Conjuntamente el ciclo de
comercio realizard una
visita a BURGOS siempre
gue haya un minimo de
alumnos (35 alumnos) mi
grupo visitara L'Oreal y/o
Campofrio dos
multinacionales ubicadas
en Burgos la visita se
realizard antes del periodo
de FFE

Un dia

PROYECTO AULA-EMPRESA

Se realizard un proyecto
conjunto con el GS de
transporte y logistica que

Durante el 2 trimestre
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incluye el disefio vy
ejecucion de una guia
digital de transporte
sostenible-pendiente de

concesion.
DECORA TU PUERTA EN El ciclo de marketing es | Una quincena
NAVIDAD referente para la

elaboracién de piezas
creativas de las iniciativas

dirigidas por el
departamento de
marketing
VISITA EMPRESA LOCAL Visita a medio de | Undia

comunicacion y/o
departamento de
marketing o agencia de
publicidad, el
departamento de

marketing/publicidad

explicard  formatos vy
actuaciones relacionadas
con el marketing mix:
Departamento de
marketing de Cobreros
y/o TV Benavente,
Benavente  digital, Ila
opinion o T&D publicidad

o similar
Feria de Emprendimiento y del | Visita durante una | Un dia.
Empleo en Zamora. mafana en horario
escolar.

j) MEDIDAS DE ATENCION A LA DIVERSIDAD

Tal como se indica en el articulo 12.4 apartado 9 del DECRETO 24/2024, de 21 de noviembre, por
el que se establece el curriculo de los ciclos formativos de grado superior, correspondiente a la
oferta de grado D y nivel 3 del Sistema de Formacién Profesional, conducentes a la obtencion del
titulo de Técnico Superior, en la Comunidad de Castilla y Ledn las programaciones deberan
recoger las medidas de atencidn a la diversidad para el alumnado que las precisen, teniendo en
cuenta los informes de evaluacién psicopedagodgica, asi como los procesos de evaluacidn
adecuados a las adaptaciones metodoldgicas, incluyendo la adaptacion de los criterios y los
procedimientos de evaluacidon cuando el ciclo formativo vaya a ser cursado por alumnado con
necesidades educativas especiales o con algun tipo de discapacidad que garanticen su
accesibilidad a las pruebas de evaluacion.
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En FPBASICA, en la evaluacién inicial, el tutor de grupo preguntard al alumnado sobre la
existencia de Necesidades Educativas Especiales que requieran medidas de atencion a la
diversidad. En caso de existir alumnos con estas necesidades lo comunicara a la orientadora para
gue proceda a orientar la accidn educativa en los relativo a adaptaciones que correspondan vy al
equipo educativo del grupo a fin de que lo tengan presente en su accion educativa.

Conforme al articulo 3 apartado 3 de la ORDEN EDU/1575/2024, de 23 de diciembre, por la que
se regula el proceso de evaluacion del alumnado que curse ensefianzas de grados D y E del
sistema de formacion profesional en la Comunidad de Castilla y Ledn. El alumnado con
discapacidad serd evaluado con las adaptaciones de tiempo y medios apropiados a sus
posibilidades y caracteristicas, incluyendo el uso de sistemas de comunicacién alternativos y la
utilizacidn de apoyos técnicos que faciliten el proceso de evaluacion.

En esta clase hay un alumno con epilepsia y TDH y se nos indica como tenemos que proceder en
caso de que tenga un episodio de epilepsia.

k) PLANIFICACION DE ACTIVIDADES DE RECUPERACION DEL MODULO PROFESIONAL
PENDIENTE DE SUPERACION (modelo plan recuperacion)

No hay alumnos de cursos anteriores con la materia pendiente.

Las actividades de recuperacion estan planificadas para ser realizadas antes de la sesién de
evaluacion previa a la realizacion de la Fase de Formacion en Empresa.

Durante este periodo el alumnado que no haya alcanzado el minimo en el conjunto de Resultados
de Aprendizaje trabajara aquellas partes o concreciones de las competencias no superadas
(criterios de evaluacion no superados). Para ello se propondra al alumnado implicado un plan de
actividades de refuerzo y se realizaran pruebas escritas de recuperacion.
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Peso Instrumento

Resultados de Aprendizaje Criterios de Evaluacion Contenidos (%) de Agente evaluador

evaluacion
RA 1. Recepciona | a) Se han relacionado etiquetas, embalajes y 20% | P.escrita Coevaluacién
mercancias relacionando | medios de transporte con la tipologia de productos y | UD 1. UD6 60% Heteroevaluacién
sus caracteristicas con las | destinos, para su correcta manipulacion. Portafolio Autoevaluacién
condiciones de | b) Se han identificado distintos tipos de cargas y 30%
almacenamiento previstas. | mercancias en funcidon de sus caracteristicas especificas P.Oral 10%

de manipulacién.

c) Se ha verificado la correspondencia entre las
mercancias recibidas y sus etiquetas y/o el contenido del
albaran.

d) Se han identificado los distintos tipos de
documentos relacionados con la recepcion: pedido,
albardn, etiquetas, cartas de porte, acta e informe de

recepcion.

e) Se han reconocido las discrepancias y anomalias
mas frecuentes de las cargas.

f) Se ha extraido una muestra de una carga para su
inspeccidn.

g) Se han clasificado mercancias conforme a sus
caracteristicas y condiciones de conservacion.

h) Se han descrito los procesos de desconsolidacion

y desembalaje de cargas manualmente o utilizando las
herramientas adecuadas.

i) Se han utilizado hojas de cdlculo para
cumplimentar fichas de almacén.
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i) Se ha elaborado un informe con el resultado de

la recepcidn, utilizando aplicaciones informaticas.

k) Se ha empleado tiempo y esfuerzo en ampliar

conocimientos e informacién complementaria.
RA.2. Etiqueta mercancias | a. Se han identificado diferentes sistemas de | UD2,UD6 | 20% | Prueba Coevaluacion
mediante aplicaciones | codificacién de mercancias. escrita 60% | Heteroevaluacion
informaticas  especificas | b. Se han descrito los contenidos y significados de Portalfolio | Autoevaluacion
valorando el control de la | los cédigos. 30%
trazabilidad que posibilita | c. Se ha consultado un indice de cédigos en una Prueba oral
su registro y codificacion. | base de datos de almacén. 10%

d. Se han etiquetado mercancias con el cddigo de

forma visible.

e. Se han indicado condiciones de manipulacion y

conservacion de los productos.

f. Se ha descrito la trazabilidad de las mercancias a

partir de la etiqueta y documentos de control.

g. Se ha realizado el alta en el registro de “stocks”

utilizando aplicaciones informaticas.

h. Se han respetado y aplicado las medidas de

prevencidon y seguridad de riesgos laborales en el

almacén.
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RA 3. Almacena productos | a) Se han clasificado distintos tipos de almacenes. | UD3,UD6 | 20% | Prueba Coevaluacion
y mercancias justificando | b) Se ha identificado la ubicacién fisica de las escrita 60% | Heteroevaluacion
su ubicacién y condiciones | distintas zonas del almacén. Portalfolio | Autoevaluacion
de almacenamiento en | c) Se han descrito sistemas bdsicos y reglas 30%
funcién del espacio | generales de ubicacion de mercancias en el almacén Prueba oral
disponible. para optimizar el espacio disponible. 10%

d) Se han interpretado érdenes de movimiento de

mercancias y productos para optimizar el espacio de

almacenaje o proceder a su expedicion o suministro.

e) Se ha descrito el funcionamiento de carretillas

automotoras para la manipulacién de cargas.

f) Se han colocado cargas o mercancias en el lugar

indicado en la orden de trabajo, teniendo en cuenta las

caracteristicas de las mismas y sus condiciones de

manipulacion.

g) Se han utilizado medios informaticos para

transmitir, con precisiéon, la informacién de los

movimientos que se realizan de cargas y mercancias.

h) Se han aplicado y respetado las medidas de

seguridad y prevencion de riesgos en el almacén.

i) Se ha mantenido el almacén limpio y ordenado.

a. Se ha descrito la documentacién técnica 20% | Prueba Coevaluacion
RA 4. Colabora en la | relacionada con el almacén. ub4,UD6 escrita Heteroevaluacién
elaboracion de inventarios | |, Se ha relacionado el almacenaje minimo con el 600% Autoevaluacion
de mercancias, realizando | tiempo de aprovisionamiento de proveedores y la Portalfolio
operaciones basicas de | demanda. 30%
control de existencias | . Se han identificado los tipos de almacenajes, asi Prueba oral
mediante  herramientas | como de inventarios y sus variables. 10%
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informaticas de control de
almacenes.

d. Se ha realizado inventario de productos
existentes en un almacén, elaborando partes de
incidencia si  fuese necesario y comunicando
necesidades de reaprovisionamiento y roturas de
“stock”.

e. Se han senalado los mecanismos que se emplean
para asegurar la renovacion de almacenajes y el
mantenimiento del “stock” minimo.

f. Se ha identificado el sistema Optimo de
reposicion de “stocks” en funcién del tipo de almacén.
g. Se han utilizado aplicaciones informaticas
especificas de control de almacenes.

h. Se ha elaborado la informacién asociada al
control del almacén, de manera ordenada, estructurada,
clara y precisa, utilizando procesadores de texto y hojas
de calculo.

i Se ha valorado la relevancia del control de
almacén en la distribucion comercial y en el proceso
productivo.

RA 5. Prepara pedidos para

su expedicion
relacionando las
caracteristicas,

condiciones de
manipulacidn y
conservacion de

mercancias y productos
con érdenes de trabajo y

a) Se ha interpretado la normativa que regula el
embalaje y el etiquetado de las mercancias o productos.
b) Se han relacionado las caracteristicas de los

distintos tipos de embalaje con las caracteristicas fisicas
y técnicas de los productos y mercancias, sus
condiciones de manipulacién y transporte.

c) Se han descrito, a partir de la orden de pedido,
las mercancias a expedir.

ub5UD6

20 %

Prueba
escrita 60 %
Portalfolio
30%

Prueba oral
10%

Coevaluacion
Heteroevaluacion
Autoevaluacion
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documentos de | d) Se ha verificado, a partir de las fichas de almacén,
expedicion. gue existe mercancia suficiente para cubrir el pedido.
e) Se han descrito los movimientos a realizar en el

almacén hasta ubicar la mercancia en la zona de
expedicion y los equipos adecuados de manipulacién.

f) Se han utilizado aplicaciones informaticas para
cumplimentar notas de entrega.

g) Se han registrado salidas de mercancias en fichas
de almacén y documentacion técnica.

h) Se han creado etiquetas y se ha determinado el
lugar que deben ocupar en el embalaje, asi como las
sefiales de proteccion de la mercancia.

i) Se han interpretado drdenes de carga,
identificando el lugar de colocacién de la mercancia en
el medio de transporte en funcidn de sus caracteristicas
fisicas y su destino.

i) Se ha demostrado responsabilidad ante errores.
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ANEXO I.

CONTENIDOS del MODULO PROFESIONAL

Los contenidos del curriculo son indispensables para alcanzar los resultados de aprendizaje y
tienen por lo general un caracter interdisciplinar derivado de la naturaleza de la competencia
profesional asociada al titulo. Es necesario recordar que, los contenidos, en todo caso, son un
medio para alcanzar un fin: la consecuciéon de los resultados de aprendizaje por parte del
alumnado.

Contenidos minimos del mddulo, segln recoge el anexo IX de la Orden ECD/1030/2014, de 11 de
junio, por la que se establecen las condiciones de implantacién de la Formacién Profesional
Basica y el curriculo de catorce ciclos formativos de estas ensefianzas en el ambito de gestion del
Ministerio de Educacién, Cultura y Deporte.

Recepcidon de mercancias y gestion de entradas:

Los medios de transporte.
Procedimientos de control de descargas.
Concepto y clasificacion de las mercancias.
Documentos relacionados con la recepcién de mercancias.
Registro de mercancias.
Etiquetado y codificacién de mercancias:
Sistemas de codificacién
Etiquetas: tipos y funciones.
Herramientas de control del etiquetado
El rotulado y las sefales en los embalajes.

Medidas de prevencidén de riesgos laborales.
Almacenaje de productos y mercancias:

Tipos de almacenes.

Zonas del almacén.

Equipos mecdnicos para la manipulacién de mercancias.

Normas de seguridad e higiene que regulan la conservacidon y mantenimiento de
mercancias.

Seguridad y prevencion en las operaciones auxiliares de almacenaje.
Operaciones basicas de control de existencias:

Sistemas de almacenaje.

Sistemas de reposicidn de las mercancias.

El inventario: finalidad y tipos.

Proceso de elaboracion de inventarios.

Utilizacién de aplicaciones informaticas en las actividades auxiliares de control de
existencias.

— Normas basicas de actuacién en caso de emergencias.
Preparacion de pedidos y expedicién de mercancias:

La orden de pedido.
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Recepcidn y tratamiento de pedidos.

Etiguetado y embalaje de expedicion.
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INTRODUCCION: CONCEPTUALIZACION Y CARACTERISTICAS DEL MODULO.

COMPETENCIAS PROFESIONALES ASOCIADAS, LOS RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE
EVALUACION Y CONTENIDOS.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE QUE PUEDEN SER DESARROLLADOS EN LA EMPRESA U
ORGANISMO EQUIPARADO.

SECUENCIACION Y TEMPORALIZACION DE LAS UNIDADES DE TRABAJO.

LA METODOLOGIA DIDACTICA QUE SE VA A APLICAR.

LOS PROCEDIMIENTOS DE EVALUACION DEL APRENDIZAJE DEL ALUMNADO, RECOGIENDO LAS
ACTUACIONES QUE SE LLEVARAN A CABO PARA EVALUAR Y CALIFICAR LOS RESULTADOS DE
APRENDIZAJES, INCLUIDOS LOS QUE SE DESARROLLEN EN LA EMPRESA U ORGANISMO
EQUIPARADO, Y LOS CRITERIOS DE CALIFICACION DE LOS MODULOS Y EL PROCEDIMIENTO Y
PLAZOS A SEGUIR PARA LA PRESENTACION Y TRAMITACION DE LAS RECLAMACIONES.

EL NOMERO MAXIMO DE FALTAS DE ASISTENCIA NO JUSTIFICADAS O LAS ACTIVIDADES NO
REALIZADAS QUE DETERMINARAN LA IMPOSIBLIDAD DE APLICAR LA EVALUACION CONTINUA'Y
EL PROCEDIMIENTO A SEGUIR PARA LA EVALUACION DEL ALUMNADO EN ESTOS CASOS.

LOS MATERIALES Y RECURSOS DIDACTICOS Y REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS.

ACTIVIDADES COMPLEMENTARIAS Y EXTRAESCOLARES.

MEDIDAS DE ATENCION A LA DIVERSIDAD.

PLANIFICACION DE LAS ACTVIIDADES DE RECUPERACION DE LOS MODULOS PENDIENTES DE
SUPERACION (No en Cursos de Especializacion).

PROGRAMACION DIDACTICA DEL MODULO PROFESIONAL PROCESOS DE VENTAS




coédigo 1232

a) INTRODUCCION: CONCEPTUALIZACION Y CARACTERISTICAS DEL MODULO.

Identificacion del Ciclo formativo al que pertenece el médulo profesional Grado medio de
actividades comerciales

Familia profesional a la que pertenece Comercio Comercio y marketing
Nivel del Ciclo Formativo Grado medio. CINE-3b Nivel 1
Duracidn del Ciclo Formativo 2000 horas

Duracion del médulo profesional 132 horas — 4 sesiones 50’ semanales,

b) COMPETENCIAS PROFESIONALES ASOCIADAS, LOS RESULTADOS DE APRENDIZAIJE Y CRITERIOS DE
EVALUACION Y CONTENIDOS. (en articulado y Anexos de Reales Decretos que regulan el titulo)

b) La formacion del médulo profesional contribuye a alcanzar los objetivos generales d),
e), ), g), h), i), p), t), u), v), w), x), y), z), aa), ab) y ac) del ciclo formativo y las competencias
a), d), e), f), 1), 0), p), ), r), s), t), u) y v) del titulo.

Se consideran los resultados de aprendizaje como la expresion de los resultados que deben ser
alcanzados por los alumnos en el proceso de ensefianza-aprendizaje, y los criterios de evaluacion
como referencia del nivel aceptable de esos resultados.

RA 1. RESULTADO DE APRENDIZAIJE: Identifica el proceso de decision de compra del consumidor
y/o usuario, analizando los factores que inciden en el mismo y las tipologias de clientes.
2 UNIDADES DE

CRITERIOS DE EVALUACION TRABAJO
CE 1.1. Se han identificado los tipos de consumidores, diferenciando el consumidor final o
particular y el industrial u organizacional. 2
CE 1.2. Se ha definido el contenido y los aspectos que comprende el estudio del 2
comportamiento del consumidor y/o usuario.
CE 1.3. Se han definido y clasificado las necesidades del 2
consumidor, teniendo en cuenta el orden jerarquico que se
establece a la hora de satisfacerlas.
CE 14. Se han clasificado las compras, 2
atendiendo al comportamiento racional o
impulsivo del consumidor y/o usuario.
CE 1.5. Se han identificado las fases del proceso de compra del consumidor final, 2
analizando los factores que determinan su complejidad y duracioén.
CE 1.6. Se han analizado los determinantes internos y externos que influyen en el proceso de 2
decision de compra de los consumidores y/o usuarios.
CE 1.7. Se han identificado las fases del proceso de compra del consumidor industrial, 2
comparando el proceso con el del consumidor final.




CE 1.8.. Se han caracterizado las tipologias de clientes, atendiendo a su comportamiento de
compra, su personalidad y sus motivaciones de compra.

RA 2. RESULTADO DE APRENDIZAJE: Desarrolla entrevistas con supuestos
clientes, utilizando técnicas de venta, negociacion y cierre adecuadas,
dentro de los limites de actuacion establecidos por la empresa.

A UNIDADES DE

CRITERIOS DE EVALUACION TRABAJO
CE 2.1. Se ha preparado la documentacion necesaria para realizar una
visita comercial, consultando la informaciéon de cada cliente en la 3
herramienta de gestién de relaciones con clientes (CRM). b) Se ha
concertado y preparado la entrevista de ventas, adaptando el
argumentario a las caracteristicas, necesidades y potencial de compra
de cada cliente, de acuerdo con los objetivos fijados.
CE 2.2. Se ha preparado el material de apoyo y la documentacion 3
necesaria.
CE 2.3. Se ha realizado la presentacién y demostracién del producto, utilizando técnicas 3
de venta adecuadas para persuadir al cliente.
CE 2.4. Se ha preparado el material de apoyo y la documentaciéon necesaria 3
CE 2.5. Se han previsto las posibles objeciones del cliente y se han definido las técnicas y 3
los argumentos adecuados para la refutacion de las mismas.
CE 2.6. Se han utilizado técnicas de comunicacion verbal y no verbal en situaciones de 3
venta y relacion con el cliente.
CE 2.7 Se ha planificado la negociacién de los aspectos y condiciones de la operaciéon que
pueden ser objeto de negociacion.
CE 2.8 Se han utilizado técnicas para lograr el cierre de la venta y obtener el pedido.

RA 3. RESULTADO DE APRENDIZAIJE: Define las funciones, conocimientos y perfil de los
vendedores, analizando las necesidades de formacién, motivacion y remuneracion del equipo de
ventas.

2 UNIDADES DE
CRITERIOS DE EVALUACION TRABAJO

CE 3.1. Se han establecido las funciones y responsabilidades de los vendedores en la
venta personal. 4

CE 3.2 Se han clasificado los vendedores en funcién de las caracteristicas de la empresa
en la que prestan servicios, el tipo de venta que realizan y la naturaleza del producto.

CE 3.3. Se ha definido el perfil del vendedor profesional, analizando las cualidades
personales, habilidades profesionales y conocimientos que debe tener un buen vendedor.




CE 3.4. Se han descrito distintos puestos de trabajo de ventas y el perfil de los vendedores

3 : 4
mas adecuados para los mismos.
CE 3.5. Se han determinado las necesidades de formacion, perfeccionamiento y reciclaje 4
del equipo de vendedores.
CE 3.6. Se ha definido el contenido del programa de formacion y perfeccionamiento de los 4
vendedores.
CE 3.7. Se ha valorado la importancia de la motivacion de los vendedores analizando los 4
principales factores motivadores.
CE 3.8Se han identificado los sistemas mas habituales de retribucion de los vendedores. 5

operaciones de compraventa, cumplimentando los documentos necesarios.

RA 4. RESULTADO DE APRENDIZAJE: Gestiona la documentacion comercial y de pago/cobro de las

o UNIDADES DE

CRITERIOS DE EVALUACION TRABAJO
CE 4.1. Se ha gestionado la documentacién comercial de diferentes operaciones de
venta, desde la recepcion del pedido hasta el envio y recepcién por parte del cliente. 5
CE 4.2. Se ha establecido el modo de formalizar el pedido por parte del cliente, en ventas 5
a distancia (por catalogo, televenta, teléfono mévil e internet, entre otros).
CE 4.3. Se han identificado las distintas formas de pago, analizando el procedimiento y la 5
documentacion necesaria en cada caso.
CE 4.4. Se han diferenciado los medios de pago al contado de los aplazados. 5
CE 4.5. Se han comparado los medios y formas de pago, analizando las ventajas y 5
desventajas en términos de coste, seguridad y facilidad de uso.
CE 4.6. Se ha cumplimentado la documentacion correspondiente a los diferentes medios 6
de pago.
CE 4.7. Se han cumplimentado cheques, letras de cambio, pagarés y demas
documentacion correspondiente a los diferentes medios de pago.. 6

CE 4.8 Se ha identificado la documentacion correspondiente a las operaciones de endoso,
aval y gestiéon de cobro de medios de pago.

acuerdo con la normativa vigente.

CRITERIOS DE EVALUACION

RA 5. RESULTADO DE APRENDIZAJE: Formaliza los contratos de compraventa y
otros contratos afines, analizando las cldusulas mas habituales de

UNIDADES DE
TRABAJO




CE 5.1. Se ha interpretado la normativa que regula los contratos de compraventa. 6
CE 5.2. Se ha caracterizado el contrato de compraventa, los elementos que intervienen y 6
los derechos y obligaciones de las partes, analizando su estructura y las clausulas

habituales que se incluyen en el mismo.

CE 5.3. Se ha cumplimentado el contrato de compraventa en el que se recogen los 6
acuerdos entre vendedor y comprador, utilizando un procesador de textos

CE 5.4. Se ha interpretado la normativa que regula el contrato de compraventa a plazos y 6
los requisitos que se exigen para su formalizacion

CE 5.5. Se ha caracterizado el contrato de ventas en consignacion analizando los casos 6
en que procede su formalizacion.

CE 5.6. Se ha caracterizado el contrato de suministro, analizando los supuestos en los que 6
se requiere para el abastecimiento de materiales y servicios.

CE 5.7 Se han analizado los contratos de leasing y renting como alternativas de 6
adquisicién y financiacion del inmovilizado de la empresa.

|
RA 6. RESULTADO DE APRENDIZAIJE: Determina los precios y el importe de las operaciones,

aplicando el calculo comercial en los procesos de venta.

2 UNIDADES
CRITERIOS DE EVALUACION DE TRABAJO

CE 6.1. Se ha calculado el precio de venta del producto, aplicando un cierto margen
comercial expresado en forma de porcentaje del precio de coste. 7
CE 6.2. Se ha calculado el precio de venta del producto, aplicando un margen comercial
expresado en forma de un porcentaje sobre el precio de venta. 7
CE 6.3. Se ha determinado el importe total de una operacion de venta, aplicando los 7
descuentos y gastos acordados y el IVA correspondiente
CE 6.4. Se ha calculado el interés de diferentes operaciones, definiendo las variables 7
que lo determinan y aplicando un determinado tipo de interés.
CE 6.5. Se ha calculado el descuento y el efectivo resultante de una remesa de efectos.

7
CE 6.6. Se han cumplimentado facturas de negociacion de efectos comerciales, 7
aplicando un determinado tipo de descuento y la correspondiente comision.




RA 7. RESULTADO DE APRENDIZAJE: Organiza el proceso de venta, definiendo las lineas de
actuacion del vendedor, de acuerdo con los objetivos fijados en el plan de ventas.
5 UNIDADES DE
CRITERIOS DE EVALUACION TRABAJO

CE 7.1. Se han identificado las funciones del departamento de ventas de una empresa y

las responsabilidades del director de ventas. 8
CE 7.2. Se han diferenciado las formas de organizacién del departamento de ventas por 8
zonas geograficas, por productos y por clientes, entre otras.

CE 7.3. Se ha calculado el nimero de vendedores que se requieren para cumplir los 8
objetivos del plan de ventas de la empresa.

CE 7.4. Se ha elaborado el programa de ventas del vendedor, definiendo sus propios 8
objetivos y el plan de actuacion, en funcion de los objetivos establecidos en el plan de

ventas de la empresa.

CE 7.5 Se ha elaborado el argumentario de ventas, incluyendo los puntos fuertes y 8
débiles del producto, resaltando sus ventajas respecto a los de la competencia y

presentando soluciones a los problemas del cliente.

CE 7.6 Se han aplicado técnicas de prospeccion de clientes, atendiendo a las 8
caracteristicas del producto/servicio ofertado.

CE 7.7. Se ha determinado el niumero de visitas comerciales que se van a realizar a los

clientes reales y potenciales y el tiempo de duracién de las visitas. 8
CE 7.8. Se han planificado las visitas a clientes, aplicando las rutas de ventas que 8
permiten optimizar los tiempos del vendedor y reducir los costes.

1. Contenidos basicos.

Los contenidos basicos correspondientes al médulo son:
1. Identificacion del proceso de decisién de compra del consumidor:
Tipos de consumidores. Consumidor final o particular y consumidor industrial o institucional.
Estudio del comportamiento del consumidor. Aspectos que comprende.
Las necesidades del consumidor. Tipos.

Tipos de compras segun el comportamiento del consumidor.
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El proceso de decision de compra del consumidor final. Fases del proceso y variables que influyen en el
mismo.

Determinantes internos que inciden en el proceso de compra.
Variables externas que influyen en el proceso de compra.
Las variables de marketing en el proceso de compra.

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

Tipologia de clientes.
2. Definicidn de las funciones y perfil de los vendedores:
El vendedor. Concepto y funciones.
El papel del vendedor en la venta personal.
Tipos de vendedores segun la empresa en la que prestan sus servicios.
Tipos de vendedores segun la naturaleza del producto.
Tipos de vendedores segun la actividad o tipo de venta que realizan.

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

El manual del vendedor.

Formacién de los vendedores. Necesidad de la formacién. Programas de formacidn y perfeccionamiento
de los vendedores.

Motivacién de los vendedores. Factores motivadores.
Sistemas de remuneracién de los vendedores.
3. Organizacién del proceso de venta:
El departamento de ventas. Sus funciones.
Funciones del director de ventas.
Planificacidn de las ventas. Los objetivos de ventas.
Factores que condicionan la organizacién del departamento de ventas.
Estructura organizativa del departamento de ventas. Organigramas.
Determinacion del tamafio del equipo de ventas.
Delimitacién de las zonas de venta y asignacién a los vendedores.
Planificacién de las visitas a clientes. Tipos y frecuencia de las visitas.

Disefio de las rutas de ventas.
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Elaboracién del programa de ventas y lineas de actuacion del vendedor.
Fases del proceso de venta.

La prospeccién de clientes. Métodos de prospeccion de clientes.
Preparacion de la venta.

Objetivos, contenido y estructura del argumentario de ventas.

Tipos de argumentos: racionales y emocionales.

Elaboracién del argumentario de ventas segln tipos de productos, segun tipologia de clientes y segun
tipo de canales de distribucion.

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

4. Desarrollo de entrevistas de venta:
La venta personal.
Formas de venta: tradicional, autoservicio, sin tienda, televenta y venta online, entre otras.
La comunicacién en las relaciones comerciales.
El proceso de comunicacion. Elementos. Barreras en la comunicacién.
La comunicacién verbal. Normas para hablar en publico.
La comunicacién telefénica en la venta. Uso de nuevas tecnologias.
La comunicacién escrita. Cartas comerciales.
La comunicacién no verbal en la venta y las relaciones con clientes.
Fases de la entrevista de ventas.

Técnicas de venta: modelo AIDA (atencidn, interés, deseo, accidn). Técnica SPIN (situacién, problema,
implicacion, necesidad). Sistema de entrenamiento de Zelev Noel.

Concertacién y preparacion de la visita.

Toma de contacto y presentacion.

Sondeo y determinacion de las necesidades del cliente.

Presentacién del producto y argumentacion, aplicando técnicas de venta.
La demostracion del producto, utilizando material de apoyo.

Las objeciones del cliente. Técnicas de tratamiento de las objeciones.
Negociacion de las condiciones de la operacién. Asertividad y empatia.

Cierre de la venta. Sefiales de compra y aplicacién de técnicas de cierre.
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Despedida y final de la entrevista.
Seguimiento de la venta.

Los servicios posventa: asesoramiento e informacidn, garantia, asistencia técnica y reparaciones,
recambios y repuestos.

Gestion de incidencias, quejas y reclamaciones de clientes.
Servicios de atencidn, satisfaccién y fidelizacién de clientes.
Herramientas de gestién de las relaciones con clientes (CRM).

5. Formalizacién del contrato de compraventa y otros contratos afines:
El contrato: caracteristicas y requisitos basicos. Tipos de contratos.

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

Clausulado general de un contrato de compraventa.

El contrato de compraventa a plazos.

El contrato de suministro.

El contrato estimatorio o de ventas en consignacion.

Los contratos de transporte y de seguro.

Los contratos de leasing y de renting.

Los contratos de factoring y de forfaiting.

6. Gestion de la documentacion comercial y de cobro de las operaciones de venta:
Documentacién comercial generada en las ventas. Facturas y albaranes.
Confeccion, registro y archivo de documentos.

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

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

La transferencia bancaria.

El cheque. Tipologia y funcionamiento.

La letra de cambio.

El pagaré.

Operaciones asociadas a los medios de pago. Endoso y aval.
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Gestion de cobro de efectos comerciales.
Anticipacidon del cobro. Negociacidn y descuento bancario.
La gestion de impagados.
Los medios de pago electrénicos.
7. Determinacion de los precios y el importe de las operaciones de venta:

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

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

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

Calculo del importe total de una operacién de venta.
Aplicacién del interés en las operaciones comerciales.
Concepto de interés. Interés simple e interés compuesto.
Calculo de interés simple.

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

Concepto de descuento. Descuento racional y descuento comercial.
Calculo del descuento racional o matematico.
Célculo del descuento comercial.

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

Sustitucion de deudas. Vencimiento comun y vencimiento medio.

Calculo del importe de operaciones comerciales en moneda extranjera.

¢) RESULTADOS DE APRENDIZAJE QUE PUEDEN SER DESARROLLADOS EN LA EMPRESA U ORGANISMO
EQUIPARADO (verificar con ANEXO Il del Plan de Formacién de FFE segin ORDEN EDU/173/2025, de
20 de febrero, por la que se desarrolla la formacidon en empresa u organismo equiparado, para las
ofertas de formacion profesional de los grados D y E del Sistema de Formacion Profesional en la
Comunidad de Castilla y Ledn)

Las empresas seleccionadas para la realizacion de la fase de formacién en empresa serdn empresas
dedicadas a la venta minorista, bien pequefios comercios o grandes cadenas. El RA que podra ser
desarrollado en la empresa sera el RA: Identifica el proceso de decisiéon de compra del consumidor
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y/o usuario, analizando los factores que inciden en el mismoy

las tipologias de clientes

RA1: Identifica el proceso de decision de compra del Unidad de trabajo 1: La decisién de
consumidor compra del consumidor

y/o usuario, analizando los factores que inciden en
el mismoy

las tipologias de clientes

Ponderacién: 15 %

d) SECUENCIACION Y TEMPORALIZACION DE LAS UNIDADES DE TRABAJO conforme a la ORDEN
EDU/1347/2024 de 26 de noviembre por la que se concretan los aspectos especificos del
curriculo del ciclo formativo de Grado Superior de Marketing y Publicidad en la Comunidad de
Castillay Ledn

Titulo Fechas y sesiones

PRIMER TRIMESTRE UT1Lla _decisién de compra del 10

consumidor

UT 2 El departamento de ventas 10

UT 3 El equipo de ventas 10

UT 4 Los vendedores 10

SEGUNDO TRIMESTRE uts ProsP’ecci()n y preparacion de la 9

presentacion

UT 6 Técnicas de venta y comunicacion 13

UT 7 El contrato de compraventa 12
TERCER TRIMESTRE UT 8 Documentos de formalizacionde la | 12

venta

UT 9 Documentos de formalizacion de 12

cobro y pago (I)

UT 10 Documentos de formalizacion de 10

cobro y pago (1)

UT 11 Determinacion del precio de venta | 12

UT 12 El interés y el descuento en las 12

operaciones comerciales

e) LA METODOLOGIA DIDACTICA QUE SE VA A APLICAR

\ Métodos pedagdgicos (estilos, estrategias y técnicas de ensefianza):

11
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Metodologia. La normativa aplicable sobre la metodologia didactica de las ensefianzas de
formacion profesional se encuentra recogida en el Real Decreto 1147/2011 de 29 de julio
por el que se establece la ordenacion general de la formacién profesional del sistema
educativo, y en el Decreto que desarrolla el curriculo de los ciclos formativos, (en concreto,
en el Decreto del curriculum). En los cuales se establece que: “la metodologia didactica de
las ensefanzas de formacion profesional integrara los aspectos cientificos, tecnolégicos y
organizativos que en cada caso correspondan, con el fin de que el alumnado adquiera una
vision global de los procesos propios de la actividad profesional correspondiente”. Las lineas
de actuacion en el proceso ensefanza-aprendizaje que permiten alcanzar los objetivos del
mddulo versaran sobre:

— Preparacion de una visita comercial con la informacidn obtenida en la

herramienta de gestion de las relaciones con clientes.

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

— Utilizacién de técnicas de comunicacion verbal (oral y escrita) y no verbal

aplicadas al proceso de venta.

- Utilizacién de herramientas informaticas en la presentacion de productos y

servicios.

— Utilizacion de técnicas venta, negociacion y refutacion de objeciones.

— Elaboracién de contratos de compraventa y documentacion anexa, utilizando

el procesador de textos.

— Cumplimentacion de los documentos de diversos medios de pago.

— Gestion informatizada de sugerencias.

— Utilizacion de herramientas de gestion de las relaciones con clientes en

preparacion de visitas, servicios postventa y fidelizacion de clientes.

