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1.- Introduccion

Perfil del alumnado

El alumnado procede del mismo Alhaurin de la Torre y zonas colindantes, enclavado el IES en la
Urbanizaciéon Fuensanguinea, el municipio limita con Malaga, Cartama, Torremolinos, Mijas,
Benalmadena y Alhaurin el Grande.

Sobre el rendimiento académico del alumnado en los ciclos, al ser de nueva implantacién, no podemos en
este primer curso abordar cuestiones referentes a los resultados o el tiempo que dedican a las tareas y el
estudio, por ello es importante tener en cuenta los resultados de las evaluaciones iniciales que llevaremos
a cabo a principio de curso.

Tampoco podemos valorar por el mismo motivo la implicacion de las familias y el entorno y su efecto
positivo o negativo en la repercusion académica de los alumnos/as, ni la convivencia en el centro. El
centro tiene diversidad de edades y perfiles de alumnado y estd muy bien organizado en este aspecto, al
ser solo los ciclos destinados al horario de tarde con exclusividad este aspecto de heterogeneidad no
influye al normal desarrollo de la convivencia.

Serd muy importante el proximo curso evaluar la insercién laboral de los ciclos, estableciendo
comparativas con la empleabilidad en el sector, hoy por hoy son datos que no disponemos al implantarse
solo el primer curso del ciclo.

Los alumnos/as del ciclo proceden de este mismo centro educativo tras cursar bachillerato, de otros
centros de Alhaurin de la Torre, Alhaurin el Grande, Malaga, Fuengirola y Marbella. También existen

alumnos/as que han accedido tras cursar el grado medio de Actividades comerciales.

Contexto socio-cultural

La poblacion de Alhaurin de la Torre la componen 45.531 habitantes, los sexos son bastante equiparados
21.153 hombres y 21.378 mujeres, siendo la edad media 39,8 afios de manera que no es un nucleo urbano
excesivamente envejecido, propio de una ciudad dormitorio a solo unos 16 km de la capital malagueia.

Alhaurin de la Torre es uno de los municipios con mas rapido crecimiento de la Costa del Sol, gracias en
gran medida a su cercania a Malaga y a la carretera costera A7 / N-340, asi como al entusiasmo de sus
habitantes por modernizar su municipio. Se trata de un area progresista que ha aprovechado plenamente
las oportunidades comerciales que se le han presentado y que son vitales para el desarrollo profesional de
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los ciclos de actividades comerciales y marketing y publicidad de nueva implantacion en el centro.

Con respecto a las comunicaciones Alhaurin de la Torre es accesible de las siguientes maneras: por el
desvio de la N-340 Malaga-Cadiz: la A-404 direccion a Coin, a través de la autovia Campanillas-Parque
Tecnolégico sentido Cartama: salida a Churriana. y a través de la hiperronda de Malaga (MA-30),
inaugurada en noviembre de 2011 que parte desde el Enlace de las Virreinas a Torremolinos y que conecta
con la circunvalacién del municipio.

Con respecto al mercado de trabajo el desempleo es de 2.137 mujeres frente a 1.160 hombres, no siendo
uno de los municipios donde existe mayor desigualdad de género en este aspecto. La tasa de paro de un
14 % se sitia por debajo del 18 % de la capital, no obstante es la quinta con mayor tasa dentro de los
municipios de mas de 40.000 habitantes de la provincia.

La renta bruta media del municipio ha experimentado crecimientos constantes en los Ultimos afios de
manera paralela al crecimiento de la poblacion, siendo la mayor de la comarca del Guadalhorce.

El nivel educativo refleja bajo analafabetismo solo 390 personas segin el IAE, y siendo el mayor
porcentaje el de personas que tienen la ensefianza secundaria o bachillerato, no existiendo gran nimero de
licenciados (si muchos mas diplomados) equiparando las cifras de licenciados a los titulados como
técnicos y técnicos superiores de formacion profesional.

El namero de empresas totales en el municipio ha presentado un ascenso progresivo en los ultimos afios
rozando las 3.000 como puede observarse en el siguiente grafico (INE).

N°de empresas total en el municipio
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Del total de empresas de la zona la gran mayoria se dedica a actividades relacionadas con el comercio y
los servicios, siendo un dato positivo de cara a la insercion laboral de nuestros ciclos. Ademas se prevé la
apertura en un afio de un centro comercial en la localidad que desencadenara centenares de puestos de
trabajo de la rama de comercio y marketing
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NORMATIVA:

Ley Orgénica 3/2022, de 31 de marzo, de ordenacion e integracion de la Formacion Profesional
Ley 5/2002. LEY ORGANICA 5/2002, de 19 de junio, de las Cualificaciones y de la Formacién
Profesional

Ley 2/ 2006. LEY ORGANICA 2/2006, de 3 de mayo, de Educacién. LOE

Real Decreto 1147/2011, de 29 de julio, por el que se establece la ordenacion general de la
formacion profesional del sistema educativo.

RD 1538/2006, Ordenacion de FP (Derogada, pero con algunos apartados vigentes durante el
presente curso)

DECRETO 436/2008, de 2 de septiembre, por el que se establece la ordenacion y las ensefianzas
de la Formacion Profesional inicial que forma parte

Ley 17/2007, de 10 de diciembre, de Educacion de Andalucia.

ORDEN de 29 de septiembre de 2010, por la que se regula la evaluacion, certificacion,
acreditacion y titulacion académica del alumnado que cursa enseflanzas de formacion profesional
inicial que forma parte del sistema educativo en la Comunidad Auténoma de Andalucia.

Real Decreto 39/1997, de 17 de enero por el que se aprueba el Reglamento de los Servicios de
Prevencion

Real Decreto 1688/2011, de 18 de noviembre, por el que se establece el titulo de Técnico en
Actividades Comerciales y se fijan sus ensefianzas minimas.

Correccion de errores del REAL DECRETO 1688/2011, de 18 de noviembre, por el que se
establece el titulo de Técnico en Actividades Comerciales y se fijan sus ensefianzas minimas
(BOE 12-03-2012).

Orden de 28 de julio de 2015, por la que se desarrolla el curriculo correspondiente al titulo de
Técnico en Actividades Comerciales

Decreto 327/2010, de 13 de julio, por el que se aprueba el Reglamento Orgéanico de los Institutos
de Educacion Secundaria
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2.- Objetivos y Competencias

El articulo 9 del Real Decreto 1688/2011, de 18 de noviembre, por el que se establece el titulo de
Técnico en Actividades Comerciales y se fijan sus ensefianzas minimas, establece los objetivos
generales de las ensefianzas correspondientes al mismo.

La formacién del moédulo contribuye a alcanzar los objetivos generales c), d), e), q), 1), s), t), u), v),
W), X) e y) del ciclo formativo (recogidos en el mencionado art.9)

Dichos objetivos son:

¢) Analizar operaciones de compraventa y de cobro y pago, utilizando medios convencionales o
electronicos para administrar y gestionar un pequeilo establecimiento comercial.

d) Comparar y evaluar pedidos de clientes a través de los diferentes canales de comercializacion,
atendiendo y satisfaciendo sus necesidades de productos y/o servicios, para realizar la venta de
productos y/o servicios.

e) Identificar los procesos de seguimiento y post venta, atendiendo y resolviendo, las reclamaciones
presentadas por los clientes, para realizar la venta de productos y/o servicios.

q) Analizar y utilizar los recursos existentes para el aprendizaje a lo largo de la vida y las tecnologias
de la informacion y la comunicacidon para aprender y actualizar sus conocimientos, reconociendo las
posibilidades de mejora profesional y personal, para adaptarse a diferentes situaciones profesionales y
laborales.

r) Desarrollar trabajos en equipo y valorar su organizacion, participando con tolerancia y respeto, y
tomar decisiones colectivas o individuales para actuar con responsabilidad y autonomia.

s) Adoptar y valorar soluciones creativas ante problemas y contingencias que se presentan en el
desarrollo de los procesos de trabajo, para resolver de forma responsable las incidencias de su actividad.

t) Aplicar técnicas de comunicacion, adaptandose a los contenidos que se van a transmitir, a su
finalidad y a las caracteristicas de los receptores, para asegurar la eficacia del proceso.

u) Analizar los riesgos ambientales y laborales asociados a la actividad profesional, relacionandolos
con las causas que los producen, a fin de fundamentar las medidas preventivas que se van adoptar, y
aplicar los protocolos correspondientes para evitar dafios en uno mismo, en las demds personas, en el
entorno y en el medio ambiente.

v) Analizar y aplicar las técnicas necesarias para dar respuesta a la accesibilidad universal y al
«disefio para todos».

w) Aplicar y analizar las técnicas necesarias para mejorar los procedimientos de calidad del trabajo
en el proceso de aprendizaje y del sector productivo de referencia.

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

La formacion del modulo contribuye a alcanzar las competencias profesionales, personales y
sociales de este titulo que se relacionan a continuacion:

c¢) Realizar la venta de productos y/o servicios a través de los distintos canales de comercializacion,
utilizando las técnicas de venta adecuadas a la tipologia del cliente y a los criterios establecidos por la
empresa.

m) Adaptarse a las nuevas situaciones laborales originadas por cambios tecnologicos y organizativos
en los procesos productivos, actualizando sus conocimientos, utilizando los recursos existentes para el
aprendizaje a lo largo de la vida y las tecnologias de la informacion y la comunicacion.

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

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

0) Comunicarse eficazmente, respetando la autonomia y competencia de las distintas personas que
intervienen en el ambito de su trabajo.

p) Aplicar los protocolos y las medidas preventivas de riesgos laborales y protecciéon ambiental
durante el proceso productivo, para evitar dafios en las personas y en el entorno laboral y ambiental.

q) Aplicar procedimientos de calidad, de accesibilidad universal y de «disefio para todos» en las
actividades profesionales incluidas en los procesos de produccion o prestacion de servicios.

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

La correspondencia de las unidades de competencia acreditadas de acuerdo con lo establecido en el
articulo 8 de la Ley Organica 5/2002, de 19 de junio, con los moédulos profesionales para su
convalidacion determina para el presente modulo la siguiente:

UC0239 2: Realizar la venta de productos y/o servicios a través de los diferentes canales de
comercializacion.

IES HUERTA ALTA - ALHAURIN DE LA TORRE



T. ACTIVIDADES COMERCIALES

PROCESOS DE VENTA (1232)

3.-Resultados de aprendizaje, criterios de evaluacion y contenidos.

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Identificacion del proceso
de decision de compra del consumidor

f)

Se han identificado los tipos de
consumidores, diferenciando el consumidor
final o particular y el industrial u
organizacional.

Se ha definido el contenido y los aspectos

que comprende el estudio del
comportamiento  del consumidor y/o
usuario.

Se han definido y clasificado las

necesidades del consumidor, teniendo en
cuenta el orden jerarquico que se
establece a la hora de satisfacerlas.

Se han clasificado las compras, atendiendo
al comportamiento racional o impulsivo del
consumidor y/o usuario.

Se han identificado las fases del proceso
de compra del consumidor final, analizando
los factores que determinan su complejidad
y duracion.

Se han analizado los determinantes
internos y externos que influyen en el
proceso de decision de compra de los
consumidores y/o usuarios.

Se han identificado las fases del proceso
de compra del consumidor industrial,
comparando el proceso con el del
consumidor final.

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

Tipos de consumidores. Consumidor final o
particular 'y consumidor industrial o
institucional.

Estudio del comportamiento del consumidor.

Aspectos que comprende.

- Las necesidades del consumidor. Tipos.
Jerarquia de las necesidades, teoria de
Maslow.

- Motivaciones y deseos.

Tipos de compras segun comportamiento

del consumidor. Compras racionales o

planificadas y compras impulsivas.

El proceso de decision de compra del

consumidor final.

- Fases del
influyen en el
post-compra.

- Roles en el proceso de compra.

- Las variables de marketing en el proceso
de compra.

Determinantes internos que inciden en el

proceso de compra. Motivacion, percepcion,

aprendizaje y experiencia, personalidad,
creencias y actitudes.

Variables externas que influyen en el

proceso de compra. Entorno, cultura y

valores sociales, clase social, grupos

sociales, familia e influencias personales,
situaciones de compra y de consumo.

El proceso de compra del consumidor

industrial u organizacional. Tipos de

consumidores. Fases del proceso.

Tipologias de clientes.

- Segun su personalidad. Arrogante,
dubitativo, polémico, reservado,
meticuloso, impaciente y otros.

- Seguln su comportamiento de compra.
En funcion de la frecuencia, del
volumen, de la naturaleza y otros.

proceso Yy variables que
mismo. Conducta
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- Segun sus motivaciones de compra.
Regla MICASO.

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Definicion de las funciones
y perfil de los vendedores y vendedoras

f)

Se han establecido las funciones vy
responsabilidades de los vendedores y
vendedoras en la venta personal.

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

Se ha definido el perfil del vendedor o
vendedora o0 vendedora profesional,
analizando las cualidades personales,
habilidades profesionales y conocimientos
que debe tener un buen vendedor.

Se han descrito distintos puestos de
trabajo de ventas y el perfil de los
vendedores y vendedoras mas adecuados
para los mismos.

Se han determinado las necesidades de
formacion, perfeccionamiento y reciclaje
del equipo de vendedores y vendedoras.
Se ha definido el contenido del programa
de formacién y perfeccionamiento de los
vendedores y vendedoras.

Se ha valorado la importancia de la
motivacion de los vendedores vy
vendedoras analizando los principales
factores motivadores.

Se han identificado los sistemas de
retribucion de los vendedores vy
vendedoras mas habituales.

El vendedor o vendedora. Concepto y

funciones.

El papel del vendedor o vendedora en la

venta personal. Informador, consejero,

estratega, director de crédito, entre otros.

Clasificacién de los tipos de vendedores vy

vendedoras.

- Tipos de vendedores y vendedoras
segun la empresa en la que prestan sus
servicios. Vendedores vendedoras de
fabricantes, de mayoristas y de
minoristas.

- Tipos de vendedores y vendedoras
segun la naturaleza del producto.
Vendedores y vendedoras de bienes y
de servicios, de productos tecnoldgicos,
de alta gama, entre otros.

- Tipos de vendedores y vendedoras
segun la actividad o tipo de venta que
realizan. Repartidores, internos o de
mostrador, externos o de campo, de
promocion de ventas, técnicos,
obtenedores de pedidos o creativos,
promotores, online, entre otros.

