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1. DATOS IDENTIFICATIVOS DEL MODULO

SE T GESTION DE PRODUCTOS Y PROMOCIONES EN EL PUNTO DE VENTA
Profesional

Modalidad Presencial y distancia

Caddigo 0927

Ciclo, GESTION DE VENTAS Y ESPACIOS COMERCIALES
Formativo

Nivel GRADO SUPERIOR

Profesional

Curso 2°

Duracion 100 horas anuales (5 horas semanales en

modalidad presencial)

Equivalencia
en créditos

6

Tipo de médulo

Asociado a las unidades de competencia:

UCO0503_3: Organizar y controlar las acciones promocionales en espacios
comerciales.

UCO0502_3: Organizar la implantacion de productos/servicios en la
superficie de venta.

Objetivos
Generales del
Ciclo

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

Competencias
del Titulo

Competencias Profesionales (CP): Segun Real Decreto 1573/2011, de 4
de noviembre.

Normativa que
regula el titulo

REAL DECRETO 1573/2011, DE 4 DE NOVIEMBRE, POR EL QUE SE
ESTABLECE EL TiTULO DE TECNICO SUPERIOR EN GESTION DE VENTAS Y
ESPACIOS COMERCIALES Y SE FIJAN SUS ENSENANZAS MINIMAS (BOE del
13/12/2011)

DECRETO 7/2014, DE 28 DE ENERO, POR EL QUE SE ESTABLECE EL
CURRICULO DEL CICLO FORMATIVO DE GRADO SUPERIOR DEFORMACION
PROFESIONAL EN GESTION DE VENTAS Y ESPACIOS COMERCIALES (BOPA
del 08/02/2014).

Referente

europeo CINE-3b (Clasificacion Internacional Normalizada de la educacion).
EZIpeCIalldad Organizacién y Gestién Comercial

Profesorado (Profesora o Profesor de Ensefianza Secundaria)

Ef:;:fiona, COMERCIO Y MARKETING
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2. COMPETENCIAS PROFESIONALES.

Competencias Profesionales (CP): Segun Real Decreto 1573/2011, de 4 de noviembre.

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

f) Organizar y controlar la implantacion de productos y/o servicios y el desarrollo de acciones
promocionales en espacios comerciales, determinando el surtido y las lineas de actuacién de
campafias promocionales para conseguir los objetivos comerciales establecidos.

I) Adaptarse a las nuevas situaciones laborales, manteniendo actualizados los conocimientos
cientificos, técnicos y tecnoldgicos relativos a su entorno profesional, gestionando su
formacion y los recursos existentes en el aprendizaje a lo largo de la vida y utilizando las
tecnologias de la informacioén y la comunicacion.

m) Resolver situaciones, problemas o contingencias con iniciativa y autonomia en el ambito
de su competencia, con creatividad, innovacion y espiritu de mejora en el trabajo personal y
en el de los miembros del equipo.

n) Organizar y coordinar equipos de trabajo con responsabilidad, supervisando el desarrollo
del mismo, manteniendo relaciones fluidas y asumiendo el liderazgo, asi como aportando
soluciones a los conflictos grupales que se presenten.

i) Comunicarse con sus iguales, superiores, clientes y personas bajo su responsabilidad,
utilizando vias eficaces de comunicacion, transmitiendo la informacion o conocimientos
adecuados y respetando la autonomia y competencia de las personas que intervienen en el
ambito de su trabajo.

0) Generar entornos seguros en el desarrollo de su trabajo y el de su equipo, supervisando y
aplicando los procedimientos de prevencion de riesgos laborales y ambientales, de acuerdo
con lo establecido por la normativa y los objetivos de la empresa.

p) Supervisar y aplicar procedimientos de gestiéon de calidad, de accesibilidad universal y de
«disefo para todosy, en las actividades profesionales incluidas en los procesos de produccion
o prestacion de servicios.

q) Realizar la gestién basica para la creacion y funcionamiento de una pequefa empresa y
tener iniciativa en su actividad profesional con sentido de la responsabilidad social.

r) 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
economica, social y cultural.
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3. OBJETIVOS GENERALES.

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

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

h) Determinar la amplitud y profundidad del surtido y su ubicacion en la superficie de venta,
asignando recursos materiales y humanos segun criterios de eficacia, para organizar y
controlar la implantacién de productos y/o servicios.

i) Determinar el plan de campanas promocionales, seleccionando y formando recursos
humanos, para organizar y controlar el desarrollo de acciones promocionales en espacios
comerciales.

0) Analizar y utilizar los recursos y oportunidades de aprendizaje relacionados con la
evolucioén cientifica, tecnoldgica y organizativa del sector y las tecnologias de la informacién y
la comunicacién, para mantener el espiritu de actualizacion y adaptarse a nuevas situaciones
laborales y personales.

p) Desarrollar la creatividad y el espiritu de innovacion para responder a los retos que se
presentan en los procesos y en la organizacién del trabajo y de la vida personal.

q) Tomar decisiones de forma fundamentada, analizando las variables implicadas,
integrando saberes de distinto ambito y aceptando los riesgos y la posibilidad de equivocacion
en las mismas, para afrontar y resolver distintas situaciones, problemas o contingencias.

r) Desarrollar técnicas de liderazgo, motivacién, supervision y comunicacion en contextos de
trabajo en grupo, para facilitar la organizacién y coordinacion de equipos de trabajo.

s) Aplicar estrategias y técnicas de comunicacion, adaptandose a los contenidos que se van
a transmitir, a la finalidad y a las caracteristicas de los receptores, para asegurar la eficacia
en los procesos de comunicacion.

t) Evaluar situaciones de prevencidon de riesgos laborales y de proteccion ambiental,
proponiendo y aplicando medidas de prevencion, personales y colectivas, de acuerdo con la
normativa aplicable en los procesos de trabajo, para garantizar entornos seguros.