— Realizacion de calculos relativos a las operaciones de venta y de cobro y pago

Bajo estas prescripciones normativas sobre orientaciones metodoldgicas se basa

y desarrolla nuestra metodologia didactica, la cual tiene como eje vertebrador

las competencias relativas a habilidades, es decir; la propia actividad del

alumno, siendo el profesor el guia

En concreto, nos vamos a basar en los siguientes principios metodoldgicos:

e Punto de partida: Debera partirse del nivel de desarrollo del alumno teniendo
en cuenta sus conocimientos previos asi como los diferentes ritmos de
aprendizaje.

e Relacion de contenidos: Se promovera la integracion de los aspectos cientificos,
tecnologicos y organizativos (contenidos relacionados) que corresponda,
reforzando a su vez los aspectos practicos Trabajo en equipo: Debera
fomentarse la adquisicién de habilidades de trabajo en equipo, ya que la
sociedad actual, cada vez mas diversa y cambiante precisa personas capaces de
integrarse en organizaciones que utilicen esta metodologia de trabajo. Para ello
nuestra metodologia ha de ser activa, participativa y motivadora.

e Aprendizaje funcional y significativo: Utilizar estrategias para que el alumno sea
capaz de aplicar lo aprendido a la vida real. Debera favorecerse que el alumno
relacione los nuevos conocimientos con conocimientos anteriores, citaciones
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cotidianas, propia experiencia,... Todo ello incidird en un mayor interés y
motivacién hacia la materia. El profesor se constituye no en el eje central sino
en el animador del grupo que incite a los alumnos a ver una vision practica del
modulo y a fomentar su motivacion.

e Autoaprendizaje: Se favorecera el trabajo autonomo del alumno para que
desarrolle la capacidad de aprender por si mismo. El alumno necesitara la
habilidad suficiente para acceder a determinadas fuentes y contenidos,
convirtiéndose en protagonista de su propio aprendizaje. Se estimulara el
interés del alumno por el autoaprendizaje relacionado con la formaciéon
permanente en un entorno laboral tan cambiante. Asimismo, se tratara de
favorecer la investigacion, acostumbrando al alumno a investigar por si mismo y
en equipo. El profesor habra de velar para evitar errores en el proceso y los
resultados.

e Aprendizaje participativo: Debera favorecerse la participacion activa del alumno
en el proceso de enseilanza-aprendizaje.

¢ Nuevas tecnologias: Se favorecera en el alumnos el uso de las nuevas
tecnologias de la informacidn y la comunicacidn, ya que su uso va a tener gran
influencia en el entorno de trabajo, por lo que su conocimiento y adaptacion
pueden facilitar su insercion, bien sea como emprendedor o trabajador

e Por otra parte, se favorecera el enfoque positivo y razonablemente optimista de
la préxima transicion al mundo laboral.

f) LOS PROCEDIMIENTOS DE EVALUACION DEL APRENDIZAJE DEL ALUMNADO, RECOGIENDO
LAS ACTUACIONES QUE SE LLEVARAN A CABO PARA EVALUAR Y CALIFICAR LOS RESULTADOS
DE APRENDIZAIJES, INCLUIDOS LOS QUE SE DESARROLLEN EN LA EMPRESA U ORGANISMO
EQUIPARADO, Y LOS CRITERIOS DE CALIFICACION DE LOS MODULOS Y EL PROCEDIMIENTO Y
PLAZOS A SEGUIR PARA LA PRESENTACION Y TRAMITACION DE LAS RECLAMACIONES.

Procedimientos de evaluacion del aprendizaje del alumnado

Segun Orden EDU/2169/2008, de 15 de diciembre, por la que se regula el proceso de
evaluacion y acreditacidon académica de los alumnos que cursen ensefianzas de formacion
profesional inicial en la Comunidad de Castilla y Ledn y sus sucesivas modificaciones por
ORDEN EDU/580/2012, de 13 de julio y ORDEN EDU/1103/2014, de 17 de diciembre.

Todo lo relacionado con las Convocatorias, Procedimientos de Evaluacidn, se refleja en el
PROYECTO CURRICULAR DEL CICLO

Los instrumentos o métodos que vamos a aplicar en este proceso de evaluacién, son los

siguientes:
INSTRUMENTOS DE EVALUACION DE ACTITUD
J Observacion directa del trabajo del alumno (A través de ella se pueden evaluar

comportamientos, valores, actitudes como puntualidad, respeto a las normas de
seguridad e higiene, el alumnado debera aportar diariamente su material,
participacion del alumnado.
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o Interrogacion (utilizando entrevistas, dinamicas, etc. para conocer el entorno
familiar, opiniones, intereses profesionales, motivacion, ...).

INSTRUMENTOS DE EVALUACION DE LOS CONTENIDOS PRACTICOS
J Anadlisis de las realizaciones de los alumnos (cuadernos, ejercicios, trabajos
individuales, trabajos en equipo, con los que se puede evaluar: Planteamiento del
trabajo. Utilizacion de la informacidn proporcionada por el profesor. La organizacion
de ideas y la claridad de expresion. La argumentacién de las opiniones. La capacidad
para buscar informacién autbnomamente. Los materiales elaborados.
J En un médulo de caracter tedrico-practico como es el médulo de PROCESOS
DE VENTAS, es importantisimo el desarrollo por parte de los alumnos de procesos de
investigacion, asi como el manejo de la informacidn con la que se van a encontrar a
su salida al mercado laboral.
J Se puede completar con exposicion de la cuestion ante el resto de sus
compaiieros, en lo que supondria ya un nuevo instrumento de evaluacion, la
observacion.

INSTRUMENTOS DE EVALUACION CONTENIDOS TEORICOS

J Pruebas teodrico-practicas de conocimientos: para evaluar la adquisicion de
contenidos, razonamiento, comprension y claridad de ideas. Correcta expresion
ortografica y sintactica en las pruebas. Empleo de terminologia y vocabulario
adecuados. Localizacion de la normativa vigente. Se podran llevar a cabo las
siguientes tipos de pruebas:

J Cuestionarios de eleccion muiltiple, en los cuales el alumno debe elegir una
respuesta entre varias posibles a la cuestion planteada por los items. Debe prestarse
especialmente atencién a la redacciéon y planteamiento de los items, evitando la
ambigiiedad en la pregunta.

) Cuestionarios cerrados, en los cudles se plantean preguntas que en la mayoria
de las ocasiones suponen una respuesta univoca por parte de los alumnos.
J Cuestionarios abiertos, en los cuales se establecen preguntas que exigen por

parte de los alumnos una reflexion de los conocimientos adquiridos y la emision de
un juicio o valor sobre la cuestién planteada.

J Cuestionarios de valoracion de afirmaciones que se presentan al alumno
debiendo éste calificar las mismas en términos de verdadero o falso.

o Cuestionarios mixtos, combinacion de los anteriores.

J Resolucion de casos practicos, en los cuales se exponen situaciones o

simulaciones de la realidad empresarial donde el alumno debe aplicar a cada caso la
teoria correspondiente al contenido en cuestion. Estos supuestos practicos seran de
indole similar a los realizados en el aula.

. Pruebas orales, en las que cada alumno contestara a las cuestiones planteadas
por parte del profesor
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Criterios de calificacion de los médulos

La calificacién de los médulos profesionales, sera numérica, entre uno y diez, sin decimales. El médulo
profesional no superado se calificard de uno a cuatro y el médulo profesional superado se calificara
de cinco a diez.

A partir de los métodos analizados y teniendo en cuenta los criterios de evaluacién, debemos dar una
calificacion al alumno, que permita establecer el grado de consecucion de los objetivos, asi como su
adecuado avance en las ensefianzas del médulo de PROCESOS DE VENTAS en particular y del ciclo en
general.

A continuacidn, se analiza el proceso de calificacién del alumnado propuesto en la presente
programacion:

El resultado de la resolucidn por el alumno de pruebas tedricas-practicas supondra entre el 70% de la
calificacion del médulo. Las pruebas (exdmenes) consistirdn en contestar a preguntas referentes a los
contenidos que se han explicado en clase, alternando cuestionarios de eleccion multiple,
cuestionarios cerrados y resolucién de casos practicos similares a los realizados durante el desarrollo
de la clase.

En cada examen se determinard la puntuacién de las preguntas y ejercicios. Para superar
positivamente cada examen se debe obtener una puntuaciéon minima de 5 puntos sobre 10. Si se
realizan varios dentro de la misma evaluacidn se hallara la media aritmética entre las notas. Si la nota
de algin examen fuera inferior a 3, no se realizara nota media debiendo recuperar esta parte
siguiendo el proceso expuesto para las actividades de recuperacién. Las preguntas de tipo test: las
preguntas contestadas incorrectamente, podran ser tenidas en cuenta de forma negativa.

En cada evaluacion habra al menos una prueba escrita pudiéndose establecer alguna mds en funcién
de las caracteristicas del grupo y grado de dificultad de las Unidades de Trabajo a juicio del profesor. e
El resultado del analisis de realizaciones de los alumnos como son los supuestos practicos
individualmente o en grupo EN LA CLASE, supondra el 30% de la calificacion del médulo.

En resumen, los criterios de calificacion quedan expresados de la siguiente PONDERACION
manera: CRITERIOS DE CALIFICACION

CONTENIDOS TEORICOS 70%
Pruebas tedricas-prdcticas
CONTENIDOS PRACTICOS 30%

Resolucion de realizaciones de los alumnos (supuestos prdcticos), EN CLASE

Ausencia de asistencia a exdmenes

En caso de que un alumno falte a la realizacidon de una prueba global de evaluacidn o de recuperacion,
el profesor podra plantear la realizacidon de otra prueba en dia posterior si, a su juicio, hay plazo para
ello (es decir, si no ha pasado la fecha de evaluacién) y siempre que el alumno haya faltado por causas
de fuerza mayor, debidamente certificadas con justificante médico o de organismo oficial. No sera
vélido cualquier otro justificante (de padres, empresas, del alumno...). No se repetiran en ningun caso
los exdmenes parciales. En caso de no presentar un justificante médico o de organismo oficial, la
prueba constara como no realizada y computara con una nota de 0 para la obtencién de la nota de
evaluacion.
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Plazos a seguir para la presentacion y tramitacion de las reclamaciones.

El alumno que no esté de acuerdo con la calificacidon obtenida en el mdédulo profesional en
cualquiera de las evaluaciones trimestrales que no posean el caracter de evaluacidn final,
podra solicitar las aclaraciones que estime oportunas, siempre fundamentadas, acerca de las
valoraciones vy calificaciones realizadas en relacién con su proceso de aprendizaje. Para ello,
deberd dirigirse al profesor responsable de la evaluacién del médulo profesional el cual debera
responder a la solicitud de aclaracion en un plazo no superior a dos dias.

De persistir el desacuerdo el interesado presentara en la secretaria del centro educativo,
dentro de los dos dias siguientes a la fecha de respuesta del profesor, un escrito en el cual se
detallen las circunstancias que han dado lugar a la reclamacidn y el resultado de la solicitud de
informacidn realizada al profesor responsable de la evaluacidon del médulo profesional. Este
escrito ird dirigido al jefe del Departamento de la familia profesional y serd tenido en
consideracion en el caso de que se presente reclamacion sobre la calificacion final del médulo
profesional segun el procedimiento descrito para las reclamaciones sobre las calificaciones
finales.

Las reclamaciones a las decisiones y calificaciones obtenidas en las evaluaciones finales del
curso escolar, o en las excepcionales, se deberan basar en alguno de los siguientes motivos:
a) Inadecuacién de la prueba propuesta al alumno a los resultados de aprendizaje, a los
contenidos del moddulo profesional sometido a evaluacién o al nivel previsto por la
programacion.

b) No haberse tenido en cuenta en la evaluacién los resultados de aprendizaje, los contenidos
o los criterios de evaluacién recogidos en la programacion didactica.

c¢) Inadecuacion de los procedimientos y los instrumentos de evaluacién aplicados, conforme
a lo sefialado en la programacién didactica.

d) Incorreccién en la aplicacidn de los criterios de evaluacidn establecidos en la programacién
didactica para la superacidn de los médulos.

El procedimiento y los plazos para la presentacion y tramitacion de las reclamaciones a las
decisiones y calificaciones finales y/o excepcionales se recoge en el articulo 25.3 de la ORDEN
EDU/2169/2008, de 15 de diciembre, por la que se regula el proceso de evaluacion y la
acreditacion académica de los alumnos que cursen ensefianzas de formacién profesional inicial
en la Comunidad de Castilla y Ledn.

g) ELNUMERO MAXIMO DE FALTAS DE ASISTENCIA NO JUSTIFICADAS O LAS ACTIVIDADES NO
REALIZADAS QUE DETERMINARAN LA IMPOSIBLIDAD DE APLICAR LA EVALUACION CONTINUA
Y EL PROCEDIMIENTO A SEGUIR PARA LA EVALUACION DEL ALUMNADO EN ESTOS CASOS.

El alumno que falte a 27 sesiones (20% de 132 horas=26,4) pierde el derecho a la evaluacion
continua. Esta situacién implica que el profesor no tiene elementos de juicio suficientes para
valorar los contenidos del mdédulo en su conjunto, es decir no hay una continuidad en la
evaluacion. Asi mismo, siguiendo la misma linea el alumnado que deje de entregar el 20% de las
tareas planteadas en el aula también perdera la posibilidad de aplicacicon de la evaluacién
continua.
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La pérdida de evaluacidn continua no supone la prohibicion de asistir a clase, realizar actividades
y tareas o presentarse a los examenes parciales o de evaluacién. El profesor, de hecho,
recomienda asistir a clase y seguir en todo lo posible el ritmo normal del grupo (trabajos,
actividades, examenes) pues todo ello ayudara a ir preparando la materia.

Serdn evaluados de la siguiente forma:

La evaluacion del alumnado que ha perdido la evaluacién continua consistira en la realizacion de
una prueba escrita (50% de la nota final) y la realizacién de las tareas desarrolladas durante el
curso que el docente le indique en el plan de recuperacion (50% de la nota final) que incluiran
todos los contenidos del médulo y tomara como referencia los criterios de evaluacién, dicha
prueba tendra lugar al final de cada evaluacién o bien al final de curso en el periodo de
recuperaciones finales.

En caso de no obtener una calificaciéon de 5 puntos o superior, el alumno debera presentarse a
la convocatoria de segunda evaluacidn final con la totalidad de la materia. En esta convocatoria
su evaluacion consistird en la realizacidn de una prueba escrita (100% de la nota final) que incluira
todos los contenidos del médulo y tomara como referencia los criterios de evaluacion. En ella se
especificardn claramente los criterios de calificacién. La calificacion debera ser 5 puntos o
superior para aprobar el médulo.

i) ACTIVIDADES COMPLEMENTARIAS Y EXTRAESCOLARES.

Actividades
complementarias y Breve descripcion de la actividad Temporalizacion
extraescolares
VISITA Conferencias organizadas por la cdmara de | Undia

ECOMMERCEXLEON | comercio de Ledn el 23/10/2024 donde los alumnos
conocen de la mano de los profesionales del sector
aspectos relacionados con el ecommerce.

CONOCEMOS A Jornadas celebradas en el centro educativo con | Un dia
NUESTRAS importantes empresas que operan en la zona vy
EMPRESAS suponen un acercamiento directo al tejido

empresarial local.

VISITA A VIGO Conjuntamente el ciclo de comercio realizard una | Un dia

visita a VIGO siempre que haya un minimo de
alumnos (35 alumnos) mi grupo visitard Pescanova
y/o Stellantis dos multinacionales ubicadas en Vigo
la visita se realizara antes de Navidad

VISITA A BURGOS | Conjuntamente el ciclo de comercio realizard una | Un dia
visita a BURGOS siempre que haya un minimo de
alumnos (35 alumnos) mi grupo visitara L’Oreal y/o
Campofrio dos multinacionales ubicadas en Burgos
la visita se realizara antes del periodo de FFE
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PROYECTO AULA- | Se realizara un proyecto conjunto con el GS de | Durante el 2
EMPRESA transporte y logistica que incluye el disefo y | trimestre

ejecucion de una guia digital de transporte

sostenible-pendiente de concesidn.

DECORA TU PUERTA | El ciclo de marketing es referente para la | Una quincena
EN NAVIDAD elaboracién de piezas creativas de las iniciativas
dirigidas por el departamento de marketing

VISITA EMPRESA Visita a medio de comunicacion y/o departamento | Un dia

LOCAL de marketing o agencia de publicidad, el
departamento de marketing/publicidad explicara
formatos y actuaciones relacionadas con el
marketing mix: Departamento de marketing de
Cobreros y/o TV Benavente, Benavente digital, la
opinion o T&D publicidad o similar

j) MEDIDAS DE ATENCION A LA DIVERSIDAD

Tal como se indica en el articulo 12.4 apartado 9 del DECRETO 24/2024, de 21 de noviembre, por el que
se establece el curriculo de los ciclos formativos de grado superior, correspondiente a la oferta de grado
D y nivel 3 del Sistema de Formacidn Profesional, conducentes a la obtencién del titulo de Técnico
Superior, en la Comunidad de Castilla y Ledn las programaciones deberdn recoger las medidas de
atencion a la diversidad para el alumnado que las precisen, teniendo en cuenta los informes de
evaluacidn psicopedagdgica, asi como los procesos de evaluacién adecuados a las adaptaciones
metodoldgicas, incluyendo la adaptacion de los criterios y los procedimientos de evaluacién cuando el
ciclo formativo vaya a ser cursado por alumnado con necesidades educativas especiales o con algun tipo
de discapacidad que garanticen su accesibilidad a las pruebas de evaluacién.

Conforme al articulo 3 apartado 3 de la ORDEN EDU/1575/2024, de 23 de diciembre, por la que se
regula el proceso de evaluacién del alumnado que curse ensefianzas de grados D y E del sistema de
formacién profesional en la Comunidad de Castilla y Ledn. El alumnado con discapacidad sera evaluado
con las adaptaciones de tiempo y medios apropiados a sus posibilidades y caracteristicas, incluyendo el
uso de sistemas de comunicacidn alternativos y la utilizacién de apoyos técnicos que faciliten el proceso
de evaluacién.

k) PLANIFICACION DE ACTIVIDADES DE RECUPERACION DEL MODULO PROFESIONAL
PENDIENTE DE SUPERACION (modelo plan recuperacion).

No hay alumnos de cursos anteriores con la materia pendiente.

Las actividades de recuperacion estan planificadas para ser realizadas antes de la sesion de
evaluacidn previa a la realizacion de la Fase de Formacion en Empresa.
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Durante este periodo el alumnado que no haya alcanzado el minimo en el conjunto de
Resultados de Aprendizaje trabajard aquellas partes o concreciones de las competencias no
superadas (criterios de evaluacién no superados). Para ello se propondrd al alumnado
implicado un plan de actividades de refuerzo y se realizaran pruebas escritas de recuperacion.
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ANEXO I.

CONTENIDOS del MODULO PROFESIONAL

(Con caracter orientativo, en Real Decreto 1571/2011, de 04 de noviembre )

1. Identificacién del proceso de decisién de compra del consumidor:
Tipos de consumidores. Consumidor final o particular y consumidor industrial o institucional.
Estudio del comportamiento del consumidor. Aspectos que comprende.
Las necesidades del consumidor. Tipos.
Tipos de compras segun el comportamiento del consumidor.

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

Determinantes internos que inciden en el proceso de compra.
Variables externas que influyen en el proceso de compra.
Las variables de marketing en el proceso de compra.

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

Tipologia de clientes.
2. Definicion de las funciones y perfil de los vendedores:
El vendedor. Concepto y funciones.
El papel del vendedor en la venta personal.
Tipos de vendedores segun la empresa en la que prestan sus servicios.
Tipos de vendedores segun la naturaleza del producto.
Tipos de vendedores segun la actividad o tipo de venta que realizan.

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

El manual del vendedor.

Formacién de los vendedores. Necesidad de la formacion. Programas de formacion y perfeccionamiento
de los vendedores.

Motivacion de los vendedores. Factores motivadores.
Sistemas de remuneracion de los vendedores.
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3. Organizacién del proceso de venta:
El departamento de ventas. Sus funciones.
Funciones del director de ventas.
Planificacidn de las ventas. Los objetivos de ventas.
Factores que condicionan la organizacién del departamento de ventas.
Estructura organizativa del departamento de ventas. Organigramas.
Determinacidn del tamano del equipo de ventas.
Delimitacién de las zonas de venta y asignacién a los vendedores.
Planificacidn de las visitas a clientes. Tipos y frecuencia de las visitas.
Disefio de las rutas de ventas.
Elaboracién del programa de ventas y lineas de actuacidn del vendedor.
Fases del proceso de venta.
La prospeccion de clientes. Métodos de prospeccion de clientes.
Preparacion de la venta.
Objetivos, contenido y estructura del argumentario de ventas.
Tipos de argumentos: racionales y emocionales.

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

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

4. Desarrollo de entrevistas de venta:
La venta personal.
Formas de venta: tradicional, autoservicio, sin tienda, televenta y venta online, entre otras.
La comunicacién en las relaciones comerciales.
El proceso de comunicacidn. Elementos. Barreras en la comunicacion.
La comunicacién verbal. Normas para hablar en publico.
La comunicacién telefénica en la venta. Uso de nuevas tecnologias.
La comunicacién escrita. Cartas comerciales.
La comunicacién no verbal en la venta y las relaciones con clientes.

Fases de la entrevista de ventas.
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Técnicas de venta: modelo AIDA (atencidn, interés, deseo, accién). Técnica SPIN (situacidn, problema,
implicacion, necesidad). Sistema de entrenamiento de Zelev Noel.

Concertacién y preparacion de la visita.

Toma de contacto y presentacion.

Sondeo y determinacion de las necesidades del cliente.

Presentacién del producto y argumentacion, aplicando técnicas de venta.
La demostracion del producto, utilizando material de apoyo.

Las objeciones del cliente. Técnicas de tratamiento de las objeciones.
Negociacion de las condiciones de la operacién. Asertividad y empatia.
Cierre de la venta. Sefales de compra y aplicacion de técnicas de cierre.
Despedida y final de la entrevista.

Seguimiento de la venta.

Los servicios posventa: asesoramiento e informacidn, garantia, asistencia técnica y reparaciones,
recambios y repuestos.

Gestidn de incidencias, quejas y reclamaciones de clientes.
Servicios de atencidn, satisfaccién y fidelizacién de clientes.
Herramientas de gestién de las relaciones con clientes (CRM).
5. Formalizacién del contrato de compraventa y otros contratos afines:
El contrato: caracteristicas y requisitos basicos. Tipos de contratos.
El contrato de compraventa. Caracteristicas, elementos y requisitos.
Normativa que regula la compraventa: compraventa civil y mercantil.
Derechos y obligaciones del vendedor y del comprador.
Clausulado general de un contrato de compraventa.
El contrato de compraventa a plazos.
El contrato de suministro.
El contrato estimatorio o de ventas en consignacion.
Los contratos de transporte y de seguro.
Los contratos de leasing y de renting.
Los contratos de factoring y de forfaiting.

6. Gestion de la documentacion comercial y de cobro de las operaciones de venta:
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Documentacién comercial generada en las ventas. Facturas y albaranes.
Confeccion, registro y archivo de documentos.
El cobro de la venta. Documentos de cobro y pago.
Clasificacién de medios de pago segun fiabilidad, coste y plazo de pago.
El pago en efectivo.
La transferencia bancaria.
El cheque. Tipologia y funcionamiento.
La letra de cambio.
El pagaré.
Operaciones asociadas a los medios de pago. Endoso y aval.
Gestion de cobro de efectos comerciales.
Anticipacion del cobro. Negociacidn y descuento bancario.
La gestion de impagados.
Los medios de pago electrénicos.
7. Determinacion de los precios y el importe de las operaciones de venta:

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

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

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

Calculo del importe total de una operacion de venta.
Aplicacidn del interés en las operaciones comerciales.
Concepto de interés. Interés simple e interés compuesto.
Calculo de interés simple.

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

Concepto de descuento. Descuento racional y descuento comercial.
Calculo del descuento racional o matematico.

Calculo del descuento comercial.
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Negociacion de efectos comerciales. Calculo del descuento y del efectivo resultante de una remesa de
efectos.

Sustitucion de deudas. Vencimiento comun y vencimiento medio.

Calculo del importe de operaciones comerciales en moneda extranjera.
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PROGRAMACION DIDACTICA DEL MODULO PROFESIONAL GESTION DE COMPRAS
codigo 1229

a) INTRODUCCION: CONCEPTUALIZACION Y CARACTERISTICAS DEL MODULO.

Identificacion <’jel Ciclo fo.rmativo al que Ciclo formativo de Actividades Comerciales
pertenece el médulo profesional

Familia profesional a la que pertenece Comercio y Marketing

Nivel del Ciclo Formativo Grado Medio

Duracion del Ciclo Formativo 2000 horas

Duraciéon del médulo profesional 102 horas

b) COMPETENCIAS PROFESIONALES ASOCIADAS, LOS RESULTADOS DE APRENDIZAIJE Y
CRITERIOS DE EVALUACION Y CONTENIDOS.

Competencias profesionales

Las competencias profesionales, personales y sociales asociadas a este médulo son las que se
relacionan a continuacion:

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

d) Organizar las operaciones del almacenaje de las mercancias en las condiciones que
garanticen su conservacion, mediante la optimizacidon de medios humanos, materiales y de
espacio, de acuerdo con procedimientos establecidos.

e) Garantizar el aprovisionamiento del pequefio negocio, previendo las necesidades de compra
para mantener el nivel de servicio que requiere la atencion a la demanda de los clientes o
consumidores.

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

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

o) Comunicarse eficazmente, respetando la autonomia y competencia de las distintas personas
gue intervienen en el dmbito de su trabajo.

g) Aplicar procedimientos de calidad, de accesibilidad universal y de “disefio para todos” en las
actividades profesionales incluidas en los procesos de produccidn o prestacion de servicios.
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RA 1. RESULTADO DE APREDIZAIJE: Determina las necesidades de compra de un pequefio

establecimiento comercial, realizando previsiones de ventas a partir de datos histdricos, tendencias,

capacidad del punto de venta y rotacion, entre otros.

UNIDADES
CRITERIOS DE EVALUACION DE
TRABAJO
CE 1.1. Se ha organizado la informacion recogida diariamente de las ventas realizadas y
las existencias de mercaderias en el almacén de la tienda, utilizando aplicaciones de 1
gestion de pequefios establecimientos y del terminal punto de venta.
CE 1.2. Se han realizado previsiones de ventas de la tienda, analizando la informacién 1
recogida y utilizando técnicas de inferencia estadistica.
CE 1.3. Se han determinado periodos de mayor y menor demanda comercial en funcién )

de la estacionalidad y de la evoluciéon de la actividad comercial de la zona.

CE 1.4. Se han utilizado hojas de calculo para comparar las cifras de las ventas previstas y
las reales.

CE 1.5 Se han identificado las causas de las posibles desviaciones detectadas entre las

. . 2
cifras de las ventas previstas y las reales.
CE 1.6. Se ha determinado el stock éptimo y el minimo de cada referencia de
mercaderias en funcion de la demanda, la rotacién del producto y la capacidad del 2
almacén.
CE 1.7. Se ha realizado la programacién de compras de mercaderias con suficiente 3
antelacion y periodicidad para asegurar el abastecimiento de la tienda.
CE 1.8. Se han identificado los costes principales provocados por la rotura de stocks de 3

una determinada referencia en el punto de venta.
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RA 2. RESULTADO DE APREDIZAIJE: Realiza planes de aprovisionamiento de mercaderias, utilizando
técnicas de seleccién de proveedores que garanticen el suministro permanente y periédico de la

tienda.

UNIDADES
CRITERIOS DE EVALUACION DE
TRABAJO
CE 2.1. Se han establecido criterios de seleccién de proveedores a partir de las fuentes 4
disponibles.
CE 2.2. Se han utilizado aplicaciones ofimaticas generales, como bases de datos y hojas 4

de calculo, para seleccionar y/o actualizar la informacién de proveedores.

CE 2.3. Se han solicitado ofertas a proveedores, distribuidores comerciales o centrales de
compra mediante medios convencionales o telematicos.

CE 2.4. Se han utilizado técnicas de negociacion en la solicitud de ofertas a proveedores,

distribuidores comerciales o centrales de compra, concretando los requisitos necesarios |4
y las condiciones del suministro de mercaderias.

CE 2.5. Se ha determinado la oferta mas ventajosa, comparando las condiciones 4
ofrecidas por los proveedores, distribuidores comerciales o centrales de compra.

CE 2.6. Se ha establecido un procedimiento de comunicacion y tramitacion de los 6
pedidos a los proveedores, distribuidores comerciales o centrales de compra.

CE 2.7. Se han determinado los documentos necesarios para formalizar la compra de
mercaderias en los que se reflejen las condiciones acordadas y se detalle Ia 5

responsabilidad de las partes.

RA 3. RESULTADO DE APREDIZAIJE: Tramita la documentacion de compra de mercaderias, realizando
pedidos, controlando albaranes y haciendo efectivas facturas segun los procedimientos seguidos

habitualmente con proveedores o centrales de compra.
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UNIDADES
CRITERIOS DE EVALUACION DE
TRABAJO
CE 3.1. Se han determinado cuales son los tipos de documentos utilizados en la compray 7
suministro de mercaderias de pequefios comercios.
CE 3.2. Se han realizado los documentos necesarios en el proceso de compra de 7
mercaderias utilizando aplicaciones ofimaticas.
CE 3.3. Se han identificado los medios de comunicacién con proveedores, distribuidores 7
comerciales o centrales de compra, habituales en el proceso de compra.
CE 3.4. Se han interpretado facturas de proveedores, distribuidores comerciales o
centrales de compra, comprendiendo la responsabilidad que conlleva cada clausula 7
incluida en ellas.
CE 3.5. Se han determinado los documentos accesorios de transporte, notas de gastos
en las operaciones de compras a proveedores, distribuidores comerciales o centrales de |7
compra.
CE 3.6. Se han conservado en soporte informatico las facturas electrénicas emitidas por 7
proveedores, distribuidores comerciales o centrales de compra.
CE 3.7. Se han identificado los medios de pago utilizados habitualmente en las facturas 8
de proveedores, distribuidores comerciales o centrales de compra

RA 4. RESULTADO DE APREDIZAIJE: Gestiona y controla el proceso de recepcion de pedidos,

verificdndolos de acuerdo con los criterios comerciales establecidos con los proveedores,
distribuidores comerciales o centrales de compra.

CRITERIOS DE EVALUACION

UNIDADES
DE TRABAJO
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CE 4.1. Se ha comprobado la correspondencia entre el pedido realizado y la mercancia

recibida en cuanto a cantidad, plazo de entrega, calidad y precio. 9
CE 4.2. Se han identificado las posibles incidencias en la recepcién del pedido. 9
CE 4.3. Se ha establecido un procedimiento para la comunicacién y resolucién de 9
incidencias con el proveedor.

CE 4.4. Se han determinado las herramientas o utensilios necesarios en cada caso para el 9

desembalaje de las mercaderias, previniendo dafos o roturas.

CE 4.5. Se han identificado las medidas necesarias que deben tomarse durante el
desembalaje de las mercaderias para respetar la normativa vigente de caracter 9
medioambiental.

CE 4.6. Se ha informatizado la recepcién de mercaderias, facilitando su posterior
almacenamiento y gestion del stock disponible.

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

UNIDADES
CRITERIOS DE EVALUACION DE
TRABAJO
CE 5.1. Se ha calculado la rentabilidad de los productos ofertados, utilizando ratios 10
elementales de las cifras de ventas y margenes de beneficios
CE 5.2. Se ha valorado el atractivo de los productos ofertados, entrevistando o 10
encuestando a los clientes.
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CE 5.3. Se ha sistematizado la informacion obtenida sobre nuevas tendencias e

innovaciones de productos, acudiendo a ferias sectoriales y consultando publicaciones |10
especializadas, fuentes online y otras fuentes.

CE 5.4. Se ha elaborado un plan de revisién de productos caducados o con riesgo de 10
obsolescencia, analizando las ventas del periodo y la satisfaccién de los clientes.

CE 5.5. Se ha elaborado un plan de liquidacién de productos, estableciendo las acciones 10
necesarias y los plazos de ejecucién.

CE 5.6. Se ha obtenido informacién comercial dentro de la zona de influencia del

comercio de los productos ofertados por la competencia, comparandolos con la propia |10
oferta.

CE 5.7. Se han establecido criterios de incorporacién de nuevos productos al surtido, 10

valorando la rentabilidad ofertada y su complementariedad.

RA 6. RESULTADO DE APREDIZAIJE: Realiza la gestion de compraventa de un establecimiento

comercial, utilizando el terminal punto de venta (TPV).

UNIDADES
CRITERIOS DE EVALUACION DE
TRABAJO
CE 6.1. Se ha instalado el software adecuado en el terminal punto de venta para 11
gestionar las operaciones comerciales de un pequefio establecimiento.
CE 6.2. Se ha creado una empresa nueva en el terminal punto de venta, configurando 11
todos los pardmetros requeridos para su normal funcionamiento.
CE 6.3. Se han dado de alta almacenes, proveedores, articulos y clientes entre otros, 11

introduciendo los datos requeridos en cada caso.
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CE 6.4. Se han configurado los periféricos del terminal punto de venta, disponiéndolos 11
de forma ergondmica en el puesto de trabajo.

CE 6.5. Se han realizado compras a proveedores siguiendo el proceso completo desde el 11
pedido hasta la contabilizacién de la factura.

CE 6.6. Se han disefiado promociones de mercaderias recogidas en el terminal punto de 11
venta.

CE 6.7. Se han realizado tareas de cobro de mercaderias a través del terminal punto de 11
venta

CE 6.8. Se han hecho modificaciones en los precios, en las cualidades de los productos, 11
en el ticket y en las facturas emitidas originalmente configuradas.

c) RESULTADOS DE APRENDIZAJE QUE PUEDEN SER DESARROLLADOS EN LA EMPRESA U
ORGANISMO EQUIPARADO.

PLANIFICACION DE LOS RESULTADOS DE APRENDIZAJE DEL CICLO FORMATIVO/CURSO DE ESPECIALIZACION
PARA SU DESARROLLO EN LA FASE DE FORMACION EN EMPRESA A LO LARGO DE TODA LA FORMACION

MODULO PROFESIONAL cog 16 RESULTADOS DE APRENDIZAJE CE(";TR EMZRES

RA3: Tramita la documentacién de compra de mercaderias,
realizando pedidos, controlando albaranes y haciendo
efectivas facturas segln los procedimientos seguidos
habitualmente con proveedores o centrales de compra.
RA4: Gestiona y controla el proceso de recepcién de pedidos,
S (R EETES 1229 verificén'dolos de acuerdo con los cr.iteljios.comerciales . Si Si
establecidos con los proveedores, distribuidores comerciales
o centrales de compra.

Gestion de compras 1229 Si Si
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d) SECUENCIACION Y TEMPORALIZACION DE LAS UNIDADES DE TRABAJO.

Titulo Fechas y sesiones
PRIMER TRIMESTRE UT 1: La funcién logistica. 7 sesiones
UT2:Prevision de la demanda y 9 sesiones
gestion de stocks.
UT 3:Seleccion de proveedores 9 sesiones
UT 4: El contrato de compraventa. 9 sesiones
SEGUNDO TRIMESTRE UT 5:Tecnicas de comunicacion en 8 sesiones

la tramitacion de compras.

UT 7: Los documentos relacionados | 9 sesiones
con la compraventa.

UT 8 : Los medios de cobro y pago 8 sesiones
en la compraventa.