El perfil del vendedor o vendedora
profesional.
- Cualidades personales. Actitudes vy

habilidades. La imagen del vendedor o
vendedora.

- Capacidades profesionales.

- Conocimientos del buen vendedor. De la
empresa, del producto y del mercado.

El manual del vendedor o vendedora.

Concepto y disefio.

Formacién de los vendedores y vendedoras.

- Necesidad de la formaciéon. Sobre
productos, competencia, empresa,
técnicas de ventas, sobre

- administracion del trabajo, entre otras.
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- Programas de formacion y
perfeccionamiento de los vendedores y
vendedoras. Programa Anual de
Capacitacion y Entrenamiento de
Vendedores y vendedoras (PACEV).

- Motivacién de los vendedores y vendedoras.
Factores motivadores.

- Teorias de la motivacion. Teoria de las
necesidades, del logro, de motivacion e
higiene, de las expectativas, del
refuerzo, entre otras.

- Sistemas de remuneracion de los
vendedores y vendedoras. Salario fijo,
comisiones y variable. Incentivos.
Prestaciones complementarias. Ventajas y
desventajas.

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Organizacién del proceso
de venta

f)

Se han identificado las funciones del
departamento de ventas de una empresay
las responsabilidades del director de
ventas.

Se han diferenciado las formas de
organizaciéon del departamento de ventas
por zonas geograficas, por productos y por
clientes, entre otras.

Se ha elaborado el programa de ventas del
vendedor o vendedora o vendedora,
definiendo sus propios objetivos y el plan
de actuacién, en funciéon de los objetivos
establecidos en el plan de ventas de la
empresa.

Se ha calculado el numero de vendedores
y vendedoras que se requieren para
cumplir los objetivos del plan de ventas de
la empresa.

Se han planificado las visitas a clientes,
aplicando las rutas de ventas que permiten
optimizar los tiempos del vendedor o
vendedora y reducir los costes.

Se ha determinado el numero de visitas
comerciales que se van a realizar a los
clientes reales y potenciales y el tiempo de
duracién de las visitas.

- El departamento de ventas. Sus funciones.
- Factores que condicionan la
organizacién del departamento de

ventas.
- Estructura organizativa del
departamento de ventas.

Organigramas.  Organizacién  por
productos, por zonas geograficas, por
clientes, mixta, entre otras.
Organigrama.

- Funciones del director de ventas.
Planificacién de la estrategia de ventas,
organizacion y composicién del equipo de
ventas, evaluacién y control.

- Planificacién de las ventas.

- Los objetivos de ventas.

- Elaboraciéon del programa de ventas y
lineas de actuacién del vendedor o
vendedora.

- El presupuesto de ventas.

- Organizacién y composicion del equipo de
ventas.

- Determinacion del tamano del equipo
de ventas.
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g) Se han aplicado técnicas de prospeccion

h)

atendiendo a las
producto/servicio

de clientes,
caracteristicas del
ofertado.

Se ha elaborado el argumentario de
ventas, incluyendo los puntos fuertes y
débiles del producto, resaltando sus
ventajas respecto a los de la competencia
y presentando soluciones a los problemas
del cliente.

- Delimitacién de las zonas de venta y
asignacibn a los vendedores vy
vendedoras.

- Planificacién de las visitas a clientes.
Tipos y frecuencia de las visitas.

- Disefio de las rutas de ventas. Sistema
de sectores, ruta de la margarita, en
zigzag, del trébol de cuatro hojas,
sistema de linea recta y zonas, ruta de
circulos concéntricos y espiral, y otras.

Fases del proceso de venta. Prospeccion de

clientes, preparacion de la venta,
presentacién, argumentacion, objeciones,
cierre de la venta, servicios postventa vy
seguimiento.

La prospeccion de clientes. Identificacion,
calificacion y clasificacion de los clientes.
Métodos de prospeccién de clientes.
Preparacion de la venta. Investigar las
particularidades de los clientes, preparacién
de la presentacion planificacién de la visita.
El argumentario de ventas.

- Obijetivos, contenido y estructura del
argumentario de ventas.

- Tipos de argumentos. Racionales y
emocionales.

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

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

CONTENIDOS: Desarrollo de entrevistas de

venta
a) Se ha preparado la documentacion |- La venta personal. Concepto y
necesaria para realizar wuna Vvisita caracteristicas.
comercial, consultando la informacion de - Formas de venta. Tradicional,
cada cliente en la herramienta de gestion autoservicio, sin tienda, televenta y
de relaciones con clientes (CRM). venta online, entre otras.
b) Se ha concertado y preparado la entrevista | - La comunicacion en las relaciones
de ventas, adaptando el argumentario a las comerciales.
caracteristicas, necesidades y potencial de - El proceso  de comunicacion.
compra de cada cliente, de acuerdo con los Elementos. Barreras en la
objetivos fijados. comunicacion.
c) Se ha preparado el material de apoyo y la | - Formas de comunicacion.
documentacion necesaria. - La comunicacion verbal. Normas para
d) Se ha realizado Ila presentaciéon vy hablar en publico.
demostracion del producto, utilizando - La comunicacion telefonica en la
técnicas de venta adecuadas para venta. Uso de las nuevas tecnologias.
persuadir al cliente. - La comunicacién escrita. Cartas
e) Se han previsto las posibles objeciones del comerciales.
cliente y se han definido las técnicas y los - La comunicacién no verbal en la venta
argumentos adecuados para la refutacion y las relaciones con clientes. Lenguaje
de las mismas. gestual y corporal, visual,
f) Se han utilizado técnicas de comunicacion paralenguaje, entre otras.
verbal y no verbal en situaciones de venta [ - Técnicas de venta. Modelo AIDA (atencién,
y relacion con el cliente. interés, deseo, accion). Técnica SPIN
g) Se ha planificado la negociacion de los (situacion, problema, implicacion,
aspectos y condiciones de la operacion necesidad). Sistema de entrenamiento Zelev
que pueden ser objeto de negociacion. Noel.
h) Se han utilizado técnicas para lograr el | - Fases de la entrevista de ventas.

cierre de la venta y obtener el pedido.

- Concertacién y preparacién de la
visita. Formas de concertar una visita.
Herramientas de gestion de las
relaciones con clientes (CRM).

- Toma de contacto y presentacion.
Métodos de toma de contacto. Reglas
para una buena presentacion y tipos
de presentacion.

- Sondeo vy determinacion de las
necesidades del cliente. Tipos de
preguntas.

- Presentacion del producto y
argumentacién, aplicando técnicas de
venta.

- La demostracion del producto,

utilizando material de apoyo.
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- Las objeciones del cliente. Técnicas
de tratamiento de las objeciones.

- Negociacién de las condiciones de la
operacion. Asertividad y empatia.

- Cierre de la venta. Senales de compra
y aplicacion de técnicas de cierre.

Cierre  directo, con propuestas
alternativas, condicionado, de
producto a prueba, entre otras.

- Despedida y final de la entrevista.

- Reflexion y autoanalisis.

Seguimiento de la venta.

- Los servicios postventa.
Asesoramiento e informacion,
garantia, asistencia  técnica vy

reparaciones, recambios y repuestos,
entre otros.
- Gestion de incidencias,
reclamaciones de clientes.
- Servicios de atencion, satisfacciéon y
fidelizacidon de clientes.

quejas vy

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Formalizacion del contrato
de compraventa y otros contratos afines

Se ha interpretado la normativa que regula
los contratos de compraventa.

Se ha caracterizado el contrato de
compraventa, los elementos que
intervienen y los derechos y obligaciones
de las partes, analizando su estructura y
las clausulas habituales que se incluyen en
el mismo.

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

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

Se ha caracterizado el contrato de ventas
en consignacién analizando los casos en
que procede su formalizacion.

El contrato. Concepto. Caracteristicas y
requisitos basicos. Consentimiento, objeto y
causa.

- Tipos de contratos. Segun su regulacion,
unilaterales o bilaterales, onerosos o
gratuitos, de tracto unico o sucesivo,
reales, formales, entre otros.

El contrato de compraventa. Caracteristicas,

elementos y requisitos.

- Normativa que regula la compraventa.
Compraventa civil y mercantil.

- Derechos y obligaciones del vendedor o
vendedora y del comprador.

- Clausulado general de un contrato de
compraventa.

- El contrato de compraventa a plazos.
Normativa y libro de registro de la venta
a plazos.

Otros contratos afines.
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f)

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

Se han analizado los contratos de leasing y
renting como alternativas de adquisicion y
financiacion del inmovilizado de Ila
empresa.

- El contrato de suministro. De materiales
y de servicios. Concepto y clausulado.

- El contrato estimatorio o de ventas en
consignacion.

- Los contratos de transporte y de seguro.
Segun el medio de transporte. Riesgos y
tipos de seguros.

Los contratos de arrendamiento, leasing y de
renting. Caracteristicas, tipos y diferencias.

Realizacién
procesadores de textos y plantillas.

de contratos usando

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Gestion de la
documentacion comercial y de cobro de las
operaciones de venta

f)

Se ha gestionado la documentacién
comercial de diferentes operaciones de
venta, desde la recepcién del pedido hasta
el envio y recepcion por parte del cliente.
Se ha establecido el modo de formalizar el
pedido por parte del cliente, en ventas a
distancia (por catalogo, televenta, teléfono
movil e Internet, entre otros).

Se han identificado las distintas formas de
pago, analizando el procedimiento y la
documentacion necesaria en cada caso.

Se han diferenciado los medios de pago al
contado de los aplazados.

Se han comparado los medios y formas de
pago, analizando las ventajas 'y
desventajas en términos de coste,
seguridad y facilidad de uso.

Se ha cumplimentado la documentacion
correspondiente a los diferentes medios de
pago.

Se han cumplimentado cheques, letras de
cambio, pagarés y demas documentacién
correspondiente los diferentes medios de
pago.

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

Documentacién comercial generada en las
ventas. Nota de pedidos, presupuestos,
facturas y albaranes.

- Confeccion, registro y archivo de
documentos.

- La venta a distancia. Formalizacion de
pedidos.

El cobro de la venta. Documentos de cobro

y pago.

- El pago en efectivo.

- Latransferencia bancaria.

- La ley cambiaria y del cheque. El
cheque. Tipologia y funcionamiento.
Intervinientes. Cumplimentacion.

- La letra de cambio. Intervinientes.
Cumplimentacién.

- El pagaré.
Cumplimentacion.

- Elrecibo, y otras formas.

Clasificacion de medios de pago segun

fiabilidad, coste y plazo de pago. Ventajas y

desventajas.

Operaciones asociadas a los medios de

pago.

- Endosoy aval.

- Gestion de
comerciales.

Intervinientes.

cobro de efectos
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i) Se han identificado las distintas formas de
anticipar el cobro.

- Anticipacion del cobro. Negociacion vy
descuento bancario, factoring,
confirming y forfaiting.

- La gestiébn de impagados. Via amistosa y
legal. Recuperacion del IVA de los impagos.
- Los medios de pago electronicos (EPS).

Tarjetas de débito, de crédito, monedero,

tarjetas virtuales, cheques electronicos,

pagos por el movil, cajeros electronicos,
dinero electrénico, entre otros.

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Determinacion de los
precios y el importe de las operaciones de
venta

Se ha calculado el precio de venta del
producto, aplicando un cierto margen
comercial expresado en forma de porcentaje
del precio de coste.

Se ha calculado el precio de venta del
producto, aplicando un margen comercial
expresado en forma de un porcentaje sobre el
precio de venta.

Se ha determinado el importe total de una
operacion de venta, aplicando los descuentos
y gastos acordados y el IVA correspondiente.
Se ha calculado el interés de diferentes
operaciones, definiendo las variables que lo
determinan y aplicando un determinado tipo de
interés.

Se ha calculado el descuento de diferentes
operaciones, aplicando un determinado tipo de
descuento.

Se ha calculado el descuento y el efectivo
resultante de una remesa de efectos.

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

- Determinacion del precio de venta al publico
del producto o servicio.

- Elementos que forman parte del precio.
Tipos de costes, beneficio.

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

- Calculo del importe total de una operacién
de venta.

- Descuentos. Clases. @ Comerciales,
financieros, rappels, entre otros.

- Gastos asociados a la venta. Clases.
Portes, seguro, embalaje, entre otros.

- IVA. Base imponible, tipos, recargo de
equivalencia.

- Aplicacion del interés en las operaciones
comerciales.

- Concepto de interés. Interés simple e
interés compuesto.

- Caélculo del interés simple.

- Meétodos abreviados para el calculo del
interés de varios capitales al mismo tipo
de interés y diferentes periodos de
tiempo. Método de los multiplicadores
fijos, y de los divisores fijos.

- Concepto de descuento. Descuento racional

y descuento comercial.
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- Calculo del descuento racional o
matematico.

- Caélculo del descuento comercial.

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

- Sustitucidon de deudas. Vencimiento comun y
vencimiento medio.

- Caélculo del importe de operaciones
comerciales en moneda  extranjera.

Cotizacién de la divisa.

Temporalizacion de los Resultados de Aprendizaje.

RESULTADO DE APRENDIZAJE

tipologias de clientes.

RA: 1. Identifica el proceso de decision de X
compra del consumidor y/o usuario, analizando
los factores que inciden en el mismo y las

RA: 2. Define las funciones, conocimientos y X
perfil de los vendedores y vendedoras,
analizando las necesidades de formacion,

motivacion y remuneracion del equipo de
ventas.
RA: 3. Organiza el proceso de venta, definiendo X

las lineas de actuacion del
vendedora o vendedora, de acuerdo con los
objetivos fijados en el plan de ventas.

vendedor o

empresa.

RA: 4. Desarrolla entrevistas con supuestos X
clientes, utilizando técnicas
negociacion y cierre adecuadas, dentro de los
limites de actuacion establecidos por la

de venta,

y otros contratos afines,

RA: 5. Formaliza los contratos de compraventa X
analizando las
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clausulas mas habituales de acuerdo con la
normativa vigente.

RA: 6. Gestiona la documentacién comercial y X X
de pago/cobro de las operaciones de

compraventa, cumplimentando los documentos

necesarios.

RA: 7. Determina los precios y el importe de las X

operaciones, aplicando el calculo comercial en
los procesos de venta.
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4.- Metodologia.

Orientaciones pedagodgicas

Este mdédulo profesional contiene la formacién necesaria para desempenar las funciones de

realizacién de operaciones de venta de productos y servicios a través de los diferentes canales de

comercializacion.

La funcidn de realizacidon de operaciones de venta incluye aspectos como:

Ejecucion del plan de ventas.