u) Identificar y proponer las acciones profesionales necesarias, para dar respuesta a la
accesibilidad universal y al «disefio para todos».

v) ldentificar y aplicar parametros de calidad en los trabajos y actividades realizados en el
proceso de aprendizaje, para valorar la cultura de la evaluacién y de la calidad y ser capaces
de supervisar y mejorar procedimientos de gestion de calidad.

w) Ultilizar procedimientos relacionados con la cultura emprendedora, empresarial y de
iniciativa profesional, para realizar la gestion basica de una pequefa empresa o emprender
un trabajo.

x) Reconocer sus derechos y deberes como agente activo en la sociedad, teniendo en cuenta
el marco legal que regula las condiciones sociales y laborales, para participar como ciudadano
democratico.
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Moédulo Profesional: Gestion de Productos y Promociones en el Punto de Venta

4. RESULTADOS DE APRENDIZAJE.

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

Relacion de Resultados de aprendizaje, respetando el nimero con el que aparece en el Real
Decreto.

1. Determina la dimension del surtido de productos, definiendo el posicionamiento estratégico
para conseguir la gestién éptima del establecimiento.

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

3. Calcula la rentabilidad de la implantacién del surtido, analizando y corrigiendo las posibles
desviaciones sobre los objetivos propuestos.

4. Disefia acciones promocionales en el punto de venta, aplicando técnicas de
merchandising adecuadas.

5. Determina los procedimientos de seleccion y formacion del personal de promocién en el
punto de venta, definiendo el perfil de la candidatura y las acciones formativas segun el
presupuesto disponible.

6. Controla la eficiencia de las acciones promocionales, adoptando medidas que optimicen la
gestion de la actividad.
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Moédulo Profesional: Gestion de Productos y Promociones en el Punto de Venta

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

MINIMOS PARA ESTA UNIDAD UNIDAD DE

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

— Elige el surtido de productos
de acuerdo con la informacion
comercial disponible.

— Conoce las aplicaciones

RA1. Determina la dimension del surtido de productos, definiendo el
posicionamiento estratégico para conseguir la gestion oéptima del
establecimiento.

CRITERIOS DE EVALUACION: informaticas ~ de  gestion
comercial en el analisis del
surtido.

a) Se ha elegido el surtido de productos de acuerdo con la informacion

comercial disponible. — Realiza calculos  de
coeficientes para determinar la
b) Se han utilizado aplicaciones informaticas de gestion comercial en el analisis densidad comercial mediante o
del surtido. hojas de calculo. UT 1: Identificacion
c) Se han calculado los coeficientes de ocupacion del suelo y del espacio para | — Utiliza programas informaticos del producto.

UT 2: El surtido en el

determinar la densidad comercial mediante hojas de calculo informaticas. para distribuir lineales.
punto de venta.

— Determina la rentabilidad del
punto de venta a partir de la
dimension del producto.

d) Se han distribuido los metros lineales del establecimiento entre cada familia
de productos y/o servicios, utilizando programas informaticos.

e) Se ha segmentado el surtido en familias de productos y servicios segin| _ Determina el numero de
objetivos comerciales. referencias de cada familia de
f) Se han aplicado métodos de célculo de la dimension del surtido para productos.

asegurar la rentabilidad del punto de venta.
g) Se ha determinado el nimero de referencias de cada familia de productos vy

servicios segun objetivos comerciales. — Establece niveles de
S . . e . ) exposicion del lineal,
h) Se han realizado estudios de andlisis de la competencia y de expectativas de atendiendo a su valor
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Resultados de aprendizaje (RA) y Criterios de Evaluacion (CE)

MINIMOS PARA ESTA UNIDAD

UNIDAD DE
TRABAJO (UT)

quienes consuman para mejorar la eleccion del surtido.

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

CRITERIOS DE EVALUACION:

a)
b)

c)

Se han establecido los niveles de exposicion del lineal, atendiendo a su valor
comercial.

Se han asignado las referencias del surtido al lineal en funcién de los planes
de venta.

Se ha calculado el numero éptimo de facings para cada referencia segun
criterios comerciales y de organizacion.

Se han utilizado aplicaciones informaticas para la optimizacién del lineal.

Se ha determinado el sistema de organizacién de los recursos humanos y
materiales necesarios en las operaciones de ubicacién, reposicion y
mantenimiento de los lineales.

Se ha calculado el nimero de personal necesario en cada seccion o actividad
en funcion del tiempo de implantacién de los productos.

Se han elaborado instrucciones claras y precisas de ubicacion, reposicion y
mantenimiento de los lineales para ser transmitidas al equipo humano.

Se ha programado y organizado la reposiciéon de productos, asegurando su
presencia continua en el lineal.

comercial.

Se asignan referencias de
surtidos

Calcula el n° optimo de
facings para cada referencia.
Aplicaciones informaticas para
la optimizacién del lineal
Determina el sistema de
organizacion de organizacion
de los recursos humanos y
materiales necesarios.
Calcula el personal necesario.
Elabora unas instrucciones
claras y precisas de ubicacion,
reposicion y mantenimiento de
los lineales.

Sabe programar y organizar la
reposicion de  productos,
asegurando su presencia
continua en el lineal.

UT 3: Organizacion
del lineal.
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Moédulo Profesional: Gestion de Productos y Promociones en el Punto de Venta

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

MINIMOS PARA ESTA UNIDAD

UNIDAD DE
TRABAJO (UT)

RA 3. Calcula la rentabilidad de la implantacion del surtido, analizando y
corrigiendo las posibles desviaciones sobre los objetivos propuestos.

CRITERIOS DE EVALUACION:

a) Se ha calculado el rendimiento de la superficie de venta, utilizando hojas de
calculo informaticas.

b) Se han utilizado los diferentes instrumentos cualitativos y cuantitativos asi
como los parametros de gestion y calidad, para valorar de forma periddica la
implantacién de los productos.