UT 9 : La recepcion de pedidos 8 sesiones
TERCER TRIMESTRE UT 10: Gestion del surtido. ' 8 SE’SI'OHE’S

UT 11: Tpv y softwear de factuacion | 7 sesiones

FEE 20 sesiones

e) LA METODOLOGIA DIDACTICA QUE SE VA A APLICAR

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

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

— Calcular las estimaciones de ventas futuras.
— Realizar las compras de mercaderias programadas.
— Clasificar y elegir las ofertas de proveedores.
— Realizar contratos de compra o suministro de mercaderias.
— Realizar la comprobacion e inspeccion de mercancias compradas.
— Gestionar las incidencias del aprovisionamiento.
— Detectar productos nuevos y obsoletos del mercado.
— Calcular indices de gestion del establecimiento comercial.
— Realizar planes de liquidacion de productos.
Las actividades profesionales asociadas a esta funcion se aplican en:
— La gestion de compras en empresas de distribucion mayoristas, centrales de compras de
grandes y medianas superficies y en pequefios establecimientos comerciales.

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

— Determinar las necesidades de compra de un pequeio establecimiento comercial.
— Programar las compras de mercaderias, seleccionando los proveedores adecuados.
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— Gestionar y archivar la documentacion generada en el proceso de compra o suministro de
mercaderias.

— Gestionar la recepcion de pedidos de mercaderias.

— Utilizar el terminal punto de venta para mejorar la gestion comercial del pequefio
establecimiento comercial.

Tipos de agrupamientos y organizacion de tiempos y espacios:

El aula dispone de proyector, pizarra digital y un equipo para el profesor. Contiene PCs para el
alumnado y se permitird el uso de teléfonos mdviles para realizar busquedas y conectase a la
pizarra digital mediante Smartmirror.

En cada actividad se especifica el agrupamiento que podra ser todo el grupo, parejas o
individual.

f) LOS PROCEDIMIENTOS DE EVALUACION DEL APRENDIZAJE DEL ALUMNADO, RECOGIENDO
LAS ACTUACIONES QUE SE LLEVARAN A CABO PARA EVALUAR Y CALIFICAR LOS RESULTADOS
DE APRENDIZAIJES, INCLUIDOS LOS QUE SE DESARROLLEN EN LA EMPRESA U ORGANISMO
EQUIPARADO, Y LOS CRITERIOS DE CALIFICACION DE LOS MODULOS Y EL PROCEDIMIENTO Y
PLAZOS A SEGUIR PARA LA PRESENTACION Y TRAMITACION DE LAS RECLAMACIONES.

Procedimientos de evaluacion del aprendizaje del alumnado

La evaluacién tendra un caracter continuo por lo que se realizard a lo largo de todo el proceso
formativo del alumno, lo que permitira guiar al alumno en dicho proceso, detectar errores en
la adquisicién de habilidades y destrezas, y recuperar aquellos aspectos en los que se detecten
deficiencias, de tal manera que se alcancen los objetivos previstos.

A lo largo del proceso formativo, se contemplan tres momentos de evaluacién: evaluacion
inicial, evaluacion formativa y evaluacion final.

La evaluacién inicial proporciona informacién de partida del alumno con la finalidad de orientar
la intervencion educativa adecuadamente, de forma que el proceso de ensefianza/aprendizaje
pueda adquirir el caracter de individualizacidn que se requiera en cada caso. En la evaluacion
inicial se utilizaran instrumentos tales como entrevistas, cuestionarios, observaciéon directa,
etc. para conocer al alumno (capacidades y habilidades, técnicas de trabajo, motivaciones e
intereses).

La evaluaciéon formativa se realiza a lo largo del propio proceso de ensenanza aprendizaje. Aqui
se evaluaran aspectos tales como: el progreso de cada alumno, la consecucion de los
resultados de aprendizaje y las dificultades halladas en el aprendizaje de los diferentes tipos
de contenidos.
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La evaluacidn final representa el resultado del seguimiento y evaluacidn de todo el proceso
formativo en el que se valorara la evolucidn positiva en el desarrollo personal y la consecucion
de los resultados de aprendizaje asistidos por los criterios de evaluacion.

Instrumentos de evaluacidn:
® Observacion sistematica

e Ejercicios practicos

® Pruebas orales

® Pruebas escritas

Criterios de calificacion de los médulos

La nota trimestral de cada evaluacién estara formada por la valoracién de los siguientes
apartados:

Prueba de evaluacidon: comprenderd toda la materia impartida en la misma. En alguna
evaluacioén el profesor puede plantear la opcidn de exdmenes parciales. En este caso, la nota
de la prueba de evaluacion sera una media aritmética o ponderada de las notas de los parciales,
segln se comunique previamente y en la propia prueba en funcién de nimero e importancia
de las unidades de trabajo de cada parcial.

Actividades practicas: Trabajos en clase/casa por el alumno sobre un tema, co-mentario de
articulos, realizacion de actividades/ejercicios, preguntas en clase, tests de repaso con ayuda
del libro o apuntes, exposiciones orales, etc. Cuando se encargue la realizacién de ejercicios o
actividades, el profesor podrd pedir la entrega de estos a todos o a parte de los alumnos, o
bien la resolucion en clase a quien se indique. La ponderacion de cada nota en el conjunto de
este apartado figurara en la propia actividad y dependerd de cada evaluacidon y de las
actividades que se soliciten.

La nota de la evaluacion serd el resultado de realizar la siguiente % de
media ponderada: Criterios de calificacién calificacion
60%

a) Pruebas escritas de evaluacion

40%

b) Actividades practicas
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Es requisito para aprobar una evaluacién obtener un minimo de 5 puntos como
resultado de la ponderacién descrita de las partes a) y b). No se hard media con
examenes, trabajos o exposiciones orales suspensas (con una nota inferior a 5).

Dado que las notas de evaluacién no permiten nimeros decimales, y éstos se pueden
producir como consecuencia de la aplicacién del calculo anterior, la calificacidn de la
evaluacién se hara por redondeo. Si el primer decimal es 4 o inferior se redondea a la
baja y si es 5 o superior al alza. Esta regla tiene dos excepciones: la franja entre 4 y 5
puntos redondeara siempre a 4 y las notas inferiores a 1 punto se redondearan a 1.

La realizacién de trampas en las pruebas objetivas originard un suspenso directo en la
evaluacién del médulo en dicho trimestre o prueba de evaluacién final de que se trate.

Plazos a seguir para la presentacion y tramitacion de las reclamaciones.

El alumno que no esté de acuerdo con la calificacidon obtenida en el médulo profesional en
cualquiera de las evaluaciones trimestrales que no posean el caracter de evaluacion final,
podra solicitar las aclaraciones que estime oportunas, siempre fundamentadas, acerca de las
valoraciones y calificaciones realizadas en relaciéon con su proceso de aprendizaje. Para ello,
deberd dirigirse al profesor responsable de la evaluacién del médulo profesional el cual debera
responder a la solicitud de aclaracion el primer dia habil posterior a la comunicacion de los
resultados.

Ademas, conforme al articulo 18 y 19 ORDEN EDU/1575/2024, de 23 de diciembre, por la que
se regula el proceso de evaluacién del alumnado que curse ensefianzas de grados D y E del
sistema de formacidn profesional en la Comunidad de Castilla y Ledn.

Articulo 18 Aclaraciones

1. Cuando exista desacuerdo sobre las decisiones de la correspondiente sesién de
evaluacién, el alumnado y, en caso de minoria de edad, sus progenitores o
representantes legales, podran solicitar aclaraciones acerca de las calificaciones, asi
como de la decisién de promocion o titulacién.

2. La solicitud de aclaraciones se realizard el primer dia habil posterior a la
comunicacion de los resultados o, en su caso, de la decisién de promocion o titulacién.
El centro debera informar a los padres, madres o personas que ejerzan la tutela legal
del alumnado de este derecho.

Articulo 19. Procedimiento de reclamacion en el centro.

1. El alumnado vy, en caso de minoria de edad, sus progenitores o representantes
legales, podran reclamar, por escrito, ante la direccidn del centro, las calificaciones o
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decisiones de promocidn o titulacién, en el plazo de dos dias habiles contados a partir
del siguiente a aquel en que se produjo la entrega por escrito de la informacion de la
evaluacién final o en su caso de la comunicacién de la decision de promocién o
titulacion.

La reclamacion debe contener las alegaciones que justifiquen la disconformidad con la
calificacion o decisidon adoptada. Una vez presentada en el centro, la reclamacién sera
tramitada a través de quien ejerza la jefatura de estudios.

2. La Jefatura de estudios del centro trasladard la reclamacion, en el mismo dia en que
se presente, al departamento didactico que corresponda y lo comunicara a la persona
gue ejerce la tutoria, como responsable de la coordinacion de la sesién de evaluacion
final.

3. Cuando la reclamacion tenga por objeto la modificacién de las calificaciones, el
departamento que corresponda analizard la solicitud de revision y elaborard un
informe de respuesta motivado, que contendra:

a) La descripcidn de los hechos y actuaciones previas.

b) El andlisis de la consecucidn de los resultados de aprendizaje, que se realizard
teniendo en cuenta los criterios de evaluacion, segun lo establecido en la
programacion didactica correspondiente.

c) El andlisis de la adecuacion de los procedimientos e instrumentos de evaluacién
utilizados, conforme a lo sefialado en la programacién didactica.

d) El anadlisis de la correccidon en la aplicacion de los criterios de calificacion respecto

a lo establecido en la programacién didactica.

e) La decision adoptada respecto a la solicitud de revisidn y las alegaciones
presentadas.

f) Cualquier otra cuestién que pueda considerarse de interés.

4. El informe de cada departamento didactico se presentara ante la jefatura de
estudios, en el siguiente dia habil de la recepcidon de la reclamacién. La persona titular
de la jefatura de estudios del centro deberd cerciorarse de que el informe se ajusta ala
presente orden y demdas normativa vigente, requiriendo al correspondiente
departamento las modificaciones del mismo que sean necesarias.

5. En el caso de reclamacidn de calificaciones, la jefatura de estudios remitira el informe o
informes a la persona a cargo de la direccidn del centro; si hay modificaciones en la calificacion,
la persona titular de la jefatura de estudios procedera a reunir al equipo docente, en sesion
excepcional, en el segundo dia habil posterior a la recepcién de la reclamacién para modificar
el acta de evaluacién. Si como consecuencia de la modificacidn de la calificacién el alumno o
alumna estd en condiciones de promocionar o titular, el equipo docente valorard esta
circunstancia.

g) ELNUMERO MAXIMO DE FALTAS DE ASISTENCIA NO JUSTIFICADAS O LAS ACTIVIDADES NO
REALIZADAS QUE DETERMINARAN LA IMPOSIBLIDAD DE APLICAR LA EVALUACION CONTINUA
Y EL PROCEDIMIENTO A SEGUIR PARA LA EVALUACION DEL ALUMNADO EN ESTOS CASOS.
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Segun el articulo 2, apartado 6 de ORDEN EDU/1575/2024, de 23 de diciembre, por la que se
regula el proceso de evaluacidn del alumnado que curse ensefianzas de grados D y E del sistema
de formacion profesional en la Comunidad de Castilla y Ledn, en las ensefianzas presenciales la
evaluacidn continua del proceso formativo requiere la asistencia regular a las actividades lectivas
programadas en los distintos mddulos en los que se encuentre matriculado el alumnado. El
numero de faltas de asistencia que determina la imposibilidad de realizar la evaluacién continua
vendrd determinado en las correspondientes programaciones diddcticas en las que se
establecerd para ese caso el procedimiento de evaluacién.

Segun articulo 12 apartado 4. a) 6.2 del DECRETO 24/2024, de 21 de noviembre, por el que se
establece el curriculo de los ciclos formativos de grado superior, correspondiente a la oferta de
grado Dy nivel 3 del Sistema de Formacion Profesional, conducentes a la obtencién del titulo de
Técnico Superior, en la Comunidad de Castilla y Ledn, las programaciones recogeran el nimero
maximo de faltas de asistencia no justificadas o las actividades no realizadas que determinardn
la imposibilidad de aplicar la evaluacidn continua y el procedimiento a seguir para la evaluacion
del alumnado en esos casos.

Se acuerda aprobar un mdaximo de un 20% de faltas sobre el total de horas de docencia directa
en el aula segln horario escolar vigente y horario semanal del médulo correspondiente (por lo
tanto, no teniendo en cuenta el periodo de FFE) pierde el derecho a la evaluacién continua. Esta
situacidon implica que el profesor no tiene elementos de juicio suficientes para valorar los
contenidos del médulo en su conjunto, es decir no hay una continuidad en la evaluacién.

El alumno que falte al 20% de sesiones corresponden a las horas de docencia en aula segun
horario escolar vigente y horario semanal del médulo correspondiente (no teniendo en cuenta el
periodo de FFE) pierde el derecho a la evaluacion continua. Esta situacion implica que el profesor
no tiene elementos de juicio suficientes para valorar los contenidos del mddulo en su conjunto, es
decir no hay una continuidad en la evaluacion.

La no realizacion de las tareas correspondientes al 20% de los RAs supondrd la pérdida del derecho
a la evaluacion continua.

La pérdida de evaluacion continua no supone la prohibicidon de asistir a clase, realizar actividades
y tareas o presentarse a los exdmenes parciales o de evaluacion. El profesor, de hecho,
recomienda asistir a clase y seguir en todo lo posible el ritmo normal del grupo (trabajos,
actividades, examenes) pues todo ello ayudard a ir preparando la materia”.

Seran evaluados de la siguiente forma a determinar por cada docente.

h) LOS MATERIALES Y RECURSOS DIDACTICOS Y REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS.

Se utilizard como manual el libro de texto “Gestién de compras” de Joan Escrivd Monzd, Vicent
Savall Llidd y Alicia Martinez Garcia de la editorial Mc Graw Hill

Se trabajard con presentaciones, videos didacticos, fuentes, recursos y aplicaciones web
especializados. Se precisara una calculadora Cientifica.
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Para el desarrollo de las clases se usardan modelos e impresos oficiales: contratos, pedidos,
recibos, albaranes, facturas, etc.

Todos los alumnos deberan poder acceder a la cuenta institucional de la Junta de Castilla y Ledn.
Serd la via de comunicacidn, junto con la plataforma TEAMS, con el profesor, asi como el medio
de entrega de los trabajos y practicas.

i) ACTIVIDADES COMPLEMENTARIAS Y EXTRAESCOLARES.

Actividades Breve descripcion de la Temporalizacion
complementarias y actividad
extraescolares

Proyecto de centro: PLAN DE | La noticia de la semana, | Semanal
FOMENTO DE LA LECTURA cada viernes un alumno
deberd presentar al resto
de la clase una noticia
relevante para nuestro
modulo, actualizada vy
contrastada con fuentes
fiables que previamente
habrd sido aprobada porla
profesora.

FERIA DE EMPRENDIMIENTO | Feria de Emprendimiento | Un dia
organizada por la camara
de comercio de Zamora
donde los alumnos podran
conocer las empresas de la

provincia y las
posibilidades de
empleabilidad y
emprendimiento a su
alcance.

VISITA ECOMMERCEXLEON Conferencias organizadas | Un dia
por la cdmara de comercio
de Ledn el 23/10/2024
donde los alumnos
conocen de la mano de los
profesionales del sector
aspectos relacionados con
el ecommerce.
CONOCEMOS A NUESTRAS Jornadas celebradas en el | Un dia
EMPRESAS centro educativo con
importantes empresas
que operan en la zona vy
suponen un acercamiento
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directo al
empresarial local.

tejido

VISITA AVIGO

Conjuntamente el ciclo de
comercio realizard una
visita a VIGO siempre que
haya un minimo de
alumnos (35 alumnos) mi
grupo visitara Pescanova
y/o Stellantis dos
multinacionales ubicadas
en Vigo la visita se
realizard antes de
Navidad

Un dia

VISITA A BURGOS

Conjuntamente el ciclo de
comercio realizard una
visita a BURGOS siempre
que haya un minimo de
alumnos (35 alumnos) mi
grupo visitara L'Oreal y/o
Campofrio dos
multinacionales ubicadas
en Burgos la visita se
realizard antes del periodo
de FFE

Un dia

PROYECTO AULA-EMPRESA

Se realizard un proyecto
conjunto con el GS de
transporte y logistica que

incluye el disefio vy
ejecucion de una guia
digital de transporte

sostenible-pendiente de
concesion.

Durante el 2 trimestre

DECORA TU PUERTA EN

El ciclo de marketing es

Una quincena

NAVIDAD referente para la
elaboracién de piezas
creativas de las iniciativas
dirigidas por el
departamento de
marketing

VISITA EMPRESA LOCAL Visita medio de | Undia
comunicacion y/o
departamento de

marketing de gran
empresa, el departamento
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de marketing/publicidad
explicard formatos vy
actuaciones relacionadas
con el marketing mix:
Departamento de
marketing de Cobreros
y/o TV Benavente,
Benavente digital, Ila
opinion o similar

j) MEDIDAS DE ATENCION A LA DIVERSIDAD

Tal como se indica en el articulo 12.4 apartado 9 del DECRETO 24/2024, de 21 de noviembre, por
el que se establece el curriculo de los ciclos formativos de grado superior, correspondiente a la
oferta de grado D y nivel 3 del Sistema de Formacidn Profesional, conducentes a la obtencion del
titulo de Técnico Superior, en la Comunidad de Castilla y Ledn las programaciones deberan
recoger las medidas de atencidn a la diversidad para el alumnado que las precisen, teniendo en
cuenta los informes de evaluacién psicopedagdgica, asi como los procesos de evaluacién
adecuados a las adaptaciones metodoldgicas, incluyendo la adaptacién de los criterios y los
procedimientos de evaluacién cuando el ciclo formativo vaya a ser cursado por alumnado con
necesidades educativas especiales o con algun tipo de discapacidad que garanticen su
accesibilidad a las pruebas de evaluacion.

En la evaluacidn inicial, el tutor de grupo preguntara al alumnado sobre la existencia de
Necesidades Educativas Especiales que requieran medidas de atencién a la diversidad. En caso
de existir alumnos con estas necesidades lo comunicara a la orientadora para que proceda a
orientar la accién educativa en los relativo a adaptaciones que correspondan y al equipo
educativo del grupo a fin de que lo tengan presente en su accidon educativa.

Conforme al articulo 3 apartado 3 de la ORDEN EDU/1575/2024, de 23 de diciembre, por la que
se regula el proceso de evaluacién del alumnado que curse ensefianzas de grados D y E del
sistema de formacion profesional en la Comunidad de Castilla y Ledn. El alumnado con
discapacidad serd evaluado con las adaptaciones de tiempo y medios apropiados a sus
posibilidades y caracteristicas, incluyendo el uso de sistemas de comunicacién alternativos y la
utilizacidon de apoyos técnicos que faciliten el proceso de evaluacién.

k) PLANIFICACION DE ACTIVIDADES DE RECUPERACION DEL MODULO PROFESIONAL
PENDIENTE DE SUPERACION.

Actividades evaluacidn y recuperacion de los alumnos con materias pendientes de cursos
anteriores.

El profesor convocara a los alumnos durante el mes de octubre con el fin de informarles de las
fechas de realizacién de las correspondientes pruebas de evaluacién, de la distribucién de
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contenidos y el procedimiento de evaluacién establecido, asi como para suministrarles cuanta
informacién o asesoramiento precisen.

La prueba consistira en realizar un trabajo que consiste en resumir en una extensién maxima
de 1 cara cada unidad del libro “Gestién de compras” de McGrawHill, incorporando a cada
unidad una reflexién que puede ir entre 5 lineas y una cara. Al final del resumen y reflexién de
todas las unidades el alumno debe elaborar una reflexién final sobre la importancia de la
materia en su futuro profesional. El trabajo de presentarse en el formato que se le indique al
alumno y en la fecha indicada.

Actividades de recuperacién y evaluacion de los alumnos en la segunda evaluacion final.

La segunda sesiéon de evaluacién final del primer curso se celebrard en funcién de las fechas
que se establezcan por la Consejeria.

En esta convocatoria su evaluacién consistird en la realizacion de una prueba escrita (100% de
la nota final) que incluird todos los contenidos del mdédulo y tomara como referencia los
criterios de evaluacion. En ella se especificardan claramente los criterios de calificaciéon. La
calificacion debera ser 5 puntos o superior para aprobar el mddulo.

En caso de que el alumno sea sorprendido utilizando recursos no permitidos en esta prueba
obtendrd un cero y, por lo tanto, no podra superar la convocatoria.

La nota final se redondeard de la siguiente manera: los decimales inferiores a 0,50 se
redondearan al entero mas bajo. Los superiores o iguales a 0,50 al entero mds alto. Esta regla
tiene dos excepciones: la franja entre 4 y 5 se redondeard siempre a 4 y las notas inferiores a 1
se redondearan a 1.
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Resultados de aprendizaje y Criterios de Evaluacion segun Real Decreto .......

Resultados de Aprendizaje

Criterios de Evaluacion

Contenido
s

Peso
(%)

Instrumento de
evaluacion

Agente
evaluador

un

pequeno

RA1. Determina las necesidades de compra de
establecimiento
realizando previsiones de ventas a partir de
datos histdricos, tendencias, capacidad del
punto de venta y rotacion, entre otros.

comercial,

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

uT1

2%

Proyecto

Heteroevaluacio
n

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

uTil

3%

Prueba escrita

Heteroevaluacio
n

c) Se han determinado
periodos de mayor vy
menor demanda
comercial en funcion de
la estacionalidad y de la
evolucion de la

uT 2

2%

Prueba prdctica

Coevaluacion
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actividad comercial de
la zona.

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

uT 2

2%

Prueba prdctica

Coevaluacion

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

uT 2

3%

Prueba escrita

Heteroevaluacio
n

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

uT 2

3%

Proyecto

Heteroevaluacio
n

g) Se ha realizado la
programacion de
compras de
mercaderias con
suficiente antelaciony

uT 3

2%

Proyecto

Heteroevaluacio
n

19




Junta de
Castillay Ledn

Consejeria de Educacion

periodicidad para
asegurar el
abastecimiento de la
tienda.

h) Se han identificado 2% Prueba escrita Heteroevaluacio
los costes principales n

provocados por la
rotura de stocks de una
determinada referencia
en el punto de venta.

uT3

RA2. Realiza planes de aprovisionamiento de | a) Se han establecido 2% Proyecto Heteroevaluacio
mercaderias, utilizando técnicas de seleccion | criterios de seleccidn n

de proveedores que garanticen el suministro | de proveedores a partir | UT 4
permanente y periddico de la tienda. de las fuentes
disponibles.

b) Se han utilizado 2% Prueba practica Coevaluacion
aplicaciones ofimaticas
generales, como bases
de datos y hojas de
calculo, para uT4
seleccionar y/o
actualizar la
informacién de
proveedores.

c¢) Se han solicitado 3% Prueba escrita Heteroevaluacio
ofertas a proveedores

rertas a p ©luTa n
distribuidores

comerciales o centrales
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de compra mediante
medios convencionales
o telematicos.

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

uT4

3%

Prueba escrita

Heteroevaluacio
n

e) Se ha determinado la
oferta mas ventajosa,
comparando las
condiciones ofrecidas
por los proveedores,
distribuidores
comerciales o centrales
de compra.

uT 4

2%

Prueba escrita

Heteroevaluacio
n

f) Se ha establecido un
procedimiento de
comunicaciény
tramitacion de los

uT 6

2%

Prueba escrita

Heteroevaluacio
n
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pedidos a los
proveedores,
distribuidores
comerciales o centrales

de compra.
g) Se han determinado 2% Prueba escrita Heteroevaluacio
los documentos n

necesarios para
formalizar la compra de
mercaderias en los que

. uT>s

se reflejen las

condiciones acordadas

y se detalle la

responsabilidad de las

partes.
RA3. Tramita la documentacidon de compra de | a) Se han determinado 3% Prueba escrita Heteroevaluacio
mercaderias, realizando pedidos, controlando | cuales son los tipos de n
albaranes y haciendo efectivas facturas segin | documentos utilizados
los procedimientos seguidos habitualmente | enla compray ut7z
con proveedores o centrales de compra. suministro de

mercaderias de
pequefos comercios.

b) Se han realizado los 2% Prueba practica Autoevaluacion
documentos necesarios
en el proceso de
compra de mercaderias
utilizando aplicaciones
ofimaticas.

ut7z
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c¢) Se han identificado
los medios de
comunicacién con
proveedores,
distribuidores
comerciales o centrales
de compra, habituales
en el proceso de
compra.

ut7z

2%

Proyecto

Heteroevaluacio
n

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

ut7z

3%

Prueba escrita

Heteroevaluacio
n

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

ut7z

2%

Prueba escrita

Heteroevaluacio
n
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comerciales o centrales
de compra.

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

ut7z

2%

Prueba prdctica

Coevaluacion

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

uTs8

2%

Prueba escrita

Heteroevaluacio
n

RA4. Gestiona y controla el proceso de
recepciéon de pedidos, verificdndolos de
acuerdo con los criterios comerciales
establecidos con los proveedores,
distribuidores comerciales o centrales de
compra.

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

uT9

3%

Prueba prdctica

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

uTo9

2%

Prueba escrita

Heteroevaluacio
n

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

uTo

2%

Proyecto

Heteroevaluacio
n

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

uTo

2%

Prueba escrita

Heteroevaluacio
n

e) Se han identificado
las medidas necesarias
que deben tomarse
durante el desembalaje
de las mercaderias para
respetar la normativa
vigente de caracter
medioambiental.

uT9

3%

Prueba escrita

Heteroevaluacio
n
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f) Se hainformatizado 2% Prueba escrita Heteroevaluacio
la recepcion de n
mercaderias,

facilitando su posterior | UT9
almacenamientoy
gestion del stock
disponible.

RA5. Comprueba la idoneidad del surtido | a) Se ha calculado la 3% Prueba prdctica Coevaluacion
implantado en el establecimiento comercial, | rentabilidad de los
calculando su rentabilidad y detectando | productos ofertados,
productos caducados, obsoletos y | utilizando ratios uT 10
oportunidades de nuevos productos. elementales de las
cifras de ventas y
margenes de beneficios

b) Se ha valorado el 2% Proyecto Heteroevaluacio
atractivo de los n

productos ofertados,
entrevistando o
encuestando a los
clientes.

uUT 10

c) Se ha sistematizado 2% Prueba escrita Heteroevaluacio
la informacién obtenida n

sobre nuevas
tendencias e
innovaciones de
productos, acudiendo a
ferias sectoriales y
consultando

uT 10
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publicaciones
especializadas, fuentes
online y otras fuentes.

d) Se ha elaborado un
plan de revision de
productos caducados o
con riesgo de
obsolescencia,
analizando las ventas
del periodo y la
satisfaccion de los
clientes.

uUT 10

2%

Prueba escrita

Heteroevaluacio
n

e) Se ha elaborado un
plan de liquidacion de
productos,
estableciendo las
acciones necesarias y
los plazos de ejecucion.

uUT 10

2%

Prueba escrita

Heteroevaluacio
n

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

uT 10

3%

Prueba oral

Coevaluacion
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g) Se han establecido 2% Prueba escrita Heteroevaluacio
criterios de n

incorporacion de

nuevos productos al uT 10

surtido, valorando la
rentabilidad ofertada y
su complementariedad.

RA6. Realiza la gestion de compraventa de un | a) Se ha instalado el 2% Prueba prdctica Autoevaluacion
establecimiento comercial, utilizando el | software adecuado en
terminal punto de venta (TPV). el terminal punto de
venta para gestionar las
operaciones
comerciales de un
pequeno
establecimiento.

uT 11

b) Se ha creado una 3% Prueba practica Autoevaluacion
empresa nueva en el
terminal punto de
venta, configurando
todos los parametros
requeridos para su
normal
funcionamiento.

uT 11

c) Se han dado de alta 3% Proyecto Coevaluacion
almacenes,
proveedores, articulos | UT 11
y clientes entre otros,

introduciendo los datos
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requeridos en cada
caso.

d) Se han configurado
los periféricos del
terminal punto de
venta, disponiéndolos
de forma ergondémica

en el puesto de trabajo.

uT 11

2%

Prueba prdctica

Coevaluacion

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

uT 11

3%

Proyecto

Heteroevaluacio
n

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

uT11

2%

Prueba escrita

Heteroevaluacio
n

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

uT 11

2%

Prueba escrita

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

uT11

2%

Prueba escrita

Heteroevaluacio
n
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ANEXO I.

CONTENIDOS del MODULO PROFESIONAL
Contenidos basicos:
Determinacion de las necesidades de compra de un pequeiio establecimiento comercial:
— La funcioén logistica en la empresa.
— Calidad total y just in time.
— Los costes logisticos.
— El ciclo de compras.
— Variables de calidad y nivel de servicio.
— Stock 6ptimo y minimo.
—Indicadores de necesidades de reposicién en el punto de venta.
— La prevision de ventas.
—Tendencias.
— Variacion en la demanda.
— Técnicas de inferencia estadistica.
— El programa de pedidos.
Realizacion de planes de aprovisionamiento de mercaderias:
— Centrales de compra.
— Mayoristas y abastecimiento al por mayor.
— Internet como canal de compra.

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

— Seleccion de proveedores.
— Criterios de seleccion.

— Técnicas de negociacidn de las condiciones de suministro.
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Tramitacién de la documentacién de compra de mercaderias:

— El contrato de suministro.
— Pliego de condiciones de aprovisionamiento.

— Gestidn administrativa de pedidos.

— Técnicas de comunicacion en la tramitacion de las compras.

— Ordenes de compra y pedido.

— Albaranes de entrega.

— Facturas.

Gestion y control del proceso de recepcion de pedidos:
— La recepcidn de pedidos.

— La inspeccidn de mercaderias.

— Incidencias en los pedidos.

— La pérdida desconocida.

— Desembalaje de productos.

— Normativa medioambiental en el desembalaje de mercaderias.

— Aplicaciones informaticas de gestidon de almacenes.

Comprobacidn de la idoneidad de la rentabilidad del surtido implantado en el establecimiento

comercial:

— [ndices de gestién de ventas.

— Ratios de gestion de productos.
— Indice de circulacién.

— Indice de atraccién.

— Indice de compra.

— Ratio de productividad del lineal.

— indice de rentabilidad del lineal.
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— Ratio de beneficio del lineal.

— [ndice de rentabilidad del lineal desarrollado.

— Rendimiento del lineal.

— Seguimiento del surtido.

— Andlisis ABC.

— Andlisis DAFO de referencias.

— Deteccion de productos obsoletos y productos poco rentables.
—Incorporacién de innovaciones y novedades a la gama de productos.
Realizacion de la gestiéon de compraventa de un establecimiento comercial:
— Software util para terminales punto de venta.

— Gestion integrada del aprovisionamiento.

— Datos necesarios para crear una empresa en el terminal punto de venta.
Alta de almacenes, proveedores, articulos y clientes entre otros.

— Periféricos del terminal punto de venta.

— Gestion de pedidos, albaranes, facturas y medios de pago en el terminal punto de venta.

— Las promociones con el terminal punto de venta.

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

— Presupuestos a clientes.

— Configuracién de terminales punto de venta.

— Tickets.

- Caja.

— Confeccidn de estadisticas e informes de compras, ventas y almacén.

— Generacion de graficos estadisticos.

33




Junta de
Castillay Leon

Consejeria de Educacion

Los contenidos del curriculo de Castilla y Ledn.

Los contenidos del curriculo de Castilla y Leén correspondientes al mddulo se encuentran en el
DECRETO 77/2015, de 10 de diciembre, por el que se establece el curriculo correspondiente al
titulo de Técnico en Actividades Comerciales en la Comunidad de Castillay Ledn.

1. Determinacion de las necesidades de compra de un pequeiio establecimiento
comercial:

La funcidén logistica en la empresa. Actividades que comprende.

Los costes logisticos: costes de almacenaje, aprovisionamiento y transporte.
El ciclo de compras. Precompra, negociacién comercial y compra.

Variables de calidad y nivel de servicio.

Calidad total y just in time.

Gestidn de stock: stock 6ptimo y minimo.

Indicadores de necesidades de reposicién en el punto de venta. indices de cobertura, de
rotacién, de rotura de stock y obsolescencia.

La previsidn de ventas. Estudios sobre estimacion de ventas.

Tendencias. Ventas previstas y reales.

Variacion en la demanda. Comportamiento del consumidor ante el precio. La renta.
Técnicas de inferencia estadistica. Muestreo.

El programa de pedidos.

Comparacién de datos de ventas mediante hoja de cdlculo.

2. Realizacion de planes de aprovisionamiento de mercaderias:
Centrales de compra. Distribuidores comerciales: tipos y caracteristicas.
Mayoristas y abastecimiento al por mayor. Tipos y caracteristicas.
Internet como canal de compra.

Determinacién de necesidades de compra: volumen de pedido, precio, capacidad y coste de
almacenamiento, y plazo de entrega.
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Criterios de seleccion. Seleccion de proveedores. Documentacion.
Técnicas de negociacién de las condiciones de suministro.

Control de proveedores mediante base de datos y hoja de célculo.

3. Tramitacion de la documentacion de compra de mercaderias:
El contrato de suministro. Caracteristicas.
Pliego de condiciones de aprovisionamiento.
Gestidn administrativa de pedidos.
Técnicas de comunicacidn en la tramitacidn de las compras.
Ordenes de compra y pedido. Registro y archivo.
Notas de gastos.
Carta de portes.
Albaranes de entrega. Registro y archivo.
Facturas. Caracteristicas. Tipos. Registro y archivo.

Medios de pago: al contado y aplazado.

Aplicaciones ofimaticas en la documentacidén de compra de mercaderias.

4. Gestiony control del proceso de recepcion de pedidos:
La recepcidn de pedidos. Control y registro.
La inspeccidn de mercaderias. Control y etiquetado.
Incidencias en los pedidos. Registro.
La pérdida desconocida en la cadena de suministro.
Desembalaje de productos. Clasificacién y etiquetado.
Normativa medioambiental en el desembalaje de mercaderias.

Aplicaciones informaticas de gestién de almacenes.
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5. Comprobacion de la idoneidad de la rentabilidad del surtido implantado en el
establecimiento comercial:

Indicadores de gestién de ventas: objetivos y caracteristicas.

Tipos de indicadores.

Seguimiento del surtido. Concepto de surtido y tipos.

Mejora en la gestién del stock. Andlisis ABC.

Analisis DAFO de referencias.

Ciclo de vida del producto.

Deteccién de productos obsoletos y productos poco rentables. Trazabilidad.

Incorporacion de innovaciones y novedades a la gama de productos. Nuevas tendencias.
Fuentes de obtencidn de informacidn: publicaciones, internet, ferias sectoriales.

6. Realizacion de la gestion de compraventa de un establecimiento comercial:
Software util para terminales punto de venta.
Periféricos del terminal punto de venta.
Configuracién de terminales punto de venta.
Datos necesarios para crear una empresa en el terminal punto de venta.
Alta de almacenes, proveedores, articulos y clientes entre otros.
Gestion de pedidos, albaranes, facturas y medios de pago en el terminal punto de venta.
Las promociones con el terminal punto de venta.
El cobro de mercaderias con el terminal punto de venta. Formas y proceso.

Gestion integrada del aprovisionamiento. Determinar necesidades. Solicitud y estudio de
ofertas. Pedidos. Registro de facturas.

Presupuestos a clientes. Forma y requisitos.

Tickets. Contenido.
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Caja. Movimientos de caja. Cierre y arqueo de caja.

Aplicaciones ofimaticas para la confeccidn de estadisticas e informes de compras, ventas y
almacén.

Hoja de calculo para la generacidn de graficos estadisticos.

