GESTION DE VENTAS Y ESPACIOS
TITULACION COMERCIALES NIVEL | 2° SGV

FAMILIA PROFESIONAL COMERCIO Y MARKETING

MODULO PROFESIONAL LOGISTICA DE APROVSIONAMIENTO

RELACION DE UNIDADES DIDACTICAS. SECUENCIACION Y DISTRIBUCION TEMPORAL

U.D. Descripcion Horas
0 Presentacion del moédulo. Covid 1
1 La gestién de la cadena de suministro 8
2 Gestion de aprovisionamiento 12
3 Seleccion de las fuentes de suministro 18
4 La negociacién comercial 15
5 Contrato de compraventa y suministro 13
6 Gestion de stocks: la prevision de la demanda y los modelos de gestion de stocks 18
7 El sistema de produccién 11
8 La planificacion de la produccion y los materiales 15

Total horas 111

EVALUACION DEL PROCESO DE APRENDIZAJE DE LOS ALUMNOS/AS

l.- Los instrumentos de evaluacion

. Registro de observacién del trabajo diario del alumno/a.

. Resultados y procedimientos en relacion a trabajos y otras actividades de ejecucion individual o grupal (la
presentacion y ejecucion dentro del plazo, los errores cometidos...).

. Examenes y/o ejercicios de clase o fuera de ella.

Il.- Criterios de calificacion

. Todos los instrumentos de evaluacion se calificaran en una escala de 1 a 10.

. En las evaluaciones parciales, cada RA se evaluara sobre 10.

. Si un criterio no se evalla, su peso se distribuira entre los demas.

. La nota de cada evaluacion parcial, se formara como media ponderada de los RA impartidos.

. Para poder hacer media, la nota de cada RA debera ser minimo de 4,5 puntos.

. La nota final se calculara teniendo en cuenta todos los RA y sus correspondientes ponderaciones
Contenidos conceptuales.- 70 % Contenidos procedimentales. 20% | Contenidos actitudinales.- 10 %

Pruebas escritas u orales de | Ejercicios o pruebas especificas | Observacion en clase,
contenido  tedrico-practico, por | sobre la utilizacion de | participacion, trabajo en grupo,
temas y R.A. procedimientos  adecuados Yy | organizacion, interés, participacion

aplicaciones practicas de los | diaria en el médulo.
conceptos adquiridos.

lll.- Criterios para la recuperacion

La recuperacion versara sobre los RA no superados, tanto en primera instancia, después de la
correspondiente evaluacion, como en Junio.

La forma de recuperacion de las unidades tematicas suspensas consistira siempre en un ejercicio escrito
tedrico-practico, segun la materia a que se refiere.

La calificacion de los examenes de recuperacion sera de “aprobado/a” o “suspenso/a”.
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Eval.

Resultados de aprendizaje, criterios de evaluacion,
temporalizacién y ponderacién

Ponderacion

Contenidos

23

1.- Determina las necesidades de materiales y plazos para la
ejecucion de programas de produccion/distribucion, siguiendo los
planes definidos

20 %

Un. 1, 2,6,
7,8

13

2.- Elabora programas de aprovisionamiento, ajustandose a los
objetivos, plazos y criterios de calidad de los procesos de
produccion/distribucion

10 %

Un. 1-2

23

3.- Aplica métodos de gestion de stocks, realizando previsiones de
requerimientos de mercancias y materiales en sistemas de
produccién/aprovisionamiento

20 %

Un.6

13

4.- Realiza la seleccidon, seguimiento y evaluacion de los
proveedores, aplicando los mecanismos de control, seguridad y
calidad del proceso y del programa de aprovisionamiento

20 %

Un. 3.4

18

5.- Determina las condiciones de negociacién del aprovisionamiento,
aplicando técnicas de comunicacion y negociacion con proveedores

20 %

Un. 4-5

13

6.- Elabora la documentacion relativa al control, registro e
intercambio de informacién con proveedores, siguiendo los
procedimientos de calidad y utilizando aplicaciones informaticas

10 %

Un. 2-3

El desarrollo de los criterios de evaluacidon de cada uno de los

resultados de aprendizaje, se
encuentran ampliamente desarrollados en la ORDEN de 28 de julio de 2015 (BOJA 16-09-2015)

RECURSOS DIDACTICOS

. Ordenador del profesorado, con conexion a internet y dispositivo de proyeccion.

. Pantalla de proyeccion.

. Ordenadores para el alumnado, con conexién a internet.
. Libros y revistas especializadas.

. Apuntes aportados por el profesor, de varias fuentes, para el seguimiento de la materia.
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TITULACION Técnico Superior en Gestidon de Ventas

y Espacios Comerciales

NIVEL

2S8GvV

FAMILIA PROFESIONAL

COMERCIO Y MARKETING

MODULO PROFESIONAL

Marketing Digital

RELACION DE UNIDADES DIDACTICAS: SECUENCIACION Y DISTRIBUCION TEMPORAL

U.D. Descripcion Tiempo
00 Uso de la Moodle 2
01 Administracién de los accesos y las conexiones a redes 20
02 Servicios y protocolos de Internet 20
03 Facturacion electrénica y administracién telematica 14
04 Relaciones entre los usuarios de la red 14
05 Construccién de paginas web 22
06 Disefio del plan de Marketing Digital 18
07 Definicién de la politica de comercio electrénico de una empresa 14

Examen recuperacién 12 evaluacién 1
Examen recuperacién 22 evaluacién 1
Total de horas desarrolladas en el médulo profesional 126

EVALUACION DEL PROCESO DE APRENDIZAJE DE LOS ALUMNOS/AS

En cuanto a la calificacion, que forma parte del proceso de evaluacién, se aplicaran las siguientes medidas con
el objetivo de unificar los procedimientos.

1.

Respecto a la calificacion de cada resultado de aprendizaje se considerara:

Cada resultado de aprendizaje se evaluara independientemente de los demas, obteniéndose una
calificacion numérica de 0 a 10.

Cada resultados de aprendizaje tiene una ponderacion diferente para el calculo de la calificacion
final.

Cada criterio de evaluacion dentro del resultado de aprendizaje tendra un peso en funcién de su
relevancia.

Para que un resultado de aprendizaje se considere superado, el alumnado debera tener una
calificacién mayor o igual que 5.

En cuanto a la calificacion de cada criterio de evaluacion se tendra en cuenta:

Cada criterio de evaluacién se evaluara y calificara independientemente de los demas con un valor
de 0 a 10, considerandose que el criterio ha sido logrado si la calificaciéon es mayor o igual a 5.

Para calificar cada criterio de evaluaciéon se usaran los distintos instrumentos de evaluaciéon mas
oportunos segun los contenidos que se evallen. Estos instrumentos aparecen indicados en el
apartado anterior

Para la aplicacion de los criterios de calificacion es imprescindible cumplir con los siguientes requisitos:

No faltar al 25% o mas de las horas totales del médulo. Ya que tal como se recoge en el Plan de
Centro, supone la pérdida al derecho de evaluacion continua.

En el proceso de evaluacidon se aplicaran las siguientes medidas respecto a las evaluaciones
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trimestrales:

e Todo resultado de aprendizaje cuya calificaciéon sea inferior a 5 debera ser recuperado,
independientemente de la nota final de la evaluacion.

e Sien una evaluacion se califica mas de un resultado de aprendizaje, sera necesario tener una nota
minima de 5 en cada resultado para poder hacer media.

e Como en las evaluaciones debe aparecer un numero entero, en el caso de superar la nota obtenida
en el calculo en sus decimales el 50, se redondearia al numero superior en una unidad si la
valoracion en la hoja de registro es positiva.

5. La calificacion de cada evaluacion se obtendra mediante la media aritmética de cada resultado de
aprendizaje que forme parte de la evaluacion.