C) Se ha calculado la eficacia financiera de una familia de productos mediante
el uso de hojas de calculo informaticas.

d) Se han definido los parametros que implican la supresion de una referencia
del surtido.

e) Se han definido las variables, sistemas o criterios de calidad necesarios
para introducir nuevas referencias en el surtido.

f) Se ha calculado la rentabilidad de las politicas de merchandising mediante
la aplicacion informatica adecuada.

g) Se han realizado informes que reflejen los resultados y conclusiones sobre la
rentabilidad de las politicas de merchandising aplicadas.

Sabe utilizar hojas de calculo
para calcular el rendimiento
de la superficie de venta y la
eficacia financiera de una
familia de productos

Define los parametros que
implican la supresion de una
referencia del surtido.

Introduce nuevas referencias
de surtido a partir de unas
variables, sistemas o criterios

de calidad definidas
previamente.
Conoce las aplicaciones

informaticas para calcular la
rentabilidad de las politicas de
merchandising realizando
posteriormente los informes
de resultados.

UT 4: La gestion
del surtido.
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Resultados de aprendizaje (RA) y Criterios de Evaluacion (CE)

MINIMOS PARA ESTA UNIDAD

UNIDAD DE
TRABAJO (UT)

RA 4. Diseiia acciones promocionales en el punto de venta, aplicando

técnicas de merchandising adecuadas.

CRITERIOS DE EVALUACION:

a)

Se han identificado y organizado las acciones de merchandising o marketing
directo adecuadas al tipo de promocién definido en el plan de marketing.

Se han utilizado aplicaciones informaticas en la organizacién y planificacion
de las acciones promocionales.

Se ha calculado el presupuesto necesario para llevar a cabo la accion
promocional.

Se ha definido la forma y el contenido del mensaje promocional, de acuerdo
con el plan de ventas o promocion.

Se han seleccionado los materiales y soportes comerciales necesarios para
las acciones promocionales.

Se han identificado los lugares mas idéneos para ubicar las promociones, de
forma que fuercen el recorrido de la clientela por la mayor parte del
establecimiento.

Se han realizado y colocado los indicadores visuales necesarios que dirijan a
la clientela hacia las zonas promocionales.

Se han simulado acciones de informacion y atencion a la clientela durante la
accién promocional, cumpliendo los requisitos de amabilidad, claridad vy
precision.

Utilizar acciones de
merchandising o marketing
directo adecuadas.
Realizar presupuestos.

Definir la forma y el contenido
de un mensaje promocional.
Seleccionar materiales vy
soportes comerciales
necesarios para las acciones
promocionales...

Identificar los lugares mas
idoneos para ubicar las
promociones, colocando los
indicadores visuales para
dirigir a la clientela.

Simular acciones de
informacion y atencién al
cliente durante la promocion.
Utilizar aplicaciones
informaticas en la
organizacion y planificacion
de las acciones
promocionales.

UT 5: Medios de
comunicacion

comercial.

UT 6: Promociones
en el punto de
venta.
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Resultados de aprendizaje (RA) y Criterios de Evaluacion (CE)

MINIMOS PARA ESTA UNIDAD

UNIDAD DE
TRABAJO (UT)

RA 5. Determina los procedimientos de seleccion y formacion del personal
de promocion en el punto de venta, definiendo el perfil de la candidatura y
las acciones formativas segun el presupuesto disponible.

CRITERIOS DE EVALUACION:

a)

b)

Se ha definido el perfil del personal de promocién necesario para desarrollar
las diferentes acciones promocionales.

Se han determinado las acciones formativas adecuadas al personal de
promocion, en funcion de las diferentes caracteristicas del producto y
aplicando técnicas de liderazgo y trabajo en equipo.

Se han identificado los diferentes tipos de clientela, para proporcionarles la
adecuada atencion e informacién durante la accion promocional.

Se han seleccionado las instrucciones que han de transmitirse de forma clara
y precisa al personal encargado de realizar las acciones promocionales.

Se ha analizado la normativa de seguridad y prevencion de riesgos laborales,
para garantizar su cumplimiento durante la realizacion de las acciones
promocionales.

Definir el perfil del personal de
promocion.

Determinar las acciones
formativas adecuadas al
personal de promocion.
Proporcionar la informacion y
atencion adecuada a la
clientela.

Transmitir instrucciones de
forma clara al personal de
promocion.

Conoce la normativa de
seguridad y prevencion de
riesgos laborales en las
acciones promocionales.

UT 8: El personal y

las

promociones

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

MINIMOS PARA ESTA UNIDAD

UNIDAD DE
TRABAJO (UT)

RA 6. Controla la eficiencia de las acciones promocionales, adoptando
medidas que optimicen la gestiéon de la actividad.

CRITERIOS DE EVALUACION:

a) Se han establecido procedimientos de control que permitan detectar
desviaciones respecto a los objetivos.

b) Se han elaborado test y encuestas de valoraciéon de las campaiias
promocionales que nos permitan obtener informacion sobre su rentabilidad y
eficacia.

Cc) Se han calculado los ratios de control de las camparias promocionales
mediante programas especificos o genéricos de gestion.

d) Se han detectado las desviaciones producidas respecto a los objetivos
comerciales planificados.

e) Se han propuesto las medidas correctoras mas eficaces sobre las desviaciones
detectadas.

Analiza la eficiencia de las
acciones promocionales para

detectar desviaciones
respecto a los objetivos
estableciendo medidas
correctoras.

Realiza test y encuestas de
valoracién de las campafas
promocionales.

Utilizando programas

especificos de gestion
calculado los ratios de control.

UT 7: Control de
las acciones
promocionales
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6. DISTRIBUCION TEMPORAL. SECUENCIA Y NUMERO DE HORAS QUE SE ASIGNAN A LAS UNIDADES DE
TRABAJO.