Contenidos distribuidos en unidades de trabajo.

UNIDAD DE TRABAJO 1. La gestiéon de compras en la pequeila empresa
La funcion logistica en la empresa

El ciclo de compras

El servicio al cliente

La calidad total y el sistema Just in Time

Los costes logisticos

UNIDAD DE TRABAJO 2. Prevision de la demanda y gestion de stocks
La previsidn de la demanda

La planificacion de las compras

El stock en la empresa

Los sistemas de aprovisionamiento

UNIDAD DE TRABAJO 3. El canal de distribucion
Caracteristicas del canal de distribucidn.

Los intermediarios mayoristas.

Los intermediarios minoristas.

Internet en el canal de distribucion.

UNIDAD DE TRABAJO 4. Seleccion de proveedores
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Introduccidn

Determinacion de las necesidades
Informacidén sobre proveedores
Solicitud de ofertas

La negociacidn con los proveedores
Evaluacién y seleccién de proveedores

Solicitud del pedido y analisis del rendimiento

UNIDAD DE TRABAJO 5. El contrato de compraventa
Los contratos de compraventa

Los elementos del contrato.

Obligaciones de las partes.

El pliego de condiciones

Los aspectos formales

Materializacion del contrato

La extincidn del contrato.

El contrato de suministro.

El contrato de transporte de mercancias

UNIDAD DE TRABAIJO 6. Técnicas de comunicacion en la tramitacion de compras
La comunicacién.

La comunicacién escrita.

La comunicacién oral.

La comunicacién no verbal.

La comunicacion telematica.
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UNIDAD DE TRABAJO 7. Los documentos relacionados con la compraventa
El proceso documental en la compraventa.

Los elementos comunes en los documentos de compraventa.

La nota de pedido.

El albaran.

La factura.

UNIDAD DE TRABAJO 8. Medios de cobro y pago
Los medios de cobro y de pago

El recibo

El cheque

El pagaré

La letra de cambio

La orden de pago o transferencia bancaria

Las tarjetas

El recibo bancario

Los pagos on-line

Otros medios de pago electrénicos

UNIDAD DE TRABAJO 9. La recepcion de pedidos
Proceso de recepcién de pedidos

Incidencias en la recepcién de los pedidos

La pérdida desconocida

El desembalaje de productos.

Aplicaciones informaticas de gestién de almacenes
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UNIDAD DE TRABAIJO 10. Gestion del surtido

indices del surtido
Andlisis del surtido
Modificacidon del surtido

El surtido y el consumidor

UNIDAD DE TRABAJO 11. TPV y software de facturacion en la gestion de la compraventa
El terminal punto de venta.

Software de gestién del TPV

Gestion de los documentos de compraventa.

Operaciones de caja.

Informes de compras, ventas y almacén.
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1. Introduccidén

Esta programacién del moddulo Marketing en la Actividad Comercial debe considerar lo
suficientemente abierta y flexible para que el profesor responsable del médulo pueda introducir los
cambios que estime necesarios para dar respuesta a las diferentes capacidades para aprender, a
las diferentes motivaciones e intereses y a los diferentes estilos de aprendizaje de los alumnos.

En la presente programacion, se han utilizado los resultados de aprendizaje establecidos en la
normativa anterior, dado que la nueva legislacion recogida en el Proyecto de Decreto por el que se
establece el curriculo de los Ciclos Formativos de Grado Superior, correspondiente a la oferta de
Grado D y Nivel 3 del Sistema de Formacién Profesional, que permite obtener el titulo de Técnico
Superior en Actividades Comerciales en la Comunidad de Castilla y Ledn, no introduce

modificaciones sustanciales en los resultados de aprendizaje respecto a la normativa previa.
Sin embargo, esta programacién se ajusta a la legislacion vigente, recogida en:

e LO 2/2006, de 3 de mayo (LOE), que establece los principios y fines de la educacion
asegurando su equidad y ordena las ensefianzas no universitarias en Espafia, entre ellas
la Formacioén Profesional.

o Real Decreto 1571/2011, de 4 de noviembre, por el que se establece el Titulo de Técnico
Superior en Actividades Comerciales y se fijan sus ensefianzas minimas.

e Ley Orgéanica 3/2022, de 31 de marzo, de Ordenacion e Integracién de la Formacion
Profesional.

e Real Decreto 659/2023, de 18 de julio, que desarrolla la ordenacién del Sistema de
Formacion Profesional.

e Proyecto de Decreto xx/2024, por el que se establece el curriculo del Ciclo Formativo de
Grado Superior en Actividades Comerciales en Castilla 'y Leon.

e Real Decreto 500/2024, de 21 de mayo, por el que se modifican determinados reales
decretos que establecen titulos de formacién profesional de grado superior y sus
ensefianzas minimas.

e Orden EFD/659/2024, de 25 de junio, que determina el curriculo y regula aspectos
organizativos para los ciclos formativos de grado superior en el ambito de gestion del

Ministerio de Educacion, Formacion Profesional y Deportes.

Ademas, se tendrén en cuenta las posibles modificaciones normativas que puedan surgir durante

el curso académico y afecten al curriculo o la organizacion de los médulos.
Esta formacion se corresponde con:

e Marco Espanol de Cualificaciones para el Aprendizaje Permanente (MECU): Nivel 5A
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o Clasificacion Internacional Normalizada de la Educacion 2011 (CINE-11): Nivel 5B

Para el Ciclo Formativo de Grado Medio en Actividades Comerciales en Castilla y Leon, en el
moddulo de Marketing en la Actividad Comercial, las cualificaciones y unidades de competencia
del Catalogo Nacional de Cualificaciones Profesionales pueden incluir:

Cualificaciones Profesionales Completas:

1. Actividades de Venta COM085_2 (Real Decreto 295/2004, de 20 de febrero, modificado
por el Real Decreto 109/2008, de 1 de febrero), que comprende las siguientes unidades de
competencia:

o UCO0239 2: Realizar la venta de productos y/o servicios a través de los diferentes
canales de comercializacion.

o UCO0240_2: Realizar las operaciones auxiliares a la venta.

o UCO0241 2: Ejecutar las acciones del servicio de atencibn al
cliente/consumidor/usuario.

2. Operaciones Auxiliares de Comercializacion COM314 2 (Real Decreto 109/2008, de 1
de febrero), que comprende las siguientes unidades de competencia:

o UC1327_1: Preparar los productos para la venta segun los requerimientos
comerciales.

o UC1328_1: Realizar el montaje de escaparates y expositores siguiendo criterios de
exhibicién atractiva.

o UC1329 2: Realizar el empaquetado de productos y su reposicion en el area de

venta.
Cualificaciones Profesionales Incompletas:

a) Actividades de Marketing y Comunicacién COM318 3 (Real Decreto 109/2008, de 1 de

febrero), solo para actividades especificas de marketing, como:

e UC1007_3: Obtener y elaborar informacion para el sistema de informacion de mercados.
e UC1008 3: Realizar estudios y propuestas para acciones en el plan de marketing

operativo.

Estas unidades de competencia proporcionan las habilidades necesarias para realizar actividades
de marketing en la actividad comercial, optimizando la experiencia del cliente y apoyando la

estrategia de ventas en los establecimientos comerciales.

2. Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.
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Se consideran los resultados de aprendizaje como la expresiéon de los resultados que deben ser
alcanzados por los alumnos en el proceso de ensefianza-aprendizaje, y los criterios de evaluacion

como referencia del nivel aceptable de esos resultados.

De acuerdo a la nueva Ley Orgénica 3/2022 de 31 de marzo, de Ordenacién e Integraciéon de la
Formacion Profesional, y adaptado a los requisitos de Castilla y Leo6n, los resultados de
aprendizaje que a continuacion se desarrollan, seran impartidos inicial y principalmente en el
centro educativo, siendo, estos mismos, ampliados y consolidados en las practicas que cada

alumno realice en las empresas de destino para su formacion en centros de trabajo.

R 1. RESULTADO DE APREDIZAJE: ldentifica el concepto de marketing y su utilidad en la

actividad comercial, analizando sus principales funciones en las empresas y organizaciones.

CRITERIOS DE EVALUACION U.T.

CE 1.1. Se han comparado las distintas acepciones del término marketing. 1

CE.1.2. Se han determinado las funciones del marketing en las empresas,

1
organizaciones e instituciones sin &nimo de lucro
CE 1.3. Se han detallado los distintos tipos de marketing, analizando sus caracteristicas 1
diferenciadoras.
CE 1.4. Se han caracterizado los instrumentos de marketing—mix, analizando los 1
principales elementos que los integran
CE 1.5. Se han diferenciado los distintos enfoques que las empresas pueden dar a su !

actividad comercial, analizando sus ventajas e inconvenientes.

CE 1.6. Se han considerado diferentes formas de organizacion del departamento de
marketing, segun tamafio de la empresa, tipo de actividad y mercado donde | 1

opera, entre otros.

CE 1.7. Se han analizado las nuevas tendencias del marketing gracias a la aplicacion

de las nuevas tecnologias de la informacion y la comunicacion.

R 2. RESULTADO DE APREDIZAJE: Caracteriza el mercado y el entorno de la empresa,
analizando los principales factores que los conforman y su influencia en la aplicacion de las

acciones de marketing
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CRITERIOS DE EVALUACION U.T.

CE 2.1. Se ha identificado el concepto de mercado, los elementos que lo integran, o3
su estructura y su funcionamiento.

CE 2.2. Se han comparado los mercados atendiendo a diferentes criterios 2/3

CE 2.3. Se han identificado los limites del mercado de caracter territorial, los
debidos a las caracteristicas de los consumidores y los derivados del uso | 2/3

del producto.

CE 2.4 Se ha identificado el entorno de la empresa, analizando los factores del
microentorno y el macroentorno y su influencia en la aplicaciéon de las|2/3

politicas de marketing.

CE 2.5. Se han aplicado técnicas de segmentacion de mercados para dividir el
mercado en grupos de consumidores homogéneos, analizando sus|2/3

objetivos, sus utilidades y los distintos criterios de segmentacion aplicables

CE 2.6. Se han diferenciado las distintas estrategias de segmentacién que puede o3
adoptar una empresa al aplicar sus politicas de marketing.

CE 2.7. se ha interpretado el proceso de decision de compra del consumidor, o3
analizando las distintas fases y las variables que influyen en el mismo.

CE 2.8 Se han diferenciado los determinantes internos y externos que inciden en o3
el comportamiento de compra del consumidor.

R 3. RESULTADO DE APREDIZAJE: Determina el proceso de investigacion comercial y el
sistema de informaciéon de marketing, analizando las técnicas y los procedimientos aplicables

para su desarrollo.

CRITERIOS DE EVALUACION u.T

CE 3.1. Se ha comprobado la necesidad de informacién que tienen las empresas para 4
la toma de decisiones, el disefio y la aplicacion de sus politicas comerciales.

CE 3.2. Se ha clasificado la informacion, atendiendo a criterios tales como la naturaleza 4
de los datos, el origen y la disponibilidad de los mismos.

CE 3.3. Se ha descrito el sistema de informacion de marketing (SIM), diferenciando los 4
subsistemas que lo integran y las funciones que desarrollan cada uno de ellos.

CE 3.4. Se ha descrito el proceso de investigacion comercial, identificando las distintas 4
fases o etapas del mismo.

Programacion médulo “marketing en la actividad comercial”. 1° CFGM *“actividades comerciales. P4g. nim. P&gina 6



INSTITUTO DE &

IES LEON FELIPE (BENAVENTE)
Curso 2025-2026

R 3. RESULTADO DE APREDIZAJE: Determina el proceso de investigacion comercial y el
sistema de informacién de marketing, analizando las técnicas y los procedimientos aplicables
para su desarrollo.

CRITERIOS DE EVALUACION u.T

CE 3.5. Se han diferenciado las fuentes de informacién internas y externas, primarias y

secundarias, de las que se pueden obtener los datos

CE 3.6. Se han identificado las fuentes de informacion secundarias, analizando los

procedimientos para la obtencién y tratamiento de los datos.

CE 3.7. Se han identificado las fuentes de informaciéon primarias, analizando las
técnicas de investigaciéon cualitativa y cuantitativa aplicables para la obtencién |4

de los datos.

CE 3.8. Se han utilizado aplicaciones informaticas para la obtencion, tratamiento,

analisis y archivo de informacion relevante para la empresa.

R 4. RESULTADO DE APRENDIZAJE: Define las politicas aplicables al producto o servicio,

adecuandolo a las necesidades y perfil de los clientes y a las tendencias del mercado.

CRITERIOS DE EVALUACION U.T.

CE 4.1. Se han identificado los atributos del producto o servicio, segin su naturaleza, su
utilidad y las necesidades que puede satisfacer, los motivos de compra y la|5

percepcion de valor del consumidor.

CE 4.2. Se ha elaborado una base de datos de los productos, lineas, familias y
referencias de los productos/servicios que comercializa la empresa, incorporando | 5

a la misma la informacién relevante de cada producto.

CE 4.3 Se ha realizado un analisis comparativo del producto o servicio con otros de la
competencia, comparando caracteristicas técnicas, utilidades, presentacion, |5

marca y envase, entre otros.

CE 4.4. Se ha secuenciado el ciclo de vida de un producto, analizando las distintas etapas

por las que atraviesa y las acciones de marketing aplicables en cada fase.

CE 4.5. Se ha actualizado la base de datos de los productos o servicios, recogiendo la
informacion de los vendedores, los distribuidores y las tiendas o grupos de |5

clientes

CE 4.6. Se han definido estrategias comerciales en politica de producto, teniendo en

cuenta las caracteristicas del producto, el ciclo de vida y el perfil de los clientes a
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R 4. RESULTADO DE APRENDIZAJE: Define las politicas aplicables al producto o servicio,
adecuandolo a las necesidades y perfil de los clientes y a las tendencias del mercado.

CRITERIOS DE EVALUACION U.T.

los que va dirigido.

CE 4.7. Se han elaborado informes sobre productos, servicios o lineas de productos,

utilizando la aplicacion informética adecuada.

R 5. RESULTADO DE APRENDIZAJE: Determina el método de fijacion del precio de venta del
producto/servicio, teniendo en cuenta los costes, el margen comercial, los precios de la

competencia, la percepcion de valor del cliente y otros factores que influyen en el precio.

CRITERIOS DE EVALUACION U.T.

CE 5.1. Se han identificado los factores que influyen en el precio de venta de un producto,
considerando costes de fabricaciéon y distribucién, comisiones, margenes, ciclo de |6

vida, precios de la competencia y tipo de clientes, entre otros.

CE 5.2. Se ha identificado la normativa legal vigente relativa a precios de los productos y

6

servicios, para su aplicacion en la politica de precios de la empresa

CE 5.3. Se ha calculado el precio de venta del producto a partir de los costes de fabricacion 5
y distribucién, aplicando un determinado margen comercial.

CE 5.4. Se ha analizado el efecto de una variacion en los costes de fabricacion y 5
distribucién sobre el precio de venta final del producto.

CE 5.5. Se ha calculado el margen comercial bruto del producto, a partir del analisis de los 5
componentes del coste total, el punto muerto y la tendencia del mercado.

CE 5.6. Se ha determinado el efecto que producen las variaciones en el precio de venta del 5
producto sobre las ventas, analizando la elasticidad de la demanda del producto

CE 5.7. Se ha comparado el precio del producto o servicio que se comercializa con los de la 5

competencia, analizando las causas de las diferencias.

CE 5.8 Se han definido estrategias en politica de precios teniendo en cuenta los costes, el
ciclo de vida del producto, los precios de la competencia, los motivos de compra y | 6

la percepcion de valor de los clientes.

CE 5.9 Se han elaborado informes sobre precios de productos, servicios o lineas de

productos, utilizando la aplicacion informatica adecuada.
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R 6. RESULTADO DE APRENDIZAJE: Selecciona la forma y el canal de distribucién del producto
o linea de productos, considerando los tipos de intermediarios que intervienen y las funciones que

desarrollan.

CRITERIOS DE EVALUACION U.T.

CE 6.1. Se han identificado las funciones de la distribucion comercial, valorando su

importancia dentro del marketing para acercar el producto al consumidor

CE 6.2. Se han identificado distintas formas de venta, en funcién del sector, tipo de producto
y tipo de cliente, diferenciando la venta tradicional, el autoservicio y la venta sin|7

tienda

CE 6.3 Se han reconocido los canales de distribucion comercial en funcién del nidmero y

7
tipo de intermediarios que intervienen y las funciones que desempefian

CE 6.4. Se han comparado distintas estructuras y formas de distribuciébn comercial, .
considerando los niveles del canal, el nUmero y el tipo de intermediarios.

CE 6.5. Se ha calculado el coste de distribucién del producto, teniendo en cuenta los costes .

de transporte, seguro, almacenamiento, comisiones, margenes y financieros

CE 6.6. Se han comparado posibles estrategias de distribucién para distintos productos, con
vistas a seleccionar el canal mas adecuado, valorando la posibilidad de distribucién | 7

online.

CE 6.7. Se han diferenciado distintos tipos de contratos de intermediacién comercial para

formalizar la relacion entre el fabricante y los distribuidores del producto.

CE 6.8. Se han elaborado informes sobre distribucion comercial, a partir del analisis de los
costes, tiempos, intermediarios disponibles y estrategias viables, utilizando la|7

aplicacion informética adecuada.

R 7. RESULTADO DE APRENDIZAJE: Identifica las acciones y técnicas que integran la politica de

comunicacion de la empresa u organizacion, analizando las funciones de cada una de ellas.

CRITERIOS DE EVALUACION uT

CE 7.1. Se han diferenciado los distintos tipos de acciones que integran el mix de

comunicacion de una empresa, analizando su finalidad.

CE 7.2. Se han establecido los objetivos de la politica de comunicacién segun el publico

objetivo y las estrategias empresariales
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R 7. RESULTADO DE APRENDIZAJE: Identifica las acciones y técnicas que integran la politica de

comunicacion de la empresa u organizacion, analizando las funciones de cada una de ellas.

CRITERIOS DE EVALUACION uT

CE 7.3. se han caracterizado las funciones de la publicidad y los medios y soportes mas g
habituales

CE 7.4. Se han caracterizado las distintas acciones aplicables dentro de la politica de g
relaciones publicas de una empresa u organizacion.

CE 7.5. Se han identificado las técnicas de promocién de ventas mas utilizadas por las 8
empresas de distribucion.

CE 7.6. Se han determinado las funciones del merchandising, identificando los distintos 8

tipos de técnicas aplicables.

CE 7.7. Se ha caracterizado la venta personal, sus objetivos y caracteristicas
diferenciadoras como instrumento de comunicacién comercial de respuesta|8

inmediata.

CE 7.8 Se han identificado las técnicas de marketing directo mas utilizadas 3

CE 7.9 Se han seleccionado las acciones de comunicacién y promocién mas adecuadas

para lanzar un producto al mercado o prolongar su permanencia en el mismo.

R 8. RESULTADO DE APRENDIZAJE: Secuencia el proceso de planificacion comercial,

identificando las fases o etapas del plan de marketing.

CRITERIOS DE EVALUACION U.T.

CE 8.1. Se han identificado las funciones de la planificacién comercial en la empresa y la 9
utilidad y el contenido del plan de marketing.

CE 8.2. e han establecido las etapas o fases del proceso de elaboracion del plan de 9
marketing.

CE 8.3 Se han establecido los datos o la informacion de base que ser& objeto de andlisis 9
para elaborar el plan de marketing

CE 8.4. Se han fijado unos determinados objetivos, analizando las estrategias de 9

marketing mas adecuadas para alcanzarlos

CE 8.5. Se han definido acciones relativas a las politicas de producto, precio, distribucién 9
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R 8. RESULTADO DE APRENDIZAJE: Secuencia el proceso de planificacion comercial,

identificando las fases o etapas del plan de marketing.

CRITERIOS DE EVALUACION U.T.

y comunicacion y las relaciones entre las mismas.

CE 8.6. Se han previsto procedimientos para realizar el seguimiento y control de las

politicas del plan de marketing, obteniendo la informacion necesaria de los

9
departamentos de la empresa, de los vendedores y de los distribuidores, entre
otros.

CE 8.7. Se han comparado los resultados obtenidos con los objetivos previstos. 9
CE 8.8 Se han elaborado informes de control y evaluacion del plan de marketing. 9

3. Contenidos basicos.

Los contenidos basicos del Ciclo Formativo de Grado Medio estan establecidos en el Real Decreto

1688/2011, de 18 de noviembre, por el que se establece el titulo de Técnico en Actividades

Comerciales y se fijan sus enseflanzas minimas.

1. IDENTIFICACION DEL CONCEPTO DE MARKETING Y SUS FUNCIONES:
v' Concepto y contenido del marketing.

Origen y evolucién del concepto.

Funciones del marketing en la empresa y en la economia

Tipos de marketing.

Los instrumentos y politicas de marketing—mix.

El marketing en la gestion de la empresa.

Orientacion de la actividad comercial de la empresa.

D N N N N N R

Organizacion del departamento de marketing de una empresa atendiendo a
diferentes criterios. Estructura y organigramas.
v' Tendencias actuales del marketing. Aplicacién de las nuevas tecnologias. El

marketing en Internet.

2. CARACTERIZACION DEL MERCADO Y EL ENTORNO DE LA EMPRESA:
v' — El mercado. Concepto, caracteristicas y elementos del mercado. Funciones
del
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mercado. Limites del mercado.

— Clasificacion de los mercados atendiendo a distintos criterios.
— Estructura del mercado: mercado actual y potencial.

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

— Factores del microentorno.

— Variables del macroentorno.

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

— El proceso de decision de compra del consumidor final.

— Determinantes internos del comportamiento de compra.

— Determinantes externos del comportamiento de compra.

— El proceso de decision de compra del consumidor industrial.

3. DETERMINACION DEL PROCESO DE INVESTIGACION COMERCIAL Y SISTEMAS DE
INFORMACION DE

marketing (SIM):

AN NN VN N N NN

— La necesidad de informacién en la empresa.

— Tipos de datos.

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

— El sistema de informacion de marketing (SIM).

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

— Fases de un proceso de investigacion comercial.

— Fuentes de informacion secundarias.

— Fuentes primarias. Técnicas de investigacion cualitativa: la entrevista en
profundidad, la dinamica de grupos y la observacién. Técnicas proyectivas.
Técnicas de creatividad.

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

— El trabajo de campo en la investigacién comercial.

— Tratamiento y andlisis de datos.

— Elaboracién del informe y presentacion de los resultados.

4. DEFINICION DE LAS POLITICAS APLICABLES AL PRODUCTO/SERVICIO:

v

v
v
v
v

— El producto como instrumento de marketing.

— Atributos de un producto.

— Clasificacion de los productos atendiendo a distintos criterios.

— La dimensién del producto. Gama y lineas de productos, familias y categorias.

— Analisis de la cartera de productos/servicios 0 marcas de una empresa.
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v' - El ciclo de vida del producto. Concepto y fases.

v — Estrategias en politica de productos.

v' — Aplicacion del marketing a los servicios. Estrategias y gestiéon de los servicios.
v' —La marca. Concepto, finalidad y regulacioén legal. Tipos de marcas.

5. DETERMINACION DEL METODO DE FIJACION DEL PRECIO DE VENTA DEL
PRODUCTO/SERVICIO:
v — El precio del producto como instrumento de marketing.
v' — Factores que condicionan el precio de un producto.
v' — Componentes del precio de un producto o servicio. Costes y margenes.
v' — Métodos de fijacion de precios a partir del coste.
v’ — Métodos de fijacion de precios basados en la competencia.
v' — Métodos de fijacion de precios basados en la demanda de mercado.
v’ — Estrategias en politica de precios.
v' — Estrategias de precios psicoldgicos.
v' — Calculo de costes y del precio de venta del producto, utilizando la hoja de

calculo.

6. SELECCION DE LA FORMA Y CANAL DE DISTRIBUCION DEL PRODUCTO O LINEA
DE PRODUCTOS:

v' — Ladistribucién comercial como instrumento de marketing.

v/ — Canales de distribucion. Concepto, estructura y tipos.

v' - Los intermediarios comerciales. Funciones y tipos de intermediarios.

v' — Los comerciantes mayoristas.

v' — El comercio minorista.

v" — Factores que condicionan la eleccion de la forma y canal de distribucion.

v — Formas comerciales de distribucion: comercio independiente, asociado e
integrado.

v' —Formas de intermediacién comercial.

v' - La franquicia.

v' - Estrategias de distribucion. Relacién del fabricante con la red de venta.

v' —Los costes de distribucién. Estructura y calculo.

7. IDENTIFICACION DE LAS ACCIONES Y TECNICAS QUE INTEGRAN LA POLITICA DE
COMUNICACION:
v/ — La comunicacién como instrumento de marketing.
v' — El proceso de comunicacién comercial. Elementos basicos.

v' — El mix de comunicacion: tipos y formas.
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v' — Objetivos de las politicas de comunicacion.
v' - La publicidad.

v' —Las agencias de publicidad.
v — El briefing del producto.

v' - La eficacia publicitaria

v' - Las relaciones publicas.

v' —La promocion de ventas.

v" — El merchandising.

v' —La venta personal.

v" — El marketing directo.

v

— El marketing online.

8. SECUENCIACION DEL PROCESO DE PLANIFICACION COMERCIAL:
v' — La planificacion de marketing: finalidad y objetivos.
— Caracteristicas y utilidades del plan de marketing.
— Estructura del plan de marketing. Fases en su elaboracion.
— Andlisis de la situacion: analisis interno y externo. Analisis DAFO.
— Fijacion de los objetivos que se pretenden conseguir.
— Definicion de las acciones y politicas del marketing—mix.
— Presupuesto.

— Ejecucién del plan de marketing.

NN N N N N SN

— Seguimiento de las politicas del plan de marketing
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4. Contenidos del curriculo de Castillay Leon.

Los contenidos del curriculo de Castilla y Ledn se encuentran en el DECRETO 77/2015, de

10 de diciembre, por el que se establece el curriculo correspondiente al titulo de Técnico

en Actividades Comerciales en la Comunidad de Castillay Ledn

1. IDENTIFICACION DEL CONCEPTO DE MARKETING Y SUS FUNCIONES:

v Concepto y contenido del marketing. Diferencias entre marketing y ventas.

v' — Origen y evolucion del concepto. Marketing positivo y normativo.
Macromarketing y Micromarketing.
— Funciones del marketing en la empresa y en la economia. Fundamentos del
marketing en las economias de mercado.
— Tipos de marketing. Marketing estratégico y Marketing operativo. Marketing
interno y externo. Marketing de relaciones o relacional. Marketing emocional.
Marketing social. Marketing politico. Marketing de servicios.
— Los instrumentos y politicas de marketing—mix. El producto. El precio. La
distribucion. La comunicacion.

— El marketing en la gestién de la empresa. El ciclo basico del marketing.

NN N N N N NN

— Orientacién de la actividad comercial de la empresa: hacia el producto, hacia
las

ventas, hacia el consumidor, hacia la competencia y hacia el mercado.

— Organizacion del departamento de marketing de una empresa atendiendo a
diferentes criterios. Estructura y organigramas. Organizacion por funciones,
organizacion por productos, organizacion por mercados, organizacion por
territorios y organizacion mixta.

— Tendencias actuales del marketing. Aplicacion de las nuevas tecnologias. El

AN N N NN RN

marketing en Internet.

2. CARACTERIZACION DEL MERCADO Y EL ENTORNO DE LA EMPRESA:
v" El mercado. Concepto, caracteristicas y elementos del mercado. Funciones del
mercado. Limites del mercado.
— Clasificacion de los mercados atendiendo a distintos criterios: caracteristicas

del consumidor, naturaleza del producto, ambito geogréfico y segun la

— Estructura del mercado: mercado actual y potencial.

v
v
v
v/ competencia.
v
v' —El entorno y su influencia en el marketing de la empresa.
v

— Factores del microentorno. Relacion directa, relacion indirecta y legislacion.
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— Variables del macroentorno. Demogréficos, econémicos, culturales, politicos y
legales, tecnoldgicos, ecoldgicos.

— Segmentacion del mercado. Concepto y objetivos. Criterios de segmentacion:
— Generales: geograficos, demogréficos y socioecondmicos y psicograficos.

— Especificos: beneficios y usos esperados, frecuencia de compray lealtad de
marca.

— El estudio del comportamiento del consumidor. Tipos de consumidores.
Variables internas y externas que influyen en el comportamiento del
consumidor. Los derechos del consumidor y los nuevos habitos de consumo.

— El proceso de decision de compra del consumidor final.

— Determinantes internos del comportamiento de compra.

— Determinantes externos del comportamiento de compra.

— El proceso de decision de compra del consumidor industrial.

3. DETERMINACION DEL PROCESO DE INVESTIGACION COMERCIAL Y SISTEMAS DE
INFORMACION DE MARKETING (SIM):

v

DN N N N N U N N N N N U N N N U N N N N

La necesidad de informacién en la empresa.

— Tipos de datos.

— Seguln su naturaleza: cualitativos y cuantitativos.

— Segun su origen: internos y externos.

— Segun la disponibilidad: primarios y secundarios.

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

— El sistema de informacién de marketing (SIM). Finalidad, objetivos y
caracteristicas.

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

— Fases de un proceso de investigacion comercial: utilidad el proyecto de
investigacion.

— Definir objetivos de la investigacion.

— Especificar necesidades de informacion.

— Identificar las fuentes de informacion.

— Elegir el disefio de investigacion apropiado.

— Disefiar la muestra.

— Disefiar los formatos de recogida de datos.

— Realizar el trabajo de campo.

— Procesar la informacion. Analizar e interpretar la informacion.

— Presentacion de resultados con informe final para la toma de decisiones.

— Fuentes de informacioén secundarias. Formas de obtener datos secundarios.
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— Fuentes primarias. Técnicas de investigacion cualitativa: la entrevista en
profundidad, la dindmica de grupos y la observacién. Técnicas proyectivas.
Técnicas de creatividad.

— Fuentes primarias. Técnicas de investigacion cuantitativa: la encuesta. Tipos
de

encuestas. El cuestionario. El muestreo. Seleccion de la muestra.

— El trabajo de campo en la investigacion comercial. Temporalizacion del
trabajo de

campo en una investigacion comercial.

— Tratamiento y analisis de datos.

— Elaboracién del informe y presentacion de los resultados.

4. DEFINICION DE LAS POLITICAS APLICABLES AL PRODUCTO/SERVICIO:

v
v
v

DN N N N N VU N N N N N NN

El producto como instrumento de marketing.

— Atributos de un producto. Distribucién de los atributos en niveles.

— Clasificacién de los productos atendiendo a distintos criterios. Segun su
naturaleza.

Segun el uso o destino. Segun la frecuencia de compra. Segun el esfuerzo de
compra.

— La dimensién del producto. Gama y lineas de productos, familias y categorias.
— Analisis de la cartera de productos/servicios 0 marcas de una empresa.

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

— Estrategias en politica de productos.

— Creacion de nuevos productos.

— Diversificacion de productos.

— Ventajas e inconvenientes. La diferenciacion del producto.

— Elementos de diferenciacion: marca, modelo, envase y etiqueta.

— Gestion de la calidad del producto.

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

licencias de marca.
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5. DETERMINACION DEL METODO DE FIJACION DEL PRECIO DE VENTA DEL
PRODUCTO/SERVICIO:

v

N N N N N NI

El precio del producto como instrumento de marketing. Objetivos de la politica
de precios.

— Factores que condicionan el precio de un producto: el aspecto legal, el marco
interno de la empresa, la competencia y el mercado, los proveedores, los
intermediarios, la elasticidad de la demanda, el ciclo de vida del producto, los
costes y otros.

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

— Métodos de fijacion de precios a partir del coste.

— Métodos de fijacién de precios basados en la competencia.

— Métodos de fijacién de precios basados en la demanda de mercado.

— Estrategias en politica de precios.

— Estrategias de precios psicologicos. El método del valor percibido.

— Calculo de costes y del precio de venta del producto, utilizando la hoja de

calculo.

6. SELECCION DE LA FORMA Y CANAL DE DISTRIBUCION DEL PRODUCTO O LINEA DE

PRODUCTOS:

AN

AN N NN Y N N N N N NN

La distribucion comercial como instrumento de marketing.

— Canales de distribucién. Concepto, estructura y tipos.

— Relaciones internas en el canal de distribucién. Cooperacién, conflicto y
poder. El

Trade marketing.

— Los intermediarios comerciales. Funciones y tipos de intermediarios.

— Los comerciantes mayoristas. Funciones del comercio mayorista.

— El comercio minorista. Funciones del comercio minorista.

— Factores que condicionan la eleccion de la forma y canal de distribucion.

— Formas comerciales de distribuciéon: comercio independiente, asociado e
integrado.

— Formas de intermediacion comercial.

— La franquicia. Factores esenciales. Regulacion legal. Criterios de eleccion y
financiacion.

— Estrategias de distribucion. Relacion del fabricante con la red de venta.

— Los costes de distribucion. Estructura y calculo.
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7. IDENTIFICACION DE LAS ACCIONES Y TECNICAS QUE INTEGRAN LA POLITICA DE

comunicacion:

AN N NN Y N N N N N N

N N N N N IR

<

v

— La comunicacién como instrumento de marketing.

— El proceso de comunicacion comercial. Elementos bésicos.

— El mix de comunicacién: tipos y formas.

— Objetivos de las politicas de comunicacion. La comunicacion comercial y la
imagen de marca.

— La publicidad. Concepto y objetivos. Andlisis y planificacion de medios
publicitarios.

— Las agencias de publicidad.

— El briefing del producto. Estructura y contenido.

— La eficacia publicitaria: su medida. Los nuevos medios de comunicacién
estratégica.

— Las relaciones publicas. Objetivos. Técnicas de relaciones publicas.
Patrocinio y

mecenazgo. Organizacion de ferias y eventos.

— La promocion de ventas. Concepto y objetivos. Técnicas de promocién de
ventas.

— El merchandising. Componentes basicos.

— La venta personal. Naturaleza y caracteristicas. El proceso de la venta
personal.

— El marketing directo. Concepto y medios principales de comunicacion: venta
por

correo y telemarketing.

— El marketing online. Modelos de comercio a través de internet.

8. SECUENCIACION DEL PROCESO DE PLANIFICACION COMERCIAL:

v
v
v
v

AN N N NN

— La planificacién de marketing: finalidad y objetivos.

— Caracteristicas y utilidades del plan de marketing.

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

— Analisis de la situacion: andlisis interno y externo. Analisis DAFO. Andlisis
CAME,

Matriz de la Boston Consulting Group (BCG) y otras técnicas de analisis.

— Fijacion de los objetivos que se pretenden conseguir.

— Definicion de las acciones y politicas del marketing—mix.

— Presupuesto: de recursos financieros, humanos y tiempo.

— Ejecucidn del plan de marketing.

— Seguimiento de las politicas del plan de marketing.
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5. Contenidos distribuidos en unidades de trabajo.