Elaboracién del argumentario de ventas.

Prospeccidn de clientes.

Preparacion de las visitas a clientes.

Presentacioén del producto/servicio al cliente.

Aplicacion de técnicas de venta y negociacién en la venta.
Cumplimentacion del contrato de compraventa u otros alternativos.
Redaccidén de contratos anexos a la compraventa.
Cumplimentacidn, registro y archivo de la documentacién generada en las operaciones de
venta.

Tratamiento de incidencias, devoluciones, quejas y reclamaciones.
Seguimiento de la venta y control de servicios postventa.
Fidelizacidn de clientes.

Gestion de cobros.

Cumplimentacion de los medios de pago.

Las actividades profesionales asociadas a esta funcion se aplican en:

Elaboracién del programa de ventas y plan de actuacién del vendedor o vendedora.
La preparacion y desarrollo de entrevistas de ventas.

Las operaciones de venta de productos y servicios.

La formalizacion de contratos de compraventa y otros contratos anexos.

El seguimiento postventa.

El cobro de las operaciones de venta.
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Las lineas de actuacidn en el proceso de ensenanza-aprendizaje que permiten alcanzar los
objetivos del médulo versaran sobre:

- Preparacién de una visita comercial con la informacién obtenida en la herramienta de
gestion de las relaciones con clientes.

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

- Utilizacidn de técnicas de comunicacion verbal (oral y escrita) y no verbal aplicadas al
proceso de venta.

- Utilizacién de herramientas informaticas en la presentacién de productos y servicios.

- Utilizacién de técnicas venta, negociacidn y refutacién de objeciones.

- Elaboracién de contratos de compraventa y documentacidn anexa, utilizando el
procesador de textos.

- Cumplimentacién de los documentos de diversos medios de pago.

- Gestidén informatizada de sugerencias.

- Utilizacién de herramientas de gestion de las relaciones con clientes en preparacion de
visitas, servicios postventa y fidelizacion de clientes.

- Realizacidn de calculos relativos a las operaciones de venta y de cobro y pago.

Se estableceran estrategias didacticas de tipo expositivo y de investigacidn. Para establecerlas, es

util conocer los tipos de aprendizaje segun el autor David. P. Ausubel:

* Receptivo. Por explicacién del profesor, material impreso, medios audiovisuales.

* Por descubrimiento. Descubre el material por si mismo: guiado por el profesor o de forma
auténoma.

= Memoristico. Memorizacidn de datos, hechos, conceptos, aprendizaje mecdnico.

= Significativo. Relaciona los conceptos nuevos con los poseidos, con la experiencia y

modifica esquemas conceptuales.
Métodos didacticos:

Aplicacion combinada de los siguientes métodos didacticos para el desarrollo de las sesiones

formativas:

e Meétodo constructivista del aprendizaje, de forma que el alumnado sea participe del proceso y
partiendo de sus conocimientos previos, la investigacion personal y/o profesional, el contacto con
la realidad de su entorno y las experiencias del grupo clase, puedan plantearse cuestiones de
investigacion centrandose en el interés del alumnado y que estos se conviertan en participantes
totalmente activos de su propia formacion. ;Como lo haremos? Gracias a la evaluacion inicial del
curso y la valoracion al final de la unidad de lo que van aprendiendo los alumnos por parte del
profesor, poniendo de manifiesto los conocimientos y experiencias previas de los alumnos gracias
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a la puesta en comun mediante actividades, casos practicos introductorios, videos o documentales.
Posteriormente se llevaran a cabo tareas de investigacion relacionadas con los aspectos que se
hayan puesto de manifiesto en la puesta en comun, siendo mi labor como profesor orientarlos
hacia aquellos aspectos necesarios para la adquisicion de las competencias. Durante todas las
sesiones el alumnado podra realizar aportaciones que sirvan para enriquecer el desarrollo de estas
y que servirdn para profundizar en la unidad, en aspectos concretos de la misma o en su aplicacion
en el ambito profesional especifico o del entorno. Por ello siempre se hard referencia a los
aspectos que ya conocen o hayan trabajado. El objetivo es que el proceso de aprendizaje tenga
significado para los alumnos y en todo momento sientan que lo que aprenden les sirve realmente
en el entorno donde quieren desarrollarse profesionalmente (aprendizaje significativo).

e Método de trabajo en grupo, donde el aprendizaje colaborativo esta presente en todo momento.
Este método cobra mucha importancia en este moédulo donde el alumnado tiene que aprender a
dirigir y a formar parte de un grupo de marketing en el &mbito comercial. ;Coémo lo haremos? Por
medio de trabajos con grupos permanentes y esporadicos de caracter heterogéneo, fomentando la
interaccion entre profesor-alumnos, entre alumnos del mismo grupo, pero también entre alumnos
de otros cursos y ciclos, asi como con el resto de la comunidad educativa. Para ello se le facilitara
herramientas para poder llevar a cabo sus objetivos de forma Optima y favoreciendo las
habilidades sociales y emocionales.

Se destaca la configuracién de entre grupos heterogéneos de manera que los alumnos puedan
aprender unos de otros, fomentando la tutorizacion entre iguales o la tutorizacion entre expertos en
el caso de que encontremos alumnos especialmente habiles o conocedores de ciertas disciplinas,
tal y como puede ocurrir en un entorno de trabajo real.

Buena parte de los métodos de trabajo seran en grupo, sin embargo, también se trabajara de
manera individual en base a poder reconocer el esfuerzo y aprendizaje individual.

e Meétodo expositivo, en el que por medio de presentaciones y explicaciones se pueda ayudar al
alumnado al inicio de cada acto didactico sobre los objetivos a alcanzar, conjuntamente con los
contenidos especificos a tratar. [gualmente, este método me permitira resumir y reforzar los puntos
esenciales de cada modulo, unidad didéactica o contenidos tratados en el dia a dia. Muy Ttil
también la resolucion de dudas.

Este método expositivo siempre ird acompanado de pequeios ejercicios practicos que ayuden y
hagan participar al alumno, evitando la comunicacién unidireccional y que la sesion sea solo
teorica.

Tipos de actividades

Actividades de ensefianza:

Se basan en captar la atencion del alumnado en todo momento, explicando los contenidos
acercandose a su entorno. Igualmente, y para conseguir autonomia en el desarrollo de sus funciones,
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se plantean actividades en las que tienen que realizar busquedas o investigacién para encontrar la
solucion a determinados casos expuestos. La puesta en comun de todas las acciones que llevemos a
cabo sera vital.

Actividades de aprendizaje:

Actividades de inicio como casos practicos, dinamicas, debates, busquedas, articulos o
lluvias de ideas, videos, gamificacion...

Actividades de desarrollo: como las demostrativas (docencia directa o visita de expertos),
las de investigacion y aplicacion (actividades de clase, casos practicos, problemas, retos,
trabajos practicos)

Actividades de sintesis como tipo test, resimenes y esquemas, en algunas ocasiones los
casos recopilatorios de algunos RA constituyen en si una actividad de sintesis, asi como de
relacion entre los contenidos de cada RA..

Actividades digitales; Incorporando el uso de las TAC (tecnologia aplicada al aprendizaje
y el conocimiento), con la utilizacién de dispositivos digitales (PC). Nuestro alumnado
debera dominar perfectamente las estrategias de buisqueda de informacioén en la red, tanto
a lo largo del curso para su aprendizaje como una vez finalizado el curso en su vida
laboral, ya que estdn en contacto directo y continuo con las nuevas tecnologias,
principalmente con Internet y su uso en dispositivos, ademés la mayoria de las
actividades evaluables serdn seguidas a través de la plataforma Classroom del centro.
Estas actividades pueden ser de inicio, desarrollo, sintesis, refuerzo o ampliacion.
Actividades de refuerzo y ampliacion. Las actividades de refuerzo estaran centradas en

aquellas capacidades que el alumnado no haya podido conseguir. Las actividades de
ampliacion estaran enfocadas al alumnado que ha ido adquiriendo las capacidades
necesarias durante la unidad y al que se le encomienda la investigacion, profundizacion o
resolucion de tareas que lograran enriquecer su conocimiento. Para alcanzar los objetivos y
competencias se desarrollaran las siguientes unidades:

Para alcanzar los objetivos y competencias se desarrollaran las siguientes unidades:

TRIMESTR
UNIDAD HORAS b RA Y CEs
UD 1. NECESIDADES Y
COMPORTAMIENTO DEL | 17 horas T::V'I“E"SETRRE Lab,cdefgh
CONSUMIDOR
UD 2. FUNCIONES Y PERFIL PRIMER
DEL VENDEDOR 18 horas TRIMESTRE | >2Pcdeten
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UD 3. EL DEPARTAMENTO 17 horas PRIMER 3.3, ?' Cr'\d' &
Y EQUIPO DE VENTAS TRIMESTRE &
UD 4. COMUNICACION Y 18 horas SEGUNDO
TECNICAS DE VENTA TRIMESTRE | 4@b.cdefgh
UD 5. EL CONTRATO DE
COMPRAVENTA Y OTROS 14 horas ::If\iAUEl\;?F?E 5.a,b,c,d,efg
CONTRATOS AFINES
UD 6. DOCUMENTACION
COMERCIAL:
DOCUMENTOS DE 10 horas ::If\i/IUEl\;?IgE 6.3,b
FORMALIZACION DE LA
VENTA
UD 7. DOCUMENTOS DE TERCER .
FORMALIZACION DE 17 horas TRIMESTRE 6.c,d,e,fg,h,i
COBRO Y PAGO
UD 8. DETERMINACION TERCER
DEL PRECIO DE VENTA, 17 horas TRIMESTRE 7.a,b,c,de,fg
INTERES Y DESCUENTOS
TOTAL, HORAS 128 horas

Planteamiento metodoldgico y actividades.

Como se ha expuesto anteriormente la programacion se ha organizado en 8 unidades
didacticas. La duracion de cada una de ellas serd flexible y estara en funcion del grado de
complejidad de los contenidos y del ritmo de aprendizaje del grupo.

La temporalizacion de las actividades programadas en cada unidad didéctica variara en
funcioén del tipo de actividad, agrupamiento de los alumnos y alumnas y de los recursos utilizados
teniendo en cuenta que serd necesario adaptar la actividad al tiempo disponible, como es el caso
de alguna actividad especial; y si existe alguna salida fuera del centro, actividad que habra que
programar con tiempo.

En cualquier caso, independientemente del nimero de sesiones de cada unidad de trabajo, el
orden metodolédgico general a seguir seré el siguiente:

1. Introduccion al tema en clase sobre los conceptos, la estructura y procedimientos
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fundamentales de la unidad didactica.

2. Exploracion inicial para determinar qué grado de conocimiento tienen sobre lo que se
tratara en la nueva unidad, verificando los conocimientos a través de cuestionarios, debates,
gamificaciones.

3. Desarrollo de los contenidos. Es deseable que los contenidos sean faciles de seguir por el
alumno, que estén fuertemente estructurados y escritos con un lenguaje sencillo pero preciso.
Las palabras y conceptos clave de la unidad didéactica deben sefialarse, explicarse y definirse.
Al terminar la explicacion de cada epigrafe, o aspecto destacado de la unidad didactica, se
deberia potenciar la asimilacion de conocimientos mediante la realizacion de ejercicios y
actividades practicas. La explicacion del profesor se realizara de forma presencial.

4. Realizacion de casos practicos, simulaciones y actividades sobre los temas objeto de
estudio, lo mas cercanos a la realidad, con un grado creciente de dificultad. Se realizaran
tareas tanto en clase como en casa y se subiran a la plataforma Classroom para su evaluacion.
Los casos practicos de tipo recopilatorio siempre incluyen un debate con el grupo completo y
en ocasiones la presentacion al resto de compaiieros, a veces cuando el interés didactico lo
requiera.

5. Realizacion de trabajos de investigacion, valorando la capacidad de trabajo en equipo y
la exposicion de resultados en publico, asi como ser capaces de obtener informacion relevante
y saber utilizarla para disefiar cambios 0 mejoras en un entorno de trabajo de empresa.

6. Recuperacion, refuerzo y ampliacion. A lo largo de la unidad o después de las mismas

para reforzar/ ampliar conocimientos.
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5.- La evaluacion, medios y criterios de calificacion.

Dentro del marco legal de la ORDEN de 29 de septiembre de 2010, por la que se regula la
evaluacion, certificacion, acreditacion y titulacion académica del alumnado que cursa ensefianzas
de formacion profesional inicial que forma parte del sistema educativo en la Comunidad
Auténoma de Andalucia. Se evaluara cada uno de los siguientes resultados de aprendizaje
mediante las evidencias descritas en las siguientes tablas:

NOTA: el apartado “Evidencia” puede sufrir modificaciones por el caracter flexible de la
programacion, segun vayan planteandose el curso para adaptarnos al grupo de clase.

NOTA: En el apartado “Evidencia” las entregas se refieren a casos practicos individuales o
grupales, trabajos de exposicion o trabajos de investigacion, las pruebas son teorica-practicas y de

caracter individual.

RA: 1 Identifica el proceso de decision de compra del consumidor y/o usuario,

analizando los factores que inciden en el mismo y las tipologias de clientes.

o . Estandar evaluable-Objetivo |- . . Peso
Criterio de evaluacion e Evidencia o
Didactico 15%
a) Se han identificado los tipos de
consumidores, diferenciando el |qentifica los diferentes tipos
consumidor final o particulary el |4e consumidores que existen
industrial u organizacional. Prueba 1 1%
b) Se ha definido el contenido y los [Define el comportamiento del
aspectos que comprende el consumidor y/o usuario
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estudio del comportamiento del
consumidor y/o usuario.

Se han definido y clasificado las
necesidades del consumidor,
teniendo en cuenta el orden
jerarquico que se establece a la
hora de satisfacerlas.