La calificacion de la evaluacion final se obtendra a partir de la calificacion obtenida en cada resultado de
aprendizaje, multiplicada por el porcentaje que tenga cada criterio de evaluacion.

lll.- Criterios para la recuperacion

Para aquellos alumnos/as que no hayan superado los conocimientos basicos (no hayan tenido una calificacion
mayor o igual a 5 en cada resultado de aprendizaje) se hara un ejercicio de recuperacion (tedrico-practico) y
la entrega de los trabajos y actividades correspondientes, en funciéon de los criterios de evaluacién que
tengan que recuperar, después de completar todos los contenidos correspondientes a cada resultado de
aprendizaje. También, antes del periodo vacacional de cada evaluacion, se hara una prueba de recuperacion
si es posible. En caso contrario, se hara a la vuelta de vacaciones.

Aquellos alumnos que sean calificados con una nota inferior a cinco, en una o varias evaluaciones, en la tercera
evaluacioén recibiran, bien por escrito, bien verbalmente, un plan individualizado con las actividades a
realizar y la(s) evaluacidén(es) a recuperar en el mes de junio, mediante la realizacién de una prueba
objetiva.

RECUPERACION ORDINARIA

Para aquellos alumnos/as que no hayan superado los contenidos exigidos, y adquirido las competencias y
objetivos de aprendizaje de referencia establecidos para este mdodulo, se planteara una Prueba Ordinaria con
los resultados de aprendizaje que no se hayan superado.

Igualmente atendiendo a la Orden de evaluacion de 29 de septiembre de 2010, se podran establecer
actividades a desarrollar por el alumnado durante el mes de junio, cuando éstos, a pesar de tener las tres
evaluaciones superadas, pretendan subir nota, contemplando todos los resultados de aprendizaje del médulo.
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Evaluacién

RESULTADOS DE APRENDIZAJE, CRITERIOS DE EVALUACION,
TEMPORALIZACION Y PONDERACION EN LA EVALUACION.

Ponderaciones | Contenidos

Administra los accesos y conexiones a redes publicas, semipublicas y
privadas, utilizando navegadores y buscadores de informacién
especializados en la red publica Internet.

5%

Ud.

Gestiona diversos servicios y protocolos de Internet, manejando
programas de correo electrénico y de transferencia de archivos, entre
otros.

5%

Ud.

Realiza la facturacion electrénica y otras tareas administrativas de forma
telematica, utilizando en cada caso software especifico.

10%

Ud.

Determina la estrategia que se ha de seguir en las interrelaciones con
otros usuarios de la red, utilizando programas especificos, foros de
comunicacién y redes sociales de ambito empresarial.

20%

Ud.

Construye paginas web atractivas para los usuarios de Internet, utilizando
criterios de posicionamiento, facil manejo y persuasion.

20%

Ud.

Disefia el plan de marketing digital en el mercado online, definiendo soluciones
estratégicas mediante la implementacion de acciones especificas de desarrollo
de la marca comercial.

20%

Ud.

2

7.

Define la politica de comercio electrénico de la empresa, estableciendo
las acciones necesarias para efectuar ventas on-line.

20%

Ud.

El desarrollo de los criterios de evaluacion de cada uno de los resultados de aprendizaje, se encuentran
ampliamente desarrollados en la ORDEN de 28 de julio de 2015 (BOJA 16-09-2015)

RECURSOS DIDACTICOS

Los espacios, materiales y recursos didacticos basicos que se necesitan para poder impartir las clases son:

El aula.

Pizarra.

Ordenador del profesorado, con dispositivo de proyeccion.
Pantalla para proyeccion.

Altavoces.

Ordenadores para el alumnado con conexion a Internet
Plataforma Moodle Centros.

Revistas y prensa especializada.

Libro de texto “Marketing Digital”. Ed. Paraninfo.

Wix y Mailchimp
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SINTESIS DE PROGRAMACION FP y FPB Curso 2022/2023

TITULACION

Técnico Superior en Gestidon de Ventas y NIVEL
Espacios Comerciales

Grado Superior

FAMILIA PROFESIONAL Comercio y Marketing

MODULO PROFESIONAL Horas de libre configuracion

RELACION DE UNIDADES DIDACTICAS: SECUENCIACION Y DISTRIBUCION TEMPORAL

U.D. Descripcion Tiempo
Ud. 0 USO DE LA MOODLE 1
ESTRUCTURA FISICA Y LOGICA DE UN ORDENADOR. EL SISTEMA OPERATIVO
ud.1 |. , ?
WINDOWS
Ud. 2 REDES DE AREA LOCAL. INTERNET. 2
Ud. 3 PROCESADOR DE TEXTO “WORD". 10
Ud. 4 HOJA DE CALCULO “EXCEL"Y BASE DE DATOS “ACCESS” 18
Ud. 5 CONFECCION DE MATERIALES GRAFICOS. 10
Ud. 6 PROGRAMA DE FACTURACION FACTUSOL Y PROGRAMA DE CONTABILIDAD 20
' CONTASOL
Total de horas desarrolladas en el médulo profesional 63

EVALUACION DEL PROCESO DE APRENDIZAJE DE LOS ALUMNOS/AS

En cuanto a la calificacion, que forma parte del proceso de evaluacion, se aplicaran las siguientes medidas con
el objetivo de unificar los procedimientos.

1.

Respecto a la calificacion de cada resultado de aprendizaje se considerara:

Cada resultado de aprendizaje se evaluara independientemente de los demas, obteniéndose una
calificacién numérica de 0 a 10.

Cada resultados de aprendizaje tiene una ponderacion de diferente para el calculo de la calificaciéon
final.

Cada criterio de evaluacion dentro del resultado de aprendizaje tendra un peso en funcion de su
relevancia.

Para que un resultado de aprendizaje se considere superado, el alumnado debera tener una
calificacién mayor o igual que 5.

En cuanto a la calificacion de cada criterio de evaluacion se tendra en cuenta:

Cada criterio de evaluacion se evaluara y calificara independientemente de los demas con un valor
de 0 a 10, considerdndose que el criterio ha sido logrado si la calificacion es mayor o igual a 5.

Para calificar cada criterio de evaluacion se usaran los distintos instrumentos de evaluacion mas
oportunos segun los contenidos que se evaluen. Estos instrumentos aparecen indicados en el
apartado anterior

Para la aplicacion de los criterios de calificacion es imprescindible cumplir con los siguientes requisitos:

No faltar al 25% o mas de las horas totales del médulo. Ya que tal como se recoge en el Plan de
Centro, supone la pérdida al derecho de evaluacion continua.

En el proceso de evaluacién se aplicaran las siguientes medidas respecto a las evaluaciones
trimestrales:
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SINTESIS DE PROGRAMACION FP y FPB Curso 2022/2023

e Todo resultado de aprendizaje cuya calificacion sea inferior a 5 debera ser recuperado,
independientemente de la nota final de la evaluacion.

e Sien una evaluacion se califica mas de un resultado de aprendizaje, sera necesario tener una nota
minima de 5 en cada resultado para poder hacer media.

e Como en las evaluaciones debe aparecer un nimero entero, en el caso de superar la nota obtenida
en el calculo en sus decimales el 50, se redondearia al numero superior en una unidad si la
valoracion en la hoja de registro es positiva.

5. La calificacion de cada evaluacion se obtendra mediante la media aritmética de cada resultado de
aprendizaje que forme parte de la evaluacion.

La calificacion de la evaluacion final se obtendra a partir de la calificacion obtenida en cada resultado de
aprendizaje, multiplicada por el porcentaje que tenga cada criterio de evaluacion.

lll.- Criterios para la recuperaciéon

Para aquellos alumnos/as que no hayan superado los conocimientos basicos (no hayan tenido una calificacion
mayor o igual a 5 en cada resultado de aprendizaje) se hara un ejercicio de recuperacién (teérico-practico) y
la entrega de los trabajos y actividades correspondientes, en funciéon de los criterios de evaluacién que
tengan que recuperar, después de completar todos los contenidos correspondientes a cada resultado de
aprendizaje. También, antes del periodo vacacional de cada evaluacién, se hara una prueba de recuperacion
si es posible. En caso contrario, se hara a la vuelta de vacaciones.

Aquellos alumnos que sean calificados con una nota inferior a cinco, en una o varias evaluaciones, en la tercera
evaluacion recibiran, bien por escrito, bien verbalmente, un plan individualizado con las actividades a
realizar y la(s) evaluacion(es) a recuperar en el mes de junio, mediante la realizacién de una prueba
objetiva.