» ) 4. La investigacion o
1. Introduccion al marketing _ 7. La distribucion
comercial
2. El mercado 5. El producto 8. La comunicacion comercial
3. El comportamiento del _ _
] 6. El precio 9. El plan de marketing
consumidor

Bloque tematico I: El marketing

Unidad 1. Introduccion al marketing 15 horas

Unidad 2. El mercado 15 horas

Bloque tematico Il: El mercado y el consumidor

Unidad 3. El comportamiento del consumidor 15 horas

Bloque tematico lll: La investigacion comercial

Unidad 4. Proceso de investigacién comercial. 15 horas

Bloque tematico IV: Instrumentos de marketing

Unidad 5. Politica de producto — servicio. 15 horas
Unidad 6. Politica de precio. 15 horas
Unidad 7. Politica de distribucion. 15 horas
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Unidad 8. Politica de comunicacion. La publicidad 15 horas

Bloque tematico V: Plan de marketing

Unidad 9. La planificacién comercial 15 horas
Anexo
Caso practico: PLAN DE MARKETING 30 horas

6. Secuenciacion. Temporalizacion

Contenidos secuenciados

12 Evaluacion 22 Evaluacion 32 Evaluacion

UT. 1,2, 3. U.T. 4,5, 6. UT.7,8,9

e Septiembre: 1 ¢ Diciembre: 4 e Marzo: 7

e Octubre: 1, 2 e Enero: 4, 5. e Abril: 7,8

o Noviembre: 3 e Febrero: 6 e Mayo: 8,9
e Junio: 9

7. Competencias profesionales, sociales y personales.

La formacién del modulo profesional contribuye a alcanzar las siguientes competencias

profesionales, personales y sociales del titulo:

a) Realizar proyectos de viabilidad y de puesta en marcha y ejercicio por cuenta

propia de la actividad de un pequefio negocio de comercio al por menor, adquiriendo los
recursos necesarios y cumpliendo con las obligaciones legales y administrativas,
conforme a la normativa vigente.

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

c) Realizar la venta de productos y/o servicios a través de los distintos canales de

comercializacion, utilizando las técnicas de venta adecuadas a la tipologia del cliente y a
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los criterios establecidos por la empresa.

d) Organizar las operaciones del almacenaje de las mercancias en las condiciones

gue garanticen su conservacion, mediante la optimizacion de medios humanos, materiales
y de espacio, de acuerdo con procedimientos establecidos.

e) Garantizar el aprovisionamiento del pequefio negocio, previendo las necesidades

de compra para mantener el nivel de servicio que requiere la atencién a la demanda de
los clientes o consumidores.

f) Realizar actividades de animacion del punto de venta en establecimientos

dedicados a la comercializacién de productos y/o servicios, aplicando técnicas de
merchandising, de acuerdo con los objetivos establecidos en el plan de comercializacion
de la empresa.

g) Realizar acciones de comercio electrénico, manteniendo la pagina web de la

empresa y los sistemas sociales de comunicacién a través de Internet, para cumplir con los
objetivos de comercio electronico de la empresa definidos en el plan de marketing digital.
h) Realizar la gestion comercial y administrativa del establecimiento comercial,

utilizando el hardware y software apropiado para automatizar las tareas y trabajos.

i) Ejecutar las acciones de marketing definidas por la organizacién comercial en el

plan de marketing, identificando las necesidades de productos y/o servicios de los clientes,
los factores gque intervienen en la fijacién de precios, los canales de distribucion y las
técnicas de comunicacion para cumplir con los objetivos fijados por la direccion comercial.
j) Ejecutar los planes de atencion al cliente, gestionando un sistema de informacion

para mantener el servicio de calidad que garantice el nivel de satisfaccion de los clientes,
consumidores o0 usuarios.

k) Realizar ventas especializadas de productos y/o servicios, adaptando el

argumentario de ventas a las caracteristicas peculiares de cada caso para cumplir con los
objetivos comerciales definidos por la direccién comercial.

[) Gestionar en inglés las relaciones con clientes, usuarios o consumidores,

realizando el seguimiento de las operaciones, para asegurar el nivel de servicio prestado.
m) Adaptarse a las nuevas situaciones laborales originadas por cambios

tecnoldgicos y organizativos en los procesos productivos, actualizando sus conocimientos,
utilizando los recursos existentes para el aprendizaje a lo largo de la vida y las tecnologias
de la informacién y la comunicacion.

n) Actuar con responsabilidad y autonomia en el &mbito de su competencia,

organizando y desarrollando el trabajo asignado, cooperando o trabajando en equipo con

otros profesionales en el entorno de trabajo.

8. Objetivos generales del ciclo.
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La formacion del médulo profesional contribuye a alcanzar los siguientes objetivos generales del
ciclo formativo:

a) Recabar las iniciativas emprendedoras y buscar las oportunidades de creacion de
pequefios negocios comerciales al por menor, valorando el impacto sobre el entorno de
actuacion e incorporando valores éticos para realizar proyectos de viabilidad de
implantacién por cuenta propia de negocios comerciales al por menor.

b) Delimitar las caracteristicas y cuantia de los recursos econdmicos necesarios, atendiendo
a las caracteristicas de la tienda y de los productos ofertados para la puesta en marcha de
un pequefio negocio al por menor.

c) Analizar operaciones de compraventa y de cobro y pago, utilizando medios convencionales
o0 electrénicos para administrar y gestionar un pequefio establecimiento comercial.

d) Comparar y evaluar pedidos de clientes a través de los diferentes canales de
comercializacion, atendiendo y satisfaciendo sus necesidades de productos y/o servicios,
para realizar la venta de productos y/o servicios.

e) ldentificar los procesos de seguimiento y post venta, atendiendo y resolviendo, las
reclamaciones presentadas por los clientes, para realizar la venta de productos y/o
servicios.

f) Reconocer las tareas de recepcion, ubicacion y expedicion de mercancias en el almacén,
asignando medios materiales y humanos, controlando los stocks de mercancias vy
aplicando la normativa vigente en materia de seguridad e higiene, para organizar las
operaciones del almacenaje de las mercancias.

g) Acopiar y procesar datos de previsiones de demanda y compras a proveedores, utilizando
tecnologias de la informacién y comunicacion para garantizar el aprovisionamiento del
pequefio negocio.

h) Identificar y elegir los mejores proveedores y/o suministradores, negociando las ofertas y
condiciones de suministro para realizar las compras necesarias que mantengan el nivel de
servicio establecido en funcién de la demanda de los clientes o consumidores.

i) Crear imagen de tienda, combinando los elementos exteriores e interiores del
establecimiento comercial con criterios comerciales, para realizar actividades de animacién
del punto de venta en establecimientos dedicados a la comercializacion de productos y/o
servicios.

j) Analizar las politicas de venta y fidelizacion de clientes, organizando la exposicion y
promocién del surtido, para realizar actividades de animacion del punto de venta en
establecimientos dedicados a la comercializacion de productos y/o servicios.

k) Seleccionar datos e introducirlos en la pagina web de la empresa, realizando su
mantenimiento y buscando un buen posicionamiento, la facilidad de uso y la méaxima

persuasion para realizar acciones de comercio electrénico.
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) Fomentar las interrelaciones con otros usuarios de la red, utilizando estrategias de
marketing digital en las redes sociales, para realizar acciones de comercio electrénico.

m) Reconocer las caracteristicas de los programas informaticos utilizados habitualmente en el
sector comercial, confeccionando documentos y materiales informaticos para realizar la
gestién comercial y administrativa del establecimiento comercial.

n) Identificar el mercado y el entorno de la empresa comercial, obteniendo y organizando la
informacion de los agentes que intervienen en el proceso comercial y aplicando politicas
de marketing apropiadas para ejecutar las acciones de marketing definidas por la
organizacion comercial en el plan de marketing.

0) Seleccionar acciones de informacion al cliente, asesorandolo con diligencia y cortesia y
gestionando en su caso las quejas y reclamaciones presentadas, para ejecutar los planes
de atencion al cliente.

p) Determinar las caracteristicas diferenciadoras de cada subsector comercial, ofertando los
productos y/o servicios mediante técnicas de marketing apropiadas para realizar ventas
especializadas de productos y/o servicios.

g) ldentificar expresiones y reglas de comunicacion en inglés, tanto de palabra como por
escrito, para gestionar en inglés las relaciones con clientes, usuarios o consumidores.

r) Analizar y utilizar los recursos existentes para el aprendizaje a lo largo de la vida y las
tecnologias de la informacién y la comunicacion para aprender y actualizar sus
conocimientos, reconociendo las posibilidades de mejora profesional y personal, para
adaptarse a diferentes situaciones profesionales y laborales.

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

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

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

v) Analizar los riesgos ambientales y laborales asociados a la actividad profesional,
relacionandolos con las causas que los producen, a fin de fundamentar las medidas
preventivas que se van a adoptar, y aplicar los protocolos correspondientes para evitar
dafios en uno mismo, en las demas personas, en el entorno y en el medio ambiente.

w) Analizar y aplicar las técnicas necesarias para dar respuesta a la accesibilidad universal y
al “disefo para todos”.

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

trabajo en el proceso de aprendizaje y del sector productivo de referencia.
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y) Utilizar procedimientos relacionados con la cultura emprendedora, empresarial y de
iniciativa profesional, para realizar la gestién basica de una pequefia empresa o emprender
un trabajo.

z) Reconocer sus derechos y deberes como agente activo en la sociedad, teniendo en cuenta
el marco legal que regula las condiciones sociales y laborales para participar como

ciudadano democréatico.

9. Actividades de ensefianza, aprendizaje/evaluacion.

Seguidamente se va desarrollar la Programacion de aula: actividades de ensefianza -
aprendizaje, de las 9 unidades del médulo de MARKETING EN LA ACTIVIDAD COMERCIAL,
especificando para cada una de ellas los contenidos, resultados de aprendizaje y criterios de
evaluacién, asi como determinadas orientaciones metodolégicas muy concretas, ligadas de
manera directa a los contenidos desarrollados, de manera que el trabajo con la unidad resulte lo
mas didactico y enriguecedor posible, asegurando el logro de los resultados de aprendizaje

previstos.

Unidad 1. Introduccién al marketing

CRITERIOS DE -
, ACTIVIDAD DE ENSENANZA
EVALUACION
CE11
e Establecer el Concepto
CE.1.2. _ y _
¢ Ver el Origen y evolucion del marketing
CE 1.3
e Saber establecer las Funciones del marketing. Tipos de marketing
CE1.4.
CE 15 e Realizar un ejemplo del marketing-mix para un producto o servicio
CE 16 e Identificar La actividad comercial de la empresa y el marketing
CE1.7. e Conocer que es el Marketing responsable
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Unidad 2. El mercado
CRITERIOS DE .
. ACTIVIDADES DE ENSENANZA
EVALUACION
CE 2.1.
¢ |dentificar Concepto, caracteristicas y elementos
CE 2.2.
¢ Identificar Funciones. Limites del mercado

CE2.3.
CE2.4. e Realizar una Clasificacioén de los mercados
CE25., e Realizar un Analisis del mercado actual y potencial
CE 2.6.
CE 27, ¢ |dentificar Variables del entorno: micro y macro
CE238
Unidad 3. El comportamiento del consumidor
CRITERIOS
DE ACTIVIDADES DE ENSENANZA
EVALUACION
CE 3.1.
CE 32 e Realizar una segmentacion y la diferenciacion. Concepto y objetivos.
CE 3.3. e Conocer los Criterios de segmentacion
CE 3.4. e . . :

e Hacer un Andlisis del comportamiento del consumidor. Satisfacer sus
CE 3.5. necesidades
CE 3.6.

e Determinar el proceso de decision de compra
CE 3.7.
CE 3.8. a. Consumidor final

b. Consumidor industrial

Unidad 4. Proceso de investigacion comercial.
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CRITERIOS
DE -
. |ACTIVIDADES DE ENSENANZA

EVALUACIO
N
CE 4.1,

e Conocer que es la investigacion comercial. El sistema de informacion de
CE 4.2. ,

marketing

CE 4.3

¢ Identificar Fases de la investigacion comercial.
CE4.4. .
CE 45 e Conocer Fuentes de informacion
CE 4.6. e Saber cuales son Soportes en fuentes primarias
CE 4.7 e Saber cudles son Soportes en fuentes secundarias

e Realizar una Obtencion, correccion y tabulacion de datos

e Saber hacer un Analisis de los datos y elaboracién del informe de los

Unidad 5. Politica de producto — servicio.
CRITERIOS
DE -
. | ACTIVIDADES DE ENSENANZA

EVALUACIO
N
CEG.1.

e Establecer los Atributos del producto —servicio
CE5.2.
CE 5.3. o Internos: composicion, disefio, forma y tamafio, calidad
CE 5.4. o Externos: envase, etiqueta
CE5.5. , : . - i

o Intangibles: la marca, made in, garantia, servicios afiadidos

CE5.6.

e Conocer que es La marca. Estrategia de marca. Valoracion. Registro.
CE5.7.

Posicionamiento

CE 5.8,

o Establecer el Ciclo de vida del producto — servicio
CE5.9.
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Unidad 5. Politica de producto — servicio.

CRITERIOS
DE
EVALUACIO
N

ACTIVIDADES DE ENSENANZA

e Hacer un Analisis de la cartera de productos — servicios
o Planificacién y desarrollo del producto — servicio
o Lamatriz BCG

e Conseguir realizar la Eleccion de la estrategia de marketing de producto —

servicio

Unidad 6. Politica de precio.
CRITERIOS DE N
, ACTIVIDADES DE ENSENANZA

EVALUACION
CE®6.1.

e Establecer los Obijetivos de la fijacion del precio
CE 6.2.
CE 6.3 e Determinar los Factores determinantes del precio
CE 6.4. e Utilizar los Métodos de fijacion de precios
CE 6.5. _ ) _ _

e Elegir una de la estrategia de marketing de precio
CE 6.6.
CE 6.7 e Realizacion del célculo del precio de venta con aplicacién informatica
CE 6.8.

Unidad 7. Politica de distribucion
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CRITERIOS
DE -
ACTIVIDAES DE ENSENANZA
EVALUACI
ON
CE 7.1.
e Conocer La distribucién comercial. Tendencias
CE 7.2.
CE 73. e |dentificar Los intermediarios. Funciones.
CE 7.4. e Determinar los Canales de distribucion. Acceso a los mercados
CE7.5. o Estructuray tipos
CE 7.6.
o Seleccién de los canales de distribucion
CE 7.7.
e Ver las formas comerciales de distribucion
CE 7.8
CE 7.9. o Comercio independiente
o Comercio asociado. Franquicias
o Comercio integrado
e Calcular los Costes de distribucion

Unidad 8. Politica de comunicacion

CRITERIOS
DE -
ACTIVIDADES DE ENSENANZA

EVALUACI
ON
CE8.1.
CE 8.2 e Determinar las Tendencias en la comunicacion
CE 8. e Establecer los Objetivos de la comunicacion
CES8.4 o .

e Crear un proceso de comunicacion comercial
CE 8.5.

e Establecer una estrategia de comunicacién comercial
CE 8.6. .
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Unidad 8. Politica de comunicacion

CRITERIOS
DE
EVALUACI
ON

ACTIVIDADES DE ENSENANZA

CE8.7. . o
e Crear unas herramientas de comunicacion

CE 8.8
e Realizar un briefing

e Generar CAdigos y géneros publicitarios
¢ Identificar un Medios. Ver las funciones de las Agencias de publicidad
e Establecer una Medicidn de la eficacia de la publicidad

e Conocer la ley gue Regulacion publicitaria

Programacion médulo “marketing en la actividad comercial”. 1° CFGM *“actividades comerciales. Pa4g. nim. Pé&gina 30



INSTITUTO DE &

LEON FELIPE

IES LEON FELIPE (BENAVENTE)
Curso 2025-2026

Unidad 9. Realizacion plan de marketing
CRITERIOS
DE -
ACTIVIDAES DE ENSENANZA

EVALUACI
ON
CE9.1.

o Determinar en el plan de marketing, las utilidades y objetivos
CE9.2.
CE 9.3 e Crear una estructura del plan de marketing. Ver las etapas del plan de

marketing

CE 9.4.
CE 95 e Realizar un andlisis de la empresa y del entorno. Andlisis DAFO
CE 9.6. ¢ Ver como establecer una fijacion de objetivos
CEQ.7. e Establecer el plan de accién
CE9.8

e Establecer el Presupuesto
CE .9.9.

¢ Analizar los Métodos de control

10. Orientaciones pedagoégicas y metodologia.

Este médulo profesional contiene la formacion necesaria para desempenfiar funciones de
apoyo y colaboracion en la aplicacion y seguimiento de las politicas de marketing.
La funcidon de apoyo y colaboracion en la aplicacion y seguimiento de las politicas de
marketing incluye aspectos como:
— Analisis del mercado y el entorno de la empresa.
— Configuracion del sistema de informacion de mercados (SIM).
— Analisis de las caracteristicas y atributos de productos, servicios y lineas de
productos para su adecuacion a las necesidades y perfil de los clientes.
— Evaluacion de las oportunidades de mercado para el lanzamiento de un
producto o servicio.
— Aplicacion de técnicas de marketing para la venta y distribucion de productos.

— Calculo del precio de venta del producto.
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— Seleccidén de la forma y/o canal de distribucion de un producto, linea o gama de
productos.

— Seleccidn de la politica de comunicacion y promocién del producto, lineas de
productos o marcas.

— Colaboracion en la aplicacion y control de las acciones del plan de marketing.
— Definicion y aplicacion de técnicas de marketing en un pequefio comercio.

Las actividades profesionales asociadas a esta funcion se aplican en:

— El desarrollo, seguimiento y control de las politicas y acciones incluidas en el
plan de marketing de la empresa.

— La definicion, aplicacion y seguimiento de técnicas de marketing en un pequefio
establecimiento comercial.

La formacién del médulo contribuye a alcanzar los objetivos generales n), q), r), s) y t) del
ciclo formativo, y las competencias i), m), n), i) y o) del titulo.

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

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

— Andlisis de las funciones, contenido y estructura de un sistema de informacién
de mercados (SIM).

— Estudio del proceso de investigacién comercial, analizando sus aplicaciones

en las empresas y organizaciones.

— Andlisis de los atributos de productos, servicios, lineas de productos y marcas.
— Calculo del precio de venta de productos y servicios, aplicando distintos
métodos.

— Andlisis de las distintas formas y canales de distribucion comercial.

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

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

— Andlisis de diferentes estrategias comerciales.

— Estudio del proceso de planificacién comercial, analizando las politicas de
producto, precio, distribucion y comunicacion que forman parte de un plan de

marketing.
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11. Coordinacion con otros moédulos profesionales.

En docencia de este modulo profesional, se tendra en cuenta la necesidad de coordinacion en
contenidos y actividades, con los docentes que impartan los médulos profesionales siguientes:

e 1232 procesos de ventas
12. Criterios de evaluacion y calificacion.

La evaluacién tendrd un caracter continuo por lo que se realizard a lo largo de todo el proceso
formativo del alumno, lo que permitira guiar al alumno en dicho proceso, detectar errores en la
adquisicion de habilidades y destrezas, y recuperar aquellos aspectos en los que se detecten

deficiencias, de tal manera que se alcancen los objetivos previstos.

Los alumnos que no asistan regularmente a las clases y pierdan la evaluacién continua seran

evaluados de acuerdo con el procedimiento descrito posteriormente.

A lo largo del proceso formativo, se contemplan tres momentos de evaluacion: evaluacion inicial,

evaluacion formativa y evaluacion final.

La evaluacion inicial proporciona informacion de partida del alumno con la finalidad de orientar la
intervencion educativa adecuadamente, de forma que el proceso de ensefianza/aprendizaje pueda
adquirir el caracter de individualizacién que se requiera en cada caso. En la evaluacién inicial se
utilizaran instrumentos tales como entrevistas, cuestionarios, observacion directa, etc. para

conocer al alumno (capacidades y habilidades, técnicas de trabajo, motivaciones e intereses).

La evaluacion formativa se realiza a lo largo del propio proceso de ensefianza aprendizaje. Aqui
se evaluaran aspectos tales como: el progreso de cada alumno, la consecucion de los resultados
de aprendizaje y las dificultades halladas en el aprendizaje de los diferentes tipos de contenidos.

La evaluacion final representa el resultado del seguimiento y evaluacion de todo el proceso
formativo en el que se valoraréa la evolucion positiva en el desarrollo personal y la consecucion de

los resultados de aprendizaje asistidos por los criterios de evaluacion.
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INSTRUMENTOS DE EVALUACION.

PARTE ACTITUDINAL.

Instrumentos:

La observacion del comportamiento y el andlisis del trabajo realizado, y su posterior registro en el
cuaderno del profesor.

-Comportamiento y respeto: Responsabilidad, motivacion, interés, atencion, compostura,

honestidad, consideracion, obediencia, tolerancia...

Tendran la consideracion de comportamiento disruptivo en el aula, la utilizacion del movil,
interrumpir intencionadamente las explicaciones, generar ruidos molestos, perder el tiempo, no
atender, hablar a destiempo, la utilizacién de un vocabulario inapropiado —blasfemias, palabras
mal sonantes, tacos...—, el no ocupar la ubicacién asignada, realizar tareas de otros médulos

distintos al que se esta impartiendo, la impuntualidad...

Tendran la consideraciéon de conductas disruptivas muy graves, entre otras, la indisciplina —
faltas de respeto al profesor 0 a los compafieros, malas contestaciones, desobediencia, insultos,

vejaciones—, la_violencia fisica o psicolégica, el acoso, el vandalismo —deterioro o rotura

intencionada del mobiliario, equipos informaticas o material en general, pintadas— y la reiteracién

de un comportamiento disruptivo en clase.

-Trabajo y compromiso: Esfuerzo, dedicacion, trabajo en el aula/casa, presentacion formal de

las tareas, implicacion, traer materiales, puntualidad en la entrega de actividades...

La mera presentacién o entrega de los trabajos del aula/casa, sin que se hayan realizado con
criterio, esfuerzo, correccion y rigor, no se considerard como trabajo realizado. Por ello, se

valorara, por un lado, la realizacion de los trabajos y, por otro lado, la calidad de estos

PARTE APTITUDINAL

Instrumentos: Se utilizaran los siguientes instrumentos objetivados:

-Pruebas objetivas: Alternativas, Test, eleccién multiple, V/F, Relacion y Pruebas Mixtas: tedrico
— préactico. Se les asignara un valor numeérico parcial sobre el valor total de este apartado.
-Exposiciones orales y trabajos escritos. Se les asignara un valor numérico parcial sobre el
valor total de este apartado.

-Ortografia: Se descontara de la nota final de los instrumentos anteriores.

CRITERIOS DE CALIFICACION.
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Estos criterios cuantifican numéricamente el valor porcentual de cada instrumento de evaluacion

en relacion con la evaluacion continua y sumativa. Para esta programacion, seran los siguientes:

PARTE ACTITUDINAL PARTE APTITUDINAL
30% de la nota 70% de la nota.

3 puntos sobre 10. 7 puntos sobre 10.
Aprobado =/ > de 1,5 pto. Aprobado =/ > de 3,5 ptos.

PARTE ACTITUDINAL: En este apartado existe un amplio margen de valoracion subjetiva, por lo
gue se establece una escala que relaciona cada bloque de criterios con un valor numérico, y que
se aplica a todos los alumnos con la finalidad de objetivar (en la medida de lo posible) la

calificacion de esta parte, que esta basada en aspectos cualitativos.

INSTRUMENTO VALORACION ESCALA DE VALOR

Porcentaje de trabajos presentados
(hasta 0,625 puntos):

Trabajo en el [100 — 95%]: 0,625 puntos.

aula/casa

ulaeas (95 — 75%]: 0,25 puntos.
(Ejercicios, 25%. < 75%: 0 puntos
sintesis, trabajos, | (2,5 puntos) . .

Valoracién de los trabajos
supuestos,
i resentados (hasta 1,875 punto):
videos...) P ( P )
Ratio = Notas/n.° trabajos
Valoracion = Ratio x 18,75%
Una amonestacion por una conducta
disruptiva muy grave: 0 puntos.
5%.
Comportamiento vy Més de tres amonestaciones verbales
(0,5 puntos) , _
respeto. 0 escritas por comportamiento

disruptivo en el aula: O puntos.

La mera presentacién o entrega de los trabajos del aula/casa, sin que se hayan realizado con

criterio, esfuerzo, correccion y rigor, no se considerara como trabajo realizado.
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PARTE APTITUDINAL: Se valorara la correccion y correlacion entre la respuesta dada y el

contenido impartido.

3 CRITERIO DE
INSTRUMENTO VALORACION 3
CALIFICACION
Pruebas objetivas, trabajos de Ratio=Notas/ n.° pruebas
_ L o 70%. (7 puntos)
|nvest|gaC|On y eXpOS|C|0neS Ora|eS. Valoracién:Ratio X 70%

] — 0,15 puntos/falta. |se restara de la nota del
Faltas de ortografia

(maximo 1 punto) |apartado anterior.

Las unidades de trabajo que sean evaluadas exclusivamente con una prueba objetiva o un trabajo
de investigacion y/o exposicion les correspondera el valor total de esta parte (70%). Sin embargo,

este porcentaje se repartira cuando se evalien mediante examen y trabajo y/o exposicion.

- La calificaciéon de cada evaluacion vendra expresada de 1 a 10 puntos sin decimales y se
obtendra como la media aritmética ponderada de la calificacién obtenida en cada una de las dos
partes (aptitudinal y actitudinal). Siempre y cuando el alumno haya obtenido en cada parte una

calificacion ponderada igual o superior a 5 puntos.

Para poder realizar la nota media entre las pruebas de la parte aptitudinal, el alumno debera

obtener, al menos, 5 puntos sobre 10 en cada una de ellas.

-Se realizardn una o varias pruebas trimestrales. Se podran realizar pruebas tipo, test, tedrico-
practicas. En las pruebas tipo test, las preguntas contestadas incorrectamente podran ser tenidas

en cuenta de forma negativa. No se haran recuperaciones de las pruebas parciales.

-Las actividades propuestas deberan ser entregadas en el plazo establecido, sino afectard a la

calificacion de la nota. Se restara 1 punto por cada dia de retraso en la entrega de las actividades.

-El alumno aprobara el médulo cuando su calificacion sea de 5 puntos o superior, sobre 10. Esta
calificacion se obtendra como la media aritmética de las tres evaluaciones (notas sin redondeo)
siempre que las tres estén aprobadas (en ningun caso se la har4 nota media global con una
evaluacion suspensa, aunque la media diese 5 puntos) En caso contrario, la nota maxima sera de

cuatro puntos y el alumno no habra superado el médulo.
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- Dado que las notas de evaluacion no permiten nimeros decimales, y éstos se pueden producir
como consecuencia de la aplicacion del célculo anterior, la calificacion de la evaluacion se hara
por redondeo. Si el primer decimal es 0,75 o inferior se redondea a la baja y si es 0.75 o superior
al alza. Esta regla tiene dos excepciones: la franja entre 4 y 5 puntos redondeara siempre a 4 y las

notas inferiores a 1 punto se redondearan a 1.

-En caso de comprobarse que el alumno esta copiando (habla con otro compafiero, utiliza medios
electronicos, papel o medios analogos para obtener soluciones o datos de la prueba) ser4 motivo
de suspenso automatico en esa prueba, no se corregira el examen y se le asignara una nota de 0
puntos sobre 10.

Si se producen coincidencias importantes en los trabajos entre compafieros o con un trabajo

publicado, se aplicara el mismo criterio que en el caso de copiar en una prueba.

FALTA DE ASISTENCIA A EXAMENES

En caso de que un alumno falte a la realizacibn de una prueba global de evaluaciéon o de
recuperacion, el profesor podra plantear la realizacion de otra prueba en dia posterior si, a su
juicio, hay plazo para ello (es decir, si no ha pasado la fecha de evaluacién) y siempre que el
alumno haya faltado por causas de fuerza mayor, debidamente certificadas con justificante médico
o de organismo oficial. No sera valido cualquier otro justificante (de padres, empresas, del
alumno...). No se repetirdn en ningun caso los exadmenes parciales. En caso de no presentar un
justificante médico o de organismo oficial, la prueba constara como no realizada y computara con

una nota de 0 para la obtencién de la nota de evaluacion.

RECLAMACIONES A LAS NOTAS DE LA EVALUACION TRIMESTRAL
El profesor explicara a cada alumno el calculo efectuado y las notas de los distintos apartados que

se utilizan para obtener las calificaciones de la evaluacion trimestral.

Una vez entregado el boletin de notas de la primera evaluacion, los alumnos podran solicitar, en
los 2 dias lectivos posteriores, las aclaraciones que estimen oportunas. Estas aclaraciones podran
presentarse directamente al profesor de forma verbal o por escrito registrado en la secretaria del
centro. Seran atendidas de la misma forma a su presentacion en los siguientes 5 dias lectivos a su

presentacion.

NOTA FINAL DEL MODULO
La nota final del médulo sera positiva, cuando el alumno tenga superadas las tres evaluaciones.
Se hard media aritmética entre las notas definitivas de cada evaluacién, si y solo si, cada una de

éstas son iguales o mayores a 5.
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La nota final se redondeara de la siguiente manera: los decimales inferiores a 0,75 se
redondearan al entero mas bajo. Los superiores o iguales a 0,75 al entero mas alto. Esta regla
tiene dos excepciones: la franja entre 4 y 5 se redondeara siempre a 4 y las notas inferiores a 1 se
redondearan a 1.

RECLAMACIONES A LAS NOTAS DE LAS EVALUACIONES FINALES

Si la reclamacion corresponde a las calificaciones de las evaluaciones finales, el procedimiento
sera el establecido en el articulo 25.2 y 25.3 de la Orden EDU/2169/2008, de 15 de diciembre por
el que se regula el proceso de evaluacién y la acreditacién académica de los alumnos que cursen

ensefianzas de formacién profesional inicial en la Comunidad de Castilla 'y Ledn.
13. Criterios de recuperacion en evaluacion continua.

El alumno tendra pruebas de recuperacién seguidamente a la primera y segunda evaluacion.

El examen final de junio (primera evaluacion final) incluira las evaluaciones que el alumno haya
suspendido durante el curso (con una prueba escrita a cada alumno que supondra el 100% de la

nota de la evaluacion o evaluaciones pendientes).

Los alumnos que obtengan una calificacion igual o superior a 5 puntos en las pruebas de
recuperacion de evaluacion o de esta primera convocatoria de junio, seran calificados con la nota
resultante de aplicar la siguiente férmula matematica:

Nota obtenida — 5
2

NOTA PRUEBA DE RECUPERACION = 5+

En caso de no superar el examen final de la primera convocatoria de junio, el alumno debera
presentarse a la segunda convocatoria de septiembre (segunda convocatoria final) con la
totalidad de la materia. En esta convocatoria su evaluacién consistira en la realizacion de una
prueba escrita (100% de la nota final) que incluira todos los contenidos del médulo y tomara como
referencia los criterios de evaluacién. En ella se especificaran claramente los criterios de

calificacion. La calificacion debera ser 5 puntos o superior para aprobar el médulo.

14. Pérdida del derecho a evaluacion continua y procedimiento

a seguir para evaluar a estos alumnos.
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El alumno que falte a 25 horas lectivas (15% de 165 horas=24.75) pierde el derecho a la
evaluacion continua. Esta situacion implica que el profesor no tiene elementos de juicio suficientes
para valorar los contenidos del mdédulo en su conjunto, es decir no hay una continuidad en la

evaluacion.
Serén evaluados de la siguiente forma:

La evaluacion del alumnado que ha perdido la evaluacion continua consistird en la realizacion de
una prueba escrita (100% de la nota final) que incluird todos los contenidos del médulo y tomara
como referencia los criterios de evaluacion. En ella se especificardn claramente los criterios de
calificacion. Dicha prueba tendra lugar en el examen final de junio (primera evaluacion final). La

calificacion deberé ser 5 puntos o superior para aprobar el médulo.

En caso de que el alumno sea sorprendido utilizando recursos no permitidos en esta prueba

obtendra un cero y, por lo tanto, no podra superar la convocatoria.

La nota final se redondeard de la siguiente manera: los decimales inferiores a 0,75 se
redondearan al entero mas bajo. Los superiores o iguales a 0,75 al entero mas alto. Esta regla
tiene dos excepciones: la franja entre 4 y 5 se redondeara siempre a 4 y las notas inferiores a 1 se

redondearan a 1.

En caso de no superar este examen, el alumno debera presentarse a la convocatoria de
septiembre (segunda evaluacion final) con la totalidad de la materia. En esta convocatoria su
evaluacion consistird en la realizacion de una prueba escrita (100% de la nota final) que incluira
todos los contenidos del moédulo y tomard como referencia los criterios de evaluacion. En ella se
especificardn claramente los criterios de calificacion. La calificacién deberéa ser 5 puntos o superior

para aprobar el médulo.

La pérdida de evaluacion continua no supone la prohibicion de asistir a clase, realizar actividades
y tareas o presentarse a los examenes parciales o de evaluacion. El profesor, de hecho,
recomienda asistir a clase y reengancharse en todo lo posible al ritmo normal del grupo (trabajos,

actividades, examenes) pues todo ello ayudara a ir preparando la materia.

15. Recursos didacticos y organizativos.

Programacion médulo “marketing en la actividad comercial”. 1° CFGM “actividades comerciales. P4g. nim. P&gina 39



INSTITUTO DE &

LEON FELIPE

IES LEON FELIPE (BENAVENTE)
Curso 2025-2026

Todo el material necesario parar el desarrollo de este mddulo se encuentra en el aula virtual
habilitada para el moédulo. Se recomienda el texto de Mac-Graw Hill Marketing en la Actividad

Comercial
Otros recursos didacticos:

e Ordenadores

e Internet. Manejo de diferentes paginas web.

e Programas informaticos.

¢ Bibliografia de aula: segun el tema a tratar se recomendara el manejo de textos concretos.
¢ Dispositivo de proyeccién sobre pantalla.

¢ Presentaciones, etc.

16. Uso de las TIC en el aula.

El desarrollo de los contenidos de este mddulo profesional precisa de la aplicacion de las TIC'S de
forma habitual para la busqueda y tratamiento de la informacion y cumplimentacion de
documentos, asi, es necesario utilizar hoja de calculo, procesador de textos y un programa de

presentaciones, ademas de una conexion a internet.

La integraciéon de las TIC'S en el curriculo, recogida en la Ley Organica de Educaciéon de 2006, no
solamente se plasma en el desarrollo del propio curriculo al hablar de competencias basicas
(competencias para el tratamiento de la informacion y competencia digital) sino que también

parece como un elemento mas a desarrollar cuando se elaboran las Programaciones Didacticas.

En cada apartado de esta programacion se indica el uso de las TIC'S en distintas actividades de

aula. Una recopilacion de lo incluido seria lo siguiente:

e Los sistemas informaticos (hardware, redes, software).

e Bulsqueda y seleccion de informacion a través de internet.

e Comunicacion interpersonal y trabajo colaborativo en redes: internet, moviles, tablets,
correos, blogs, nube.

e Procesador de texto, hoja de calculo y presentaciones.

e Juegos de test en distintas aplicaciones como kahoot.

e Youtube.

e Utilizacion del correo electronico para avisos.

e Utilizacion de la plataforma Moodle y Teams para la realizacion de tareas, comunicacién de

mensajes relacionados con el médulo, comunicacién con el profesor, alojamiento de
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materiales relacionados con el médulo (articulos, videos, apuntes...) y realizacion de

cuestionarios y examenes.
17. Actividades complementarias y extraescolares.
Las que se especifique en el plan de actividades del departamento
18. Medidas de atencion a la diversidad.