Define, clasifica y jerarquiza
las necesidades del
consumidor

— Prueba 1
d) Se han clasificado las compras,  |cjasifica los tipos de compras 3%
atepdlendg al compoﬂamlento dependiendo del
raC|onaI'o impulsivo dgl comportamiento del
consumidor y/o usuario. consumidor
e) Se han identificado las fases del
proceso de compra del Conoce las fases y los
consumidor final, analizando los |factores del proceso de
factores que determinan su compra por parte del
complejidad y duracion. consumidor
f) Se han analizado los
determinantes internos y externos Analiza los determinantes Entrega 1
que influyen en el proceso de internos y externos del (4%) 7%
decision de compra de los proceso de decision de Prueba 1
consumidores y/o usuarios. compra (3%)
g) Se han identificado las fases del
proceso de compra del
consumidor industrial, Identifica las fases del proceso
comparando el proceso con el del |[de compra
consumidor final.
h) Se han caracterizado las
tipologias de clientes, atendiendo
a su comportamiento de compra,
su personalidad y sus Caracteriza, segun el Entrega 2
motivaciones de compra. ] (3%) o
comportamiento de compra, Prueba 1 4%
los diferentes tipos de clientes rueba
(1%)

RA: 2

Define las funciones, conocimientos y perfil de los vendedores y

vendedoras, analizando las necesidades de formacién, motivacion y remuneraciéon
del equipo de ventas.

Criterio de evaluacion

Estandar evaluable

Evidencia

Peso
10%
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a) Se han establecido las funciones
y responsabilidades de los

Reconoce las funciones y
responsabilidades de los

vendedores y vendedoras enla | endedores en la venta Prueba 2 2%
venta personal. personal
c) Se ha definido el perfil del
vendedor o vendedora profesional,
analizando las cualidades Conoce el perfil y cualidades
personales, habilidades profesionales (del vendedor profesional
y conocimientos que debe tener un
buen vendedor.
d) Se han descrito distintos puestos , .
de trabajo de ventas y el perfil de los Define los puestos. de trabajo
. _|de ventas y el perfil de los
vendedores y vendedoras mas vendedores de los mismos
adecuados para los mismos.
e) Se han determinado las .
. .. |Conoce las necesidades de
necesidades de formacion, f . iclaie de |
perfeccionamiento y reciclaje del ormacion y reciclaje de los Entrega 3
. vendedores 39
equipo de vendedores y vendedoras f) O)b , 5o
. : rueba ()
];))rozsar::: deﬂcri\;do elfocr:r%r;tgglrcljo de}l Identifica el contenido del (2%)
perfeccionamiento de los vendedores programa de formacion de los
vendedores
y vendedoras.
b) Se han clasificado los vendedores
y vendedoras en funcién de las . .
o Clasifica los tipos de
caracteristicas de la empresa en la )
o ! vendedores atendiendo a
que prestan servicios, el tipo de venta maltioles caracteristicas
que realizan y la naturaleza del P
producto. Entrega 4
o
g) Se ha valorado la importancia de la grlfe)ba 2 3%
motivacién de los vendedores vy|Valora laimportancia de la (1%)

vendedoras analizando los
principales factores motivadores.

motivacion en los vendedores

h) Se han identificado los sistemas de
retribucion de los vendedores vy
vendedoras mas habituales.

Reconoce los sistemas de
retribucion de los vendedores

RA: 3 Organiza el proceso de venta, definiendo las lineas de actuacion del

vendedor o vendedora o vendedora, de acuerdo con los objetivos fijados en el
plan de ventas

Criterio de evaluacion Estandar evaluable Evidencia 1P56¢,SA)°
a) Se han identificado las funciones |ldentifica las funciones del Prueba 3 29,

del departamento de ventas de

departamento y el director de
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una empresay las
responsabilidades del director de
ventas.

ventas de una empresa

Se han diferenciado las formas de
organizacion del departamento de
ventas por zonas geograficas, por
productos y por clientes, entre
otras.

Diferencia las formas de
organizacién del departamento
de ventas

Se ha elaborado el programa de
ventas del vendedor o vendedora,
definiendo sus propios objetivos y
el plan de actuacion, en funcion
de los objetivos establecidos en el

Elabora el programa de ventas
de un vendedor definiendo sus
objetivos

plan de ventas de la empresa. Entrega 5
d) Se ha calculado el numero de S%)b 3 5 9
vendedores y vendedoras que se |Calcula el numero de 2':‘;6 a °
requieren para cumplir los vendedores requeridos para (2%)
objetivos del plan de ventas de la |cumplir un plan de ventas
empresa.
e) Se han planificado las visitas a
clientes, aplicando las rutas de Planifica las visitas de clientes
ventas que permiten optimizar los |atendiendo a diversos
tiempos del vendedor o elementos Entrega 6
vendedora y reducir los costes. (2%) 49
f) Se ha determinado el nimero de : ) Prueba 3 °
e : Determina el numero de 29
visitas comerciales que se vana | ... ; (2%)
) : visitas comerciales que
realizar a los clientes reales y . o
; . pueden realizar los distintos
potenciales y el tiempo de . .
e . tipos de clientes.
duracién de las visitas.
g) Se han aplicado técnicas de
prospeccion de clientes, Apllca técnicas de PrOSpeCCién
atendiendo a las caracteristicas  |de clientes dependiendo del
del producto/servicio ofertado. producto ofertado
: Entrega 7
h) Se ha elaborado el argumentario (2%)
de ventas, incluyendo los puntos Prueba 3 4%,
fuertes y débiles del producto, Elabora un argumentario (2%)

resaltando sus ventajas respecto
a los de la competencia y
presentando soluciones a los
problemas del cliente.

acerca del producto que el
vendedor ha de promocionar

RA: 4 Desarrolla entrevistas con supuestos clientes, utilizando técnicas de venta,

negociaciéon y cierre adecuadas, dentro de los limites de actuacion establecidos
por la empresa.
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Criterio de evaluacion Estandar evaluable Evidencia ngosA,o
a) Se ha preparado la
documentacién necesaria para
realizar una vis!ta comer(;ial, Prepara la documentacion
consultgndo la |nformaC|o'n de necesaria para realizar una
cadq cliente en I_a herramlen_ta de |yisita comercial
gestidn de relaciones con clientes
(CRM).
b) Se ha concertado y preparado la
entrevista de ventas, adaptando
el argumentario a las
caracteristicas, necesidades y
potencial de compra de cada Concierta una entrevista de
cliente, de acuerdo con los ventas y prepara el material de |Entrega 8
objetivos fijados. apoyo necesario, adaptandose 8 %
a las necesidades de cada
cliente
c) Se ha preparado el material de
apoyo y la documentacién
necesaria.
d) Se harealizado la presentacion y
demostracion del producto,
utilizando técnicas de venta
adecuadas para persuadir al Realiza la presentacion y
cliente. demostracion del producto vy,
ademas, preveé las posibles
e) Se han previsto las posibles objeciones del cliente
objeciones del cliente y se han  |Preparando argumentos a las
definido las técnicas y los mismas
argumentos adecuados para la
refutacion de las mismas.
Entrega 9
- - (7%) o
f) Se han utilizado técnicas de o Prueba 4 12 %
comunicacion verbal y no verbal |Utiliza técnicas de o
comunicacion verbal y no (5%)

en situaciones de venta y relaciéon
con el cliente.

verbal en situaciones de venta

Se ha planificado la negociacion
de los aspectos y condiciones de
la operacién que pueden ser
objeto de negociacion.

Planifica la negociacion y
condiciones de la operacién
objeto de estudio

Se han utilizado técnicas para
lograr el cierre de la venta y
obtener el pedido.

Utiliza técnicas para lograr el
cierre de una venta
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RA: 5 Formaliza los contratos de compraventa y otros contratos afines, analizando

las clausulas mas habituales de acuerdo con la normativa vigente

o . . . . Peso
Criterio de evaluacion Estandar evaluable Evidencia 10%
(1]

a) Se ha interpretado la normativa Interpreta la normativa que

que regula los contratos de regula los contratos de

compraventa. compraventa
b) Se ha caracterizado el contrato

de compraventa, los elementos | caracteriza el contrato de Prueba 5 3%

que intervienen y los derechos y | compraventa, los elementos

obligaciones de las partes, que intervienen y las

aqallzando su estructura y las obligaciones de las partes que

clausulas habituales que se intervienen

incluyen en el mismo.
c) Se ha cumplimentado el contrato _

de compraventa en el que se Cumpllmenta el contrato de

recogen los acuerdos entre compraventa que recoge los Entrega 10 29

vendedor y comprador, utilizando |acuerdos entre el vendedor y

un procesador de textos. el comprador
d) Se ha interpretado la normativa

que regula el contrato de Interpreta la normativa que

compraventa a plazos y los regula el contrato de

requisitos que se exigen para su compraventa a plazos

formalizacion.

Prueba 5 2%

e) Se ha caracterizado el contrato

de ventas en consignacion Caracteriza el contrato de

analizando los casos en que ventas en consignacion

procede su formalizacion.
f) Se ha caracterizado el contrato  |Caracteriza el contrato de Entrega 11 (2%)

de suministro, analizando los suministro, analizando los Prueba 5 3%

supuestos en los que se requiere |supuestos que éste requiere  |(1%)
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para el abastecimiento de
materiales y servicios.

Se han analizado los contratos de
leasing y renting como
alternativas de adquisicion y
financiacion del inmovilizado de la
empresa.

Analiza los contratos de
leasing y renting como

alternativas de adquisicién del
inmovilizado de la empresa

RA: 6 Gestiona la documentacion comercial y de pago/cobro de las operaciones

de compraventa, cumplimentando los documentos necesarios

Criterio de evaluacion Estandar evaluable Evidencia 1P5608A,0
a) Se ha gestionado la

documentacién comercial de

diferentes operaciones de venta, |Gestiona la documentacion

desde la recepcién del pedido comercial de diferentes

hasta el envio y recepcién por operaciones de venta

arte del cliente.

P Entrega 12 2o,
b) Se ha establecido el modo de

formalizar el pedido por parte del |Establece el modo de

cliente, en ventas a distancia (por |formalizar el pedido por parte

catalogo, televenta, teléfono movil |del cliente en diferentes tipos

e Internet, entre otros). de ventas
c) Se han identificado las distintas

formas de pago, analizando el

procedimiento y la documentacién

necesaria en cada caso.
d) Se han diferenciado los medios  ||4entifica las distintas formas Prucba 6

de pago al contado de los de pago y cumplimenta la r;Je a .

aplazados. documentacion necesariaen  |S7°) 7%

cada caso

e) Se han comparado los medios y

formas de pago, analizando las

ventajas y desventajas en

términos de coste, seguridad y

facilidad de uso.
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f)

Se ha cumplimentado la
documentacién correspondiente a

los diferentes medios de pago. Prueba 6
(2%)

g) Se han cumplimentado cheques, Entrega 13
letras de cambio, pagarés y (2%)
demas documentacion
correspondiente a los diferentes
medios de pago.

h) Se ha identificado la , Identifica la documentacion
documentacion correspondiente a correspondiente a las
las operaciones de endoso, aval y operaciones de endoso, aval y
gestion de cobro de medios de gestion de cobro de medios de
pago. pago.

: : — — Prueba 6 1%

i) Se han identificado las distintas  ||qentificado las distintas
formas de anticipar el cobro. formas de anticipar el cobro.

o . . . . Peso
Criterio de evaluacion Estandar evaluable Evidencia 15%
a) Se ha calculado el precio de

venta del producto, aplicando un
cierto margen comercial
expresado en forma de Calcula el precio de venta del
porcentaje del precio de coste producto en base al margen
: comercial y lo expresa en

b) Se ha calculado el precio de|forma de porcentaje del precio |Entrega 14
venta del producto, aplicando un|ye coste o el precio de venta  |(1)
margen comercial expresado en Prueba 7
forma de un porcentaje sobre el (2%)
precio de venta.

c) Se ha determinado el importe 15 %
total de una operacion de venta,
aplicando los descuentos y|Determina el importe total de
gastos acordados y el [VA|unaoperacion de venta
correspondiente.

d) Se ha calculado el interés de Entrega 14
diferentes operaciones, o . (1%)
definiendo las variables que lo Calcula} el interés de diferentes Prueba 7
determinan y aplicando un|opé€raciones. (3%)

determinado tipo de interés.
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e) Se ha calculado el descuento de
diferentes operaciones, aplicando
un  determinado  tipo  de Entrega 14
descuento. (1%)
Prueba 7
f) Se ha calculado el descuento y el |Calcula el descuento y el (3%)
efectivo resultante de una remesa|efectivo en diferentes tipos de
de efectos. operaciones, cumplimenta las
facturas y calcula la comision
g) Se han cumplimentado facturas ~|resultante. Entrega 14
de negociacién de efectos (1%)
comerciales, aplicando un Prueba 7
determinado tipo de descuento y (3%)
la correspondiente comision.

INFORMACION SOBRE EL PROCESO DE EVALUACION EN LOS CICLOS FORMATIVOS DE
GRADO MEDIO Y GRADO SUPERIOR.

PROCESO DE EVALUACION EN LOS CICLOS FORMATIVOS DE GRADO MEDIO Y SUPERIOR,.

Todos los médulos de los ciclos formativos se rigen por la ORDEN de 29 de septiembre de 2010, por
la que se regula la evaluacién, certificacién, acreditacién vy titulacién académica del alumnado que cursa
ensefanzas de formacion profesional inicial que forma parte del sistema educativo en la Comunidad
Auténoma de Andalucia.

Los porcentajes que corresponden a cada prueba de evaluacién, tanto examenes practicos como
actividades formativas, se encuentran detallados en las programaciones de los distintos médulos,
disponibles en la web del centro.

Este proceso de evaluacion es valido para todos los mdédulos profesionales impartidos por el
departamento de Comercio y Marketing. De forma comun para todos ellos se siguen las siguientes
ponderaciones:

Evidencias Porcentajes

Competencias profesionales

(pruebas tedrico-practicas, proyectos y entregas 80 % *
evaluables)
Competencias personales y sociales 20 %

(*) Se debe entender que el numero de pruebas, actividades y proyectos variara en funcién del médulo
y la unidad de trabajo.

Ademas se tendra en cuenta lo siguiente:
A) Para superar las pruebas tedrico-practicas, proyectos y entregas:

1. Se necesitara obtener como minimo una puntuacion de 5 puntos.
2. Si el alumno/a no asiste y presenta documentacion justificativa oficial (maX|mo 3 dias lectivos tras

la falta), podra realizar de nuevo esa prueba el dia fijado para la recugeramon de la correspondiente

evaluacion. Si no superase esta prueba, podria realizar la recuperacién de la misma, que se realizaria
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antes de la celebracion de la evaluacion correspondiente.

3. Los proyectos y entregas deberan estar presentados TODOS y tener una puntuacién minima
de 5 puntos. Se abrira un plazo de recuperacion antes de la evaluacién cuando su calificacién sea
menor de 5 y para los no presentados segun tiempo y forma (estos ultimos perderan la calificacién
relativa a competencias personales y sociales relativas a la entrega de trabajos, proyectos y
actividades).