RECUPERACION ORDINARIA

Para aquellos alumnos/as que no hayan superado los contenidos exigidos, y adquirido las competencias y
objetivos de aprendizaje de referencia establecidos para este médulo, se planteara una Prueba Ordinaria con
los resultados de aprendizaje que no se hayan superado.

Igualmente atendiendo a la Orden de evaluacidon de 29 de septiembre de 2010, se podran establecer
actividades a desarrollar por el alumnado durante el mes de junio, cuando éstos, a pesar de tener las tres
evaluaciones superadas, pretendan subir nota, contemplando todos los resultados de aprendizaje del médulo.

RECURSOS DIDACTICOS

Ordenadores, programas informaticos e internet
Proyector y presentaciones.
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SINTESIS DE PROGRAMACION FP y FPB Curso 2022/2023

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

1. Manejo a nivel de usuario sistemas informaticos empleados habitualmente en el comercio,

utilizando el hardware y el software mas comun. 10%
2. Utiliza la red Internet y los servicios que la componen, manejando programas de
navegacion, correo electrénico y transferencia de archivos, entre otros. 15%

3. Realiza tareas de manipulacién de textos y de presentacién de textos, imagenes y graficos
en forma continua, empleando programas para la automatizacion de los trabajos y

actividades especificas del comercio. 15%
4. Realiza calculos matematicos con hoja de calculo y tratamiento de datos con gestores de

bases de datos, utilizando programas para la automatizacion de las actividades comerciales. 15%
5. Confecciona materiales informativos y publicitarios, utilizando técnicas de disefio grafico. 15%
6. Realiza la facturacion electrénica y otras tareas administrativas, de forma telematica,

utilizando en cada caso el software especifico. 15%
7. Utilizacién y manejo del Programa Factusol y Contasol 15%
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2° Grado Superior
TITULACION Técnigo en Agtividades NIVEL Gestion de _Ventas y
omerciales Espacios
Comerciales
FAMILIA PROFESIONAL COMERCIO Y MARKETING
MODULO PROFESIONAL Escaparatismo y Diseiio de Espacios Comerciales
RELACION DE UNIDADES DIDACTICAS: SECUENCIACION Y DISTRIBUCION TEMPORAL
U.D. Descripcion Tiempo
1 DISTRIBUCION Y ORGANIZACION DE UN ESPACIO COMRCIAL 14
2 IMPLANTACION: ELEMENTOS INTERIORES Y EXTERIORES 15
3 ESCAPARATISMO: EL PROYECTO DE IMPLANTACION 14
4 COMPOSICION Y MONTAJE DE ESCAPARATES 12
S DISENO DEL ESCAPARATE 12
6 MONTAJE DEL ESCAPARATE COMERCIAL 16
Total horas 84

EVALUACION DEL PROCESO DE APRENDIZAJE DE LOS ALUMNOS/AS

En cuanto a la calificacion, que forma parte del proceso de evaluacion, se aplicaran las siguientes
medidas con el objetivo de unificar los procedimientos.

1. Respecto a la calificacién de cada resultado de aprendizaje se considerara:

e Cada resultado de aprendizaje se evaluara independientemente de los demas,
obteniéndose una calificacion numérica de 0 a 10.

e Todos los resultados de aprendizaje tienen la misma ponderacion para el calculo de la
calificacion final. (16,67%)

e Cada criterio de evaluacion dentro del resultado de aprendizaje tendra un peso en funcion
de su relevancia.

e Para que un resultado de aprendizaje se considere superado, el alumnado debera
tener una calificacion mayor o igual que 5.

2. En cuanto a la calificacion de cada criterio de evaluacion se tendra en cuenta:

e Cada criterio de evaluacion se evaluara y calificara independientemente de los
demas con un valor de 0 a 10, considerandose que el criterio ha sido logrado si la
calificacion es mayor o igual a 5.

e Para calificar cada criterio de evaluacion se usaran los distintos instrumentos de
evaluacion mas oportunos segun los contenidos que se evaluen. Estos instrumentos
aparecen indicados en el apartado anterior
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3. Para la aplicacion de los criterios de calificacion es imprescindible cumplir con los
siguientes requisitos:

e No faltar al 25% o mas de las horas totales del médulo. Ya que tal como se recoge
en el Plan de Centro, supone la pérdida al derecho de evaluacion continua.

4. En el proceso de evaluacion se aplicaran las siguientes medidas respecto a las

evaluaciones trimestrales:

e Todo resultado de aprendizaje cuya calificaciéon sea inferior a 5 debera ser
recuperado, independientemente de la nota final de la evaluacion.

e Sien una evaluacion se califica mas de un resultado de aprendizaje, sera necesario
tener una nota minima de 5 en cada resultado para poder hacer media.

e Como en las evaluaciones debe aparecer un numero entero, en el caso de superar
la nota obtenida en el calculo en sus decimales el 50, se redondearia al numero
superior en una unidad si la valoracion en la hoja de registro es positiva.

5. La calificacion de cada evaluacion se obtendra mediante la media aritmética de
cada resultado de aprendizaje que forme parte de la evaluacion.

6. La calificaciéon de la evaluacion final se obtendra a partir de la calificacion obtenida
en cada resultado de aprendizaje, multiplicada por el 16,67%, ya que tienen la misma
ponderacion.

lll.- Criterios de recuperacion.

Para aquellos alumnos/as que no hayan superado los conocimientos basicos (no hayan tenido una
calificacion mayor o igual a 5 en cada resultado de aprendizaje) se hara un ejercicio de recuperacion
(tedrico-practico) y la entrega de los trabajos y actividades correspondientes, en funcion de los
criterios de evaluacién que tengan que recuperar, después de completar todos los contenidos
correspondientes a cada resultado de aprendizaje. También, antes del periodo vacacional de cada
evaluacion, se hara una prueba de recuperacion si es posible. En caso contrario, se hara a la vuelta
de vacaciones.

Aquellos alumnos que sean calificados con una nota inferior a cinco, en una o varias evaluaciones, en
la tercera evaluacién recibiran, bien por escrito, bien verbalmente, un plan individualizado con las
actividades a realizar y la(s) evaluacion(es) a recuperar en el mes de junio, mediante la realizacion de
una prueba objetiva.

RECUPERACION ORDINARIA

Para aquellos alumnos/as que no hayan superado los contenidos exigidos, y adquirido las
competencias y objetivos de aprendizaje de referencia establecidos para este modulo, se planteara una
Prueba Ordinaria con los resultados de aprendizaje que no se hayan superado.

Igualmente atendiendo a la Orden de evaluacién de 29 de septiembre de 2010, se podran establecer
actividades a desarrollar por el alumnado durante el mes de junio, cuando éstos, a pesar de tener las
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tres evaluaciones superadas, pretendan subir nota, contemplando todos los resultados de aprendizaje
del médulo.

Evaluaci
on

RESULTADOS DE APRENDIZAJE, CRITERIOS DE EVALUAQI()N,
TEMPORALIZACION Y PONDERACION EN LA EVALUACION.

Ponderacio
nes

Contenidos

RA1. Realiza el disefio de distribucidén y organizacion de un espacio
comercial, analizando los elementos basicos que lo conforman

16,67%

UD 1

RAZ2. Selecciona los elementos interiores y exteriores que determinan
la implantacion, adecuando los mismos a un espacio y una
informacion determinada

16,67%

UD 2

RA3. Elabora proyectos de implantacién de espacios comerciales,
aplicando criterios econémicos y comerciales

16,67%

ubD 3

RA4. Determina criterios de composicién y montaje de escaparates,
analizando informacion sobre psicologia del consumidor, tendencias,
criterios estéticos y criterios comerciales.

16,67%

UD5 4

2

RAS5. Disefa distintos tipos de escaparate, respetando objetivos
técnicos, comerciales y estéticos previamente definidos

16,67%

UD6 5

2

RAG. Organiza el montaje de un escaparate mediante las técnicas
adecuadas, aplicando la normativa de prevencién de riesgos

16,67%

UD 6

El desarrollo de los criterios de evaluacion de cada uno de los resultados de aprendizaje, se
encuentran ampliamente desarrollados en la ORDEN de 28 de julio de 2015 (BOJA 16-09-2015)

RECURSOS DIDACTICOS

Los espacios, materiales y recursos didacticos basicos que se necesitan para poder impartir las

clases,

son:

Libro de texto “Escaparatismo y Didefio de Espacios Comerciales”, Ed. Paraninfo.