Cuando el ciclo vaya a ser cursado por alumnos con Necesidades Educativas Especiales, o con
algun tipo de discapacidad se adoptaran las medidas de atencién a la diversidad para el alumnado
qgue las precise, teniendo en cuenta los informes de atencién psicopedagdégica, asi como los
procesos de evaluacion adecuados que garanticen la accesibilidad a las pruebas y actividades de

evaluacion.

En la evaluacion inicial el tutor de grupo preguntara al alumnado sobre la existencia de
Necesidades Educativas Especiales que requieran medidas de atencion a la diversidad. En caso
de existir alumnos con estas necesidades el tutor lo comunicara al orientador, para que proponga
las adaptaciones que correspondan, y al equipo educativo del grupo a fin de que lo tengan

presente en la su accién educativa.
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19. Actividades de recuperacion de los alumnos con materias

pendientes de cursos anteriores.
No hay alumnos de cursos anteriores con la materia pendiente.

20. Evaluacion de los procesos de ensefianza y de la accion

docente.

Al menos una vez a lo largo del curso lectivo se realizara una evaluacion del profesor del médulo
por parte de los alumnos, que participaran de forma voluntaria y anénima con el animo de mejorar
la calidad de la ensefianza. La evaluacion se realizar4 a través de un cuestionario estandarizado

utilizando la herramienta Microsoft Forms.

21. Actividades de recuperacion y evaluacion de los alumnos

en la segunda evaluacién final.

La segunda sesion de evaluacion final del primer curso se celebrara en funcion de las fechas que

se establezcan por la Consejeria siendo, como cada afio, en septiembre.

En esta convocatoria su evaluacion consistira en la realizacién de una prueba escrita (100% de la
nota final) que incluird todos los contenidos del médulo y tomara como referencia los criterios de
evaluacién. En ella se especificaran claramente los criterios de calificacion. La calificacién debera

ser 5 puntos o superior para aprobar el médulo.

En caso de que el alumno sea sorprendido utilizando recursos no permitidos en esta prueba

obtendra un cero y, por lo tanto, no podra superar la convocatoria.

La nota final se redondeara de la siguiente manera: los decimales inferiores a 0,75 se
redondearan al entero mas bajo. Los superiores o iguales a 0,75 al entero mas alto. Esta regla
tiene dos excepciones: la franja entre 4 y 5 se redondeara siempre a 4 y las notas inferiores a 1 se

redondearan a 1.
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INSTITUTO DE &

LEON FELIPE

IES LEON FELIPE (BENAVENTE)
Curso 2025-2026

RESULTADOS DE APRENDIZAJE PARA
DESARROLLAR Y AMPLIAR EN LA EMPRESA:
MODULO: MARKETING EN LA ACTIVIDAD
COMERCIAL (1226)

CURSO 24-25

A continuacion, se enuncian los resultados de aprendizaje que los alumnos tendran que

ampliar durante sus 6 semanas de practicas en empresa:

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

R 5. RESULTADO DE APRENDIZAJE: Determina el método de fijacién del precio de venta del
producto/servicio, teniendo en cuenta los costes, el margen comercial, los precios de la competencia, la
percepcion de valor del cliente y otros factores que influyen en el precio

R 6. RESULTADO DE APRENDIZAJE: Selecciona la forma y el canal de distribucion del producto o linea

de productos, considerando los tipos de intermediarios que intervienen y las funciones que desarrollan.

R 7. RESULTADO DE APRENDIZAJE: Identifica las acciones y técnicas que integran la politica de
comunicacion de la empresa u organizacion, analizando las funciones de cada una de ellas.
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PROGRAMACION DIDACTICA DEL MODULO

GESTION DEL PEQUENO COMERCIO

DOCENTE : DAVID CARRION GALLARDO

Junta de
Castilla y Leon

Consejeria de Educacion

b)
<)
d)

f)

g)

h)
i)
i)
k)

INTRODUCCION: CONCEPTUALIZACION Y CARACTERISTICAS DEL MODULO.

COMPETENCIAS PROFESIONALES ASOCIADAS, LOS RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE
EVALUACION Y CONTENIDOS.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE QUE PUEDEN SER DESARROLLADOS EN LA EMPRESA U
ORGANISMO EQUIPARADO.

SECUENCIACION Y TEMPORALIZACION DE LAS UNIDADES DE TRABAJO.

LA METODOLOGIA DIDACTICA QUE SE VA A APLICAR.

LOS PROCEDIMIENTOS DE EVALUACION DEL APRENDIZAJE DEL ALUMNADO, RECOGIENDO LAS
ACTUACIONES QUE SE LLEVARAN A CABO PARA EVALUAR Y CALIFICAR LOS RESULTADOS DE
APRENDIZAJES, INCLUIDOS LOS QUE SE DESARROLLEN EN LA EMPRESA U ORGANISMO
EQUIPARADO, Y LOS CRITERIOS DE CALIFICACION DE LOS MODULOS Y EL PROCEDIMIENTO Y
PLAZOS A SEGUIR PARA LA PRESENTACION Y TRAMITACION DE LAS RECLAMACIONES.

EL NUMERO MAXIMO DE FALTAS DE ASISTENCIA NO JUSTIFICADAS O LAS ACTIVIDADES NO
REALIZADAS QUE DETERMINARAN LA IMPOSIBLIDAD DE APLICAR LA EVALUACION CONTINUA Y
EL PROCEDIMIENTO A SEGUIR PARA LA EVALUACION DEL ALUMNADO EN ESTOS CASOS.

LOS MATERIALES Y RECURSOS DIDACTICOS Y REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS.

ACTIVIDADES COMPLEMENTARIAS Y EXTRAESCOLARES.

MEDIDAS DE ATENCION A LA DIVERSIDAD.

PLANIFICACION DE LAS ACTVIIDADES DE RECUPERACION DE LOS MODULOS PENDIENTES DE
SUPERACION (No en Cursos de Especializacién).
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PROGRAMACION DIDACTICA DEL MODULO PROFESIONAL GESTION DEL PEQUENO
COMERCIO, cédigo 1227

a) INTRODUCCION: CONCEPTUALIZACION Y CARACTERISTICAS DEL MODULO.

Identificacién del Ciclo formativo al que pertenece el médulo profesional: GESTION
DEL PEQUENO COMERCIO

Familia profesional a la que pertenece: COMERCIO Y MARKETING
Nivel del Ciclo Formativo: MEDIO
Duracién del Ciclo Formativo: 2 ANOS
Duracion del médulo profesional: 100 horas
b) COMPETENCIAS PROFESIONALES ASOCIADAS, LOS RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y

CRITERIOS DE EVALUACION Y CONTENIDOS. (en articulado y Anexos de Reales Decretos que
regulan el titulo)

Cualificaciones y unidades de competencia del Catalogo Nacional de Cualificaciones
Profesionales

1. Cualificacién profesional completa:

Actividades de Venta COMO085_2 (Real Decreto 295/2004, de 20 de febrero) que comprende las
siguientes unidades de competencia:

- UC0239_2: Realizar la venta de productos y/o servicios a través de los diferentes canales de
comercializacion.

- UC0240_2: Realizar las operaciones auxiliares a la venta.
- UC0241_2: Ejecutar las acciones del Servicio de Atencién al Cliente/Consumidor / Usuario.
2. Cualificaciones profesionales incompletas:

a) Actividades de gestion del pequefio comercio. COM631_2 (Real Decreto 889/2011, de 24 de
junio):

- UC2104_2: Impulsar y gestionar un pequefio comercio de calidad.
-UC2105_2: Organizar y animar el punto de venta de un pequefio comercio.
- UC2106_2: Garantizar la capacidad de respuesta y abastecimiento del pequefio comercio.

b) Organizacion y gestidén de almacenes COM318_3 (Real Decreto 109/2008, de 1 de febrero):
UC1015_2: Gestionar y coordinar las operaciones del almacén.

c) Gestidn comercial inmobiliaria COM650_3 (Real Decreto 1550/2011, de 31 de octubre):
UC0811_2: Realizar la venta y difusion de productos inmobiliarios a través de distintos canales de
comercializacién.
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Se consideran los resultados de aprendizaje como la expresion de los resultados que

deben ser alcanzados por los alumnos en el proceso de ensefianza-aprendizaje, y los

criterios de evaluacién como referencia del nivel aceptable de esos resultados.

De acuerdo a la nueva Ley Organica 3/2022 de 31 de marzo, de Ordenacion e

Integracién de la Formacién Profesional, y adaptado a los requisitos de Castilla y Ledn,

los resultados de aprendizaje que a continuacion se desarrollan, seran impartidos inicial

y principalmente en el centro educativo, siendo, estos mismos, ampliados y

consolidados en las practicas que cada alumno realice en las empresas de destino

para su formacion en centros de trabajo.

R 1. RESULTADO DE APREDIZAJE: Obtiene informacion sobre iniciativas

emprendedoras y oportunidades de creaciéon de una pequena empresa, valorando

el impacto sobre el entorno de actuacion e incorporando valores éticos

CRITERIOS DE EVALUACION

UNIDAD
ES DE
TRABAJ
@)

CE 1.1. Se ha considerado el concepto de cultura emprendedora, valorando su

importancia como fuente de creacién de empleo y de bienestar social.

CE.1.2. Se ha valorado la importancia de la iniciativa individual, la creatividad, la
formacion y la colaboracion para tener éxito en la actividad

emprendedora.

CE 1.3. Se han descrito individualmente las funciones basicas de la empresa y

se han analizado todas en conjunto como un sistema integral.

CE 1.4. Se ha reconocido el fenomeno de la responsabilidad social de la

empresa y su importancia como elemento de estrategia empresarial.
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R 1. RESULTADO DE APREDIZAJE: Obtiene informacion sobre iniciativas

emprendedoras y oportunidades de creacidon de una pequena empresa, valorando

el impacto sobre el entorno de actuacion e incorporando valores éticos

CRITERIOS DE EVALUACION

UNIDAD
ES DE
TRABAJ
@)

CE 1.5. Se han identificado practicas empresariales que incorporan

valores éticos, socialesy de respeto al medioambiente.

CE 1.6. Se han identificado los principales elementos del entorno
general de la empresa, analizando factores econdmicos,
sociales, demograficos, culturales, tecnoldgicos, medioambientales y

politico—legales.

CE 1.7. Se han descrito los factores del microentorno de la empresa, analizando
la competencia, los proveedores/suministradores, los intermediarios y las

instituciones que regulan y/o influyen en el comercio interior.

CE 1.8. Se han identificado las ventajas y fortalezas del comercio
de proximidad tradicional frente a las grandes superficies vy

otras formas de distribucidon minorista.

12

CE 1.9. Se han identificado los organismos publicos y privados que
proporcionan informacion, orientacion y asesoramiento a pequefios
comercios, describiendo los servicios que prestan y los recursos

disponibles online.
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R 2. RESULTADO DE APREDIZAJE: Determina la forma juridica de la empresa y los

tramites que se exigen para su creacion y puesta en marcha, aplicando

normativa mercantil, laboral y fiscal vigente.

la

CRITERIOS DE EVALUACION u.T.
CE 2.1. Se han identificando las formas juridicas que puede
adoptar una pequefa empresa, analizando caracteristicas, capital )

social, numero de socios, obligaciones formales y responsabilidad de los

socios, entre otras.

CE 2.2 Se han calculado los gastos de constitucién y puesta en marcha de la
empresa derivados de las distintas formas juridicas, consultando Ila

legislacién vigente.

2,3

CE 2.3 Se ha obtenido informacién sobre posibles ayudas y subvenciones para
la creacibn de una empresa, identificando los requisitos y

tramites que se deben realizar.

CE 2.4 Se ha seleccionado la forma juridica mas adecuada, a partir de un
estudio comparativo, valorando los costes, los tramites y obligaciones

juridicas y la responsabilidad de los socios.

CE 2.5 Se ha consultado la normativa nacional, autonémica y local que regula

y/o afecta al pequefio comercio.

CE 2.6 Se han determinado los tramites administrativos y juridicos, las
autorizaciones y licencias que se requieren para la apertura y puesta en

marcha del comercio y los organismos donde se gestionan y/o tramitan.

CE 2.7. Se han identificado las obligaciones mercantiles, laborales vy
fiscales derivadas del ejercicio de la actividad econdmica de la

empresa.

CE 2.8 Se ha cumplimentado la documentacion que se requiere para la creacion

y puesta en marcha de la empresa.
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R 3. RESULTADO DE APREDIZAJE: Elabora un proyecto de creacion de un
pequeio comercio, delimitando sus caracteristicas e incluyendo un estudio de

viabilidad para la puesta en marcha y sostenibilidad del mismo.

CRITERIOS DE EVALUACION u.T.

CE 3.1.. Se ha establecido la ubicacién y caracteristicas de la tienda en funcion
de la densidad, diversidad y accesibilidad de su zona de
influencia, el tipo de clientes y sus habitos de compra y los

productos que se van a comercializar, entre otras.

CE 3.2. Se han identificado las fortalezas y debilidades personales
y las oportunidades y amenazas del entorno, mediante el|{4,5

correspondiente analisis DAFO.

CE 3.3. Se ha definido la oferta comercial o surtido, en funcion
de las oportunidades de negocio, el perfil de los clientes,
las tendencias del mercado y la competencia de la zona

de influencia, entre oftras.

CE 3.4. Se ha incluido un plan de inversiones basico que recoge
los activos fijos necesarios, la forma de adquisicion y la 5

financiacion de los mismos.

CE 3.5. Se ha elaborado una lista de precios de los productos, aplicando los

criterios de fijacion de precios establecidos.

CE 3.6.. Se ha incluido un estudio de viabilidad econdmica vy
financiera del comercio, elaborando una cuenta de resultados
basica para dos ejercicios, a partir de la estimacion de los ingresos,|5
gastos y costes previstos, los recursos financieros

necesarios y calculando ratios econdmico—financieros.

CE 3.7 Se ha valorado la posibilidad de contratar empleados en funcién de las
caracteristicas y necesidades del comercio, calculando los 7

costes y definiendo las funciones que hay que cubrir, el
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R 3. RESULTADO DE APREDIZAJE: Elabora un proyecto de creacion de un
pequeio comercio, delimitando sus caracteristicas e incluyendo un estudio de

viabilidad para la puesta en marcha y sostenibilidad del mismo.

CRITERIOS DE EVALUACION u.T.

perfil de los candidatos y el procedimiento de seleccion.

CE 3.8. Se ha valorado la conveniencia de aplicar innovaciones tecnoldgicas y
de acudir a acciones formativas, analizando los puntos débiles y la
relacion coste beneficio esperado en cuanto a viabilidad vy

sostenibilidad del negocio.

CE 3.9. Se ha estudiado la posibilidad de comercializacion online y de otras
formas de venta a distancia, calculando su coste y teniendo en cuenta
las caracteristicas de los productos, el impacto esperado y los usos y

practicas del sector.

R 4. RESULTADO DE APRENDIZAJE: Elabora un plan de inversiones basico,
identificando los activos fijos que se requieren, su forma de adquisicion vy
los recursos financieros necesarios, en funcibn de las caracteristicas de la

tienda y de los productos que se van a comercializar.

CRITERIOS DE EVALUACION u.T.

CE 4.1. Se han determinado las necesidades de la tienda, local, mobiliario,
equipos, sistema de cobro y terminal punto de venta, entre otros, en
funcién de la idea de negocio, el tipo de clientes y los productos y

servicios que hay que prestar al cliente.

CE 4.2. Se ha obtenido informacién sobre posibles ayudas y subvenciones para
la compra del equipamiento de la tienda, identificado los|7

organismos donde se tramitan.
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R 4. RESULTADO DE APRENDIZAJE: Elabora un plan de inversiones

basico,

identificando los activos fijos que se requieren, su forma de adquisicion vy

los recursos financieros necesarios, en funcion de las caracteristicas de la

tienda y de los productos que se van a comercializar.

CRITERIOS DE EVALUACION u.T.

CE 4.3 Se ha determinado la forma de adquisicion del local, evaluando las
modalidades de compraventa, traspaso o alquiler, a partir del analisis de |4, 5
costes, derechos y obligaciones de cada una de las modalidades.

CE4 4. Se ha obtenido informacién sobre servicios bancarios vy
formas de financiacibn de las inversiones y demas operaciones, 3
analizando el procedimiento, documentacion, requisitos y garantias
exigidas para obtener un crédito o un préstamo bancario.

CE 4.5. Se han valorado las opciones de leasing y renting para la adquisicion de
los equipos, calculando los costes y analizando los requisitos y garantias |3
exigidas.

CE 46. Se ha seleccionado la forma de obtencion vy financiacion
de los equipos e instalaciones de la tienda, evaluando los costes y |7
los riesgos.

CE 4.7. Se han seleccionado las polizas de seguros adecuadas, en funcién de las
coberturas necesarias segun las contingencias y exigencias legales de la |7, 8

actividad.
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R 5. RESULTADO DE APRENDIZAJE: Planifica la gestion econémica y la

tesoreria del pequeino comercio, estableciendo el sistema de fijacion

de precios que garantice su rentabilidad y sostenibilidad en el

tiempo.

CRITERIOS DE EVALUACION

UNIDADE
S DE
TRABAJO

CE 5.1. Se ha establecido el sistema de fijacion de los precios de
venta en funcion de los costes, margen de beneficios,
impuestos sobre el consumo, ciclo de vida del producto, precios
de la competencia, diferenciacion del producto y percepcion del valor de

los clientes, entre otros.

CE 5.2. Se han realizado previsiones de la demanda y los ingresos por ventas y
de los costes y gastos previstos, a partir de los datos obtenidos de
fuentes externas que facilitan informacién econdémica del sector y de

otros comercios similares.

10

CE 5.3. Se han establecido los plazos, forma y medios de pago, descuentos y
facilidades de pago a los clientes, en funciébn de la
capacidad financiera de la empresa, las caracteristicas del

producto, el tipo de clientes y los usos y practicas del sector.

10

CE 5.4. Se ha elaborado el calendario de cobros y pagos previstos, en funcién de
las necesidades, compromisos y obligaciones de pago del pequefio

comercio y asegurando la disponibilidad de efectivo en caja diariamente.

CE 5.5. Se ha previsto el sistema para comprobar periddica y sistematicamente
la liquidez de la tienda, ajustando los compromisos de pago y las

estimaciones de cobro.

CE 5.6. Se han calculado los costes financieros y los riesgos de

gestion de cobro y de negociacion de efectos comerciales.
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R 5. RESULTADO DE APRENDIZAJE: Planifica la gestion econémica y la

tesoreria del pequeino comercio, estableciendo el sistema de fijacion

de precios que garantice su rentabilidad y sostenibilidad en el

tiempo.

CRITERIOS DE EVALUACION

UNIDADE
S DE
TRABAJO

CE 5.7. Se han calculado los costes de personal y seguridad social a cargo de la

empresa.

CE 5.8 Se ha definido el procedimiento de valoracién sistematica de
la actividad economica y financiera del comercio, calculando
ratios de rentabilidad, solvencia, endeudamiento y liquidez, para

detectar y corregir posibles desajustes.

10
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R 6. RESULTADO DE APRENDIZAJE: Gestiona la documentacién comercial y de

cobro y pago derivada de la compraventa de los productos y/o servicios

prestados, respetando la normativa mercantil y fiscal vigente.

CRITERIOS DE EVALUACION

UNIDADE
S DE
TRABAJ
O

CE 6.1. Se ha interpretado la normativa mercantii y fiscal y los
usos del comercio que regulan la facturacion de productos/servicios,

incluyendo la facturacion electrénica.

CE 6.2. Se han interpretado la normativa reguladora del Impuesto sobre el Valor
Anadido (IVA) y las obligaciones establecidas para la facturacion de

productos y/o servicios.

CE 6.3 Se han elaborado facturas correspondientes a las operaciones de
compraventa  y/o prestacion de servicios, de acuerdo con la
normativa mercantil y fiscal y los cve: BOE-A-2011-20275 usos

del comercio, utilizando herramientas informaticas.

CE 6.4. Se ha realizado el registro periédico de las facturas emitidas y recibidas

que exige la normativa del IVA.

CE 6.5. Se han cumplimentado y gestionado los documentos correspondientes a

los diferentes medios de pago y cobro de las operaciones de la empresa.

CE 6.6. Se han preparado remesas de efectos comerciales para su envio a las
entidades bancarias en gestion de cobro o para su negociacion y

descuento.

10

CE 6.7. Se han elaborado facturas de negociacion de efectos comerciales.

10

11
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R 7. RESULTADO DE APRENDIZAJE: Gestiona el proceso administrativo,
contable y fiscal de la empresa, aplicando la legislacion mercantil y
fiscal vigente y los principios y normas del Plan General Contable

para las pymes.

UNIDAD
< ES DE
CRITERIOS DE EVALUACION
TRABAJ
o]
CE 7.1. Se han identificado las funciones de la contabilidad y los 9
libros obligatorios y voluntarios que debe llevar la empresa.
CE 7.2. Se han diferenciado las distintas partidas del balance (activo, pasivo y 9

patrimonio neto), analizando sus caracteristicas y relacién funcional.

CE 7.3. Se han registrado las operaciones realizadas, de acuerdo con los
principios generales y las normas de valoracion del Plan General |11

Contable para pymes, utilizando la aplicacion informatica disponible.

CE 7.4. Se ha calculado la amortizacion de los elementos del inmovilizado, de
acuerdo con la normativa fiscal vigente y el Plan General|9

Contable para las pymes.

CE 7.5. Se ha calculado el resultado del ejercicio y se han elaborado las cuentas »
anuales, de acuerdo con el Plan General Contable para las pymes.

CE 7.6. Se han cumplimentado las declaraciones—-liquidaciones periddicas del
Impuesto sobre el Valor Ahnadido, en funcién del régimen de tributacion |11

elegido.

CE 7.7. Se han determinado las obligaciones fiscales derivadas de
los impuestos que gravan los beneficios, en funcion de Ila »
forma juridica de la empresa (IRPF e Impuesto de

Sociedades).

CE 7.8 Se ha valorado la posibilidad de utilizar asesoramiento externo de caracter 11

12
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R 7. RESULTADO DE APRENDIZAJE: Gestiona el proceso administrativo,
contable y fiscal de la empresa, aplicando la legislacion mercantil y
fiscal vigente y los principios y normas del Plan General Contable

para las pymes.

UNIDAD
ES DE
TRABAJ
O

CRITERIOS DE EVALUACION

laboral, fiscal y/o contable, en funcion de las caracteristicas

de la empresa.

R 8. RESULTADO DE APRENDIZAJE: Elabora un plan para la implantacion de un
servicio de calidad y proximidad con atencién personalizada al cliente, potenciando

la singularidad y la competitividad del comercio.

UNIDADE
S DE
TRABAJ
O

CRITERIOS DE EVALUACION

CE 8.1. Se han adaptado las caracteristicas de la tienda a los sistemas
normalizados de calidad y a los codigos de buenas practicas, aplicables |9

al pequefno comercio, de caracter europeo, nacional, autonémico y local.

CE 8.2. Se han definido las pautas de atencién al cliente, aplicando
criterios de calidad, cortesiay trato personalizado, de acuerdo con lo
establecido en la norma UNE 175001-1 (calidad de servicio para el

pequefio comercio) y otras normas.

CE 8.3 Se han establecido los servicios adicionales a la venta propios del servicio
de proximidad (envio a domicilio y servicios postventa), segun

caracteristicas de la tienda, demandas de clientes y usos del sector,

valorando su coste y efectividad.

13
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R 8. RESULTADO DE APRENDIZAJE: Elabora un plan para la implantacion de un

servicio de calidad y proximidad con atencién personalizada al cliente, potenciando

la singularidad y la competitividad del comercio.

CRITERIOS DE EVALUACION

UNIDADE
S DE
TRABAJ
O

CE 84. Se han fijado los horarios y calendario de apertura de la
tienda, los periodos de rebajas y promociones y otros aspectos de
funcionamiento, respetando la normativa local vigente y los usos y

costumbres del comercio al por menor.

CE 8.5. Se ha disefado un sistema actualizado de informacion y precios de los
productos, accesible al consumidor, garantizando la correspondencia
entre los precios marcados en las etiquetas y los registrados en la

aplicacion del TPV.

CE 8.6. Se ha fijado el procedimiento de gestion de incidencias,
quejas y reclamaciones que garantice un servicio de calidad y el

cumplimiento de la normativa de proteccion del consumidor.

10

CE 8.7. Se ha establecido el procedimiento para comprobar el mantenimiento de
las instalaciones y la funcionalidad del surtido de productos expuestos,
aplicando criterios comerciales y de seguridad en materia de prevencion

de riesgos.

10

CE 8.8. Se han mantenido actualizadas las bases de datos de clientes,
garantizando su confidencialidad y respeto de la normativa de

proteccion de datos.

14
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Son criterios de evaluacion de especial interés para la adquisicion de los resultados de
aprendizaje los siguientes: CE 1.4, CE 1.6, CE 1.8, CE 2.1, CE 2.3, CE 2.6, CE 2.7, CE
29,CE 3.3,CE 34,CE 3.5, CE 3.6, CE 3.7, CE 3.9, CE 4.2, CE 4.3, CE 4.5, CE 4.8,
CES5.3,CE54,CES55,CE6.1,CE6B.3, CE6.5 CE6.10,CE 7.2, CE7.3,CE 7.6, CE
7.7,CE 8.2, CE 8.3.

c) RESULTADOS DE APRENDIZAJE QUE PUEDEN SER DESARROLLADOS EN LA EMPRESA U
ORGANISMO EQUIPARADO (verificar con ANEXO Il del Plan de Formacion de FFE segln
ORDEN EDU/173/2025, de 20 de febrero, por la que se desarrolla la formacién en empresa u
organismo equiparado, para las ofertas de formacion profesional de los grados D y E del
Sistema de Formacion Profesional en la Comunidad de Ca

stillay Ledn)

Las empresas seleccionadas para la realizacién de la fase de formacién en empresa seran
departamentos de contabilidad y asesoramiento juridico.

RA 5 Elabora facturas, recibos y documentos de

cobro y pago de los productos y de los servicios Unidad 8 Elaboracidn de
prestados, aplicando las normas mercantiles y fiscales Facturas, recibos y

de facturacion.

RA 6 Gestiona el proceso contable y fiscal de la
empresa, aplicando la normativa mercantil y
. . L Empresa

fiscal vigente y los principios y normas del Plan o
Bl Comalsle. Unidad 10 Gestion Fiscal de

Ponderacién: 15 % la Empresa

documentos de cobro y pago
Unidad 9 Gestion Fiscal de la

d) SECUENCIACION Y TEMPORALIZACION DE LAS UNIDADES DE TRABAJO.

Titulo Fechas y sesiones
PRIMER TRIMESTRE UT 1: La Empresa 15/09- 30/09
6 horas
UT2: La forma Juridica de la 01/10- 15/10
Empresa 8 horas
UT 3: La iniciativa emprendedoray | 16/10-31/10
el plan de empresa 8 horas
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UT 4: Andlisis del entorno comercial | 01/11- 15/11
6 horas
UT 5:El plan de inversiones en el 16/11-19-12
establecimiento comercial 8 horas
SEGUNDO TRIMESTRE UT 6:La gestion Econémica y la ' 08/01- 25/01
tesoreria en el pequefio comercio 10 horas
UT7: Obligaciones fiscales en el 26/01-16/02
establecimiento comercial 6 horas
UT 8: Documentos de Compra 17/02 - 05/03
venta, de cobro y de pago 10 horas
UT 9: La Contabilidad en el 06/03 — 20/03
establecimiento comercial 10 horas
TERCER TRIMESTRE UT 10: La Gestidn de los Recursos 07/04 — 30/04
Humanos 8 horas
UT11:La Calidad del servicio al 03/05 - 30/05
cliente 10 horas
Pruebas Objetivas 10h

c) LA METODOLOGIA DIDACTICA QUE SE VA A APLICAR

Para un mdédulo de Formacién Profesional de Grado Superior como Gestién Econémica y
Financiera de la Empresa, la metodologia didactica debe estar orientada a desarrollar
competencias profesionales reales, fomentar el aprendizaje activo y preparar al alumnado
para situaciones laborales concretas.

A continuacidn te detallo una propuesta de metodologia didactica coherente con el enfoque de
la FP actual (LOE/LOMCE y LOMLOE) y alineada con las directrices de ensefianza por
competencias:

Metodologia Didactica Propuesta para el Mddulo: Gestion Economica y Financiera de la Empresa

1. Aprendizaje Basado en Proyectos (ABP)

e Descripcion: Se proponen actividades complejas donde el alumnado debe resolver
situaciones reales o simuladas (por ejemplo, crear un plan de tesoreria, analizar la
viabilidad de una inversién, o elaborar un presupuesto).

¢ Ventaja: Fomenta la integracién de contenidos, el trabajo en equipo y la toma de
decisiones.
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2. Aprendizaje Cooperativo

e Descripcion: Trabajo en grupos estructurados donde los alumnos colaboran para
alcanzar objetivos comunes (por ejemplo, andlisis de balances de empresas,
simulaciones contables o resolucién de casos).

e Ventaja: Desarrolla habilidades blandas como la comunicacién, liderazgo y
responsabilidad compartida.

3. Estudio de Casos

o Descripcidn: Andlisis y resolucién de situaciones empresariales reales o ficticias.
Ejemplo: écdmo afecta una subida de tipos de interés a la financiacién de una empresa?
e Ventaja: Ayuda a aplicar los conocimientos tedricos a problemas concretos.

4. Simulacion Empresarial

¢ Descripcion: Utilizacion de software o dinamicas donde los alumnos toman decisiones
financieras simuladas (presupuestos, analisis de inversiones, gestion de la tesoreria...).
¢ Ventaja: Acerca al alumno a la realidad empresarial y mejora la toma de decisiones.

5. Uso de TIC y Herramientas Digitales

o Herramientas: Excel, Google Sheets, programas de contabilidad, simuladores
financieros online.
¢ Ventaja: Mejora la competencia digital y la empleabilidad del alumnado.

6. Flipped Classroom (Aula Invertida)

o Descripcion: Parte del contenido se trabaja en casa (videos, lecturas) y el tiempo de
clase se dedica a resolver dudas, hacer ejercicios practicos o proyectos.
¢ Ventaja: Mayor autonomia del alumnado y tiempo de clase mas util.

@ Evaluacién Formativa y Continua

¢ Uso de rabricas, autoevaluacion y coevaluacion.

o Valoracién de proyectos, participacion activa, y ejercicios practicos.

e Pruebas tedricas y practicas para consolidar conceptos clave (balances, cuentas anuales,
ratios financieros, etc.).

@ Ejemplo Integrador

Proyecto final del médulo: "Plan Econémico-Financiero de una Empresa"
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Anadlisis de la viabilidad econémica

Estimacion de ingresos y gastos

Plan de financiacion

Elaboracién y andlisis de estados financieros

Presentacion ante el grupo como si fuera un comité de direccién

Tipos de agrupamientos y organizacion de tiempos y espacios:
En cada actividad se especifica el agrupamiento que podra ser todo el grupo, grupos,
parejas o individual.

LOS PROCEDIMIENTOS DE EVALUACION DEL APRENDIZAJE DEL ALUMNADO,
RECOGIENDO LAS ACTUACIONES QUE SE LLEVARAN A CABO PARA EVALUAR Y
CALIFICAR LOS RESULTADOS DE APRENDIZAIJES, INCLUIDOS LOS QUE SE DESARROLLEN
EN LA EMPRESA U ORGANISMO EQUIPARADO, Y LOS CRITERIOS DE CALIFICACION DE
LOS MODULOS Y EL PROCEDIMIENTO Y PLAZOS A SEGUIR PARA LA PRESENTACION Y
TRAMITACION DE LAS RECLAMACIONES.

La evaluacion en este modulo se ajustara al enfoque competencial propio de la Formacién
Profesional y se llevara a cabo de forma continua, formativa e integradora, considerando tanto
los conocimientos tedricos como la aplicacidn practica en contextos reales o simulados.

Se emplearan diferentes instrumentos para comprobar el grado de adquisicién de los
resultados de aprendizaje:

Pruebas escritas (objetivas o de desarrollo): resolucion de ejercicios, analisis de casos
practicos o interpretacion de balances.

Proyectos integradores: elaboracion de un plan econdmico-financiero, simulaciones
contables, presupuestos o estudios de viabilidad.

Ejercicios practicos individuales y grupales: realizados en clase o en aula digital.
Observacion directa del desempenio: participacién, iniciativa, trabajo en equipo y uso de
herramientas digitales.

Rubricas de evaluacidn: aplicadas a actividades practicas, exposiciones orales o trabajos
escritos.

Autoevaluacion y coevaluacidn en dindmicas cooperativas o proyectos.
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2. Evaluacion de los Resultados de Aprendizaje en el Mddulo de FCT (Formacion en Centros de
Trabajo)

Durante la estancia en la empresa (FCT o médulo equivalente), la evaluacion se basard en:

e Informes de seguimiento del tutor/a de empresa (valoracion del desempefio,
asistencia, responsabilidad, aplicacidon de conocimientos).

e Valoracién del tutor/a docente de FCT, a través de visitas y entrevistas.

e Memoria final del alumno/a, en la que se refleje el analisis econémico-financiero de
procesos observados en la empresa, si procede.

e Entrevista final o defensa oral de la memoria o informe.

3. Criterios de Calificacion

La calificacidn final del mddulo se establecera a partir de los siguientes porcentajes orientativos
(ajustables al centro educativo y la programacién docente):

Actividad o Instrumento Peso en la Nota Final
Pruebas escritas (teoria y problemas) 30%

Proyectos practicos (individuales y grupales) 30%

Actividades practicas y casos resueltos 25%
Participacion, actitud y trabajo en clase 10%
Autoevaluacion / coevaluacién 5%

e Se exigira al menos un 5/10 en cada prueba objetiva y proyecto clave para hacer
media.

e El mddulo se considerara superado cuando el alumno/a obtenga una calificaciéon
minima de 5 sobre 10.

4. Procedimiento y Plazos para la Presentacion y Tramitacion de Reclamaciones

El alumno que no esté de acuerdo con la calificacion obtenida en el mdédulo profesional en
cualquiera de las evaluaciones trimestrales que no posean el caracter de evaluacion final,
podra solicitar las aclaraciones que estime oportunas, siempre fundamentadas, acerca de las
valoraciones y calificaciones realizadas en relaciéon con su proceso de aprendizaje. Para ello,
debera dirigirse al profesor responsable de la evaluacidn del médulo profesional el cual deberd
responder a la solicitud de aclaracidén en un plazo no superior a dos dias.
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De persistir el desacuerdo el interesado presentara en la secretaria del centro educativo,
dentro de los dos dias siguientes a la fecha de respuesta del profesor, un escrito en el cual se
detallen las circunstancias que han dado lugar a la reclamacidn y el resultado de la solicitud de
informacién realizada al profesor responsable de la evaluacidon del mdédulo profesional. Este
escrito ira dirigido al jefe del Departamento de la familia profesional y serd tenido en
consideracidn en el caso de que se presente reclamacion sobre la calificacién final del mdédulo
profesional segun el procedimiento descrito para las reclamaciones sobre las calificaciones
finales.