4. Las pruebas tedrico-practicas tienen caracter individual y cualquier ayuda que pudiera tener el
alumno/a, ya sea de un compafiero/a o a través de algun instrumento de apoyo no permitido, supondra
la retirada de la prueba y su inmediata anulacién, teniendo que realizarla en junio el alumnado de
primer curso y antes de realizar la evaluacion previa del médulo de formacién en centros de trabajo, el
alumnado de segundo curso.

B) Para superar las actividades se deben presentar todas las propuestas, siguiendo las siguientes
indicaciones:

1. Deben realizarse en clase o en el taller, dentro de la organizacion normal de las clases. También
pueden ser realizadas por el alumnado en casa y colgadas en la plataforma Moodle /Classroom dentro
del plazo y forma indicadas.

2. Todas deberan ser presentadas en el tiempo y forma estipulados por el profesor/ra

3. Aquellos alumnos/as que no presenten las actividades, deberan entregarlas antes de la
Evaluacion

4. En ningun caso, corresponde al profesor/a la tarea de recordar al alumnado que no haya presentado
alguna de sus actividades, proyectos y entregas que proceda a subsanar dicha situacién. Se considera
que el alumnado, tiene la madurez personal y profesional suficiente como para ser conscientes de lo
que no haya entregado puntualmente. El propio alumnado debera llevar un sistema adecuado de
control de esto, asi como de las calificaciones obtenidas en las pruebas realizadas a lo largo del curso.
5. Para que un alumno/a supere el modulo correspondiente, ademas de superar las pruebas
tedrico-practicas debera tener presentadas todas las entregas, proyectos y actividades, propuestas a lo
largo del curso o las actividades de recuperacion sustitutorias propuestas antes de la evaluacion de
final de curso. Se abrira un plazo extraordinario para la entrega de todas estas tareas pendientes antes
del final de cada evaluaciéon y una mas en junio. Incluso aunque el alumnado tenga aprobados los
examenes de la UT a la que corresponden estas, debera presentarlas para superar la evaluacion de
final de curso.
C) Criterios de evaluacion para las competencias personales y sociales.
Una vez obtenida la calificacion media ponderada de las competencias profesionales se le debe sumar
un maximo de 2 puntos siguiendo los siguientes items:

1. Participacién activa y positiva en clase, realizando las actividades propuestas.

2. Muestra autonomia en el proceso de aprendizaje y responde de manera eficaz a las

contingencias.

3. Muestra interés e iniciativa por obtener un resultado éptimo en sus

actividades.

4. Colabora con el resto de compafneros en el desarrollo de actividades

grupales. 5. Muestra una actitud correcta ante otros miembros de la

comunidad educativa.

6. Realiza las entregas de trabajos, proyectos y actividades en tiempo y forma.

D) Evaluacion continua: de acuerdo con la ORDEN de 29 de septiembre de 2010 en su articulo 2.2
la aplicacién de la evaluacion continua requiere la asistencia regular a clase y participacion en las
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actividades programadas del ciclo formativo, aquellos alumnos/as que incumplan esto no podran ser
evaluados mediante dicha evaluacién continua y tendran que superar todas las entregas, actividades,
proyectos y pruebas tedrico-practicas directamente en el periodo de recuperaciones de junio.

Ejemplos de calificacion:

Competencias Competencias personales Calificacion del médulo
profesionales y sociales
5 puntos 10 puntos (5 puntos x 80%) + (10*20%)=4+2=6 puntos APTO
7 puntos 4 puntos (7 puntos x 80%)+(4x20%)=5,60 + 0,80=6,40 APTO
5,50 puntos 1 punto (5,50 puntos x 80%)+(1x20%=4,40+0,20=4,6 NO APTO

Nota Competencias Personales v Sociales

La participacion activa y positiva en clase, muestra de autonomia e interés e iniciativa se evaluaran
mediante registros del profesor que incluyen:
1) Participacion activa en el desarrollo de las sesiones de clase a modo de intervenciones cuando el
profesor las requiera o de manera espontanea
2) Recogida en clase de pequenas preguntas realizadas de manera presencial sin previo aviso sobre
contenidos que se imparten en clase
La puntuacion en colaboracion en actividades grupales se pierde cuando un alumno o alumna no colabora
en las entregas en grupo con el resto de sus compafieros/as o simplemente no las realiza o no se presenta a
alguna de las exposiciones grupales
La puntuacion en actitud correcta ante los miembros de la comunidad educativa se pierde si el alumno
obtiene partes de disciplina o falta el respeto a los profesores/as una sola vez
La entrega de trabajos en tiempo y forma solo puntta a los alumnos/as que entregan todos ellos antes del
plazo de entrega establecido por el profesor

Nota para entregas con exposicion

En el caso de entregas de tareas con exposicion bien sean grupales o individuales, los alumnos que no
expongan en el dia y horas indicadas (salvo justificacion documentada) no superan estas y tendran que
realizar de nuevo la entrega (nuevo trabajo también en el caso de trabajo entregado pero no expuesto) y

también exponerlo/a en el periodo indicado por el profesor para recuperar las entregas suspensas.
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Los alumnos que justifiquen esta y entregan en tiempo y forma el trabajo, tendréan la posibilidad de cerrar
con el profesor un dia y hora para realizar la exposicién y si es superada no van con dicha entrega a
recuperaciones.

Nota coevaluacion de actividades grupales

En las actividades grupales los alumnos reflejaran el trabajo que ha realizado cada uno y su porcentaje de
implicacion mediante un documento firmado de acuerdo por todos los integrantes del grupo, estos
aspectos repercutiran en la nota del trabajo de manera individual para cada alumno/a de manera que se

garantice la participacion de todos los integrantes del grupo de trabajo.

Periodo entre la 3* evaluacion parcial y la evaluacion final

Este periodo que estd regulado en la normativa vigente sera dedicado prioritariamente a la adquisicion de
aprendizajes no adquiridos por parte del alumnado con evaluacion negativa. Si fuera necesario el profesor
planteara actividades de sintesis con el fin de garantizar que el alumnado que no ha superado todos los
RAs pueda hacerlo ahora y el poco tiempo disponible en este periodo no sea un inconveniente.

En este periodo el alumno debe realizar aquellas pruebas, proyectos, actividades y practicas que no hayan
superado, no alcanzando sus competencias profesionales, personales y/o sociales previstas ni

consiguiendo por tanto los objetivos del modulo.

Una vez realizada la propuesta de nota final del modulo, los alumnos que hayan superado el modulo y
que deseen mejorar su nota final, deberan realizar la peticion en el plazo estimado y deberan realizar
aquellas practicas, pruebas o actividades en las que haya obtenido mas baja puntuacion y que le seran
indicadas (un méximo de 6 evidencias), para decidir cudles se hacen mantendran una reunion previa con

el profesor.
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6.- Medidas de atencion al alumnado con necesidades

especificas de apoyo educativo.

0
°

R
°o

Aquellos alumnos que presenten problemas de aprendizaje o alglin tipo de deficiencia se
les garantizara el acceso a las pruebas de evaluacidon, proporcionandoles materiales especificos

que les facilite la comprension de los contenidos y realizacion de practicas.

Las actividades estaran disefiadas para atender a todo el alumnado, si se detectara
cualquier necesidad educativa se dard respuesta de inmediato segin el protocolo n.e.a.e.
(necesidades especificas de apoyo educativo). Asi, nuestra actuacion se centrara basicamente en:
Atencion a la diversidad de ritmos, aptitudes, intereses, expectativas y motivaciones del
alumnado. Para dar respuesta a los distintos ritmos de aprendizaje, aptitudes, intereses,
expectativas y motivaciones del alumnado al que hemos hecho referencia anteriormente y con los
que nos encontramos inevitablemente en todos los cursos, estableceré dos tipos de actividades
concretas, unas seran de refuerzo y otras de ampliacion:

e Si se aprecia la existencia de alumnos con un ritmo mas acelerado de aprendizaje, se les
propondra actividades de ampliacion, que generalmente consistiran en la realizacion de
alguna investigacion referente a los contenidos que se estén trabajando para motivarlos y
que se impliquen en su proceso de ensefianza-aprendizaje.

e Si se aprecia alumnos con posibles dificultades de aprendizaje (ritmo mas lento) o con
problemas de motivacion o falta de interés, se les propondra la realizacion de actividades
de refuerzo, que los introduzca en los contenidos de la materia y les ayude a seguir el
ritmo de la clase con menor dificultad, asi como la seleccion de actividades y el desarrollo
de una metodologia motivadora y que despierte su interés.

Atenciéon a alumnado con necesidades especificas de apoyo educativo. Se contemplan las
siguientes medidas de atencion a la diversidad para atender a este alumnado que lo necesite

cuando se detecte la necesidad:
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Situarlo en primera fila o un lugar donde pueda tener un compafero de apoyo, a no ser
que el alumno progrese bien en el sitio donde se encuentre.
Actividades muy pautadas con instrucciones claras y concisas.
Supervision constante: Si la tarea es muy larga fragmentarla. Para facilitar su implicacion
en las tareas incrementar el nimero de veces que se supervisa su trabajo. Apoyo en las
explicaciones y mas atencion en su consecucion de los estandares.
Actividades variadas con diferente nivel de dificultad con intencion de desarrollarlas con
el alumnado en clase. Para aquellos alumnos/as que no tienen problemas en realizar las
actividades basicas propuestas para todos/as, se pueden disefiar actividades mas
complejas (actividades de ampliacion), y, por otra parte, para aquellos/as que se ha
detectado que tienen problemas para la consecucion de las actividades basicas, se plantea
otras mas sencillas que presentan menor nivel de dificultad (actividades de refuerzo).
Flexibilidad en los tiempos asignados a las actividades en funcion de las dificultades
encontradas por el alumnado.

Se podran crear si se ve conveniente, grupos de cooperacion en el que los/as alumnos/as
mas aventajados orientardn y ayudaran a aquellos/as compafieros/as que necesiten mas
tiempo y refuerzo en la ejecuciéon de las tareas, cuando la profesora esté ocupada

trabajando con el resto del grupo.

Para concluir, destacar que la planificacion de esta programacion y su puesta en practica va a tener

en cuenta la diversidad del alumnado y las consiguientes necesidades educativas con el fin de:

Prevenir la aparicion o evitar la consolidacion de dificultades de aprendizaje.
Facilitar el proceso de maduracién y autonomia del alumnado.

Fomentar actitudes de respeto a las diferencias individuales.
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7.- Transversalidad.

Expresamente, en nuestra programacion estableceremos los siguientes elementos transversales

para el fomento y desarrollo de la educacion en valores:

* Fomentar el emprendimiento y la innovacion.

= La educacion moral y civica: fomentando actitudes de respeto hacia el compaiiero, otras
culturas y tolerancia con otras ideas. Esto se llevard a cabo con actividades en grupo y debate.

» Jgualdad entre hombres y mujeres y la diversidad sexual: al tratarse de investigacion podemos
hacer llegar estudios sobre ello a los alumnos/as

= Las Tics.: la creciente importancia de las Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion,
conocidas como TIC, que agrupan elementos y técnicas utilizadas en el tratamiento y
transmisiéon de informacion, en general informatica, Internet y telecomunicaciones, con
busqueda de definiciones para términos claves, asi como el uso habitual de Classroom.

= Cultura andaluza: siempre que sea posible, con especial hincapié en datos de investigacion la
cultura empresarial andaluza.

= Libertades individuales (raza, sexo...) al tratarse de investigacion podemos hacer llegar
estudios sobre ello a los alumnos/as

= Legalidad en el tratamiento de los datos, muy importante en un mdodulo de investigacion.

Los anteriores elementos tendran su concrecion en los contenidos transversales establecidos a través
de las unidades didacticas y cuyo fin sera la busqueda de la asimilacion y el desarrollo de la educacion en

los valores seleccionados en nuestro alumnado.
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8.- Materiales y recursos didacticos.

Se hace necesario tanto para el profesor como para el alumno disponer continuamente de un
dispositivo informético adecuado para trabajar en la plataforma Classroom y realizar trabajos con
implicacion de TICS en el campo del Comercio y Marketing. En el centro existen ordenadores
portatiles para poder trabajar

A modo de resumen podemos indicar los siguientes:

1. Cuaderno de clase online: los alumnos deberan reflejar en €l todas las actividades que se realicen
en clase y en casa, de forma ordenada y limpia, y subirlo en la plataforma Classroom en su
correspondiente unidad.

2. Recursos impresos: complementardn el trabajo diario de clase. Algunos de estos materiales son:
libros, prensa, catdlogos, tickets, fotocopias. Podemos sefialar los apuntes en PDF subidos a la
plataforma como una guia para el trabajo diario de clase, sin perder de vista la base de la
programacion.

3. Encerado: la pizarra serd un apoyo a las explicaciones del profesor y para las exposiciones de los
alumnos, asi como algunas correcciones de ejercicios. Podra ser una aplicacion del ordenador
cuando haya videoconferencias.

4. Material audiovisual y visual: actualmente es un recurso importante por la motivacion y el interés
que suscita en el alumno, por lo que se intentard usar regularmente alguno de los siguientes
materiales: fotografias, carteles, proyector/videoproyector, videos, programas televisivos,
fragmentos de peliculas, emisiones radiofonicas.

5. Material informatico: como parte fundamental de las Nuevas Tecnologias el alumno debera
manejar la herramienta de Internet para realizar diversas actividades de busqueda de informacion.
En general deberan usar el ordenador para trabajar en la plataforma Classroom, realizar busquedas
de informacidn, actividades, trabajos, etc.

En este modulo ademas es relevante el uso de programas informaticos asociados al marketing.
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9.- Actividades complementarias y extraescolares.

A lo largo del curso se intentaran adaptar todas las posibles, realizando las charlas de especialistas o de

organismos a través de videoconferencia.

No obstante, se llevaran a cabo diferentes visitas a empresas con el fin de observar en la practica los

contenidos vistos en el aula. Asi mismo, se recibiran visitas de especialistas en el centro que impartiran

charlas y talleres al alumnado relacionados con los contenidos del médulo.

En la siguiente tabla se recogen las planteadas a principio de curso:

Actividad

Visitas a comercios y centros
comerciales de la zona

Atencion comercial comercios de la
zona

Charlas en diferentes localizaciones
relacionadas con la materia

Visita a departamentos de Comercio y
Marketing de empresas

Visita a agencias de publicidad y
marketing

Todo el curso

Todo el curso

Todo el curso

Todo el curso

Todo el curso
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1.- Introduccidén

Perfil del alumnado

El alumnado procede del mismo Alhaurin de la Torre y zonas colindantes, enclavado el IES en la
Urbanizacion Fuensanguinea, el municipio limita con Malaga, Céartama, Torremolinos, Mijas,
Benalmadena y Alhaurin el Grande.