Ordenador del profesorado, con dispositivo de proyeccion.
Pantalla para proyeccion.

Ordenadores para el alumnado.

Revistas y prensa especializada.

Pizarra

Moodle Centros

Material escolar: folios, boligrafos, cuadernos, etc

Aplicaciones informaticas: Youtube, Twitter, Quizziz, Kahoot, Canva, Blogger, Plickers,

Mentimenter, etc.
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L\ SINTESIS DE PROGRAMACION FP y FPB Curso 2022/2023
TITULACION Técnic_o Superior en Gestion de Ventas y NIVEL | 2° sGv
Espacios Comerciales

FAMILIA PROFESIONAL Comercio y Marketing

MODULO PROFESIONAL Gestion de productos y promociones en el punto de venta

RELACION DE UNIDADES DIDACTICAS: SECUENCIACION Y DISTRIBUCION TEMPORAL

U.D. Descripcién Tiempo
00 Introduccion a Moodle Centros. Modelo telematico 1
01 Identificacion del producto 9
02 El surtido en el punto de venta 10
03 Organizacién del lineal 10
04 La gestién del surtido 10
05 Medios de comunicacién comercial 10
06 Promociones en el punto de venta 10
07 Control de las acciones promocionales 10
08 El personal y las promociones comerciales 14

Total de horas desarrolladas en el médulo profesional 84

EVALUACION DEL PROCESO DE APRENDIZAJE DE LOS ALUMNOS/AS

La evaluacién sera continua. Se inicia con la evaluacion inicial, se continda a lo largo de todo el proceso y, se
concluye con la evaluacion final y recuperacion.

|.- Los instrumentos de evaluacion

e Registro de observacién del trabajo diario del alumno/a (como se desenvuelve en el aula y participacion
en clase).

e Resultados de trabajos y de otras actividades de ejecucion grupal o individual.

e Pruebas tedrico-practicas

e Revision de cuadernos.

Il.- Criterios de calificacion
Para calificar cada criterio de evaluacion de los distintos resultados de aprendizaje y se aplicaran lo siguientes
porcentajes de valoracién:

Contenidos conceptuales 70% Contenidos procedimentales 20% Contenidos actitudinales 10%
. Ejercicios o pruebas especificas | Observacion en clase,
Pruebas escritas u orales de o N ; :
. - o sobre la utilizacion de | participacion, trabajo en equipo,
contenido tedrico- practico por - N ) A
L procedimientos adecuados y | organizacion, interés,
temas y resultados de aprendizaje o g L . .
aplicaciones  practicas de los | participacion diaria activa en el
conceptos adquiridos modulo

La nota final de la evaluacién, sera el resultado de realizar la media ponderada del peso de los resultados de
aprendizaje impartidos. A su vez la nota de cada R.A. se ha obtenido ponderando cada uno de sus criterios de
evaluacion.

Para que el alumno apruebe la evaluacion, tendra que haber superado las pruebas de conceptos y practicas
del aula. La nota final sera el resultado de aplicar los tantos por cientos correspondientes a las pruebas teérico-
practicas y revisién de dossier y actitud redondeando el resultado al alza a partir del decimal 5.
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lll.- Criterios para la recuperacién

Se recuperara de la misma manera que se evalué a no ser que se detecte que el sistema de evaluacién
adoptado no es valido, si asi se hiciera se recurriria a otros proceso de evaluacién. Por ejemplo si se detecta
que los examenes escritos en un determinado tema producen siempre evaluaciones negativas a un alumno y se
han buscado posibles soluciones y éstas no funcionan se recurriria a exdmenes orales. Los procesos de
recuperacion conllevan una mayor dedicacién a los alumnos afectados y se realizardn después de cada
evaluacion parcial, con el objeto de no acumular demasiada materia.

En las actividades practicas propuestas no tiene mucho sentido la recuperacién puesto que las practicas se
realizan de una manera secuencial, de forma que no se hace un ejercicio hasta no haber superado el anterior.
De todas formas si algin alumno no consigue alcanzar el ritmo marcado en el tiempo previsto, podra realizarlas
en el periodo de recuperacién de junio.

Los alumnos/as solo deberan de recuperar los resultados de aprendizaje no superados. A excepcion de la
aplicacion de la evaluacion continua.

El alumnado de segundo curso de oferta completa que tenga médulos profesionales no superados mediante
evaluacién parcial, o desee mejorar los resultados obtenidos, no podra cursar el médulo profesional de
formacion en centros de trabajo y, tendra obligacion de asistir a clases y continuar con las actividades lectivas
hasta la fecha de finalizacion del régimen ordinario de clases de cada afio.

Para poder optar a la recuperacién de una materia en un sistema de evaluacién continua, el alumno debe de
haber entregado al menos los 80% de los trabajos y actividades exigidos por cada unidad didactica. En caso
contrario no podra optar a la recuperacién hasta la Convocatoria final de Junio

RESULTADOS DE APRENDIZAJE, CRITERIOS DE Ponder
Evaluacion | EVALUACION, TEMPORALIZACION Y PONDERACION EN | acione | Contenidos
LA EVALUACION. °

1.- Determina la dimensién del surtido de productos, definiendo el posicionamiento

estratégico para conseguir la gestion é6ptima del establecimiento. 20% | UD.01Y 02

2. Determina el procedimiento de implantacion del surtido de productos en los lineales
segun criterios comerciales, optimizando las operaciones de mantenimiento y

. e 20% |UD.03
reposicion.

3. Calcula la rentabilidad de la implantacion del surtido, analizando y corrigiendo las

posibles desviaciones sobre los objetivos propuestos. 20% Up.04

4. Diseia acciones promocionales en el punto de venta, aplicando técnicas de

merchandising adecuadas. 20% |UD.05Y 06

5. Determina los procedimientos de seleccién y formacién del personal de promocién en
9 el punto de venta, definiendo el perfil del candidato y las acciones formativas segun el

0,
presupuesto disponible. 10% |UD.08

6. Controla la eficiencia de las acciones promocionales, adoptando medidas que

optimicen la gestién de la actividad. 10% | UD.07

El desarrollo de los criterios de evaluacion de cada uno de los resultados de aprendizaje, se encuentran
ampliamente desarrollados en la ORDEN de 28 de julio de 2015 (BOJA 16-09-2015)
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RECURSOS DIDACTICOS

VVVVVVYY

YVVVY

Aula

Proyector y pantalla de proyeccién.

Altavoces

Ordenador del profesor.

Un ordenador para cada alumno/a

Apuntes y documentacion facilitadas por el profesor.

Pizarra.

Revistas y publicaciones relacionadas con el modulo (Revista Emprendedores y diarios de
tirada nacional.

Apuntes del profesor.

Videos

Plataforma Moodle Centros

Libro de texto: “Gestidon de Productos y Promociones en el Punto de Venta” .Editorial:
Paraninfo
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TECNICO SUPERIOR EN GESTION DE

TITULACION VENTAS Y ESPACIOS COMERCIALES | NIVEL | 2SGV

FAMILIA PROFESIONAL COMERCIO Y MARKETING

MODULO PROFESIONAL ORGANIZACION DE EQUIPOS DE VENTA

L3 [ I 4
Temporallzacmn
P e e a O
O O
4 0
Introduccion a Moodle Centros. Modelo telematico 1
0
Determinacion de la estructura organizativa y del tamafo 18
del equipo de ventas
1
Determinacion de las caracteristicas del equipo comercial 12
2
Asignacion de objetivos a los miembros del equipo 10
comercial.
3
Definicion de planes de formacion 6
4
Definicion de planes de formacién perfeccionamiento y 6
reciclaje de equipos comerciales.
5
eg da e d 0)
= N dos de ap O
.‘ O 0
4 0
Disefio de un sistema de motivacion y retribucion del 8
equipo comercial
6
Propuestas de acciones para la gestion de situaciones 8
conflictivas en un equipo comercial
7
Disefio sistema evaluacioén y control de resultados de 15
ventas y actuacion del equipo comercial.
8
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Evaluaciones y criterios de calificacion.