Las reclamaciones a las decisiones y calificaciones obtenidas en las evaluaciones finales del
curso escolar, o en las excepcionales, se deberdn basar en alguno de los siguientes motivos:

a) Inadecuacion de la prueba propuesta al alumno a los resultados de aprendizaje, a los
contenidos del médulo profesional sometido a evaluacion o al nivel previsto por la
programacion.

b) No haberse tenido en cuenta en la evaluacion los resultados de aprendizaje, los contenidos o
los criterios de evaluacién recogidos en la programacion didactica.

c) Inadecuacion de los procedimientos y los instrumentos de evaluacién aplicados, conforme a
lo sefialado en la programacion diddctica.

d) Incorreccidn en la aplicacién de los criterios de evaluacion establecidos en la programacion
didactica para la superacion de los médulos.

El procedimiento y los plazos para la presentacion y tramitacion de las reclamaciones a las
decisiones y calificaciones finales y/o excepcionales se recoge en el articulo 25.3 de la ORDEN
EDU/2169/2008, de 15 de diciembre, por la que se regula el proceso de evaluacion vy la
acreditacion académica de los alumnos que cursen ensefanzas de formacidn profesional inicial
en la Comunidad de Castilla y Ledn.

Se aplicaran las adaptaciones metodoldgicas, organizativas y de evaluacidn necesarias para
garantizar la igualdad de oportunidades, de acuerdo con el dictamen del Departamento de
Orientacioén.

g) ELNUMERO MAXIMO DE FALTAS DE ASISTENCIA NO JUSTIFICADAS O LAS ACTIVIDADES NO
REALIZADAS QUE DETERMINARAN LA IMPOSIBLIDAD DE APLICAR LA EVALUACION CONTINUA
Y EL PROCEDIMIENTO A SEGUIR PARA LA EVALUACION DEL ALUMNADO EN ESTOS CASOS.

Segun el articulo 2, apartado 6 de ORDEN EDU/1575/2024, de 23 de diciembre, por la que se
regula el proceso de evaluacion del alumnado que curse ensefianzas de grados D y E del
sistema de formacién profesional en la Comunidad de Castilla y Ledn, en las ensefianzas
presenciales la evaluacién continua del proceso formativo requiere la asistencia regular a las
actividades lectivas programadas en los distintos modulos en los que se encuentre
matriculado el alumnado. El nimero de faltas de asistencia que determina la imposibilidad de
realizar la evaluacion continua vendra determinado en las correspondientes programaciones
didacticas en las que se establecera para ese caso el procedimiento de evaluacion.
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Segun articulo 12 apartado 4. a) 6.° del DECRETO 24/2024, de 21 de noviembre, por el que se
establece el curriculo de los ciclos formativos de grado superior, correspondiente a la oferta de
grado D y nivel 3 del Sistema de Formacién Profesional, conducentes a la obtencion del titulo
de Técnico Superior, en la Comunidad de Castilla y Ledn, las programaciones recogeran el
numero maximo de faltas de asistencia no justificadas o las actividades no realizadas que
determinaran la imposibilidad de aplicar la evaluacién continua y el procedimiento a seguir para
la evaluacion del alumnado en esos casos.

Se acuerda aprobar un maximo de un 20% de faltas sobre el total de horas de docencia directa
en el aula segun horario escolar vigente y horario semanal del médulo correspondiente (por lo
tanto, no teniendo en cuenta el periodo de FFE) pierde el derecho a la evaluacion continua.
Esta situacion implica que el profesor no tiene elementos de juicio suficientes para valorar los
contenidos del médulo en su conjunto, es decir no hay una continuidad en la evaluacion.
“EJEMPLO 2 CURSO DEL MODULO DE COMERCIALIZACION DE TYL PARA EL CURSO
2025/26

El alumno que falte a 15 sesiones (20% de 73 horas=14,6 que corresponden a las horas de
docencia en aula segun horario escolar vigente y horario semanal del médulo correspondiente
(por lo tanto no teniendo en cuenta el periodo de FFE) pierde el derecho a la evaluacion
continua. Esta situaciéon implica que el profesor no tiene elementos de juicio suficientes para
valorar los contenidos del moédulo en su conjunto, es decir no hay una continuidad en la
evaluacion.

La no realizacion de las tareas correspondientes al 20% de los RAs supondra la pérdida del
derecho a la evaluacién continua.

La pérdida de evaluacién continua no supone la prohibicion de asistir a clase, realizar
actividades y tareas o presentarse a los examenes parciales o de evaluacioén. El profesor, de
hecho, recomienda asistir a clase y seguir en todo lo posible el ritmo normal del grupo
(trabajos, actividades, examenes) pues todo ello ayudara a ir preparando la materia”.

Seran evaluados de la siguiente forma a determinar por cada docente

h) LOS MATERIALES Y RECURSOS DIDACTICOS Y REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

Al planificar un modulo de gestion econdmica y financiera conviene combinar recursos teoricos,
gjercicios practicos y herramientas tecnoldgicas. A continuacion algunas categorias:

Tipo de recurso Ejemplos / ideas Comentarios practicos

Explicaciones del profesor, talleres, charlas

. . Permiten conectar la teoria con la
de expertos, visitas de profesionales del

Personales /

humanos X practica real Scribd

sector financiero

Apuntes del profesor, fotocopias de

articulos, esquemas, cuadros resumen, Se recomienda tener plantillas
Materiales documentos reales (facturas, albaranes, reutilizables que los alumnos

impresos / fisicos cuadros de amortizacion, hojas de cuentas puedan “rellenar” con datos
contables, declaraciones fiscales, modelos reales o simulados Scribd+1
de presupuestos)

Por ejemplo: “Gestiéon econdmica
Manuales / libros Manuales especificos del médulo, libros de y financiera de la empresa”
de texto contabilidad, finanzas, gestion empresarial (Editorial Marcombo) esta citado
como libro de consulta en un

21



https://es.scribd.com/document/672689823/Gestion-Economica-y-Financiera-de-la-Empresa-IES-Las-Llamas?utm_source=chatgpt.com
https://es.scribd.com/document/672689823/Gestion-Economica-y-Financiera-de-la-Empresa-IES-Las-Llamas?utm_source=chatgpt.com

' Junta de
Castillay Leon

Consejeria de Educacion

Tipo de recurso

Revistas, prensa Expansion, 5 Dias, revista Emprendedores,
revistas especializadas en finanzas o

econdémica y
financiera

Recursos
audiovisuales y
multimedia

Herramientas
informaticas /
software

Casos practicos /
ejercicios
resueltos

Normativa
vigente y
documentos
oficiales

Ejemplos / ideas

contabilidad

Videos explicativos (YouTube, MOOC:s),

webinars, podcasts sobre finanzas,
simuladores financieros en el aula

Hojas de calculo (Excel / Google Sheets),

programas contables (por ejemplo,

herramientas de contabilidad basica),
simuladores financieros, plataformas de

aprendizaje (LMS, SCORM)

Estudios de caso reales — simulaciones,
ejercicios con datos reales o ficticios,
propuestas de analisis financiero, ejercicios

de valoracion de inversiones

Plan General de Contabilidad (PGC), leyes
mercantiles, normativa fiscal, decretos

Comentarios practicos

proyecto docente del modulo
Scribd

Permiten que los estudiantes
vean casos reales, noticias,
cambios normativos Scribd+1

Ayudan a diversificar la
metodologia y facilitar la
comprension de conceptos
complejos

En algunos manuales del modulo
se ofrecen versiones digitales o
recursos SCORM para el
profesorado fpestudios.es

Muy util para consolidar
competencias analiticas y
aplicadas

Es conveniente tener siempre
acceso actualizado a la normativa
aplicable en Espafia (por

aplicables, modelos oficiales de impuestos ejemplo, Real Decreto 1514/2007

para el PGC) Wikipedia

Aqui se presentan una seleccion de libros y textos utiles, tanto clasicos como especificos del
ambito de la gestion financiera y contable en Espafia:

Bésicas / especificas para FP / mddulo

e Fernandez-Villaran, Asuncion / Ageitos Varela, Nagore: Gestion economica y
financiera de la empresa (eBook) — manual orientado al modulo de FP. CIFV
Formacién y Empleo

e Gonzélez Rodriguez, Manuel José: Gestion econémica y financiera de la empresa

(Ciclos Formativos). Editorial Editex. Iberlibro (ES)

e Pallerola Comamala, Joan: Gestion Financiera (Grado Superior), RA-MA Editorial
(con ejercicios, glosario y recursos didacticos) RA-MA+1

e Palomo Zurdo, Ricardo J.; Iturrioz del Campo, Javier; Gutiérrez Fernandez, Milagros;
Hernandez Sanz, Elizabeth; Dopacio, Cristina (coord.): Direccion y gestion financiera
de la empresa: casos practicos. Ejercicios resueltos. ISBN 9788492989232 iPublic+1

Referencias generales / complementarias

e Amat, O.: La direccion financiera en épocas de crisis e incertidumbre. (articulo) Science

Portal
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Amat, J. O.: Tendencias y retos de las finanzas, la contabilidad y el control empresarial.
Science Portal

Balagué, A.: Finanzas en la empresa: alianza para el éxito. Science Portal

Ballesteros, L.: Las herramientas de tesoreria, claves en la negociacion con entidades
financieras. Science Portal

Bueno, E.; Cruz, 1.; Duran, J. J.: Economia de la empresa (ediciones de Piramide) Blogs
Udima GENERAL

Brealey, R.; Myers, S.: Fundamentos de financiacion empresarial (ed. McGraw-Hill)
Blogs Udima GENERAL

Suarez, A. S.: Decisiones optimas de inversion y financiacion en la empresa (ed.
Pirdmide) Blogs Udima GENERAL

Van Horne, J. C.: Administracion financiera (ediciones de Contabilidad Moderna)

i) ACTIVIDADES COMPLEMENTARIAS Y EXTRAESCOLARES.

Actividades
complementarias y Breve descripcion de la actividad Temporalizacion
extraescolares
Proyecto de centro: |La noticia de la semana, cada viernes unSemanal
PLAN DE FOMENTO jalumno deberd presentar al resto de la
DE LA LECTURA [clase una noticia relevante para nuestro
modulo, actualizada y contrastada con
fuentes fiables que previamente habrd
sido aprobada por la profesora.
VISITA Conferencias organizadas por la cdmara delUn dia
FCOMMERCEXLEON [comercio de Ledn el 23/10/2024 donde los
alumnos conocen de la mano de los
profesionales  del sector aspectos
relacionados con el ecommerce.

CONOCEMOS A ornadas celebradas en el centroUn dia
NUESTRAS educativo con importantes empresas que
EMPRESAS operan en la zona vy suponen un

acercamiento directo al tejido empresarial
local.

VISITAAVIGO |[Conjuntamente el ciclo de comerciolUn dia

realizard una visita a VIGO siempre que
haya un minimo de alumnos (35 alumnos)
mi grupo visitara Pescanova y/o Stellantis
dos multinacionales ubicadas en Vigo la
visita se realizard antes de Navidad
VISITA ABURGOS |[Conjuntamente el ciclo de comerciolUn dia

realizard una visita a BURGOS siempre que
haya un minimo de alumnos (35 alumnos)
mi grupo visitard L'Oreal y/o Campofrio
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dos multinacionales ubicadas en Burgos la
visita se realizard antes del periodo de FFE
PROYECTO AULA- [Se realizard un proyecto conjunto con elDurante el 2
EMPRESA GS de transporte y logistica que incluye eltrimestre
disefio y ejecucion de una guia digital de
transporte sostenible-pendiente de
concesion.
DECORA TU PUERTAEEI ciclo de marketing es referente para lalUna quincena
EN NAVIDAD elaboracion de piezas creativas de las
iniciativas dirigidas por el departamento
de marketing
VISITA EMPRESA |Visita a medio de comunicacion y/olUn dia
LOCAL departamento de marketing o agencia de
publicidad, el departamento de
marketing/publicidad explicara formatos vy
actuaciones relacionadas con el marketing
mix: Departamento de marketing de
Cobreros y/o TV Benavente, Benavente
digital, la opinion o T&D publicidad o
similar

j) MEDIDAS DE ATENCION A LA DIVERSIDAD

Tal como se indica en el articulo 12.4 apartado 9 del DECRETO 24/2024, de 21 de noviembre,
por el que se establece el curriculo de los ciclos formativos de grado superior, correspondiente
a la oferta de grado D y nivel 3 del Sistema de Formacién Profesional, conducentes a la
obtencion del titulo de Técnico Superior, en la Comunidad de Castilla y Ledn las
programaciones deberan recoger las medidas de atencion a la diversidad para el alumnado
que las precisen, teniendo en cuenta los informes de evaluacién psicopedagdgica, asi como los
procesos de evaluacién adecuados a las adaptaciones metodoldgicas, incluyendo la
adaptacion de los criterios y los procedimientos de evaluacién cuando el ciclo formativo vaya a
ser cursado por alumnado con necesidades educativas especiales o con algun tipo de
discapacidad que garanticen su accesibilidad a las pruebas de evaluacion.

En FPBASICA, en la evaluacion inicial, el tutor de grupo preguntara al alumnado sobre la
existencia de Necesidades Educativas Especiales que requieran medidas de atencién a la
diversidad. En caso de existir alumnos con estas necesidades lo comunicara a la orientadora
para que proceda a orientar la accion educativa en los relativo a adaptaciones que
correspondan y al equipo educativo del grupo a fin de que lo tengan presente en su accion
educativa.
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Conforme al articulo 3 apartado 3 de la ORDEN EDU/1575/2024, de 23 de diciembre, por la
qgue se regula el proceso de evaluacidon del alumnado que curse ensefianzas de grados D y E
del sistema de formacion profesional en la Comunidad de Castilla y Ledn. El alumnado con
discapacidad sera evaluado con las adaptaciones de tiempo y medios apropiados a sus
posibilidades y caracteristicas, incluyendo el uso de sistemas de comunicacion alternativos y la
utilizaciéon de apoyos técnicos que faciliten el proceso de evaluacion.

“EJEMPLO ALUMNO DE 2TYL CON NECESIDADES DE ATENCION EDUCATIVAS
ESPECIALES

Detectado alumno con MOVILIDAD REDUCIDA se incluiran las siguientes medidas no
significativas proporcionadas por el departamento de orientaciéon:

Colocar individualmente para evitar distracciones al principio de la clase.

Permitir mas tiempo para realizar las tareas mas complejas.

Examenes con material complementario: ordenador del centro, no permitir el portatil propio en
examenes

Permitir tiempo extra para realizar el examen

Flexibilidad salidas al bafio con asistencia de la ATE durante el curso

Medidas de accesibilidad: uso ascensor durante el curso”

k) PLANIFICACION DE ACTIVIDADES DE RECUPERACION DEL MODULO PROFESIONAL
PENDIENTE DE SUPERACION (modelo plan recuperacién).

No hay alumnos de cursos anteriores con la materia pendiente.

Las actividades de recuperacién estan planificadas para ser realizadas antes de la sesién de
evaluacion previa a la realizacion de la Fase de Formacion en Empresa.

Durante este periodo el alumnado que no haya alcanzado el minimo en el conjunto de
Resultados de Aprendizaje trabajard aquellas partes o concreciones de las competencias no
superadas (criterios de evaluacién no superados). Para ello se propondrd al alumnado
implicado un plan de actividades de refuerzo y se realizaran pruebas escritas de recuperacion.
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Resultados de aprendizaje y Criterios de Evaluacién segun Real Decreto .......

.. Criterios de . Peso |Instrumento de Agente
Resultados de Aprendizaje .. Contenidos P
Evaluacion (%) |evaluacion evaluador

RA1 Obtiene informacién sobre Unidad 1 Prueba prdctica Heteroevaluacion
iniciativas emprendedoras y a) 5%
oportunidades de creacion de una b)
pequefia empresa, valorando el impacto c)
sobre el entorno de actuacion e d)
mcorporar.\leo valores éticos. e) 5%  \Prueba prdctica Heteroevaluacion
Ponderacion:10 % f) Unidad 2

8)

h)

i)
RA2. Determina la forma juridicadela |[a) Unidad3 5%  |Cuaderno del Coevaluacion
empresa y los tramites que se exigen b) alumno
para su creaciony puesta en c)
marcha, aplicando la normativa d)
mercantil, laboral y fiscal vigente. fe) Unidad4 5% Cuaderno del Coevaluacion

alumno
Ponderacion:20 % f) 5% |Prueba prdctica Heteroevaluacion
5%  |Proyecto Autoevaluacion
g)
h)
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RA 3 Elabora un proyecto de creacién de un pequefio a) Unidad 5 5% Cuaderno del Autoevaluacion
comercio, delimitando sus caracteristicas e incluyendo un b a/umno
estudio de viabilidad para la puesta en marcha y
sostenibilidad del mismo. C)
Ponderacién:10 % d)
e) h) Unidad6 5%  |Prueba prdctica Heteroevaluacion
f) i)
g)
RA 4 Elabora un plan de a) Trabajo de Coevaluacion
inversiones basico, identificando los|b) Unidad 7 |59 investigacion
activos fijos que se requieren, sujc)
forma de adquisicion y los d)
recursos financieros necesarios, en
funcion de las caracteristicasdela |e) .,
. . Cuaderno del Autoevaluacion
tienda y de los productos quesevana ff) Unidad 8 59
. ° alumno
comercializar. g)
Ponderacion:10 %
RA 5 Planifica la gestion econdmica [a)
y la tesoreria del pequeio b) Unidad 9  [15%
comercio, estableciendo el sistema [c)
de fij.acion de pre(':i'os que d) Prueba prdctica Coevaluacion
igarantice su rentabilidad vy
sostenibilidad en el tiempo. e) Unidad 10
f)
Ponderacién: 15 % )
h)
RA 6 Gestiona la documentacién E)) 5% Cuaderno del Autoevaluacion
comercial y de cobro y pago derivada de |b) Unidad 8y 9 alumno

27




Junta de
Y Castillay Leon

Consejeria de Educacion

la compraventade los productos
y/o servicios prestados, respetando

c)
d)

Ponderacion: 15%

la normativa mercantil y fiscal e)
vigente. f)
Ponderacion: 5 % g)
RA 7 Gestiona el proceso Q) Cuaderno del Heteroevaluacion
administrativo, contable y fiscal b) alumno
de la empresa, aplicando la c) Unidad 15%
legislacion mercantil y fiscal d) 7y 10
vigente y los principios y normasie)
del Plan General Contable paralasif)
pymes. g)
h)
Ponderacion: 15 %
RA 8 Elabora un plan para la a) f) Unidad [15% |Proyecto Heteroevaluacion
implantacién de un servicio de calidad y |b) g) 10y11
proximidad con atencidn personalizada |[c)
al cliente, potenciando la singularidad y |d)
la competitividad del comercio. e)
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b)
c)
d)

f)

INTRODUCCION: CONCEPTUALIZACION Y CARACTERISTICAS DEL MODULO.

COMPETENCIAS PROFESIONALES ASOCIADAS, LOS RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE
EVALUACION Y CONTENIDOS.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE QUE PUEDEN SER DESARROLLADOS EN LA EMPRESA U
ORGANISMO EQUIPARADO.

SECUENCIACION Y TEMPORALIZACION DE LAS UNIDADES DE TRABAJO.

LA METODOLOGIA DIDACTICA QUE SE VA A APLICAR.

LOS PROCEDIMIENTOS DE EVALUACION DEL APRENDIZAJE DEL ALUMNADO, RECOGIENDO LAS
ACTUACIONES QUE SE LLEVARAN A CABO PARA EVALUAR Y CALIFICAR LOS RESULTADOS DE
APRENDIZAJES, INCLUIDOS LOS QUE SE DESARROLLEN EN LA EMPRESA U ORGANISMO
EQUIPARADO, Y LOS CRITERIOS DE CALIFICACION DE LOS MODULOS Y EL PROCEDIMIENTO Y
PLAZOS A SEGUIR PARA LA PRESENTACION Y TRAMITACION DE LAS RECLAMACIONES.

EL NUMERO MAXIMO DE FALTAS DE ASISTENCIA NO JUSTIFICADAS O LAS ACTIVIDADES NO
REALIZADAS QUE DETERMINARAN LA IMPOSIBLIDAD DE APLICAR LA EVALUACION CONTINUA Y
EL PROCEDIMIENTO A SEGUIR PARA LA EVALUACION DEL ALUMNADO EN ESTOS CASOS.

LOS MATERIALES Y RECURSOS DIDACTICOS Y REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS.

ACTIVIDADES COMPLEMENTARIAS Y EXTRAESCOLARES.

MEDIDAS DE ATENCION A LA DIVERSIDAD.

PLANIFICACION DE LAS ACTVIIDADES DE RECUPERACION DE LOS MODULOS PENDIENTES DE
SUPERACION (No en Cursos de Especializacion).
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PROGRAMACION DIDACTICA DEL MODULO PROFESIONAL APLICACIONES INFORMATICAS
PARA EL COMERCIO cédigo 1233

ELABORADA POR MARIA TERESA PEREIRA NIETO ANO 2025/2026

a) INTRODUCCION: CONCEPTUALIZACION Y CARACTERISTICAS DEL MODULO.

Identificacion del Ciclo formativo al que pertenece el médulo profesional: Técnico en
Actividades Comerciales

Familia profesional a la que pertenece: Comercio y Marketing

Nivel del Ciclo Formativo: 12 Ciclo de Grado Medio Técnico en Actividades Comerciales
COMO1M

Duracion del Ciclo Formativo: 2000 horas (2 cursos académicos).

Duracion del mddulo profesional: 136horas — 4 sesiones semanales de 50
minutos/sesion.

El médulo tiene como finalidad proporcionar al alumnado los conocimientos teodricos y
practicos necesarios para comprender el funcionamiento del entorno comercial, el
comportamiento del consumidor, las técnicas de venta y atencidn al cliente, asi como la gestion
y dinamizacién del punto de venta. De este modo, se favorece el desarrollo de competencias
profesionales, personales y sociales vinculadas con la actividad comercial, la atencion al cliente
y la organizacién de procesos de venta en distintos entornos empresariales.

Desde un punto de vista pedagdgico, este médulo contribuye al desarrollo de las competencias
generales del titulo, orientadas a la planificacidn, ejecucidn y supervision de actividades
comerciales, tanto en establecimientos fisicos como en entornos digitales. Ademas, fomenta la
adquisicion de habilidades comunicativas, de trabajo en equipo, resolucién de problemas vy
orientacion al cliente, esenciales en el sector comercial actual.

El enfoque metodoldgico del médulo combina contenidos conceptuales y procedimentales
con una orientacién eminentemente practica y aplicada, mediante el uso de estudios de caso,
simulaciones de venta, proyectos grupales y herramientas tecnoldgicas del ambito del
comercio. Asimismo, se promueve una ensefanza activa que favorezca el aprendizaje
significativo y la motivacion del alumnado a través de situaciones reales del contexto
profesional.

En sintesis, este mddulo se concibe como un espacio formativo integral donde el alumnado
desarrolla las capacidades necesarias para incorporarse con éxito al mercado laboral, adaptarse
a las nuevas tendencias del comercio y continuar su formacién profesional dentro del ambito
de la gestion comercial y el marketing.
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b) COMPETENCIAS PROFESIONALES ASOCIADAS, LOS RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y
CRITERIOS DE EVALUACION Y CONTENIDOS. (En articulado y Anexos de Reales Decretos que
regulan el titulo)

La formacidén del modulo profesional indicado contribuye a alcanzar las siguientes
competencias profesionales:

h) | Realizar la gestion comercial y administrativa del establecimiento comercial, utilizando el
hardware y software apropiado para automatizar las tareas y trabajos.

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

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

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

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

p)
Aplicar los protocolos y las medidas preventivas de riesgos laborales y proteccion

ambiental durante el proceso productivo, para evitar daios en las personas y en el entorno
laboral y ambiental.

a)
Aplicar procedimientos de calidad, de accesibilidad universal y de “diseio para todos” en
las actividades profesionales incluidas en los procesos de produccién o prestacion de
servicios.
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c) RESULTADOS DE APRENDIZAJE QUE PUEDEN SER DESARROLLADOS EN LA EMPRESA U
ORGANISMO EQUIPARADO (verificar con ANEXO Il del Plan de Formacion de FFE segtin
ORDEN EDU/173/2025, de 20 de febrero, por la que se desarrolla la formacién en empresa u
organismo equiparado, para las ofertas de formacion profesional de los grados D y E del
Sistema de Formacion Profesional en la Comunidad de Castilla y Ledn)

Durante el periodo de formacién en la empresa, el alumnado tendra la oportunidad de aplicar y
desarrollar los resultados de aprendizaje adquiridos en el centro educativo, consolidando asi las
competencias profesionales propias del titulo de Técnico en Actividades Comerciales.

El desarrollo de estos resultados de aprendizaje en la empresa permite al alumnado integrarse
en un entorno laboral real, consolidar los conocimientos adquiridos en el aula y adquirir
experiencia practica que facilite su insercion en el sector comercial.

Resultados de Criterios de evaluacion Unidades
Aprendizaje

a) Se han identificado los formatos

RA 6. Re'alllza la o electrénicos de facturacién y de UT 6: Facturacion
facturacion electrénicay | . .. <misién de datos. electrénica y otras tareas
otras tareas . . . :

b) Se ha establecido la transmision administrativas

administrativas, de
forma telematica,
utilizando en cada caso el

Software especifico. privados.
c) Se ha garantizado la integridad y

autenticidad de los datos transmitidos.
d) Se han utilizado aplicaciones
informaticas especificas de emisién de
facturas electrdnicas.

e) Se han realizado tareas
administrativas online con organismos
publicos y privados.

f) Se han cumplimentado documentos
con las obligaciones tributarias que
estdn sujetas las operaciones de
compraventa de productos y de
servicios.

g) Se ha practicado con simuladores de
recursos de la administracién tributaria.
h) Se han realizado practicas con
simuladores de banca online.

telemdtica entre ordenadores de
empresas y organismos publicos y
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d) SECUENCIACION Y TEMPORALIZACION DE LAS UNIDADES DE TRABAJO.

Titulo Fechas y sesiones
PRIMER TRIMESTRE UT 1: Hardware y Software 20
UT2: Int t
nterne 15
SEGUNDO TRIMESTRE | UT 3: Disefio grdfico 15
UT 4: Procesadores de textos 25
TERCER TRIMESTRE UT 5 :Hojas de cdlculo y bases de datos 25
UT 6: Facturacion electronica y otras 30
tareas administrativas
Pruebas objetivas 6
TOTAL 136

e) LA METODOLOGIA DIDACTICA QUE SE VA A APLICAR

Métodos pedagdgicos (estilos, estrategias y técnicas de ensefianza):
Este mddulo profesional contiene la formacién necesaria para desempefiar las
funciones relacionadas con el uso de herramientas informaticas tales como:
e Manejo de equipos informaticos.
e Utilizacidon de sistemas operativos y gestidn de ficheros de datos.
e Administracién de redes domésticas.
e Configuracion de la red Internet y uso de la misma.
e Busqueda avanzada de informacion.

e Gestidon del correo electrénico como medio de comunicacién y como herramienta
de venta.

e Transferencias de informacion.
e Utilizacidn de aplicaciones informaticas de disefio grafico.
e Elaboracion de textos con programas especificos de proceso de textos.

e Utilizacidon y creacidon de presentaciones publicitarias y de negocios en general.
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e Manejo de programas para la realizacidon de todo tipo de calculos por medio de
aplicaciones de hoja de calculo.

e Gestidon de la informacidn de la empresa a través de programas gestores de bases
de datos.

e Facturar electronicamente.

e Enviar y recibir datos de organismos publicos.

Las actividades profesionales asociadas a esta funcion se aplican en:

e Las tareas de control y gestion de cualquier empresa comercial de productos y/o
servicios.

e Eldisefio de materiales graficos y publicitarios.
e El uso de herramientas ofimaticas de caracter general.

e Eluso de herramientas informaticas necesarias en la gestion de un comercio.

f) LOS PROCEDIMIENTOS DE EVALUACION DEL APRENDIZAJE DEL ALUMNADO, RECOGIENDO
LAS ACTUACIONES QUE SE LLEVARAN A CABO PARA EVALUAR Y CALIFICAR LOS RESULTADOS
DE APRENDIZAIJES, INCLUIDOS LOS QUE SE DESARROLLEN EN LA EMPRESA U ORGANISMO
EQUIPARADO, Y LOS CRITERIOS DE CALIFICACION DE LOS MODULOS Y EL PROCEDIMIENTO Y
PLAZOS A SEGUIR PARA LA PRESENTACION Y TRAMITACION DE LAS RECLAMACIONES.

Procedimientos de evaluacion del aprendizaje del alumnado

Principios de Evaluacidn.

La evaluacion tendra un caracter continuo por lo que se realizard a lo largo de todo el
proceso formativo del alumno, lo que permitird guiar al alumno en dicho proceso,
detectar errores en la adquisicion de habilidades y destrezas, y recuperar aquellos
aspectos en los que se detecten deficiencias, de tal manera que se alcancen los objetivos
previstos.

Los alumnos que no asistan regularmente a las clases y pierdan la evaluacion continua
serdn evaluados de acuerdo con el procedimiento descrito posteriormente.

A lo largo del proceso formativo, se contemplan tres momentos de evaluacidn:
evaluacion inicial, evaluacién formativa y evaluacion final.

La evaluacion inicial proporciona informacion de partida del alumno con la finalidad de
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orientar la intervencion educativa adecuadamente, de forma que el proceso de
ensefianza/aprendizaje pueda adquirir el caracter de individualizacidon que se requiera
en cada caso. En la evaluacion inicial se utilizaran instrumentos tales como entrevistas,
cuestionarios, observacién directa, etc. para conocer al alumno (capacidades y
habilidades, técnicas de trabajo, motivaciones e intereses).

La evaluacién formativa se realiza a lo largo del propio proceso de ensefianza
aprendizaje. Aqui se evaluardn aspectos tales como: el progreso de cada alumno, la
consecucion de los resultados de aprendizaje y las dificultades halladas en el aprendizaje
de los diferentes tipos de contenidos.

La evaluacién final representa el resultado del seguimiento y evaluacidon de todo el
proceso formativo en el que se valorara la evolucion positiva en el desarrollo personal y
la consecucién de los resultados de aprendizaje asistidos por los criterios de evaluacion.

Instrumentos de Evaluacion.

La evaluaciéon del aprendizaje del alumnado se llevara a cabo mediante la aplicacién de
diversos instrumentos, que permitiran obtener informacion objetiva, continua y ajustada al
grado de adquisicion de las competencias profesionales, personales y sociales establecidas en
el médulo.

Los instrumentos seleccionados son los siguientes:
e Observacion sistemdtica

La observacion sistematica constituye un instrumento de evaluacién continua y formativa.
Permite valorar el progreso del alumnado a lo largo del proceso de ensefianza-aprendizaje,
especialmente en lo relativo a las actitudes, la participacién, el interés, la autonomia y la
capacidad de trabajo en equipo.

Se aplicard de manera planificada, utilizando ruabricas, listas de control y registros de
observacidn previamente disefiados, con el fin de garantizar la objetividad y la coherencia en
la valoracion.

A través de este instrumento se evaluaran aspectos como:

e Cumplimiento de las normas de convivencia y seguridad en el aula-taller.

e Actitud ante el trabajo y disposicién para el aprendizaje.

e Colaboracién, comunicacién y respeto hacia los compaiieros.

e Iniciativa, puntualidad, responsabilidad y orden en la ejecucidon de tareas.

e Aplicacidn practica de los contenidos tedricos en situaciones simuladas o reales.

o Ejercicios prdcticos

Los ejercicios practicos permiten comprobar la aplicacion de los conocimientos tedricos a
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situaciones reales o simuladas propias del ambito comercial.

El alumnado desarrollard actividades practicas tanto de forma individual como grupal.

La evaluacidn de estos ejercicios se realizarda mediante rabricas especificas que valoren la
precision técnica, la presentacion, la creatividad, la adecuacion a las instrucciones dadas, y la

capacidad para resolver problemas.

Este instrumento es especialmente relevante para comprobar la adquisicion de las
competencias profesionales del médulo.

e Pruebas escritas

Las pruebas escritas constituyen un instrumento de evaluacion destinado a medir el grado de
asimilacion de los contenidos conceptuales trabajados en el aula.

Podran incluir cuestionarios tipo test, preguntas de desarrollo, ejercicios de aplicacion,
analisis de documentos comerciales o resolucidon de supuestos practicos.

Se valorara:

e Lacomprensidony dominio del vocabulario técnico.

e Lacapacidad de relacionar conceptos y aplicarlos correctamente.
e Laargumentacién razonada y la claridad en la exposicidn de ideas.
e Laortografia, presentacion y coherencia en las respuestas.

Estas pruebas se realizaran al finalizar cada unidad o bloque de contenidos, y sus resultados
se integrardn con los obtenidos en la evaluacién continua.

Criterios de calificacion de los modulos

La nota trimestral de cada evaluacién estard formada por la valoracién de los siguientes
apartados:

a) Prueba de evaluacion: comprendera toda la materia impartida en la misma. En
alguna evaluacidn el profesor puede plantear la opcién de exdmenes parciales.
En este caso, la nota de la prueba de evaluacién serd una media aritmética o
ponderada de las notas de los parciales, segin se comunique previamentey en la
propia prueba en funcién de nimero e importancia de las unidades de trabajo de
cada parcial. En caso de realizarse parciales, el alumno que obtenga una
calificacion inferior a 4 puntos en el primero tendrd que examinarse de toda la
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materia en el segundo examen.

b) Actividades en casa/clase: Trabajos en clase/casa por el alumno sobre un tema,
comentario de articulos, realizacion de actividades/ejercicios, preguntas en clase,
test de repaso con ayuda del libro o apuntes, etc. Cuando se encargue la
realizacion de ejercicios o actividades, el profesor podra pedir la entrega de estos
a todos o a parte de los alumnos, o bien la resolucidon en clase a quien se indique.
La ponderacién de cada nota en el conjunto de este apartado figurara en la
propia actividad y dependera de cada evaluacion y de las actividades que se
soliciten.

c) Exposiciones orales: los alumnos, al menos una vez al trimestre, expondrdn un
trabajo de elaboracién propia.

Para determinar la calificacion final de cada sesidon de evaluacion, se ponderaran las notas
obtenidas en la valoracion de la competencia profesional del alumnado (parte especifica del
madulo), aplicando la siguiente distribucién:

Se realizara, como minimo, un trabajo individual al finalizar cada unidad didactica.
Las actividades desarrolladas durante el trimestre representaran un 40 % de la nota
final, calculado a partir de la media de las actividades evaluadas por el profesorado.
Se llevara a cabo al menos una prueba objetiva al final del trimestre, con un peso del
50 % de la calificacion final, resultado de la media de todas las pruebas realizadas en
la evaluacion.

En caso de realizarse varias pruebas, cada una se ponderara segun el peso especifico
asignado a su unidad de aprendizaje (expresado en porcentaje), determinado por la
relevancia de los contenidos y su grado de dificultad.

Asimismo, la valoracidon de la competencia personal y social del alumnado tendrd una
ponderacion del 10 % en la nota final. Para su célculo, se aplicaran los criterios establecidos
en la tabla correspondiente dentro de esta programacion.