Sobre el rendimiento académico del alumnado en los ciclos, al ser de nueva implantacion, no podemos en
este primer curso abordar cuestiones referentes a los resultados o el tiempo que dedican a las tareas y el
estudio, por ello es importante tener en cuenta los resultados de las evaluaciones iniciales que llevaremos a
cabo a principio de curso.

Tampoco podemos valorar por el mismo motivo la implicacion de las familias y el entorno y su efecto
positivo 0 negativo en la repercusion académica de los alumnos/as, ni la convivencia en el centro. El centro
tiene diversidad de edades y perfiles de alumnado y estd muy bien organizado en este aspecto, al ser solo
los ciclos destinados al horario de tarde con exclusividad este aspecto de heterogeneidad no influye al
normal desarrollo de la convivencia.

Sera muy importante el proximo curso evaluar la insercién laboral de los ciclos, estableciendo comparativas
con la empleabilidad en el sector, hoy por hoy son datos que no disponemos al implantarse solo el primer

curso del ciclo.

Los alumnos/as del ciclo proceden de este mismo centro educativo tras cursar bachillerato, de otros centros
de Alhaurin de la Torre, Alhaurin el Grande, Malaga, Fuengirola y Marbella.

Contexto socio-cultural

La poblacion de Alhaurin de la Torre la componen 45.531 habitantes, los sexos son bastante equiparados
21.153 hombres y 21.378 mujeres, siendo la edad media 39,8 afios de manera que no es un ndcleo urbano
excesivamente envejecido, propio de una ciudad dormitorio a solo unos 16 km de la capital malaguefia.

Alhaurin de la Torre es uno de los municipios con mas rapido crecimiento de la Costa del Sol, gracias en
gran medida a su cercania a Malaga y a la carretera costera A7 / N-340, asi como al entusiasmo de sus
habitantes por modernizar su municipio. Se trata de un area progresista que ha aprovechado plenamente las
oportunidades comerciales que se le han presentado y que son vitales para el desarrollo profesional de los
ciclos de actividades comerciales y marketing y publicidad de nueva implantacion en el centro.

Con respecto a las comunicaciones Alhaurin de la Torre es accesible de las siguientes maneras: por el
desvio de la N-340 Malaga-Cadiz: la A-404 direccidn a Coin, a través de la autovia Campanillas-Parque
Tecnologico sentido Cartama: salida a Churriana. y a través de la hiperronda de Malaga (MA-30),
inaugurada en noviembre de 2011 que parte desde el Enlace de las Virreinas a Torremolinos y que conecta
con la circunvalacion del municipio.

Con respecto al mercado de trabajo el desempleo es de 2.137 mujeres frente a 1.160 hombres, no siendo
uno de los municipios donde existe mayor desigualdad de género en este aspecto. La tasa de paro de un 14
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% se sitla por debajo del 18 % de la capital, no obstante, es la quinta con mayor tasa dentro de los
municipios de mas de 40.000 habitantes de la provincia.

La renta bruta media del municipio ha experimentado crecimientos constantes en los ultimos afios de
manera paralela al crecimiento de la poblacién, siendo la mayor de la comarca del Guadalhorce.

El nivel educativo refleja bajo analfabetismo solo 390 personas segun el IAE, y siendo el mayor porcentaje
el de personas que tienen la ensefianza secundaria o bachillerato, no existiendo gran namero de licenciados
(si muchos mas diplomados) equiparando las cifras de licenciados a los titulados como técnicos y técnicos
superiores de formacién profesional.

El nimero de empresas totales en el municipio ha presentado un ascenso progresivo en los Gltimos afios
rozando las 3.000 como puede observarse en el siguiente grafico (INE).

N° de empresas total en el municipio

Empresas (Unidades)
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Del total de empresas de la zona la gran mayoria se dedica a actividades relacionadas con el comercio y los
servicios, siendo un dato positivo de cara a la insercion laboral de nuestros ciclos. Ademas, se preveé la
apertura en un afio de un centro comercial en la localidad que desencadenara centenares de puestos de
trabajo de la rama de comercio y marketing

Numero de empresas por tipo en el municipio de Alhaurin de la Torre
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10.

11.

12.

13.

NORMATIVA:

Ley Orgéanica 3/2022, de 31 de marzo, de ordenacion e integracion de la Formacién Profesional

Ley 5/2002. LEY ORGANICA 5/2002, de 19 de junio, de las Cualificaciones y de la Formacion
Profesional

Ley 2/ 2006. LEY ORGANICA 2/2006, de 3 de mayo, de Educacion. LOE

Real Decreto 1147/2011, de 29 de julio, por el que se establece la ordenacion general de la formacion
profesional del sistema educativo.

RD 1538/2006, Ordenacion de FP (Derogada, pero con algunos apartados vigentes durante el presente
Ccurso)

DECRETO 436/2008, de 2 de septiembre, por el que se establece la ordenacién y las ensefianzas de la
Formacion Profesional inicial que forma parte

Ley 17/2007, de 10 de diciembre, de Educacién de Andalucia.

ORDEN de 29 de septiembre de 2010, por la que se regula la evaluacion, certificacion, acreditacion y
titulacion academica del alumnado que cursa ensefianzas de formacion profesional inicial que forma
parte del sistema educativo en la Comunidad Auténoma de Andalucia.

Real Decreto 39/1997, de 17 de enero por el que se aprueba el Reglamento de los Servicios de
Prevencion

Real Decreto 1688/2011, de 18 de noviembre, por el que se establece el titulo de Técnico en
Actividades Comerciales y se fijan sus ensefianzas minimas.

Correccion de errores del REAL DECRETO 1688/2011, de 18 de noviembre, por el que se establece
el titulo de Técnico en Actividades Comerciales y se fijan sus ensefianzas minimas (BOE 12-03-
Orden de 28 de julio de 2015, por la que se desarrolla el curriculo correspondiente al titulo de Técnico
en Actividades Comercialesistp,

Decreto 327/2010, de 13 de julio, por el que se aprueba el Reglamento Organico de los Institutos de
Educacion Secundaria

2.- Objetivos y Competencias

El articulo 9 del Real Decreto 1688/2011, de 18 de noviembre, por el que se establece el titulo de

Técnico en Actividades Comerciales y se fijan sus ensefianzas minimas, establece los objetivos generales
de las ensefianzas correspondientes al mismo.

La formacion del modulo contribuye a alcanzar los objetivos generales q), r), ), t), u), w), x), y) del

ciclo formativo (recogidos en el mencionado art.9)

Dichos objetivos son:

q) Analizar y utilizar los recursos existentes para el aprendizaje a lo largo de la vida y las tecnologias

de la informacién y la comunicacion para aprender y actualizar sus conocimientos, reconociendo las
posibilidades de mejora profesional y personal, para adaptarse a diferentes situaciones profesionales y
laborales.
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r) Desarrollar trabajos en equipo y valorar su organizacion, participando con tolerancia y respeto, y
tomar decisiones colectivas o individuales para actuar con responsabilidad y autonomia.

s) Adoptar y valorar soluciones creativas ante problemas y contingencias que se presentan en el
desarrollo de los procesos de trabajo, para resolver de forma responsable las incidencias de su actividad.

t) Aplicar técnicas de comunicacion, adaptandose a los contenidos que se van a transmitir, a su finalidad
y a las caracteristicas de los receptores, para asegurar la eficacia del proceso.

u) Analizar los riesgos ambientales y laborales asociados a la actividad profesional, relacionandolos
con las causas que los producen, a fin de fundamentar las medidas preventivas que se van adoptar, y
aplicar los protocolos correspondientes para evitar dafios en uno mismo,en las demas personas, en el
entorno y en el medio ambiente.

v) Analizar y aplicar las técnicas necesarias para dar respuesta a la accesibilidad universal y al “disefo
para todos”.

w) Aplicar y analizar las técnicas necesarias para mejorar los procedimientos de calidad del trabajo en
el proceso de aprendizaje y del sector productivo de referencia.

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

y) 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.

La formacién del médulo contribuye a alcanzar las competencias profesionales, personales y sociales
de este titulo que se relacionan a continuacion:

m) Adaptarse a las nuevas situaciones laborales originadas por cambios tecnolégicos y organizativos
en los procesos productivos, actualizando sus conocimientos, utilizando los recursos existentes para el
aprendizaje a lo largo de la vida y las tecnologias de la informacion y la comunicacion.

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

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

0) Comunicarse eficazmente, respetando la autonomia y competencia de las distintas personas que
intervienen en el &mbito de su trabajo.

p) Aplicar los protocolos y las medidas preventivas de riesgos laborales y proteccion ambiental durante
el proceso productivo, para evitar dafios en las personas y en el entorno laboral y ambiental.

q) Aplicar procedimientos de calidad, de accesibilidad universal y de «disefio para todos» en las
actividades profesionales incluidas en los procesos de produccion o prestacion de servicios.

r) Realizar la gestion basica para la creacion y funcionamiento de una pequefia empresa y tener
iniciativa en su actividad profesional.

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

La correspondencia de las unidades de competencia acreditadas de acuerdo con lo establecido en el
articulo 8 de la Ley Organica 5/2002, de 19 de junio, con los médulos profesionales para su convalidacion

determina para el presente modulo la siguiente: No esta asociada a ninguna.
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T. ACTIVIDADES COMERCIALES

FORMACION Y ORIENTACION LABORAL (1236)

3.-Resultados de aprendizaje, criterios de evaluacion y contenidos.

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Busqueda activa de empleo

a) Se han identificado los principales yacimientos de
empleo y de insercion laboral para el Técnico en
Actividades Comerciales.

b) Se han determinado las aptitudes y actitudes
requeridas para la actividad profesional relacionada con
el perfil del titulo.

c¢) Se han identificado los itinerarios formativos-
profesionales relacionados con el perfil profesional del
Técnico en Actividades Comerciales.

d) Se ha valorado la importancia de la formacion
permanente como factor clave para la empleabilidad y la
adaptacion a las exigencias del proceso productivo.

e) Se ha realizado la valoracion de la personalidad,
aspiraciones, actitudes y formacion propia para la toma
de decisiones.

) Se han determinado las técnicas utilizadas en el
proceso de busqueda de empleo.

g) Se han previsto las alternativas de autoempleo en los
sectores profesionales relacionados con el titulo.

[1 Definicion y analisis del sector profesional del
titulo de Técnico en Actividades Comerciales.

- Analisis de los diferentes puestos de trabajo
relacionados con el ambito profesional del titulo,
competencias profesionales, condiciones laborales y
cualidades personales.

- Mercado laboral. Tasas de actividad, ocupacion y
paro.

- Politicas de empleo.

O Analisis de los intereses, aptitudes y motivaciones
personales para la carrera profesional.

- Definicion del objetivo profesional individual.

[0 Identificacion de itinerarios formativos
relacionados con el Técnico en Actividades
Comerciales.

- Formacion profesional inicial.

- Formacion para el empleo.

00 Valoracion de la importancia de la formacion
permanente en la trayectoria laboral y profesional del
Técnico en Actividades Comerciales.

O El proceso de toma de decisiones.

[0 El proyecto profesional individual.

O Proceso de busqueda de empleo en el sector
puablico. Fuentes de informacion y formas de acceso.
00 Proceso de busqueda de empleo en pequeiias,
medianas y grandes empresas del sector. Técnicas e
instrumentos de busqueda de empleo.

00 Métodos para encontrar trabajo.

[0 Analisis de ofertas de empleo y de documentos
relacionados con la busqueda de empleo.

[0 Analisis de los procesos de seleccion.

O Aplicaciones informaticas.

[1 Oportunidades de aprendizaje y empleo en Europa.
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FORMACION Y ORIENTACION LABORAL (1236)

RA: 2. Aplica las estrategias del trabajo en equipo, valorando su eficacia y eficiencia para la

consecucion de los objetivos de la organizacion

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Gestion del conflicto y
equipos de trabajo

a) Se han valorado las ventajas de trabajo en equipo en
situaciones de trabajo relacionadas con el perfil del
Técnico en Actividades Comerciales.

b) Se han identificado los equipos de trabajo que
pueden constituirse en una situacion real de trabajo.

¢) Se han determinado las caracteristicas del equipo de
trabajo eficaz frente a los equipos ineficaces.

d) Se ha valorado positivamente la necesaria existencia
de diversidad de roles y opiniones asumidos por los
miembros de un equipo.

e) Se ha reconocido la posible existencia de conflicto
entre los miembros de un grupo como un aspecto
caracteristico de las organizaciones.

) Se han identificado los tipos de conflictos y sus
fuentes.

g) Se han determinado procedimientos para la
resolucion del conflicto.

[0 Concepto de equipo de trabajo.

- Clasificacion de los equipos de trabajo.

- etapas en la evolucion de los equipos de trabajo.
- Tipos de metodologias para trabajar en equipo.
- Aplicacion de técnicas para dinamizar equipos de
trabajo.

- Técnicas de direccion de equipos.

(1 Valoracion de las ventajas e inconvenientes del
trabajo de equipo para la eficacia de la organizacion.
(1 Equipos en la industria de mantenimiento de
vehiculos segun las funciones que desempefian.

[1 Equipos eficaces e ineficaces.

- Similitudes y diferencias.

- La motivacion y el liderazgo en los equipos
eficaces.

O La participacion en el equipo de trabajo.

- diferentes roles dentro del equipo.

- La comunicacion dentro del equipo.

- Organizacion y desarrollo de una reunion.

O Conflicto. Caracteristicas, fuentes y etapas.

- Métodos para la resolucion o supresion del
conflicto.

O El proceso de toma de decisiones en grupo.

IES HUERTA ALTA - ALHAURIN DE LA TORRE




T. ACTIVIDADES COMERCIALES FORMACION Y ORIENTACION LABORAL (1236)

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Contrato de trabajo

a) Se han identificado los conceptos basicos del derecho
del trabajo.

b) Se han distinguido los principales organismos que
intervienen en las relaciones entre empresario o
empresarias y trabajadores y trabajadoras.