MODULO PROFESIONAL: GESTION DE PRODUCTOS Y PROMOCIONES EN EL PUNTO DE VENTA

SECUENCIA N° HORAS DESCRIPCION COMPLETA DE LA UT
UT 01 10 Identificacion del producto.
UT 02 10 El surtido en el punto de venta.
UT 03 15 Organizacion del lineal.
UT 04 15 La gestion del surtido.
UT 05 10 Medios de comunicacién comercial.
UT 06 15 Promociones en el punto de venta.
uT 07 15 Control de las acciones promocionales.
UT 08 10 El personal y las promociones comerciales.
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7. DESARROLLO DE CADA UNIDAD DE TRABAJO.CONTENIDOS

UT 01: Identificacion del producto

Numero de horas de la unidad: 10

CONCEPTOS

PROCEDIMIENTOS

ACTITUDES

— Clasificacion de productos por familias,
gamas, categorias, posicionamiento,
acondicionamiento y codificacion.

— Estructura del surtido.

— Obijetivos, criterios de clasificacion y tipos
desurtido.

Identificacion de las caracteristicas de los
productos.

Conocimiento de los tipos de productos que
forman un surtido de venta.

Clasificacion segun distintos criterios de los productos
comerciales.

Descripcion de las caracteristicas de los ciclos de
vida del producto.

Determinacion de las acciones de ordenacion de los
productos.

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

Planificacion metddica de las
tareas a realizar, con previsiéon de
las dificultades y el modo de
superarlas.
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UT 02: El surtido en el punto de venta.

Numero de horas de la unidad: 10

CONCEPTOS

PROCEDIMIENTOS

ACTITUDES

— Métodos de determinacion del surtido.
— La amplitud del surtido.

— La profundidad del surtido.

— Lalongitud del surtido.

— Eleccion de referencias.

— Umbral de supresién de referencias.

— Conocimiento de la relevancia del surtido en
la estrategia comercial.

— Distincion entre las distintas clases de surtido.

— Analisis de las dimensiones del surtido.

— Aplicacion de métodos de eleccion y supresion
de referencias.

— Evaluacién de los diferentes sistemas de
determinacioén de surtidos.

Disposicién e iniciativa ante
nuevas tareas de la profesion.
Actitud positiva y de confianza en
la propia capacidad para alcanzar
resultados de forma satisfactoria
para todos.

Planificacion metodica de las
tareas a realizar, con prevision de
las dificultades y el modo de
superarlas.
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UT 03: Organizacion del lineal

Numero de horas de la unidad: 15

CONCEPTOS

PROCEDIMIENTOS

ACTITUDES

Definicién y funciones del lineal.
Zonas y niveles del lineal.

Sistemas de reparto del lineal.

Tipos de exposiciones del lineal.
Lineal 6ptimo.

Tiempos de exposicion.

Los facings. Reglas de implantacién.

Conocimiento del concepto de lineal y

sus caracteristicas.

Utilizacion de las caracteristicas de los
productos en la asignacién del lineal.
Determinacién del nivel minimo y 6ptimo del
lineal.

Analisis de las formas de presentacion de los
productos en el lineal.

Asignacién del numero de facing a un
producto.

Utilizacion de aplicaciones informaticas para
los planogramas.

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

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

CFGS GESTION DE VENTAS Y ESPACIOS COMERCIALES  I.E.S. LA ERIA (OVIEDO) Pagina 15




Moédulo Profesional: Gestion de Productos y Promociones en el Punto de Venta

UT 04: La gestion del surtido

Numero de horas de la unidad: 15

CONCEPTOS

PROCEDIMIENTOS

ACTITUDES

— Instrumentos de control cuantitativos vy
cualitativos.

— Parametros de gestion por categorias: margen
bruto, cifra de facturacion, beneficio bruto,
indices de circulacion, atraccion y compra,
entre otros.

— Rentabilidad directa del producto.

— Analisis de resultados.

— Medidas correctoras: supresion e introduccion
de referencias.

— Hojas de calculo.

— Analisis de la implantacioén del surtido.
— Definicién del concepto de rentabilidad en el

punto de venta.

— Analisis del surtido segun distintos criterios.
— Identificacién y calculo de ratios de control de la

gestion del surtido.

— Interpretacion de los resultados y adopcion de

medidas correctoras.

— Utilizacion de aplicaciones informaticas de gestion

de surtido.

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

Planificacion metddica de las
tareas a realizar, con previsién de
las dificultades y el modo de
superarlas.
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UT 05: Medios de comunicacion comercial

Numero de horas de la unidad: 10

CONCEPTOS

PROCEDIMIENTOS

ACTITUDES

- Comunicacién comercial.
- Publicidad y promocién.
- Marketing directo.

- Publico obijetivo.

Manifestacion de los objetivos de la
comunicacion comercial.

Explicacion del modo de funcionamiento de
los call-centers.

Exposicion del concepto de marketing mix.
Explicacion de los métodos para llevar a
cabo la medicion de la eficacia publicitaria.
Analisis de los diversos medios de publicidad
y promocion.

Analisis de los efectos de las campanas
publicitarias.

Determinacion de la estructura del plan de
comunicacion de una empresa.

Explicacion de las relaciones entre la
empresa y los medios de comunicacion.

Disposicién e iniciativa ante
nuevas tareas de la profesion.
Actitud positiva y de confianza en
la propia capacidad para alcanzar
resultados de forma satisfactoria
para todos.

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

CFGS GESTION DE VENTAS Y ESPACIOS COMERCIALES

.E.S. LA ERIA (OVIEDO) Pagina 17




Moédulo Profesional: Gestion de Productos y Promociones en el Punto de Venta

UT 06: Promociones en el punto de venta

Numero de horas de la unidad: 15

CONCEPTOS

PROCEDIMIENTOS

ACTITUDES

— Promociones de fabricante.