Evaluaciones parciales. En diciembre y marzo. En el desarrollo de las mismas, las
calificaciones de cada uno de los modulos profesionales seran decididas por el profesorado
responsable de impartirlos. El resto de las decisiones resultantes del proceso de evaluacion
seran adoptadas por acuerdo del equipo docente.

¢;.Cémo recuperar? En el modelo de evaluacién continua la recuperacion de aprendizajes no
alcanzados se realizara en las pruebas y actividades sucesivas que se iran realizando. No se
elimina materia, en el sentido de que cuestiones o problemas de temas anteriores se seguiran
preguntando.

“Los aprendizajes conseguidos no se pueden olvidar”

Evaluacion final. Se tendra en cuenta la progresién de las evaluaciones parciales, mejorando
la nota en el caso de una evolucién positiva o ascendente. No tiene por qué coincidir con la
media aritmética de las evaluaciones parciales, no pudiendo ser inferior a ésta. Se realizara
en el mes de junio, concluida la formaciéon en centros de trabajo y el proyecto integrado.

Para el alumnado que no haya superado las parciales se disefiard una prueba que recoja
todos los contenidos y actividades del moédulo y en la que habra de obtener, para aprobar el
modulo, un 5 en una escala de 1 a 10 puntos.

CRITERIOS DE CALIFICACION

Todos los instrumentos de evaluacion se calificaran en una escala de 1 a 10

En las evaluaciones parciales cada RA se evaluara sobre 10

Si un criterio no se evalla su peso se distribuird entre los demas

La nota cada evaluacion parcial se formara como media aritmética de los RA impartidos
Para poder hacer media la nota de cada RA debera ser mayor de 4

Las fracciones decimales se redondearan por exceso a partir de 0,6

Las recuperaciones de lo RA no superados se realizaran en el trimestre siguiente

La nota final se calculara teniendo en cuenta todos los RA y sus correspondientes ponderaciones

Instrumentos de Evaluacion

Técnicas Instrumentos Descripcion

Registra la ausencia o presencia de un determinado rasgo, conductas o
Lista de control | secuencia de acciones. Se caracteriza por aceptar solamente dos
caracteristicas: si 0 no, lo logra o no lo logra, presente o ausente, etc.

Observaci

Escala de | Listado de rasgos en los que se gradua el nivel de consecucién del aspecto
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FPB
Técnicas Instrumentos Descripcion
estimacion | observado a través de una serie de valoraciones progresivas.
Escala de | Identifica la frecuencia (Ejemplo: Siempre, A veces, Nunca) o caracterizacion
Categorias | (Ejemplo: Iniciado, En proceso, Consolidado) de la conducta a observar.

Escala Numérica

Determina el logro y la intensidad del hecho evaluado. Se puede utilizar la
gradacion de 1 a4, de 1 a5, de 1 a 6, o la mas tradicional de 1 a 10.

Escala Descriptiva

Incorpora frases descriptivas. Ejemplo: “Trabaja y trae el material pero no toma
iniciativas”, o bien, “Sugiere ideas y trabaja adecuadamente”, o bien, “Hace lo
menos posible en la actividad”

Registro anecdotico

Ficha en la que se recogen comportamientos no previsibles de antemano y que
pueden aportar informacion significativa para valorar carencias o actitudes
positivas.

Escala de
estimacion de
respuestas orales

Evaluan las competencias del alumnado relacionadas con la expresion oral, la
comunicacion verbal, vocabulario, fluidez, pronunciacion, organizacién del
pensamiento, etc.

Cuestionarios de
respuesta escrita

Pruebas planificadas y organizadas en atenciéon a competencias u objetivos con
preguntas que deben ser respondidas exclusivamente por escrito.

§ s Permit.e que el alurp_nado construya .sus propias respuestas y le exige diversas
g capacidades y habilidades de reflexion.
c
Formadas por una serie de opciones entre las que el alumnado selecciona una
Objetivas | respuesta correcta y precisa. Se clasifican en: Opcién multiple, verdadero o

falso, correspondencia, texto incompleto, etc.

Valoracion de
practicas

Evaluan situaciones como practicas de laboratorio, talleres, ejercicios fisicos,
practicas de campo, etc.

Cuaderno de clase

Andlisis sistematico y continuado de las tareas diarias realizadas en clase. Se

(7] 0 g 4R

S pueden usar escalas de observacion para el registro del seguimiento efectuado.
=

©

& Informes y | Presentacion escrita de tareas especificas encargadas. Pueden incluir

g monografias | pequefas investigaciones.

2 . Coleccion planificada de trabajos de cada alumno o alumna que representa su
® Portafolio

14

esfuerzo, progreso y desarrollo en un area especifica.

SEHES Guion de entrevista

Comunicacién verbal planificada, utilizando guiones mas o menos
estructurados, que aporta datos utiles para conocer una determinada conducta.
Son muy utilizadas en la resolucion de situaciones problematicas.

Ponderacion de Resultados de Aprendizaje y Criterios.

Resultados de aprendizajes y criterios de evaluacion Ponderaciones

1. determina la estructura organizativa y el tamarfio del equipo comercial, ajustandose a la estrategia,

objetivos y presupuesto establecidos en el plan de ventas.
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a) Se han analizado los distintos tipos de organizaciéon de un equipo comercial, en funcién del tipo de

i iali 10%
empresa, mercados, clientes y productos que comercializa.
b) Se ha definido la estructura organizativa de la fuerza de ventas, determinando los recursos 10%
. . i
humanos y materiales necesarios para el desarrollo del plan de ventas.
c) Se ha calculado el tiempo medio de duracién de la visita y el nimero y frecuencia de las visitas 10%
. . i
necesarias para atender a los clientes.
d) Se ha determinado el numero de visitas que hay que realizar por cada vendedor o vendedora a los 10%
0

clientes en funcion de la jornada laboral.

e) Se ha calculado el tamafio del equipo de ventas en funcién de las zonas geograficas de
implantacion, tipo de venta, numero de clientes o puntos de venta, productos o servicios 40%
comercializables y presupuesto disponible.

f) Se han delimitado las zonas de ventas y se han asignado a los vendedores segun el potencial de 10%
venta, la carga de trabajo y los objetivos y costes de la empresa. °
g) Se han planificado las visitas a clientes, disefiando las rutas de venta que permiten optimizar el

0,
tiempo del vendedor o vendedora y reducir los costes. iiog

Resultados de aprendizajes y criterios de evaluacion Ponderaciones

2. determina las caracteristicas del equipo comercial, describiendo los puestos de trabajo y el perfil de

) 20%
los vendedores o comerciales.

a) Se han determinado las funciones y responsabilidades de los vendedores de un equipo de ventas. 5%

b) Se han caracterizado los distintos tipos de vendedores en funcién del tipo de venta, el tipo de

0,
producto y las caracteristicas de la empresa. <
c) Se han definido las competencias y caracteristicas de los comerciales para la ejecucion de un plan 10%
de ventas. °
d) Se ha descrito el puesto de trabajo en un equipo comercial, definiendo las tareas, funciones y 20%
responsabilidades que tienen que desarrollar. °
e) Se ha descrito el perfil del candidato idéneo, definiendo las caracteristicas y requisitos que debe 20%
reunir el vendedor o vendedora para ocupar el puesto descrito. °
f) Se han determinado las acciones necesarias para el reclutamiento de candidatos a un puesto de 20%
trabajo en el equipo de ventas. °
g) Se han establecido los criterios de seleccion, el procedimiento y los instrumentos que hay que 20%

0

utilizar para seleccionar al personal de ventas.