¢) Se han determinado los derechos y obligaciones
derivados de la relacion laboral.

d) Se han clasificado las principales modalidades de
contratacion, identificando las medidas de fomento de
la contratacion para determinados colectivos.

e) Se han valorado las medidas establecidas por la
legislacion vigente para la conciliacion de la vida
laboral y familiar.

f) Se han identificado las caracteristicas definitorias de
los nuevos entornos de organizacion del trabajo.

g) Se ha analizado el recibo de salarios, identificando
los principales elementos que lo integran.

h) Se han identificado las causas y efectos de la
modificacion, suspension y extincion de la relacion
laboral.

i) Se han determinado las condiciones de trabajo
pactadas en un convenio colectivo aplicable a un sector
profesional relacionado con el titulo de Técnico en
Actividades Comerciales.

j) Se han analizado las diferentes medidas de conflicto
colectivo y los procedimientos de solucion de
conflictos.

[0 El derecho del trabajo.

- Relaciones Laborales.

- Fuentes de la relacion laboral y principios de
aplicacion.

- Organismos que intervienen en las relaciones
laborales.

O Analisis de la relacion laboral individual.

[0 Derechos y deberes derivados de la relacion
laboral.

[1 Modalidades de contrato de trabajo y medidas del
fomento de la contratacion.

[1 Beneficios para los trabajadores y trabajadoras en
las nuevas organizaciones. Flexibilidad, beneficios
sociales entre otros.

O El Salario. Interpretacion de la estructura salarial.
- Salario Minimo Interprofesional.

[0 Modificacion, suspension y extincion del contrato
de trabajo.

[1 Representacion de los trabajadores y trabajadoras.
- Representacion sindical y representacion unitaria.
- Competencias y garantias laborales.

- Negociacion colectiva.

O Analisis de un convenio colectivo aplicable al
ambito profesional del Técnico en Actividades
Comerciales.

[0 Conflictos laborales.

- Causas y medidas del conflicto colectivo: la huelga
y el cierre patronal.

- Procedimientos de resolucion de conflictos
laborales.
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RA: 4. Determina la accion protectora del sistema de la Seguridad Social ante las distintas

contingencias cubiertas, identificando las distintas clases de prestaciones

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Seguridad social, empleo y
desempleo

a) Se ha valorado el papel de la seguridad social como
pilar esencial para la mejora de la calidad de vida de los
ciudadanos.

b) Se han enumerado las diversas contingencias que
cubre el sistema de Seguridad Social.

¢) Se han identificado los regimenes existentes en el
sistema de la Seguridad Social.

d) Se han identificado las obligaciones de empresario o
empresaria y trabajador o trabajadora dentro del sistema
de Seguridad Social.

e) Se han identificado en un supuesto sencillo las bases
de cotizacion de un trabajador o trabajadora y las cuotas
correspondientes a trabajador o trabajadora y
empresario 0 empresaria.

) Se han clasificado las prestaciones del sistema de
Seguridad Social, identificando los requisitos.

0) Se han determinado las posibles situaciones legales
de desempleo en supuestos practicos sencillos.

h) Se ha realizado el calculo de la duracién y cuantia de
una prestacion por desempleo de nivel contributivo
basico.

[0 Estructura del Sistema de la Seguridad Social.

00 Determinacion de las principales obligaciones de
empresario o empresarias y trabajadores y
trabajadoras en materia de Seguridad Social.
Afiliacion, altas, bajas y cotizacion.

[ Estudio de las Prestaciones de la Seguridad Social.
O Situaciones protegibles en la proteccion por
desempleo.
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RA: 5. Evalua los riesgos derivados de su actividad, analizando las condiciones de trabajo y los

factores de riesgo presentes en su entorno laboral
CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Evaluacion de riesgos
profesionales:

a) Se ha valorado la importancia de la cultura [0 Valoracion de la relacion entre trabajo y salud.
preventiva en todos los ambitos y actividades de la 00 Analisis de factores de riesgo.

empresa. [0 La evaluacion de riesgos en la empresa como

b) Se han relacionado las condiciones laborales con la elemento basico de la actividad preventiva.

salud del trabajador o trabajadora. O Analisis de riesgos ligados a las condiciones de
¢) Se han clasificado los factores de riesgo en la seguridad.

actividad y los dafos derivados de los mismos. O Analisis de riesgos ligados a las condiciones

d) Se han identificado las situaciones de riesgo mas ambientales.

habituales en los entornos de trabajo del Técnico en 00 Analisis de riesgos ligados a las condiciones
Actividades Comerciales. ergonomicas y psico-sociales.

e) Se ha determinado la evaluacion de riesgos en la O Riesgos especificos en el sector del comercio.
empresa. [1 Determinacion de los posibles dafios a la salud del
f) Se han determinado las condiciones de trabajo con trabajador o trabajadora que pueden derivarse de las
significacion para la prevencion en los entornos de situaciones de riesgo detectadas.

trabajo relacionados con el perfil profesional del
Técnico en Actividades Comerciales.

g) Se han clasificado y descrito los tipos de dafnos
profesionales, con especial referencia a accidentes de
trabajo y enfermedades profesionales, relacionados con
el perfil profesional del Técnico en Actividades
Comerciales.
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T. ACTIVIDADES COMERCIALES FORMACION Y ORIENTACION LABORAL (1236)

RA: 6. Participa en la elaboracion de un plan de prevencion de riesgos en una pequefia empresa,

identificando las responsabilidades de todos los agentes implicados

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Planificacion de la prevencion
de riesgos en la empresa:

a) Se han determinado los principales derechos y
deberes en materia de prevencion de riesgos laborales.
b) Se han clasificado las distintas formas de gestion de
la prevencion en la empresa, en funcion de los distintos
criterios establecidos en la normativa sobre prevencion
de riesgos laborales.

c) Se han determinado las formas de representacion de
los trabajadores y trabajadoras en la empresa en materia
de prevencion de riesgos.

d) Se han identificado los organismos pablicos
relacionados con la prevencion de riesgos laborales.

e) Se ha valorado la importancia de la existencia de un
plan preventivo en la empresa que incluya la
secuenciacion de actuaciones a realizar en caso de
emergencia.

f) Se ha definido el contenido del plan de prevencion en
un centro de trabajo relacionado con el sector
profesional del Técnico en Actividades Comerciales.

g) Se ha proyectado un plan de emergencia y
evacuacion de una pequena y mediana empresa.

[0 Derechos y deberes en materia de prevencion de
riesgos laborales.

[1 Gestion de la prevencion en la empresa.

O Organismos publicos relacionados con la
prevencion de riesgos laborales.

[0 Planificacion de la prevencion en la empresa.

O Planes de emergencia y de evacuacion en entornos
de trabajo.

O Elaboracion de un plan de emergencia en una
«pyme».
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T. ACTIVIDADES COMERCIALES FORMACION Y ORIENTACION LABORAL (1236)

RA: 7. Aplica las medidas de prevencion y proteccion, analizando las situaciones de riesgo en el

entorno laboral correspondiente

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Aplicacion de medidas de
prevencion y proteccion en la empresa

a) Se han definido las técnicas de prevencion y de
proteccion que deben aplicarse para evitar los dafios en
su origen y minimizar sus consecuencias en caso de que
sean inevitables.

b) Se ha analizado el significado y alcance de los
distintos tipos de sefializacion de seguridad.

¢) Se han analizado los protocolos de actuacion en caso
de emergencia.

d) Se han identificado las técnicas de clasificacion de
heridos en caso de emergencia donde existan victimas
de diversa gravedad.

e) Se han identificado las técnicas basicas de primeros
auxilios que han de ser aplicadas en el lugar del
accidente ante distintos tipos de dafios y la composicion
y uso del botiquin.

f) Se han determinado los requisitos y condiciones para
la vigilancia de la salud del trabajador o trabajadora y
su importancia como medida de prevencion.

[0 Determinacion de las medidas de prevencion y
proteccion individual y colectiva.

[0 Protocolo de actuacion ante una situacion de
emergencia.

O Primeros auxilios.
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T. ACTIVIDADES COMERCIALES FORMACION Y ORIENTACION LABORAL (1236)

Temporalizacion de los Resultados de Aprendizaje.

RESULTADO DE APRENDIZAJE

RA: 1 Selecciona oportunidades de empleo,
identificando las diferentes posibilidades de
insercion, y las alternativas de aprendizaje a lo largo
de la vida

RA: 2 Aplica las estrategias del trabajo en equipo,
valorando su eficacia y eficiencia para la consecucion X
de los objetivos de la organizacion.

RA: 3. Ejerce los derechos y cumple las obligaciones
que se derivan de las relacionales laborales, X X
reconociéndolas en los diferentes contratos de trabajo.
RA: 4 Determina la accién protectora del sistema de
la Seguridad Social ante las distintas contingencias
cubiertas, identificando las distintas clases de
prestaciones.

RA: 5 Evalla los riesgos derivados de su actividad,
analizando las condiciones de trabajo y los factores de X X
riesgo presentes en su entorno laboral.

RA: 6 Participa en la elaboracién de un plan de
prevencion de riesgos en una pequefia empresa,
identificando las responsabilidades de todos los
agentes implicados.

RA: 7 Aplica las medidas de prevencion y proteccion,
analizando las situaciones de riesgo en el entorno X X
laboral correspondiente.

4.- Metodologia.

Orientaciones pedagdgicas

Este mddulo profesional contiene la formacion necesaria para que el alumno pueda insertarse
laboralmente y desarrollar su carrera profesional en el sector.
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T. ACTIVIDADES COMERCIALES FORMACION Y ORIENTACION LABORAL (1236)

Las lineas de actuacion en el proceso ensefianza—aprendizaje que permiten alcanzar los

objetivos del médulo versaran sobre:

El manejo de las fuentes de informacion sobre el sistema educativo y laboral, en especial en lo referente
a las empresas.

La realizacion de pruebas de orientacion y dinamicas sobre la propia personalidad y el desarrollo
de las habilidades sociales.

La preparacion y realizacion de modelos de curriculum vitae (CV) y entrevistas de trabajo.
Identificacion de la normativa laboral que afecta a los trabajadores y trabajadoras del sector,
manejo de los contratos mas comtnmente utilizados y lectura comprensiva de los convenios
colectivos de aplicacion.

La cumplimentacion de recibos de salario de diferentes caracteristicas y otros documentos
relacionados.

El analisis de la Ley de Prevencion de riesgos Laborales, que le permita evaluar los riesgos
derivados de las actividades desarrolladas en su sector productivo, y que le permita colaborar
en la definicion de un plan de prevencion para una pequeiia empresa, asi como en la elaboracion
de las medidas necesarias para su puesta en funcionamiento.

La elaboracion del Proyecto profesional individual, como recurso metodologico en el aula,
utilizando el mismo como hilo conductor para la concrecion practica de los contenidos del
modulo.

La utilizacion de aplicaciones informaticas y nuevas tecnologias en el aula.

Se estableceran estrategias didacticas de tipo expositivo y de investigacion. Para establecerlas,

es util conocer los tipos de aprendizaje segun el autor David. P. Ausubel:

Receptivo. Por explicacion del profesor, material impreso, medios audiovisuales.

Por descubrimiento. Descubre el material por si mismo: guiado por el profesor en principio y
después de manera autbnoma.

Memoristico de conceptos clave en los que después aplicar la practica.

Significativo. Relaciona los conceptos nuevos con los poseidos, con la experiencia y modifica
esquemas conceptuales. Cada variable del marketing aprendida estd relacionada con las
anteriores y se integran en un Plan de Marketing en la tltima unidad.

Meétodos didacticos:

Aplicacion combinada de los siguientes métodos didacticos para el desarrollo de las sesiones
formativas:

Meétodo constructivista del aprendizaje, de forma que el alumnado sea participe del proceso y
partiendo de sus conocimientos previos, la investigacion personal y/o profesional, el contacto con
la realidad de su entorno y las experiencias del grupo clase, puedan plantearse cuestiones de
investigacion centrandose en el interés del alumnado y que estos se conviertan en participantes
totalmente activos de su propia formacion. ;Como lo haremos? Gracias a la evaluacién inicial del
curso y la valoracion al final de la unidad de lo que van aprendiendo los alumnos por parte del
profesor, poniendo de manifiesto los conocimientos y experiencias previas de los alumnos gracias
a la puesta en comun mediante actividades, casos practicos introductorios, videos o documentales.
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T. ACTIVIDADES COMERCIALES FORMACION Y ORIENTACION LABORAL (1236)

Posteriormente se llevaran a cabo tareas de investigacion relacionadas con los aspectos que se hayan
puesto de manifiesto en la puesta en comun, siendo mi labor como profesor orientarlos hacia
aquellos aspectos necesarios para la adquisicion de las competencias. Durante todas las sesiones el
alumnado podra realizar aportaciones que sirvan para enriquecer el desarrollo de estas y que serviran
para profundizar en la unidad, en aspectos concretos de la misma o en su aplicacion en el &mbito
profesional especifico o del entorno. Por ello siempre se hara referencia a los aspectos que ya
conocen o hayan trabajado. El objetivo es que el proceso de aprendizaje tenga significado para los
alumnos y en todo momento sientan que lo que aprenden les sirve realmente en el entorno donde
quieren desarrollarse profesionalmente (aprendizaje significativo).

e Meétodo de trabajo en grupo, donde el aprendizaje colaborativo esta presente en todo momento.
Este método cobra mucha importancia en este modulo donde el alumnado tiene que aprender a
dirigir y a formar parte de un grupo de marketing en el &mbito comercial. ;Cémo lo haremos? Por
medio de trabajos con grupos permanentes y esporadicos de caracter heterogéneo, fomentando la
interaccion entre profesor-alumnos, entre alumnos del mismo grupo, pero también entre alumnos
de otros cursos y ciclos, asi como con el resto de la comunidad educativa. Para ello se le facilitara
herramientas para poder llevar a cabo sus objetivos de forma éptima y favoreciendo las habilidades
sociales y emocionales.

Se destaca la configuracion de entre grupos heterogéneos de manera que los alumnos puedan
aprender unos de otros, fomentando la tutorizacién entre iguales o la tutorizacion entre expertos en
el caso de que encontremos alumnos especialmente habiles o conocedores de ciertas disciplinas, tal
y como puede ocurrir en un entorno de trabajo real.

Buena parte de los métodos de trabajo seran en grupo, sin embargo, también se trabajara de manera
individual en base a poder reconocer el esfuerzo y aprendizaje individual.

e Método expositivo, en el que por medio de presentaciones y explicaciones se pueda ayudar al
alumnado al inicio de cada acto didactico sobre los objetivos a alcanzar, conjuntamente con los
contenidos especificos a tratar. Igualmente, este método me permitira resumir y reforzar los puntos
esenciales de cada modulo, unidad didactica o contenidos tratados en el dia a dia. Muy util también
la resolucion de dudas.