— Promociones de distribucién.

— Promociones dirigidas al consumo.

— Animacién de puntos calientes y frios.

— Indicadores visuales.

— Productos gancho y productos estrella.
— La publicidad en el lugar de venta (PLV).

— [Exposicién de los tipos de promociones
que existen.

— Indicacién de las caracteristicas propias de
cada clase de promocion.

— Analisis de la animacién en el punto de venta.

— Explicacion de los principios basicos del
disefio interior de un comercio.

— Tipos de elementos de publicidad: stoppers, — Analisis de las claves de la publicidad en el

pancartas, displays y carteles, entre otros.

punto de venta.

— ldentificacion del comportamiento del
consumidor ante las acciones
promocionales.

Disposicién e iniciativa ante
nuevas tareas de la profesion.
Actitud positiva y de confianza en
la propia capacidad para alcanzar
resultados de forma satisfactoria
para todos.

Planificacion metddica de las
tareas a realizar con previsiéon de
las dificultades y el modo de
superarlas.
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UT 07: Control de las acciones promocionales

Numero de horas de la unidad: 15

CONCEPTOS

PROCEDIMIENTOS

ACTITUDES

— Criterios de control de las acciones
promocionales.

— Indices y ratios econémico-financieros: margen
bruto, tasa de marca, stock medio, rotacion del
stock y rentabilidad bruta, entre otros.

— Analisis de resultados.

— Ratios de control de eficacia de acciones
promocionales.

— Aplicacion de medidas correctoras.

Realizacién de analisis de los diversos
tipos de criterios de control que se aplican
a las acciones promocionales.
Determinacion de los objetivos a alcanzar con
las acciones de promocion.

Explicacion de los sistemas de control
aplicables a las operaciones comerciales.
Comprensién de los principales
indicadores generales de gestion.

Definicion de las ratios de rendimiento que
se aplican tanto a los vendedores como a los
equipos comerciales.

Explicacion del modo de analizar los
resultados comerciales.

Exposicion de diversos criterios para
controlar el desempefio del equipo
comercial.

Aplicacién, si proceden, de medidas
correctoras.

Comprensién de la importancia de las
opiniones de los clientes y su difusion en
redes sociales.

Andlisis de la importancia que las hojas de
célculo tienen para llevar a cabo las
funciones de control de las acciones
promocionales.

Disposicién e iniciativa ante
nuevas tareas de la profesion.
Actitud positiva y de confianza en
la propia capacidad para alcanzar
resultados de forma satisfactoria
para todos.

Planificacion metodica de las
tareas a realizar con prevision de
las dificultades y el modo de
superarlas.
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UT 08: El personal y las promociones comerciales

Numero de horas de la unidad: 10

CONCEPTOS

PROCEDIMIENTOS

ACTITUDES

— Perfil del personal de promociones
comerciales.
— Tipologia de la clientela.
— Formacion de personal de promociones comerciales.
— Técnicas de liderazgo.
— Técnicas de trabajo en equipo.

Establecimiento del proceso de seleccién
del personal dedicado a labores
comerciales en una empresa.

Exposicion de la importancia y los objetivos de
la formacion del personal comercial.
Exposicion de las caracteristicas basicas del
liderazgo aplicado a la gestidon de personal en
la empresa.

Indicacién de las distintas clases de
motivaciones existentes.

Definicion de los aspectos basicos de los
procedimientos de control del personal.
Enumeracién de los principales tipos de
clientes, asi como el modo de actuar ante
ellos.

Comprensién de los riesgos laborales
propios del punto de venta.

Disposicién e iniciativa ante
nuevas tareas de la profesion.
Actitud positiva y de confianza en
la propia capacidad para alcanzar
resultados de forma satisfactoria
para todos.

Planificacion metodica de las
tareas a realizar con prevision de
las dificultades y el modo de
superarlas.
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8. DISTRIBUCION TEMPORAL DE LOS CONTENIDOS

UNIDADES DE TRABAJO HORAS
PROPUESTAS

1" TRIMESTRE

UT 1: Identificacion del producto. 10
UT 2: El surtido en el punto de venta. 10
UT 3: Organizacion del lineal. 15
UT 4: La gestion del surtido. 15
2° TRIMESTRE

UT 5: Medios de comunicaciéon comercial. 10
UT 6: Promociones en el punto de venta. 15
UT 7: Control de las acciones promocionales. 15
UT 8: El personal y las promociones comerciales 10
TOTAL HORAS 100
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9.

METODOLOGIA DIDACTICA

Segun el Real Decreto 1147/2011, «la metodologia didactica de las ensefianzas 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 productivos propios de la actividad profesional correspondiente».

Segun estos principios tenemos que tener en cuenta lo siguiente:

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

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

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

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

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

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

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

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

Se realizaran las actividades propuestas, asi como los ejercicios de autoevaluacion.
El/La alumno/a trabajara actividades finales de cada unidad en la que se revisan los
contenidos vistos en la misma.

Se potenciara el uso de las Tecnologias de la Informacién y Comunicacion que permitira
el desarrollo de los diferentes procesos de trabajo dada la naturaleza cambiante del
comercio y la empresa.

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

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

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

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

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

Las acciones educativas tendran que tener como objetivo la aplicacion de los conceptos
en procedimientos

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

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

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

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

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

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

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

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

- Adaptarse a los posibles cambios organizativos y tecnologicos.

- El “autoaprendizaje”.

- Trabajar engrupo.

- Analizar situaciones.

- Resolver problemas que puedan presentarse.

- Tomar las decisiones oportunas.

Las herramientas institucionales que vamos a utilizar para acompafar la docencia son:
o Office 365 y/o
e Aulas virtuales Educastur.

Seran instrumentos utiles para la docencia/tutoria a distancia y presencial, para la
planificacion de los aprendizajes y para el disefio de tareas.