Resultados de aprendizajes y criterios de evaluacion Ponderaciones

3. Planifica la asignacion de los objetivos de venta a los miembros del equipo comercial, aplicando

o A ) . 20%
técnicas de organizacion y gestion comercial.

a) Se han determinado los principales objetivos, sefialando los objetivos cuantitativos y cualitativos. 20%

b) Se han aplicado técnicas de comunicacion, presentacion y reuniones de equipo para explicar el

0,
plan de ventas y los objetivos generales y especificos a los miembros de la fuerza de ventas. 10

d) Se han aplicado métodos para el reparto de los objetivos colectivos e individuales y las cuotas de
venta entre los miembros del equipo comercial, fomentando la idea de responsabilidad compartida y la 10%
transparencia en la gestion e informacion.
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e) Se han analizado los factores fundamentales para el éxito en la planificacién de objetivos
comerciales.

f) Se han identificado las actividades de prospeccion, difusién y promocion que tiene que realizar el
equipo de ventas para alcanzar unos objetivos de venta determinados.

g) Se han elaborado planes de prospeccioén de clientes utilizando diferentes métodos.

h) Se han elaborado y actualizado ficheros de clientes con los datos mas relevantes de cada cliente.

objetivos y requerimientos establecidos.

a) Se han identificado las necesidades de formacién, individuales y grupales, de un equipo de
comerciales.

b) Se han establecido los objetivos del plan de formacién de los vendedores, en funcién de los
objetivos de ventas y las necesidades detectadas.

c) Se ha determinado la estructura y contenidos de un plan formativo inicial para el departamento
comercial, en funcién de los objetivos establecidos, los requerimientos del trabajo que hay que realizar
y el presupuesto disponible.

d) Se han establecido las actividades formativas para un plan de formacién continuo del equipo de
comerciales en funcion del presupuesto establecido, adecuandolas a los objetivos previstos y las
necesidades de la empresa.

e) Se ha programado la formacién de los vendedores, tanto teérica como de campo, aplicando
técnicas de organizacion del trabajo y programacion de tareas.

f) Se han evaluado las ventajas y los inconvenientes de un plan de formacioén en relacién con otro plan
alternativo.

g) Se ha valorado la eficacia de un plan de formacién del equipo de ventas, en funcién de los
objetivos cumplidos y los resultados obtenidos.

20%

10%

20%

10%

Resultados de aprendizajes y criterios de evaluacion Ponderaciones

4. define planes de formacion, perfeccionamiento y reciclaje de equipos comerciales, cumpliendo los

10%

20%

20%

10%

20%

10%

10%

10%

Resultados de aprendizajes y criterios de evaluacion Ponderaciones

5. disefia un sistema de motivacion y remuneracion de los vendedores, teniendo en cuenta los objetivos

de ventas, el presupuesto, los valores y la identidad corporativa de la empresa.

a) Se han identificado los distintos estilos de mando y liderazgo aplicables a equipos comerciales y se
han aplicado técnicas de dinamica y direccién de grupos para el trabajo en equipo.

b) Se ha realizado un analisis comparativo entre el perfil de los miembros del equipo de trabajo y sus
roles en la dinamizacion y motivacion del grupo.

c) Se han identificado las competencias emocionales, intrapersonales e interpersonales que debe
tener el jefe o responsable de un equipo de vendedores.

d) Se han determinado los principales aspectos y elementos de motivacion y satisfaccion en el trabajo
de un equipo comercial.

e) Se han definido los planes de carrera profesional, de mejora, de ascensos a puestos de
responsabilidad y de reconocimiento de la valia de los miembros del equipo, fomentando el
ascenso y promocion dentro de la empresa.

f) Se han establecido incentivos econdmicos para el equipo comercial en funcién de parametros de
rendimiento y productividad prefijados, conocidos y evaluables.

g) Se han analizado las condiciones de retribucion yla jornada laboral efectiva de los equipos

10%

12,50%

12,50%

12,50%

12,50%

12,50%

12,50%

12,50%
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comerciales segun distintas situaciones laborales.

h) Se ha determinado el sistema de remuneracion del equipo comercial mas adecuado, segun criterio
de coste o presupuesto necesario.

12,50%

Resultados de aprendizajes y criterios de evaluacion Ponderaciones

6. Propone acciones para la gestion de situaciones conflictivas en el equipo de comerciales, aplicando

técnicas de negociacion y resolucion de conflictos.

a) Se han analizado las distintas situaciones de tensiéon y conflicto que habitualmente se producen en
un equipo de trabajo.

b) Se han establecido estrategias de actuacion ante las situaciones emocionales intensas y de crisis
que se pueden encontrar en el entorno de trabajo de los equipos comerciales.

c) Se han definido las estrategias para mejorar la integracién y cohesion grupal, describiendo los
roles de los integrantes del equipo de ventas

d) Se han analizado las técnicas de prevencion y deteccion de conflictos, estilos de negociacion y
funcionamiento del grupo de un equipo de comerciales.

e) Se han identificado los distintos estilos de resolucién de conflictos y el rol del jefe del equipo de
comerciales.

f) Se han aplicado técnicas de comunicacién asertivas, identificando los factores de comunicacién
verbal y no verbal en un equipo comercial.

10%

20%

20%

20%

20%

10%

10%

Resultados de aprendizajes y criterios de evaluacion Ponderaciones

7. disefa el sistema de evaluacién y control de los resultados de ventas y la actuacion del equipo

comercial, proponiendo en su caso, las medidas correctoras oportunas.

a) Se han identificado las variables y los parametros necesarios para el control en el desarrollo del
plan de ventas.

b) Se han aplicado los métodos y ratios para medir la ejecucion y calidad del plan y el desempefio del
equipo de vendedores.

c) Se ha elaborado una ficha de cliente con el repo o parte diario de las actividades realizadas por el
comercial.

d) Se han calculado indicadores y ratios de rentabilidad por producto, cliente y comercial. €) Se ha
analizado la evolucion y tendencia de las ventas por producto, cliente y comercial.

f) Se ha evaluado la actuacion de los miembros del equipo de trabajo, calculando y analizando las
desviaciones respecto a los objetivos previstos.

10%

20%

20%

20%

20%

20%
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Técnico Superior en Gestién de Ventas y

TITULACION . )
Espacios Comerciales

NIVEL | 2° SGV

FAMILIA PROFESIONAL Comercio y Marketing

MODULO PROFESIONAL Proyecto de Gestion de ventas y espacios comerciales.

RELACION DE CONTENIDOS

Descripcioén

—

Introduccioén

2. Laidea de negocio, el empresario y el entorno

2.1 La idea de negocio

2.2 El empresario

2.3 Andlisis del entorno y del sector

2.4 Analisis DAFO

3. Presentacién de la empresa.

3.1 Nombre de la empresa.

3.2 Localizacion de la empresa

3.3 El objeto social de la empresa

4. Forma Juridica de la empresa

4.1 Definicion de la forma juridica de la empresa

4.2 Tramites para crear una empresa

5. Plan de Marketing

5.1 El mercado: los clientes y la competencia.

5.1.1 Identificacién de la competencia

5.1.2 Identificacion de los clientes

5.2 Politica del producto o servicio.

5.3 Politica de precios.

5.4 Politica de la distribucion.

5.5 Politica de Comunicacion

6. Plan de Recursos Humanos

6.1 Estructura organizativa de la empresa. Organigrama

6.2 Socios.

6.3 Trabajadores por cuenta ajena

7. Plan econémico Financiero

7.1 Viabilidad econémica-financiera de la empresa

7.2 Plan de Inversion

7.3 Plan de Financiacion

7.4 Plan de Ventas

7.5 Prevision de Costes

7.6 Prevision de tesoreria.

7.7 Balance de la empresa y cuenta de resultados

7.8 Plan de contigencias

Total de horas desarrolladas en el médulo profesional: 60 horas (21 horas presencias y el resto no
presenciales)
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EVALUACION DEL PROCESO DE APRENDIZAJE DE LOS ALUMNOS/AS

La nota final de esta evaluacién depende de la consecucion de los resultados de aprendizaje, valorandose estos
resultados de la siguiente forma:

- evaluaremos tanto el contenido como la exposiciéon de los trabajos. En los contenidos habra que
seguir la guia que se les ha proporcionado a cada alumno a comienzo de este maodulo.

CONTENIDO EXPOSICION
Se tendra en cuenta el formato y 0 Forma de exponer y 0
el contenido 60 A’ recursos empleados 40 /°

Para los contenidos seguiremos los siguientes criterios:

indice del proyecto

Calificacion sobre 60 puntos

Cada apartado

Puntuacion
maxima

N =

2.1.
2.2.
2.3.
2.4,

3.1.
3.2
3.3.