Criterios comunes para la calificacion de la competencia personal y social (CPS)

N | ftem a medir % Nota
1 | Pparticipacién y actitud en clase 25%

Grado de implicacién, interés, colaboracién y comportamiento en el

aula.
2

Responsabilidad y cumplimiento de tareas 25%

Entrega puntual y correcta de trabajos, ejercicios y actividades
propuestas.
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3 | Trabajo en equipo y relaciones interpersonales 25%

Capacidad para cooperar, comunicarse eficazmente y contribuir al
logro de los objetivos grupales.

4 | Autonomia y respeto a las normas del centro 25%

Nivel de independencia en el trabajo, respeto a las normas de
convivencia y uso responsable del material.

Total 100%

La calificacidn final de cada sesidn de evaluacion sera la suma de la nota final obtenida en Ia
evaluacién de la competencia profesional (CP) y en la competencia personal y social (CPS).

Si un alumno o alumna no acude a clase de forma permanente, no entrega actividades y no
se presenta a las pruebas PEC se calificard como alumno “No presentado (NP)” constando
como evaluacion o médulo no superado (segun aplique).

Ausencia de asistencia a exdmenes

En caso de que un alumno falte a la realizaciéon de una prueba global de evaluacién o de
recuperacion, el profesor podrd plantear la realizacién de otra prueba en dia posterior si, a
su juicio, hay plazo para ello (es decir, si no ha pasado la fecha de evaluacién) y siempre que
el alumno haya faltado por causas de fuerza mayor, debidamente certificadas con
justificante médico o de organismo oficial. No serd vélido cualquier otro justificante (de
padres, empresas, del alumno...). No se repetiran en ningun caso los examenes parciales. En
caso de no presentar un justificante médico o de organismo oficial, la prueba constara como
no realizada y computara con una nota de 0 para la obtencién de la nota de evaluacién.

Plazos a sequir para la presentacion y tramitacion de las reclamaciones.

El alumno que no esté de acuerdo con la calificacion obtenida en el médulo profesional en
cualquiera de las evaluaciones trimestrales que no posean el caracter de evaluacion final,
podra solicitar las aclaraciones que estime oportunas, siempre fundamentadas, acerca de las
valoraciones vy calificaciones realizadas en relacidn con su proceso de aprendizaje. Para ello,
deberd dirigirse al profesor responsable de la evaluacién del mdédulo profesional el cual
deberd responder a la solicitud de aclaracion el primer dia habil posterior a la comunicacién
de los resultados.

Ademas, conforme al articulo 18 y 19 ORDEN EDU/1575/2024, de 23 de diciembre, por la que
se regula el proceso de evaluacidén del alumnado que curse ensefianzas de grados D y E del
sistema de formacidn profesional en la Comunidad de Castilla y Ledn.
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Articulo 18 Aclaraciones

1. Cuando exista desacuerdo sobre las decisiones de la correspondiente sesion de evaluacion,
el alumnado y, en caso de minoria de edad, sus progenitores o representantes legales,
podran solicitar aclaraciones acerca de las calificaciones, asi como de la decision de
promocion o titulacién.

2. La solicitud de aclaraciones se realizara el primer dia habil posterior a la comunicacion de
los resultados o, en su caso, de la decisién de promocion o titulacién.

El centro debera informar a los padres, madres o personas que ejerzan la tutela legal del
alumnado de este derecho.

Articulo 19. Procedimiento de reclamacion en el centro.

1. El alumnado vy, en caso de minoria de edad, sus progenitores o representantes legales,
podran reclamar, por escrito, ante la direccién del centro, las calificaciones o decisiones de
promocion o titulacion, en el plazo de dos dias habiles contados a partir del siguiente a aquel
en gue se produjo la entrega por escrito de la informacién de la evaluacion final o en su caso
de la comunicacién de la decisién de promocion o titulacién.

La reclamacion debe contener las alegaciones que justifiquen la disconformidad con la
calificacion o decision adoptada. Una vez presentada en el centro, la reclamacion sera
tramitada a través de quien ejerza la jefatura de estudios.

2. La Jefatura de estudios del centro trasladara la reclamacion, en el mismo dia en que se
presente, al departamento didactico que corresponda y lo comunicard a la persona que
ejerce la tutoria, como responsable de la coordinacion de la sesion de evaluacién final.

3. Cuando la reclamacién tenga por objeto la modificacion de las calificaciones, el
departamento que corresponda analizard la solicitud de revision y elaborara un informe de
respuesta motivado, que contendra:

a) La descripcion de los hechos y actuaciones previas.

b) El andlisis de la consecucién de los resultados de aprendizaje, que se realizara

teniendo en cuenta los criterios de evaluacién, segun lo establecido en la

programacion diddactica correspondiente.

c) El andlisis de la adecuacion de los procedimientos e instrumentos de evaluacién

utilizados, conforme a lo sefialado en la programacion didactica.

d) El andlisis de la correccion en la aplicacion de los criterios de calificacion respecto

a lo establecido en la programacién didactica.

e) La decisién adoptada respecto a la solicitud de revision y las alegaciones

presentadas.

f) Cualquier otra cuestiéon que pueda considerarse de interés.

4. El informe de cada departamento didactico se presentara ante la jefatura de

estudios, en el siguiente dia habil de la recepcidon de la reclamacién. La persona titular de la
jefatura de estudios del centro debera cerciorarse de que el informe se ajusta a la presente
orden y demas normativa vigente, requiriendo al correspondiente departamento las
modificaciones del mismo que sean necesarias.

5. En el caso de reclamacién de calificaciones, la jefatura de estudios remitira el informe o
informes a la persona a cargo de la direccidon del centro; si hay modificaciones en la
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calificacion, la persona titular de la jefatura de estudios procedera a reunir al equipo
docente, en sesién excepcional, en el segundo dia habil posterior a la recepcién de la
reclamacion para modificar el acta de evaluacidn. Si como consecuencia de la modificacion
de la calificaciéon el alumno o alumna esta en condiciones de promocionar o titular, el equipo
docente valorara esta circunstancia.

g) ELNUMERO MAXIMO DE FALTAS DE ASISTENCIA NO JUSTIFICADAS O LAS ACTIVIDADES NO
REALIZADAS QUE DETERMINARAN LA IMPOSIBLIDAD DE APLICAR LA EVALUACION CONTINUA
Y EL PROCEDIMIENTO A SEGUIR PARA LA EVALUACION DEL ALUMNADO EN ESTOS CASOS.

Segun el articulo 2, apartado 6 de ORDEN EDU/1575/2024, de 23 de diciembre, por la que se
regula el proceso de evaluacién del alumnado que curse ensefianzas de grados D y E del
sistema de formacion profesional en la Comunidad de Castilla y Ledn, en las ensenanzas
presenciales la evaluacion continua del proceso formativo requiere la asistencia regular a las
actividades lectivas programadas en los distintos médulos en los que se encuentre matriculado
el alumnado. El nimero de faltas de asistencia que determina la imposibilidad de realizar la
evaluacion continua vendra determinado en las correspondientes programaciones didacticas en
las que se establecera para ese caso el procedimiento de evaluacién.

Segun articulo 12 apartado 4. a) 6.2 del DECRETO 24/2024, de 21 de noviembre, por el que se
establece el curriculo de los ciclos formativos de grado superior, correspondiente a la oferta de
grado D y nivel 3 del Sistema de Formacion Profesional, conducentes a la obtencion del titulo
de Técnico Superior, en la Comunidad de Castilla y Ledn, las programaciones recogeran el
numero maximo de faltas de asistencia no justificadas o las actividades no realizadas que
determinaran la imposibilidad de aplicar la evaluacién continua y el procedimiento a seguir
para la evaluacion del alumnado en esos casos.

Se acuerda aprobar un maximo de un 20% de faltas sobre el total de horas de docencia directa
en el aula segln horario escolar vigente y horario semanal del médulo correspondiente (por lo
tanto, no teniendo en cuenta el periodo de FFE) pierde el derecho a la evaluacion continua.
Esta situacion implica que el profesor no tiene elementos de juicio suficientes para valorar los
contenidos del médulo en su conjunto, es decir no hay una continuidad en la evaluacion.

La pérdida de evaluacion continua no supone la prohibicion de asistir a clase, realizar
actividades y tareas o presentarse a los exdmenes parciales o de evaluacion. El profesor, de
hecho, recomienda asistir a clase y sequir en todo lo posible el ritmo normal del grupo (trabajos,
actividades, examenes) pues todo ello ayudard a ir preparando la materia”.

Seran evaluados de la siguiente forma a determinar por cada docente

h) LOS MATERIALES Y RECURSOS DIDACTICOS Y REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

La profesora elaborara material tedrico y tedrico practico que entregara a los
alumnos. Otros recursos didacticos:

e Ordenadores
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e Internet. Manejo de diferentes paginas web.
e Programas informaticos.

e Bibliografia de aula: segun el tema a tratar se recomendara el manejo de textos

concretos.
e Dispositivo de proyeccion sobre pantalla.
e Presentaciones, etc.

El desarrollo de los contenidos de este médulo profesional precisa de la aplicacion de las
TIC'S de forma habitual para la busqueda y tratamiento de la informacion y
cumplimentacidon de documentos, asi, es necesario utilizar hoja de cdlculo, procesador de
textos y un programa de presentaciones, ademds de una conexién a internet.

La integracion de las TIC'S en el curriculo, recogida en la Ley Organica de Educacion de
2006, no solamente se plasma en el desarrollo del propio curriculo al hablar de
competencias bdsicas (Competencias para el tratamiento de la informacién y competencia
digital) sino que también parece como un elemento mds a desarrollar cuando se elaboran
las Programaciones Didacticas.

Una recopilacion de lo que se prevé utilizar seria la siguiente:

e Los sistemas informaticos (hardware, redes, software).

e Busqueda y seleccion de informacion a través de internet.

Comunicacioén interpersonal y trabajo colaborativo en redes: internet, mdviles,
tablets, correos, blogs, nube.

Procesador de texto, hoja de cdlculo y presentaciones.

Juegos test en distintas aplicaciones como Kahoot.

Youtube.

Utilizacién del correo electrdnico para avisos.

Utilizacién de la plataforma Moodle y Teams para la realizacién de tareas,
comunicacion de mensajes relacionados con el mddulo, comunicacién con el
profesor, alojamiento de materiales relacionados con el médulo (articulos, videos,
apuntes...) y realizacion de cuestionarios y exdmenes.

Ademas como referencia bibliografica durante el curso nos basaremos en el libro:
Aplicaciones informaticas para el comercio, editorial Paraninfo de Pedro Mas Alique.
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i) ACTIVIDADES COMPLEMENTARIAS Y EXTRAESCOLARES.

visita a BURGOS siempre que haya un minimo de
alumnos (35 alumnos) mi grupo visitara L'Oreal
y/o Campofrio dos multinacionales ubicadas en
Burgos la visita se realizard antes del periodo de
FFE

Actividades
complementarias y Breve descripcion de la actividad Temporalizacion
extraescolares
Proyecto de La noticia de la semana, cada viernes un alumno | Semanal

centro: PLAN DE | deberd presentar al resto de la clase una noticia

FOMENTO DE LA | relevante para nuestro moddulo, actualizada vy
LECTURA contrastada con fuentes fiables que previamente

habra sido aprobada por la profesora.
FERIA DE Feria de Emprendimiento organizada por la | Undia
EMPRENDIMIENTO | camara de comercio de Zamora donde los alumnos
podran conocer las empresas de la provincia y las
posibilidades de empleabilidad y emprendimiento
a su alcance.
VISITA Conferencias organizadas por la cdmara de | Undia
ECOMMERCEXLEON | comercio de Ledn el 23/10/2024 donde los
alumnos conocen de la mano de los profesionales
del sector aspectos relacionados con el
ecommerce.

CONOCEMOS A Jornadas celebradas en el centro educativo con | Un dia
NUESTRAS importantes empresas que operan en la zona y
EMPRESAS suponen un acercamiento directo al tejido

empresarial local.

VISITA A VIGO Conjuntamente el ciclo de comercio realizara una | Un dia
visita a VIGO siempre que haya un minimo de
alumnos (35 alumnos) mi grupo visitara Pescanova
y/o Stellantis dos multinacionales ubicadas en Vigo
la visita se realizara antes de Navidad

VISITA A BURGOS | Conjuntamente el ciclo de comercio realizard una | Un dia

j) MEDIDAS DE ATENCION A LA DIVERSIDAD

Tal como se indica en el articulo 12.4 apartado 9 del DECRETO 24/2024, de 21 de noviembre,
por el que se establece el curriculo de los ciclos formativos de grado superior, correspondiente
a la oferta de grado D y nivel 3 del Sistema de Formacién Profesional, conducentes a la

obtencién del titulo de Técnico Superior, en

la Comunidad de Castilla y Ledn

las

programaciones deberan recoger las medidas de atencidn a la diversidad para el alumnado que
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las precisen, teniendo en cuenta los informes de evaluacion psicopedagogica, asi como los
procesos de evaluacion adecuados a las adaptaciones metodolégicas, incluyendo la adaptacién
de los criterios y los procedimientos de evaluacién cuando el ciclo formativo vaya a ser cursado
por alumnado con necesidades educativas especiales o con algun tipo de discapacidad que
garanticen su accesibilidad a las pruebas de evaluacion.

En FPBASICA, en la evaluacién inicial, el tutor de grupo preguntard al alumnado sobre la
existencia de Necesidades Educativas Especiales que requieran medidas de atencién a la
diversidad. En caso de existir alumnos con estas necesidades lo comunicard a la orientadora
para que proceda a orientar la accion educativa en lo relativo a adaptaciones que correspondan
y al equipo educativo del grupo a fin de que lo tengan presente en su accion educativa.
Conforme al articulo 3 apartado 3 de la ORDEN EDU/1575/2024, de 23 de diciembre, por la que
se regula el proceso de evaluacion del alumnado que curse ensefianzas de grados D y E del
sistema de formacion profesional en la Comunidad de Castilla y Ledn. El alumnado con
discapacidad serda evaluado con las adaptaciones de tiempo y medios apropiados a sus
posibilidades y caracteristicas, incluyendo el uso de sistemas de comunicacién alternativos y la
utilizacion de apoyos técnicos que faciliten el proceso de evaluacion.

Colocar individualmente para evitar distracciones al principio de la clase.

Permitir mds tiempo para realizar las tareas mds complejas.

Exdamenes con material complementario: ordenador del centro, no permitir el portatil propio en
examenes

Permitir tiempo extra para realizar el examen

Flexibilidad salidas al bafio con asistencia de la ATE durante el curso

Medidas de accesibilidad: uso ascensor durante el curso”

k) PLANIFICACION DE ACTIVIDADES DE RECUPERACION DEL MODULO PROFESIONAL
PENDIENTE DE SUPERACION (modelo plan recuperacion).

Los alumnos con la materia pendiente serdn evaluados de la siguiente forma:

Realizacion de una prueba escrita (100% de la nota final) que incluird todos los contenidos
del médulo y tomard como referencia los criterios de evaluacion. En ella se especificaran
claramente los criterios de calificacién. La calificacién debera ser 5 puntos o superior para
aprobar el médulo.

En caso de que el alumno sea sorprendido utilizando recursos no permitidos en esta prueba
obtendra un cero vy, por lo tanto, no podra superar la convocatoria.

La nota final se redondeara de la siguiente manera: los decimales inferiores a 0,50 se
redondearan al entero mas bajo. Los superiores o iguales a 0,50 al entero mas alto. Esta regla
tiene dos excepciones: la franja entre 4 y 5 se redondeara siempre a 4 y las notas inferiores a
1 seredondearan a 1.

15




Junta de
Castillay Ledn

Consejeria de Educacion

En caso de no obtener una calificacion de 5 puntos o superior, el alumno debera presentarse
a la convocatoria de septiembre con la totalidad de la materia. En esta convocatoria su
evaluacién consistird en la realizacion de una prueba escrita (100% de la nota final) que
incluird todos los contenidos del médulo y tomara como referencia los criterios de
evaluacion. En ella se especificaran claramente los criterios de calificacion. La calificacion
deberd ser 5 puntos o superior para aprobar el médulo.
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Resultados de aprendizaje y Criterios de Evaluacion segun Real Decreto 1688/2011, de 18 de noviembre (BOE de 27 de diciembre)

informaticos empleados
habitualmente en el comercio,
utilizando el hardware y el software
mas comun.

componentes fisicos de un
ordenador.

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

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

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

e)Se ha configurado unared
domeéstica

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

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

- L L. Contenido | Peso Instrumento de
Resultados de Aprendizaje Criterios de Evaluacion .. Agente evaluador
s (%) evaluacion
RA1l. Maneja a nivel usuario sistemas | a) Se han examinado los UNIDAD1 | 15% Prueba escrita Autoevaluacion

17




Junta de
Castillay Leon

Consejeria de Educacion

h) Se han descargado y utilizado
aplicaciones de visualizacion e
impresion de datos.

RA2. Utiliza la red internet y los
servicios que la componen,
manejando programas de
navegacion, correo electrénico vy
transferencia de archivos, entre
otros.

a) Se han identificado los
conceptos esenciales de
funcionamientoy usode laredy
las caracteristicas propias de las
intranets y extranet.

b) Se han evaluado y
configurado los distintos
sistemas de conexidn a redes.

c) Se han utilizado los principales
programas navegadores para
realizar blisquedas selectivas de
informacién en internet.

d) Se han realizado busquedas
selectivas de informacion en
internet, utilizando aplicaciones
especificas y buscadores
especializados por temas.

e) Se ha utilizado el correo
electrénico directamente desde
la red y mediante programas
especificos de gestion.

UNIDAD 2

15%

Prueba prdctica

Autoevaluacion
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f) Se han enviado y recibido
mensajes, con y sin anexos.

g) Se ha identificado el protocolo
de transferencia de archivos y el
funcionamiento del equipo
cliente y del servidor.

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

RA3. Confecciona materiales
informativos y publicitarios,
utilizando técnicas de disefio grafico.

a) Se han disefiado materiales de
comunicacion en soportes
graficos.

b) Se ha realizado la composicion
y formato del material,
manteniendo una distribucion
equilibrada de todos los
elementos.

c) Se han aplicado principios de
contraste, proporcion, equilibrio
y simetria entre otros.

UNIDAD 3

20%

Proyecto

Coevaluacion
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d) Se han utilizado programas de
disefio grafico para la
elaboracién y edicién de
imagenes, sonidos y para la
grabacién de los mismos.

e) Se han disefiado materiales
graficos de imagenes,
manteniendo una distribucién
equilibrada de todos los
elementos.

f) Se han utilizado programas de
disefio grafico para la
elaboracion y edicién de
imagenes, sonidos y para la
grabacion de los mismos.

g) Se han efectuado trabajos
publicitarios y promocionales en
internet.

RA4. Realiza tareas de manipulacién
de textos y de presentacién de
textos, imagenes y graficos de forma
continua, empleando programas para
la automatizacién de los trabajos y
actividades especificas del comercio.

a) Se han elaborado todo tipo de | UNIDAD 4 | 20% Portfolio Heteroevaluacion
escritos informativos y
publicitarios, por medio de
aplicaciones especificas de
tratamiento y correccién de
textos.
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b) Se han utilizado herramientas
especializadas de generacion de
textos y las diversas utilidades de
edicion.

c¢) Se han ordenado los textos e
ilustraciones para efectuar una
correcta maquetacion de los
contenidos.

d) Se han elaborado indices
temdticos alfabéticos y de
ilustraciones.

e) Se han disefiado
presentaciones publicitarias y de
negocios incorporando textos,
esquematizados, animaciones de
texto e imagenes importadas.

f) Se han disefiado
presentaciones maestras que
sirvan de base para la creacién
de otras presentaciones.

g) Se han manejado aplicaciones
de autoedicidon que nos permiten
disefiar y maquetar paginas con
textos y elementos graficos
diversificados, destinadas a
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servir como material de
marketing.

RAS5. Realiza cdlculos matematicos
con hoja de cdlculo y tratamiento de
datos con gestores de bases de datos,
utilizando  programas para la
automatizacion de las actividades
comerciales.

a) Se han realizado calculos
matematicos diversos, aplicando
las funciones y utilidades de la
hoja de calculo.

b) Se han definido las fases y
pasos que integran la creacién
de una base de datos, asi como
su almacenamiento y utilizacion
en diferentes contextos
administrativos.

c¢) Se han utilizado funciones
matematicas para calcular
ingresos, gastos, margenes y
costes.

d) Se han tratado y filtrado los
listados con la hoja de célculo.

e) Se han creado ficheros de
bases de datos relacionales que
pueden ser examinados
conjuntamente a través de la
consulta combinada de varias
tablas de datos.

UNIDAD 5

20%

Prueba prdctica

Autoevaluacion
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f) Se han extraido informes
detallados para la inclusién de
datos en sus tablas
correspondientes.

g) Se han elaborado informes
personalizados de registros de la
base de datos para imprimirlos.

RAS6. Realiza la facturacion
electrdnica y otras tareas
administrativas, de forma telematica,
utilizando en cada caso el Software
especifico.

a) Se han identificado los
formatos electrénicos de
facturacién y de transmision de
datos.

b) Se ha establecido la
transmisidn telemdtica entre
ordenadores de empresasy
organismos publicos y privados.

c) Se ha garantizado la integridad
y autenticidad de los datos
transmitidos.

d) Se han utilizado aplicaciones
informaticas especificas de
emision de facturas electrénicas.

e) Se han realizado tareas
administrativas online con
organismos publicos y privados.

UNIDAD 6

10%

Prueba prdctica

Coevaluacion
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f) Se han cumplimentado
documentos con las obligaciones
tributarias que estan sujetas las
operaciones de compraventa de
productos y de servicios.

g) Se ha practicado con
simuladores de recursos de la
administracion tributaria.

h) Se han realizado practicas con
simuladores de banca online.
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ANEXO I.

CONTENIDOS del MODULO PROFESIONAL

(Con caracter orientativo, en Real Decreto 1688/2011, de 18 de noviembre (BOE de 27 de
diciembre).)

UT 1: Hardware y Software

1.1. Funcionamiento de un ordenador.

1.2. Periféricos

1.3. Sistemas operativos. Funcionamiento.

1.4. Redes

1.5. Programas para la proteccién de los equipos.
1.6. Copias de seguridad.

1.7. El formato PDF.

UT 2: Internet

2.1. Introduccioén a Internet.
2.1. Conexiones.

2.3. La web. Navegacion.
2.4. Correo electrdnico

2.5. Buscadores, seguridad y privacidad.

UT 3: Diseio grafico

3.1. Trabajo con imagenes vectoriales y en mapa de bits.
3.2. Profundidad, modos y gamas de color.

3.3. Obtencidn de imagenes.

3.4. Trabajo con capas y textos.

3.5. Grabacién y edicidon de videos.

UT 4: Procesadores de textos

1.1. El procesador de textos: crear, editar, guardar y eliminar.

1.2. Programas de presentacion: creacion de diapositivas, transiciones y animaciones.

UT 5: Hojas de cdlculo y bases de datos

1.1. Introduccion a las operaciones bdsicas de hoja de cdlculo: introduccién y
ediciéon de datos. Manipulacidon, formato y operaciones bdsicas. Férmulas y
funciones matematicas, légicas y estadisticas.

1.2. Representaciones graficas de datos. Tipos de graficos.

1.3. Gestores de bases de datos. Concepto, usos y aplicaciones. Realizacion de
consultas y formularios.
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UT 6: Facturacidn electrdnica y otras tareas administrativas

6.1. Factura electronica.

6.2. Seguridad: firma y DNI electrdnicos.
6.3. Banca online.

6.4. Los tributos online.

6.5. Tramites con la Seguridad Social online.
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a)
b)

<)
d)

f)

g)

h)
i)
i)
k)

INTRODUCCION: CONCEPTUALIZACION Y CARACTERISTICAS DEL MODULO.

COMPETENCIAS PROFESIONALES ASOCIADAS, LOS RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE
EVALUACION Y CONTENIDOS.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE QUE PUEDEN SER DESARROLLADOS EN LA EMPRESA U
ORGANISMO EQUIPARADO.

SECUENCIACION Y TEMPORALIZACION DE LAS UNIDADES DE TRABAIO.

LA METODOLOGIA DIDACTICA QUE SE VA A APLICAR.

LOS PROCEDIMIENTOS DE EVALUACION DEL APRENDIZAJE DEL ALUMNADO, RECOGIENDO LAS
ACTUACIONES QUE SE LLEVARAN A CABO PARA EVALUAR Y CALIFICAR LOS RESULTADOS DE
APRENDIZAJES, INCLUIDOS LOS QUE SE DESARROLLEN EN LA EMPRESA U ORGANISMO
EQUIPARADO, Y LOS CRITERIOS DE CALIFICACION DE LOS MODULOS Y EL PROCEDIMIENTO Y
PLAZOS A SEGUIR PARA LA PRESENTACION Y TRAMITACION DE LAS RECLAMACIONES.

EL NUMERO MAXIMO DE FALTAS DE ASISTENCIA NO JUSTIFICADAS O LAS ACTIVIDADES NO
REALIZADAS QUE DETERMINARAN LA IMPOSIBLIDAD DE APLICAR LA EVALUACION CONTINUA Y
EL PROCEDIMIENTO A SEGUIR PARA LA EVALUACION DEL ALUMNADO EN ESTOS CASOS.

LOS MATERIALES Y RECURSOS DIDACTICOS Y REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS.

ACTIVIDADES COMPLEMENTARIAS Y EXTRAESCOLARES.

MEDIDAS DE ATENCION A LA DIVERSIDAD.

PLANIFICACION DE LAS ACTVIIDADES DE RECUPERACION DE LOS MODULOS PENDIENTES DE
SUPERACION (No en Cursos de Especializacion).
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PROGRAMACION DIDACTICA DEL MODULO PROFESIONAL CIUDADANIA E IDENTIDAD
DIGITAL

Cédigo 0039

a) INTRODUCCION: CONCEPTUALIZACION Y CARACTERISTICAS DEL MODULO.

Identificacién del Ciclo formativo al que pertenece el médulo profesional TECNICO DE
ACTIVIDADES COMERCIALES

Familia profesional a la que pertenece COMERCIO Y MARKETIN
Nivel del Ciclo Formativo GRADO MEDIO
Duracion del Ciclo Formativo 2000 HORAS

Duracion del médulo profesional 34 HORAS

b) COMPETENCIAS PROFESIONALES ASOCIADAS, LOS RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y
CRITERIOS DE EVALUACION Y CONTENIDOS. (en articulado y Anexos de Reales Decretos que
regulan el titulo)

Las competencias profesionales asociadas seguin Real Decreto 1688/2011, de 18 de noviembre,
por el que se establece el titulo de Técnico en Actividades Comerciales y se fijan sus ensefianzas
minimas, son:

g) Realizar acciones de comercio electrénico, manteniendo la pagina web de la empresa y los
sistemas sociales de comunicacién a través de Internet, para cumplir con los objetivos de
comercio electrénico de la empresa definidos en el plan de marketing digital.

h) Realizar la gestion comercial y administrativa del establecimiento comercial, utilizando el
hardware y software apropiado para automatizar las tareas y trabajos.

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

econdmica, social y cultural.
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Resultado de aprendizaje

Criterios de evaluacion

RA 1. Comprende el concepto de
innovacion aplicada a los sectores
productivos y su importancia en la
mejora continua de las empresas.

a) Se ha identificado el concepto de innovacién en el
contexto empresarial.

b) Se ha descrito la relacidon entre la innovacién vy la
competitividad de las empresas.

c¢) Se han comparado ejemplos concretos de
aplicacién de innovacidon en distintos sectores
productivos.

d) Se ha valorado el papel de la innovacién en la
sostenibilidad empresarial.

RA 2. Reconoce la importancia de
la innovacién como motor de
crecimiento y desarrollo
sostenible en los sectores
productivos, y su impacto en la

a) Se ha identificado el impacto de la innovacién en la
mejora de la eficiencia, calidad y sostenibilidad en los
sectores productivos.

b) Se ha descrito la influencia de la innovacién en la
estrategia empresarial, gestion de recursos humanos
y otras areas funcionales de la empresa.

c) Se ha identificado el papel de la innovacién en la
adaptacion de las empresas a los cambios del entorno
y en la mejora de la competitividad.

d) Se han identificado tecnologias emergentes y
tendencias innovadoras que estan transformando los
sectores productivos y su potencial impacto en las
empresas

gestidn empresarial 'y la
transformacion digital de las
organizaciones.

RA 3. Propone ideas

innovadoras aplicando técnicas

basicas de pensamiento
creativo y resolucion de
problemas en contextos
productivos

a) Se han utilizado herramientas como el Design
Thinking, Lean Startup, método Canvas, entre
otros, para fomentar la creatividad y generacion
de ideas innovadoras.

b) Se han empleado habilidades basicas de
analisis y resolucion de problemas para
identificar oportunidades de innovacion en
entornos empresariales del sector.

¢) Se han disefiado y planificado propuestas de
innovacién, a nivel introductorio, aplicados a
casos practicos en los sectores productivos.

d) Se ha valorado de manera sencilla la viabilidad
econdmica de las propuestas de innovacion
generadas.

e) Se ha presentado un plan de implementacion
basico para una idea innovadora

4. Identifica oportunidades de
mejora e innovacion en empresas
del sector mediante el andlisis de
casos prdcticos

a) Se han identificado oportunidades de mejora e
innovacion en empresas del sector mediante el uso
de casos practicos.

b) Se han disefiado propuestas basicas de innovacién
gue aborden desafios especificos del sector y
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contribuyan a la mejora de la competitividad vy
sostenibilidad de las empresas.

c) Se ha valorado la viabilidad de implementacion de
las propuestas de innovacidon en empresas reales.

d) Se han presentado las propuestas bdasicas de
innovacion, utilizando habilidades de comunicacién
efectiva.

Los contenidos vienen recogidos en el anexo |, de esta programacién.

c) RESULTADOS DE APRENDIZAJE QUE PUEDEN SER DESARROLLADOS EN LA EMPRESA U
ORGANISMO EQUIPARADO (verificar con ANEXO Il del Plan de Formacion de FFE segiin ORDEN
EDU/173/2025, de 20 de febrero, por la que se desarrolla la formacién en empresa u organismo
equiparado, para las ofertas de formacion profesional de los grados D y E del Sistema de
Formacion Profesional en la Comunidad de Castilla y Leon)

No hay ninguin RA que se vaya a desarrollar en la empresa y organismo equiparado.
d) SECUENCIACION Y TEMPORALIZACION DE LAS UNIDADES DE TRABAJO

Este mddulo concluye el 23 de enero por lo que la duracidn de las sesiones es hasta ese dia. Por
lo que parte de los contenidos serdn objetos de evaluacién durante la primera evaluacién y otra
parte durante la segunda evaluacion.

Titulo Fechas y sesiones

UD 1. DENTIDAD Y PERFIL DIGITAL | 12
EN EL AMBITO DE LA EMPRESA
UD 2. IDENTIDAD Y PERFIL DIGITAL | 11
EN EL AMBITO PERSONAL.
UD 3. SEGURIDAD DIGITALY COMO | 6
EVITAR RIESGOS.
UD 4. TIPOS DE IDENTIDAD |5
ELECTRONICA.

PRIMER TRIMESTRE

SEGUNDO TRIMESTRE

e) LA METODOLOGIA DIDACTICA QUE SE VA A APLICAR

Métodos pedagdgicos (estilos, estrategias y técnicas de ensefianza):

Metodologia.

Se utilizaran diferentes metodologias a lo largo del curso, con el objetivo de que el alumnado
pueda adquirir de forma éptima las competencias asociadas a este mddulo profesional.
Principios metodoldgicos.

El principio general que subyace a la metodologia educativa en la formacién profesional indica
gue se trata de facilitar el trabajo auténomo del alumnado, potenciar las técnicas de
investigacion, asi como la transferencia de lo aprendido a la vida real.

La metodologia que se emplea en la presente unidad es variada:
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a) Aprendizaje significativo que utilizo para que el alumno conecte a través de ejemplos los
contenidos con la realidad como en politicas de comunicacién

c) El trabajo cooperativo que desarrollan el alumno en otras actividades

d) Aprender a aprender dejando libertad al alumno para realice sus propias busquedas de
contenido, dando respuesta a interrogantes que le puedan surgir como cuando trabajan como
han evolucionado los diferentes.

e) Gamificacion presente al final de las unidades de trabajo dénde los alumnos podrdn
elaboran un kahoot.

f) Expositiva que se reducird a las introducciones de contenido para situar al alumno e
introducir las distintas actividades que se plantean a lo largo de las unidades.

En caso de ser necesario, se realizaran cuantas modificaciones se precisen en las metodologias
aplicadas de acuerdo con las caracteristicas del alumnado y en base a las circunstancias
puedan acontecer a lo largo del curso.

Tipos de agrupamientos y organizacion de tiempos y espacios:

En cada actividad se especifica el agrupamiento que podra ser todo el grupo, grupos, parejas
o individual.

f) LOS PROCEDIMIENTOS DE EVALUACION DEL APRENDIZAJE DEL ALUMNADO, RECOGIENDO
LAS ACTUACIONES QUE SE LLEVARAN A CABO PARA EVALUAR Y CALIFICAR LOS RESULTADOS
DE APRENDIZAIJES, INCLUIDOS LOS QUE SE DESARROLLEN EN LA EMPRESA U ORGANISMO
EQUIPARADO, Y LOS CRITERIOS DE CALIFICACION DE LOS MODULOS Y EL PROCEDIMIENTO Y
PLAZOS A SEGUIR PARA LA PRESENTACION Y TRAMITACION DE LAS RECLAMACIONES.

Procedimientos de evaluacion del aprendizaje del alumnado

El presente médulo no es dual por lo que se evalta por el profesor docente.
Evaluacion continua
Para llevar a cabo el proceso de evaluacién se combinaran actividades y pruebas tanto tedricas
como practicas. En la tabla del final, para cada unidad de trabajo constan los distintos
instrumentos de evaluacidn usados en cada Resultado de Aprendizaje presente en la unidad.
Se considerara que el alumno ha superado el mddulo si obtiene una calificacién igual o
superior a 5 en TODOS los Resultados de Aprendizaje que forman parte del mismo, en cuyo
caso, se calculara la calificacién siguiendo el porcentaje asignado a cada uno de los resultados
de aprendizaje. Todo ello, al objeto de garantizar la verificacion de la adquisicion de los
resultados de aprendizaje de la oferta formativa establecida en el articulo 18 del Real Decreto
659/2023, de 18 de julio. En el caso de que no se obtenga una calificacion igual o superior a
5 en cada resultado de aprendizaje, la calificacion maxima del mdédulo profesional serd de 4
puntos.
Instrumentos:

e Serealizardn un portafolio de trabajo cada trimestre. (70%)

e Se realizard varias pruebas orales. (10%)

Evaluaciones parciales (12y 22 evaluacion)
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Se tendrdn en cuenta las unidades de trabajo vistas en cada evaluacién y el porcentaje de
resultados de aprendizaje vistos en ese momento, siguiendo los criterios citados
anteriormente (calificacion igual o superior a 5 en los resultados de aprendizaje).
Evaluaciones finales
e Para la primera evaluacion final se tendran en cuenta todas las unidades de
trabajo y resultados de aprendizaje.
e Para la segunda evaluacion final se evaluardn los resultados de aprendizaje no
superados en la anterior evaluacion final y para la superacién del mddulo
p