Se aplicaran los siguientes instrumentos de evaluacion:

1. Realizacion de actividades por parte del alumno/a relacionadas con los contenidos
impartidos.

2. Realizacion de pruebas escritas, orales, exposiciones, en las distintas
evaluaciones a lo largo del curso.

Para superar la materia sera necesario obtener una calificacion igual o superior a 5 en cada
una de las evaluaciones. Si no superara alguna de las evaluaciones, tendra la posibilidad
de realizar una prueba escrita final, en el mes de marzo, o junio. (Si no ha superado el
modulo en la evaluacion ordinaria de marzo tiene que presentarse a la convocatoria
extraordinaria de junio) sobre los contenidos no superados, para lo que es requisito
imprescindible haber realizado y presentado todas las actividades correspondientes a los
contenidos no superados en los plazos establecidos.
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Ausencia sobrevenida y debidamente justificada por el/la alumno/a

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

10. EL PROCESO DE EVALUACION DEL ALUMNADO.
10.1 PROCEDIMIENTOS E INSTRUMENTOS DE EVALUACION

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

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

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

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

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

Se realizaran las siguientes evaluaciones durante el curso:
- Una evaluacion inicial.

- Una evaluacion parcial al término del primer trimestre.

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

- Una evaluacion final extraordinaria al término del tercer trimestre.

- Los criterios de evaluaciéon son los especificados para cada unidad de trabajo,
asociados a los resultados de aprendizaje del médulo.
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10.2 CRITERIOS DE CALIFICACION.

Los instrumentos de evaluacidn y calificacion a utilizar, para medir el nivel de adquisicion
de las capacidades por los alumnos/as, seran los siguientes:

a) Trabajo diario y participacion en las clases. Se valorara:

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

- Actividades realizadas dentro y fuera del aula.

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

b) Trabajos presentados, individuales y/o de grupo.

A estos efectos se considerara trabajo, todo aquello que suponga una profundizacion en
algunos de los aspectos relacionados con la materia del Médulo que este compuesto por,
al menos, los siguientes aspectos: indice del trabajo, analisis y reflexion sobre el tema
tratado, documentacién complementaria, bibliografia utilizada, etc.

Se valorara en este apartado:
- Limpieza y presentacion de los trabajos,
- Calidad y organizacion de los trabajos,
- Claridad de los conceptos,
- Participacion en los debates y exposiciones,
- Uso de la terminologia propia de la materia,
- Seleccion y uso de las fuentes de informacion adecuadas,
- Utilizacion de las aplicaciones informaticas disponibles,
- Trabajo en equipo,
- Capacidad para integrar los distintos conocimientos en la materia, etc.

Criterios de calificacion: Se asignara a este instrumento una valoracion del 20% de la
calificacion.

La realizacion de actividades, ejercicios y trabajos sera obligatoria y se valorara con un
maximo del 20% de la puntuacion final.

c) Pruebas objetivas individuales (orales y escritas).

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

- Pruebas tipo test o de respuesta alternativa.

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

- Preguntas de desarrollo.

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

Se trata de evaluar, segun los casos:

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

- La comprensién y analisis de textos y normas y su interpretacion y aplicacion a
casos concretos.

- La capacidad de razonamiento, asi como la iniciativa y creatividad en la solucion
de problemas.
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Criterios de calificacion: el 70% de la calificacion total.

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

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

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

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

La calificacién final del ciclo formativo, se obtendra por la media aritmética de las
calificaciones de los modulos profesionales cursados en el centro educativo, se formulara
en cifras de 1 a 10 con una sola cifra decimal.

10.3 ACTIVIDADES DE RECUPERACION.

Programa de recuperacion del médulo profesional.

Con el fin de facilitar al alumnado la recuperacion de los aprendizajes del Modulo
profesional que no hubiera superado en la convocatoria ordinaria del mes de marzo, el/la
alumno/a debera realizar un programa de recuperacion que contendra las actividades que
deberan realizarse para superar las dificultades que ocasionaron la calificaciéon negativa
del médulo correspondiente para presentarse a la convocatoria extraordinaria de junio.
Este programa debera ser presentado en junio al profesor responsable del médulo.

Este programa de recuperacion se disefara de forma diferenciada segun los periodos o
momentos de aplicacién, que en este médulo seran:

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

Este programa de recuperacion contendra:

- Larealizacion de trabajos y ejercicios sobre aquellos aspectos en que se hubiesen
detectado mayores deficiencias.

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

- La realizacién de una prueba escrita sobre aquellos contenidos en los que se
hubiese observado que el nivel de conocimientos del alumno/a es insuficiente.

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

Para aquellos/as alumnos/as que no hayan superado una o las dos evaluaciones deberan
realizar, al final del 2° trimestre, en el mes de marzo, y antes del periodo de realizacion del
modulo de FCT, una “prueba de recuperacion” sobre los resultados de aprendizaje no
superados, tanto tedrico como practicos. La calificacién de esta prueba tendra los mismos
criterios que la de las evaluaciones, es decir, se mantienen los porcentajes de los
instrumentos a) Trabajo diario y participacion en las clases (10%) b) Trabajos presentados
individual o en grupos (20%) y c¢) Prueba de recuperacion, es este caso sera (70%).

Seria conveniente la realizacion y presentacion completa, de los trabajos, ejercicios y
actividades practicas para evaluar correctamente todos los conocimientos adquiridos.
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10.4EVALUACION EXTRAORDINARIA DE JUNIO

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

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

En esta evaluacion extraordinaria de junio, se realizara una prueba oral o escrita que
versara sobre los resultados de aprendizaje del Médulo no superado, tanto tedricos cémo
practicos, en la que el/la alumno/a debera demostrar la adquisicion de las capacidades
terminales del Médulo.

La calificacion de la prueba extraordinaria sera de 1 a 10 puntos, manteniéndose las
ponderaciones del 30% para las actividades presentadas y del 70% para la prueba oral o
escrita.