4.1.
4.2.

. INTRODUCCION
. LA IDEA DE NEGOCIO, EL EMPRESARIO Y EL. ENTORNO.

3. PRESENTACION DE LA EMPRESA.

4. FORMA JURIDICA DE LA EMPRESA.

LA IDEA DE NEGOCIO

EL EMPRESARIO

EL ANALISIS DEL ENTORNO Y DEL SECTOR
ANALISIS DAFO.

NOMBRE DE LA EMPRESA
LOCALIZACION DE LA EMPRESA
EL OBJETO SOCIAL DE LA EMPRESA

DEFINICION DE LA FORMA JURIDICA DE LA EMPRESA
TRAMITES PARA CREAR UNA EMPRESA

1

alal a2l =
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. EL PLAN DE MARKETING.

PLAN DE RECURSOS HUMANOS.

EL MERCADO: LOS CLIENTES Y LA COMPETENCIA.
5.1.1. IDENTIFICACION DE LA COMPETENCIA.
5.1.2. IDENTIFICACION DE LOS CLIENTES (target)

POLITICA DE PRODUCTO O SERVICIO.

POLITICA DE PRECIO.

POLITICA DE DISTRIBUCION.

POLITICA DE COMUNICACION.

ESTRUCTURA ORGANIZATIVA DE LA EMPRESA. ORGANIGRAMA.
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. PLAN ECONOMICO FINANCIERO.

VIABILIDAD ECONOMICA-FINANCIERA DE LA EMPRESA.
PLAN DE INVERSION.

PLAN DE FINANCIACION.

PLAN DE VENTAS

PREVISION DE COSTES.

PREVISION DE TESORERIA.

BALACE DE LA EMPRESA Y CUENTA DE RESULTADOS.
PLAN DE CONTINGENCIAS.
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SINTESIS DE PROGRAMACION FP y FPB Curso 2022/2023
En cuanto a la valoracién de la exposicion se hara en base a los siguientes criterios:
puntos max.
c ” De forma organizada, con claridad, soltura y sin leer 40
3 g De forma organizada, con claridad, muy guiado y leyendo 30
g og' Sin organizar pero con soltura y claridad 20
u N Sin organizar, perdiéndose con frecuencia, y siempre pendiente del guién 10

Los proyectos seran revisados en las fechas siguientes: 17 de abril (primera revisién), 2 Mayo (segunda revision
)y 29 de Mayo (tercera revision).

Realizadas todas las rectificaciones observadas y comunicadas a cada grupo de trabajo el proyecto sera
entregado en formato digital para su revision final el dia 31 de mayo de 2023, por la Moodle.

La exposicioén final se realizara los dias 5 y 12 de junio, conforme al calendario que se establecera una vez
conformados los grupos y que se publicara en el correspondiente curso abierto en la Moodle para el médulo de
proyecto de gestion de ventas y espacios comerciales.

La nota final de la evaluacion, sera el resultado de realizar la media ponderada del peso de los resultados de
aprendizaje impartidos. A su vez la nota de cada R.A. se ha obtenido teniendo en cuenta la ponderacién de
cada uno de sus criterios de evaluacion, que figura el punto tres de esta programacion.

Para que el alumno apruebe la evaluacioén, tendra que haber superado las pruebas de contenido y exposicion.
La nota final sera el resultado de aplicar los tantos por cientos correspondientes al contenido y exposicion del
proyecto, redondeando el resultado al alza a partir del decimal 5.

Criterios para la recuperacion
Los alumnos que no aprueben tendran que repetir el proyecto bien en su totalidad o las rectificaciones que se le

hayan requerido en la revision final.

A continuacion, se relacionan los resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion
correspondientes a este médulo de PROYECTO DE GESTION DE VENTAS Y ESPACIOS
COMERCIALES.

Resultados de Ponderacién

. . Criterios de evaluacion 25%
aprendizaje

a) Se han clasificado las empresas del sector por sus caracteristicas 25%
organizativas y el tipo de producto o servicio que ofrecen.
b) Se han caracterizado las empresas tipo, indicando la estructura

organizativa y las funciones de cada departamento.

1. Identifica
necesidades del
sector productivo,
relacionandolas
con proyectos tipo
que las puedan
satisfacer.

c) Se han identificado las necesidades mas demandadas a las
empresas. d) Se han valorado las oportunidades de negocio previsibles
en el sector.

e) Se ha identificado el tipo de proyecto requerido para dar respuesta a
las demandas previstas. f) Se han determinado las caracteristicas
especificas requeridas en el proyecto.

g) Se han determinado las obligaciones fiscales, laborales y de
prevencion de riesgos, y sus condiciones de aplicacion.

h) Se han identificado posibles ayudas o subvenciones para la
incorporacion de las nuevas tecnologias de produccion o de servicio que
se proponen.

i) Se ha elaborado el guién de trabajo que se va a seguir para la
elaboracion del proyecto.
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SINTESIS DE PROGRAMACION FP y FPB

Curso 2022/2023

Resultad_os_de Criterios de evaluacion 25% S
aprendizaje
a) Se ha recopilado informacion relativa a los aspectos que van a ser 25%
tratados en el proyecto.
b) Se ha realizado el estudio de viabilidad técnica del mismo.
2. Disefia proyectos | c) Se han identificado las fases o partes que componen el proyecto y su
relacionados con | contenido.
las competencias | d) Se han establecido los objetivos que se pretenden conseguir,
expresadas en el | identificando su alcance.
titulo, incluyendo y | e) Se han previsto los recursos materiales y personales necesarios para
desarrollando las | realizarlo.
fases que lo | f) Se ha realizado el presupuesto econémico correspondiente.
componen. | g) Se han identificado las necesidades de financiacién para la puesta en
marcha del mismo.
h) Se ha definido y elaborado la documentacion necesaria para su disefio.
i) Se han identificado los aspectos que se deben controlar para garantizar
la calidad del proyecto.
Resultaqos_de Criterios de evaluacion 25% HAUCHEE]
aprendizaje
a) Se han secuenciado las actividades ordenandolas en funcion de las 25%
necesidades de desarrollo. b) Se han determinado los recursos y la
logistica necesaria para cada actividad.
3. Planifica la | ¢) Se han identificado las necesidades de permisos vy
ejecucion del | autorizaciones para llevar a cabo las actividades.
proyecto, | d) Se han determinado los procedimientos de actuacion o ejecucion de
determinando el | las actividades.
plan de | e) Se han identificado los riesgos inherentes a la ejecucién, definiendo
intervencion y la | el plan de prevencién de riesgos y los medios y equipos necesarios.
documentacion | f) Se ha planificado la asignacion de recursos materiales y humanos y
asociada. | los tiempos de ejecucion.
g) Se ha hecho la valoracion econdmica que da respuesta a las
condiciones de su puesta en practica.
h) Se ha definido y elaborado la documentacién necesaria para la
ejecucion.
Resultad_os.de Criterios de evaluacion Poq(’jer
aprendizaje acion
.a) Se ha definido el procedimiento de evaluacion de las actividades o 25%

4.Define los
procedimientos para
el seguimiento y
control en la
ejecucion del
proyecto, justificando
la seleccion de

intervenciones. b) Se han definido los indicadores de calidad para realizar la
evaluacion.

c) Se ha definido el procedimiento para la evaluacion de las incidencias que
puedan presentarse durante la realizacion de las actividades, su posible solucion y
registro.

d) Se ha definido el procedimiento para gestionar los posibles cambios en los
recursos Y en las actividades, incluyendo el sistema de registro de los mismos.

e) Se ha definido y elaborado la documentacion necesaria para la evaluacion de

variables e | las actividades y del proyecto.
instrumentos | f) Se ha establecido el procedimiento para la participacion en la evaluacion de los
empleados | usuarios o clientes y se han elaborado los documentos especificos.
g) Se ha establecido un sistema para garantizar el cumplimiento del pliego de
condiciones del proyecto cuando este existe.
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Aula

Proyector y pantalla de proyeccion.

Altavoces

Ordenador del profesor.

Un ordenador para cada alumno/a

Apuntes y documentacion facilitadas por el profesor.

Pizarra.