10.5NORMAS SOBRE LA ASISTENCIA A CLASE.

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

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

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

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

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

5. Elalumnado debe de asistir a clase, participar en las actividades formativas escolares
y complementarias o extraescolares, respetando los horarios establecidos. Realizar
las tareas encomendadas y segur las directrices establecidas por el/la profesor/a.

6. Cuando se produzcan faltas de asistencia, indistintamente de su causa, que
imposibiliten la aplicacién de los procedimientos e instrumentos de evaluacion
establecidos para un periodo de evaluaciéon determinado el/la alumno/a debera
realizar el programa de recuperacion de resultados de aprendizaje no superados tal
como figura en el apartado 10.3 ACTIVIDADES DE RECUPERACION Y 10.4
EVALUACION EXTRAORDINARIA DE JUNIO.

CFGS GESTION DE VENTAS Y ESPACIO GESTION DE I.E.S. LA ERIA (OVIEDO) Pagina 27



Médulo Profesional: Gestion de Productos y Promociones en el Punto de Venta

11.

INCORPORACION DE LOS CONTENIDOS TRANSVERSALES

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

12.

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

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

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

Educacion para la paz, fomentando el respeto a otras sociedades diferentes,
resaltando el entendimiento entre los individuos que las componen y promoviendo la
tolerancia, el desarme y la cooperacion.

Educaciéon moral y civica, desarrollando una actitud de tolerancia ante las
diferencias individuales de cualquier tipo.

Educacién para la igualdad entre los sexos, promoviendo la cooperacion entre
alumnos y alumnas y el reparto equilibrado de todo tipo de tareas.

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

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

INSTALACIONES, MATERIALES Y RECURSOS DIDACTICOS.

Materiales de trabajo elaborados por el/la profesor/a y a disposicion del alumnado en la
plataforma de Educastur (MOODLE o Teams).

Se recomienda el siguiente libro de Texto.

Gestién de productos y promociones en el punto de venta.

Ed: Paraninfo.

Autores: Soledad Carrasco Fernandez y Enrique Garcia Prado.
ISNB: 978-84-283-3875-2

Se dispone de los siguientes recursos didacticos:

s@ =

® Q0o

Ordenador (Internet).

Carion.

Presentaciones de PowerPoint, visualizacion de videos.

La plataforma Educastur Campus.

Otros textos como guia y para preparar actividades de recuperacion o
profundizacion.

Ordenadores para los/as alumnos/as con acceso a internet.

Prensa diaria.

Revistas especializadas.
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13. MEDIDAS DE ATENCION A LA DIVERSIDAD DE LOS/AS
ALUMNOS/AS

La diversidad es inherente a la condicidon humana y no es mas que la expresion de la
normalidad y la realidad de cada grupo. El alumnado tiene una diversidad de necesidades
educativas debidas a multiples factores intelectuales, fisicos o sociales.

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

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

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

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

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

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

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

- Plantear metodologias didacticas y niveles de ayuda diversos.

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

- Organizar diferentes agrupamientos.

- Modificar el ritmo de introduccién de nuevos contenidos.

14. ACTIVIDADES COMPLEMENTARIAS Y EXTRAESCOLARES

Se realizaran las actividades complementarias y extraescolares que programe el
Departamento para este modulo.
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15. EL MODULO PROFESIONAL GESTION DE PRODUCTOS Y
PROMOCIONES EN EL PUNTO DE VENTA EN LA ENSENANZA A
DISTANCIA

15.2 METODOLOGIA DE LA FORMACION A DISTANCIA

La metodologia didactica de las ensefianzas de formacién 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 productivos propios de la actividad profesional correspondiente. El alumno
dispone de flexibilidad y autonomia en el aprendizaje

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

El profesor-tutor responsable de un mdodulo profesional a distancia hace el rol de orientador y facilitador del
aprendizaje del alumno:
— Resolviendo dudas
— Evaluando el progreso y reorientando al alumno en los contenidos no
comprendidos.

15.3. RECURSOS DIDACTICOS

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

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

De esta forma el alumno aprende utilizando todos los recursos posibles

- Estudiando los materiales escritos

- Realizando las tareas previstas a entregar al profesor-tutor

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

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

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

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

15.4. SISTEMA DE TUTORIAS DE LOS MODULOS PROFESIONALES

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

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

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

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

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

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

Ademas, se realizaran de forma continuada durante el curso:
Tutorias telefénicas:

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

15.5. EVALl'JACI(')N DE LOS APRENDIZAJES. INSTRUMENTOS DE RECOGIDA DE
INFORMACION

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

Se pueden fijar distintos instrumentos que permitan esta recogida de informaciéon en relacién con el
desarrollo de estos aprendizajes a través de las tutorias individuales y colectivas.

Para la evaluaciéon de los moddulos profesionales cursados en régimen a distancia, sera necesaria la
realizacion de, al menos, una prueba presencial en combinacién con los procesos de evaluacion continua
que se puedan desarrollar a distancia.

La recogida de informacién se puede establecer diferentes momentos:

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

Las actividades de evaluacion que entrega el alumno al final de un bloque de unidades.
Las actividades de refuerzo que plantean los materiales o que disena el profesor-tutor.
Las actividades procedimentales que se realizan en las sesiones presenciales.

Las actividades colaborativas realizadas por el grupo de alumnos.

Las sesiones de evaluacion presenciales realizadas.
La evaluacion final.

N g khob

Los Instrumentos que permitiran la recogida de informacion para el proceso de evaluaciénpodran ser:
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— Fichas de seguimiento.

— Pruebas de control individual a desarrollar utilizando programas informaticos.

— Pruebas de control escritas para la comprobacion de determinados contenidos
conceptuales o para la realizacion de actividades.

— Entrega de trabajos.

— Memoria detallada de la realizacion de las actividades

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

15.6. INSTRUMENTOS DE EVALUACION Y CRITERIOS DE CALIFICACION

Los instrumentos de evaluacién a utilizar, para medir el nivel de adquisicién de las capacidadespor los
alumnos/as se reflejaran en cada una de las programaciones didacticas y podran ser:
- Las pruebas escritas propuestas para la evaluacion.
- Larealizacién y presentaciéon de los trabajos y actividades de las unidades
didacticascorrespondientes, cuando estas sean requeridas por el profesor-tutor.

Se realizaran las siguientes pruebas presenciales:

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

Prueba presencial final ordinaria: se celebrara antes de la sesion de evaluacion final ordinaria.
- Para estar en disposicion de obtener evaluaciéon positiva en la evaluacion final
ordinaria conforme al proceso de evaluaciéon continua, el alumnado debera obtener
una calificacionigual o superior al 40% del total de esta prueba.

- Elalumnado para el que haya concurrido la imposibilidad de aplicar los procedimientos
e instrumentos de evaluacion continua, debera obtener una calificacion igual o superior
al 50% del total en esta prueba para obtener evaluacion positiva en la evaluacion final
ordinaria.

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

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

Para estar en disposicion de obtener evaluacion positiva en la evaluacion final extraordinariael alumnado
debera obtener una calificacion igual o superior al 50% del total de esta prueba.
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INSTRUMENTOS DE EVALUACION | MATERIA OBJETO DE EVALUACION

PRUEBAS OBJETIVAS

- Conocimientos teérico- practicos
- Estudios de casos

- Vocabulario

- Conceptos e ideas

Pruebas tedricas

Respuesta breve

ACTIVIDADES

-Resolucion ejercicios teodrico-

Actividades tutorias practicos de las unidades de trabajo

CRITERIOS DE CALIFICACION

Se establece para todos los médulos, en general, como criterios de calificacion la siguiente
ponderacion:

CALIFICACION
INSTRUMENTOS PONDERACION (%)
PRUEBAS PRESENCIALES 60%
ATIVIDADES 40%

15.7. ACTIVIDADES DE RECUPERACION Y EVALUACION EXTRAORDINARIA DE JUNIO

El alumno/a que no haya superado el Médulo en la evaluacién ordinaria de junio podrapresentarse a la
convocatoria extraordinaria de junio, y debera realizar el programa de recuperacion del modulo que
presentara al profesor responsable del mdodulo.

Programa de recuperacion del modulo profesional

Este programa de recuperacion contendra las siguientes actividades:

e La realizacién de trabajos y actividades sobre aquellos aspectos en que se hubiesen
detectado mayores deficiencias.

e La realizacion de una prueba escrita sobre aquellos resultados de aprendizaje no
superados en los que se hubiese observado que el nivel de conocimientos del alumno/a
es insuficiente.

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

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

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

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

El alumnado que opte por la opcién de cursar el médulo como pendientes debera estar matriculadodel
mismo Y solicitarlo especificamente durante el primer mes lectivo del curso.

PROGRAMACION DE SESIONES DE FORMACION CURSO 2023 - 2024
2° CURSO CF GS “GESTION DE VENTAS Y ESPACIOS COMERCIALES”

MODULO: GESTION DE PRODUCTOS Y PROMOCION EN EL PUNTO DE VENTA
SESIONES FORMATIVAS: LUNES 14.30-15.25 H
15.25-16.20 H TEAMS
FECHA UNIDADES CONTENIDOS
12 CUATRIMESTRE
18/09/2023 Presentacion del médulo de GPPPV
25/09/2023 Tutoria de programacion
2/10/2023 1 Atributos del producto. Los productos de consumo
9/10/2023 1 El merchandising
16/10/2023 1 El surtido
23/10/2023 1 Organizacion del surtido
30/10/2023 1 Gestion del surtido y modificacién
6/11/2023 1 El etiquetado en origen
13/11/2023 2 Interior del establecimiento comercial. El lineal
20/11/2023 2 Estrategia de implantacion del producto
27/11/2023 2 Reparto del lineal. Lineal 6ptimo
Implantacion El producto en el punto de venta.
04/12/2023 2 Tiemposde exposicion del producto
11/12/2023 3 Rentabilidad del establecimiento comercial
18/12/2023 3 Rentabilidad de la implantacién y del lineal
8/1/2024 3 Gestion de stocks. Aprovisionamiento del lineal
15/1/2024 1,2,3 Repaso y aclaracion de dudas
24/01/2024 Examen parcial
31/01/2024 Revisién examen
2° CUATRIMESTRE
05/02/2024 4 Promocion de ventas y publicidad. Promocion de ventas
19/02/2024 4 Promociones del fabricante al canal de distribucion.
Promociones al consumidor. Incentivos monetarios
26/02/2024 4 Promociones al consumidor. Incentivos no monetarios.
Promociones del establecimiento.
04/03/2024 4 Promociones dirigidas a los prescriptores
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11/03/2024 4 Marketing directo

11/03/2024 Examen pendientes

18/03/2024 4 Entorno online y establecimiento comercial.

08/04/2024 4 Condiciones ambientales del punto de venta. Animacion.

Publicidad en el punto de venta

15/04/2024 5 Recursos humanos de un establecimiento comercial.
Personal de promociones comerciales

22/04/2024 5 Plan de formacion del punto de venta. La motivacién de

lostrabajadores del punto de venta

29/04/2024 6 Tipos de control de las acciones promocionales.

06/05/2024 6 Informacion para el control de las acciones promocionales

13/05/2024 6 Control del presupuesto de una promocion de ventas.

20/05/2024 6 Los costes de una accién promocional.

27/05/2024 Examen final ordinario
EXTRAORDINARIA

03/06/2024 Repaso unidades

10/06/2024 Repaso unidades

12/06/2024 Examen extraordinario
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