Guia propia cuyo indice responde a los contenidos exigidos y para la cual nos ha servido de base la
publicada por la Confederacién de empresarios de Andalucia, CEA.
Apuntes del profesor.

Videos

Plataforma Moodle Centros
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Técnico Superior en Gestion de Ventas y

(]
Espacios Comerciales LUBEE ey

TITULACION

FAMILIA PROFESIONAL COMERCIO Y MARKETING

MODULO PROFESIONAL TECNICAS DE VENTA Y NEGOCIACION

RELACION DE UNIDADES DIDACTICAS: SECUENCIACION Y DISTRIBUCION TEMPORAL

U.D. Descripcion Tiempo
00 Introduccién a Moodle Centros. Modelo telematico 1
01 Fuentes de informacién y el plan de ventas 13
02 Nuevas oportunidades de negocio 12
03 Plan y argumentario de ventas 12
04 Gestidn de la informacién para el aprovisionamiento 10
05 Gestion del proceso de venta del producto o servicio 12
06 Diseno del proceso de negociacion de las condiciones de una operacion 8

comercial.
07 Elaboracién de contratos de compraventa y otros afines 8
08 Planificacién de la gestién de las relaciones con los clientes 8
Total de horas desarrolladas en el médulo profesional 84

EVALUACION DEL PROCESO DE APRENDIZAJE DE LOS ALUMNOS/AS

La evaluacién sera continua. Se inicia con la evaluacién inicial, se continda a lo largo de todo el proceso vy, se
concluye con la evaluacion final y recuperacion.

l.- Los instrumentos de evaluacién
e Registro de observacion del trabajo diario del alumno/a (cémo se desenvuelve en el aula y
participacion en clase).
Resultados de trabajos y de otras actividades de ejecucion grupal o individual.
e Pruebas teodrico-practicas
Revision de cuadernos.

Il.- Criterios de calificacion

Para calificar cada criterio de evaluacion de los distintos resultados de aprendizaje y se aplicaran lo
siguientes porcentajes de valoracion:

Contenidos conceptuales 70% Contenidos procedimentales 20% Contenidos actitudinales 10%
. Ejercicios o pruebas especificas | Observacion en clase,
Pruebas escritas u orales de o S X !
. - C sobre la utilizacion de | participacién, trabajo en equipo,
contenido tedrico- practico por . N . i
o procedimientos adecuados y | organizacion, interés,
temas y resultados de aprendizaje o o L . .
aplicaciones  practicas de los | participacion diaria activa en el
conceptos adquiridos modulo

La nota final de la evaluacion, sera el resultado de realizar la media ponderada del peso de los resultados
de aprendizaje impartidos. A su vez la nota de cada R.A. se ha obtenido ponderando cada uno de sus
criterios de evaluacion.

Para que el alumno apruebe la evaluacion, tendra que haber superado las pruebas de conceptos y
practicas del aula. La nota final sera el resultado de aplicar los tantos por cientos
correspondientes a las pruebas teérico-practicas y revision de dossier y actitud redondeando el
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resultado al alza a partir del decimal 5.

lll.- Criterios para la recuperacién

Se recuperara de la misma manera que se evalud a no ser que se detecte que el sistema de evaluacion
adoptado no es valido, si asi se hiciera se recurriria a otros proceso de evaluacién. Por ejemplo si se
detecta que los exdmenes escritos en un determinado tema producen siempre evaluaciones negativas a
un alumno y se han buscado posibles soluciones y éstas no funcionan se recurriria a examenes orales.
Los procesos de recuperacion conllevan una mayor dedicacion a los alumnos afectados y se realizaran
después de cada evaluacion parcial, con el objeto de no acumular demasiada materia.

En las actividades practicas propuestas no tiene mucho sentido la recuperacién puesto que las practicas
se realizan de una manera secuencial, de forma que no se hace un ejercicio hasta no haber superado el
anterior. De todas formas si algun alumno no consigue alcanzar el ritmo marcado en el tiempo previsto,
podra realizarlas en el periodo de recuperacién de junio.

Los alumnos/as solo deberan de recuperar los resultados de aprendizaje no superados. A excepcion de
la aplicacion de la evaluacion continua.

El alumnado de segundo curso de oferta completa que tenga méddulos profesionales no superados
mediante evaluacién parcial, o desee mejorar los resultados obtenidos, no podra cursar el moédulo
profesional de formacién en centros de trabajo y, tendra obligacion de asistir a clases y continuar con las
actividades lectivas hasta la fecha de finalizacion del régimen ordinario de clases de cada afo.

Para poder optar a la recuperacion de una materia en un sistema de evaluacién continua, el alumno debe de haber
entregado al menos los 80% de los trabajos y actividades exigidos por cada unidad didactica. En caso contrario no
podra optar a la recuperacion hasta la Convocatoria final de Junio

Contenidos

1. Obtencidon de la informacidon necesaria para la definicion de estrategias comerciales y la
elaboracion del plan de ventas.

2. ldentificacion de nuevas oportunidades de negocio que contribuyan a optimizar la gestion

comercial de la empresa.

Elaboracion del plan y el argumentario de ventas del producto o servicio.

Gestion de la informacion necesaria para garantizar la disponibilidad de productos y la

prestacion de servicios.

Gestion del proceso de venta del producto y servicio

Disefio del proceso de negociacion de las condiciones de una operaciéon comercial.

Elaboracion de contratos de compraventa y otros afines.

. Planificacidn de la gestion de las relaciones con clientes.

hw

0N Wn

RESULTADOS DE APRENDIZAJE, CRITERIOS DE
Evaluacion| EVALUACION, TEMPORALIZACION Y PONDERACION | Ponderaciones | Contenidos
EN LA EVALUACION.

1. Obtiene la informacién necesaria para definir estrategias
comerciales y elaborar el plan de ventas, organizando los datos 12.5%
1 recogidos desde cualquiera de los sistemas de informacion ' up.o1
disponibles.

2. Identifica nuevas oportunidades de negocio que contribuyan a
1 optimizar la gestion comercial de la empresa, aplicando los 12.5% UD.02
procedimientos y técnicas de analisis adecuadas.
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3. Elabora el plan y el argumentario de ventas del producto,
realizando propuestas que contribuyan a mejorar el
posicionamiento del producto en el mercado, la fidelizacion de 12.5% UD.03
los clientes y el incremento de las ventas.

4. Gestiona la informacién necesaria para garantizar la
disponibilidad de productos y la prestacion de servicios que se
requiere para ejecutar el plan de ventas, aplicando los criterios y 12.5% UD.04
procedimientos establecidos.

5. Gestiona el proceso de venta del producto o servicio,
utilizando las técnicas de venta y cierre adecuadas, de acuerdo
con el plan de ventas y dentro de los margenes de actuacion 12.5% uD.05
establecidos por la empresa

6. disefia el proceso de negociacién de las condiciones de una
operacién comercial, aplicando técnicas de negociacién para
alcanzar un acuerdo con el cliente o proveedor dentro de los 12.5% UD.06
limites establecidos por la empresa.

7. elabora contratos de compraventa y otros afines, recogiendo
los acuerdos adoptados en el proceso de venta y negociacion. 12.5% uD.07

8. Planifica la gestion de las relaciones con los clientes,
organizando el servicio
postventa de atencion al cliente, de acuerdo con los criterios y 12.5% uD.08
procedimientos establecidos por la empresa.

El desarrollo de los criterios de evaluacién de cada uno de los resultados de aprendizaje, se encuentran
ampliamente desarrollados en la ORDEN de 28 de julio de 2015 (BOJA 16-09-2015)

RECURSOS DIDACTICOS

VVVVY VVVVVVYVYYVY

Taller de informatica.

Proyector y pantalla de proyeccion.

Altavoces

Ordenador del profesor.

Un ordenador para cada alumno/a

Apuntes y documentacion facilitadas por el profesor.

Pizarra.

Revistas y publicaciones relacionadas con el médulo (Revista Emprendedores y diarios de tirada
nacional.

Manuales de referencia.

Apuntes del profesor.

Videos

Plataforma Moodle Centro

Libro de texto: “Técnicas de Venta y Negociacién”. Editorial Paraninfo
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