Este método expositivo siempre ira acompafado de pequefios ejercicios practicos que ayuden y
hagan participar al alumno, evitando la comunicacion unidireccional y que la sesién sea solo tedrica.

Tipos de actividades

Actividades de ensefianza:

Se basan en captar la atencion del alumnado en todo momento, explicando los contenidos
acercandose a su entorno. lgualmente, y para conseguir autonomia en el desarrollo de sus funciones,
se plantean actividades en las que tienen que realizar bdsquedas o investigacion para encontrar la
solucion a determinados casos expuestos. La puesta en comun de todas las acciones que llevemos a
cabo serd vital.

Actividades de aprendizaje:
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T. ACTIVIDADES COMERCIALES FORMACION Y ORIENTACION LABORAL (1236)

e Actividades de inicio como casos practicos, dindmicas, debates, busquedas, articulos o lluvias
de ideas, videos, gamificacion...

e Actividades de desarrollo: como las demostrativas (docencia directa o visita de expertos), las
de investigacion y aplicacion (actividades de clase, casos practicos, problemas, retos, trabajos
practicos)

e Actividades de sintesis como tipo test, resimenes y esquemas, en algunas ocasiones los casos
recopilatorios de algunos RA constituyen en si una actividad de sintesis, asi como de relacion
entre los contenidos de cada RA.

e Actividades digitales; Incorporando el uso de las TAC (tecnologia aplicada al aprendizaje y el
conocimiento), con la utilizacion de dispositivos digitales (PC). Nuestro alumnado debera
dominar perfectamente las estrategias de busqueda de informacién en la red, tanto a lo largo
del curso para su aprendizaje como una vez finalizado el curso en su vida laboral, ya que estan
en contacto directo y continuo con las nuevas tecnologias, principalmente con Internet y su uso
en dispositivos, ademas la mayoria de las actividades evaluables seran seguidas a través de la
plataforma Moodle del centro. Estas actividades pueden ser de inicio, desarrollo, sintesis,
refuerzo o ampliacion.

e Actividades de refuerzo y ampliacion. Las actividades de refuerzo estaran centradas en
aquellas capacidades que el alumnado no haya podido conseguir. Las actividades de ampliacion
estaran enfocadas al alumnado que ha ido adquiriendo las capacidades necesarias durante la
unidad y al que se le encomienda la investigacion, profundizacion o resolucion de tareas que
logrardn enriquecer su conocimiento. Para alcanzar los objetivos y competencias se
desarrollaran las siguientes unidades:

Para alcanzar los objetivos y competencias se desarrollaran las siguientes unidades:

UNIDAD HORAS TRIMESTRE | RAYCEs
UD 1. La relacion laboral 10 horas Primer Trimestre 3.a,b,c
UD 2. La jornada laboral y el contrato . .
de trabajo 12 horas Primer Trimestre 3.de
UD. 3._Mod|f|caC|0n, suspensiony 12 horas Primer Trimestre 3]
extincion de contrato de trabajo
UD 4. El salario 12 horas Segundo Trimestre | 3.9 ;4. a,b,c,d,e,f,g,h

UD 5. Participacion de los
trabajadores en la empresa. El trabajo 10 horas Segundo Trimestre | 3.h,i,f; 2.a,b,c,d,e,f,g
en equipo y los conflictos laborales.

UD 6. La Seguridad y salud laboral 10 horas Segundo Trimestre 5.a,t;,%; r? .ia];d,g;
UD 7. Los riesgos profesionales 10 horas Tercer Trimestre 7.a

UD 8. La gestién de la prevencion y . 5.c,def; 6.a,b,cef;
primeros auxilios en la empresa 10 horas Tercer Trimestre 7.cdef

UD 9. El mercado laboraly la 10 horas Tercer Trimestre l.a,b,c,defg

busqueda de empleo

Total Horas 96 horas
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T. ACTIVIDADES COMERCIALES FORMACION Y ORIENTACION LABORAL (1236)

Planteamiento metodoldgico y actividades.

Como se ha expuesto anteriormente la programacion se ha organizado en 9 unidades didacticas.
La duracion de cada una de ellas sera flexible y estara en funcién del grado de complejidad de los
contenidos y del ritmo de aprendizaje del grupo.

La temporalizacion de las actividades programadas en cada unidad didactica variara en funcion
del tipo de actividad, agrupamiento de los alumnos y alumnas y de los recursos utilizados teniendo
en cuenta que sera necesario adaptar la actividad al tiempo disponible, como es el caso de alguna
actividad especial; y si existe alguna salida fuera del centro, actividad que habré que programar con
tiempo.

En cualquier caso, independientemente del nimero de sesiones de cada unidad de trabajo, el
orden metodoldgico general a seguir seré el siguiente:

1. Introduccion al tema en clase sobre los conceptos, la estructura y procedimientos
fundamentales de la unidad didéactica.

2. Exploracion inicial para determinar qué grado de conocimiento tienen sobre lo que se
tratard en la nueva unidad, verificando los conocimientos a través de cuestionarios, debates,
gamificaciones.

3. Desarrollo de los contenidos. Es deseable que los contenidos sean faciles de seguir por el
alumno, que estén fuertemente estructurados y escritos con un lenguaje sencillo pero preciso.
Las palabras y conceptos clave de la unidad didactica deben sefialarse, explicarse y definirse.
Al terminar la explicacion de cada epigrafe, o aspecto destacado de la unidad didactica, se
deberia potenciar la asimilacion de conocimientos mediante la realizacion de ejercicios y
actividades practicas. La explicacion del profesor se realizara de forma presencial.

4. Realizacion de casos practicos, simulaciones y actividades sobre los temas objeto de
estudio, lo mas cercanos a la realidad, con un grado creciente de dificultad. Se realizaran tareas
tanto en clase como en casa y se subiran a la plataforma Moodle para su evaluacién. Los casos
practicos de tipo recopilatorio siempre incluyen un debate con el grupo completo y en ocasiones
la presentacion al resto de compafieros, a veces cuando el interés didactico lo requiera.

5. Realizacién de trabajos de investigacion, valorando la capacidad de trabajo en equipo y la
exposicion de resultados en publico, asi como ser capaces de obtener informacion relevante y
saber utilizarla para disefiar cambios 0 mejoras en un entorno de trabajo de empresa.

6. Recuperacion, refuerzo y ampliacion. A lo largo de la unidad o después de las mismas
para reforzar/ ampliar conocimientos.

5.- La evaluacion, medios y criterios de calificacion.

Dentro del marco legal de la ORDEN de 29 de septiembre de 2010, por la que se regula la
evaluacion, certificacién, acreditacion y titulacion académica del alumnado que cursa ensefianzas
de formacion profesional inicial que forma parte del sistema educativo en la Comunidad Autonoma
de Andalucia. Se evaluara cada uno de los siguientes resultados de aprendizaje mediante las
evidencias descritas en las siguientes tablas:

NOTA: el apartado “Evidencia” puede sufrir modificaciones por el caracter flexible de la
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programacion, segun vayan planteandose el curso para adaptarnos al grupo de clase.

NOTA: En el apartado “Evidencia” las entregas se refieren a casos practicos individuales o
grupales, trabajos de exposicion o trabajos de investigacion, las pruebas son tedrica-practicas y de
caracter individual.

RA: 1. Selecciona oportunidades de empleo, identificando las diferentes posibilidades de

insercion, y las alternativas de aprendizaje a lo largo de la vida

L L : : Peso
Criterio de evaluacion Evidencia 10%
a) Se han identificado los principales yacimientos de empleo y de insercion laboral
para el Técnico en Actividades Comerciales. Prueba | .,/

Entregas

f) Se han determinado las técnicas utilizadas en el proceso de busqueda de empleo.

b) Se han determinado las aptitudes y actitudes requeridas para la actividad
profesional relacionada con el perfil del titulo.

c) Se han identificado los itinerarios formativos-profesionales relacionados con el
perfil profesional del Técnico en Actividades Comerciales.

d) Se ha valorado la importancia de la formacion permanente como factor clave para

o . . . . Prueba 4%
la empleabilidad y la adaptacion a las exigencias del proceso productivo.

Entrega

e) Se harealizado la valoracion de la personalidad, aspiraciones, actitudes y
formacion propia para la toma de decisiones.

g) Se han previsto las alternativas de autoempleo en los sectores profesionales
relacionados con el titulo.

RA: 2. Aplica las estrategias del trabajo en equipo, valorando su eficacia y eficiencia para la

consecucion de los objetivos de la organizacion

Peso

Criterio de evaluacion Evidencia 0
7%

a) Se han valorado las ventajas de trabajo en equipo en situaciones de trabajo
relacionadas con el perfil del Técnico en Actividades Comerciales.

b) Se han identificado los equipos de trabajo que pueden constituirse en una situacion

real de trabajo.
! Prueba

c) Se han determinado las caracteristicas del equipo de trabajo eficaz frente a los Entregas
equipos ineficaces.

5%

) Se han identificado los tipos de conflictos y sus fuentes.

g) Se han determinado procedimientos para la resolucion del conflicto.

d) Se ha valorado positivamente la necesaria existencia de diversidad de roles y
opiniones asumidos por los miembros de un equipo. Prueba 2%

e) Se ha reconocido la posible existencia de conflicto entre los miembros de un grupo
como un aspecto caracteristico de las organizaciones

RA: 3. Ejerce los derechos y cumple las obligaciones que se derivan de las relacionales

laborales, reconociéndolas en los diferentes contratos de trabajo.
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o L . . Peso
Criterio de evaluacion Evidencia 31%
a) Se han identificado los conceptos basicos del derecho del trabajo.

b) Se han distinguido los principales organismos que intervienen en las relaciones Prueba 3%
entre empresario o0 empresarias y trabajadores y trabajadoras Entregas
c) Se han determinado los derechos y obligaciones derivados de la relacion laboral.
d) Se han clasificado las principales modalidades de contratacion, identificando las Prueba 704

. . . . 0
medidas de fomento de la contratacion para determinados colectivos. Entregas
e) Se han valorado las medidas establecidas por la legislacion vigente para la

., . ot Prueba 1%
conciliacion de la vida laboral y familiar.
f) Se han identificado las caracteristicas definitorias de los nuevos entornos de

. . Prueba 1%

organizacion del trabajo.
g) Se ha analizado el recibo de salarios, identificando los principales elementos que

. Prueba 7%

lo integran.
h) Se han identificado las causas y efectos de la modificacion, suspension y extincion

) ., y on, suspension y © Prueba 6%
de la relacion laboral.
i) Se han determinado las condiciones de trabajo pactadas en un convenio colectivo
aplicable a un sector profesional relacionado con el titulo de Técnico en Actividades Prueba 2%
Comerciales.
j) Se han analizado las diferentes medidas de conflicto colectivo y los procedimientos

., . Prueba 4%

de solucion de conflictos.

o ., . . Peso
Criterio de evaluacion Evidencia 13%
a) Se ha valorado el papel de la seguridad social como pilar esencial para la mejora
de la calidad de vida de los ciudadanos
b) Se han enumerado las diversas contingencias que cubre el sistema de Seguridad
Social.

d) Se han identificado las obligaciones de empresario o empresaria y trabajador o Prueba 4%
trabajadora dentro del sistema de Seguridad Social. Entrega 0
g) Se han determinado las posibles situaciones legales de desempleo en supuestos
practicos sencillos.
h) Se ha realizado el calculo de la duracién y cuantia de una prestacion por
desempleo de nivel contributivo basico.
c) Se han identificado los regimenes existentes en el sistema de la Seguridad Social.
— ) X ) . — Prueba 8%

) Se han clasificado las prestaciones del sistema de Seguridad Social, identificando
los requisitos.
e) Se han identificado en un supuesto sencillo las bases de cotizacion de un trabajador 1%

. . . . . 0
o trabajadora y las cuotas correspondientes a trabajador o trabajadora y empresario o Prueba
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empresaria.

RA: 5. Evalua los riesgos derivados de su actividad, analizando las condiciones de trabajo y

los factores de riesgo presentes en su entorno laboral

L L ; : Peso
Criterio de evaluacion Evidencia 16%
a) Se ha valorado la importancia de la cultura preventiva en todos los ambitos y
actividades de la empresa.

b) Se han relacionado las condiciones laborales con la salud del trabajador o
trabajadora.
¢) Se han clasificado los factores de riesgo en la actividad y los dafos derivados de
los mismos. Prueba
. . . . .. . . Entrega 12%
f) Se han determinado las condiciones de trabajo con significacion para la prevencion 9
en los entornos de trabajo relacionados con el perfil profesional del Técnico en
Actividades Comerciales.
g) Se han clasificado y descrito los tipos de dafios profesionales, con especial referencia
a accidentes de trabajo y enfermedades profesionales, relacionados con el perfil
profesional del Técnico en Actividades Comerciales.
d) Se han identificado las situaciones de riesgo mas habituales en los entornos de
trabajo del Técnico en Actividades Comerciales. Prueba 4%

e) Se ha determinado la evaluacion de riesgos en la empresa.

RA: 6. Participa en la elaboracion de un plan de prevencién de riesgos en una pequefia

empresa, identificando las responsabilidades de todos los agentes implicados

Criterio de evaluacion

Evidencia

Peso
14%

a) Se han determinado los principales derechos y deberes en materia de prevencion
de riesgos laborales.

Prueba

3%

b) Se han clasificado las distintas formas de gestion de la prevencion en la empresa,
en funcion de los distintos criterios establecidos en la normativa sobre prevencion de
riesgos laborales.

c) Se han determinado las formas de representacion de los trabajadores y trabajadoras
en la empresa en materia de prevencion de riesgos.

d) Se han identificado los organismos publicos relacionados con la prevencion de
riesgos laborales.

Prueba

6%

e) Se ha valorado la importancia de la existencia de un plan preventivo en la empresa
gue incluya la secuenciacion de actuaciones a realizar en caso de emergencia.

) Se ha definido el contenido del plan de prevencion en un centro de trabajo
relacionado con el sector profesional del Técnico en Actividades Comerciales.

g) Se ha proyectado un plan de emergencia y evacuacion de una pequena y mediana
empresa.

Prueba

5%

IES HUERTA ALTA - ALHAURIN DE LA TORRE

21



T. ACTIVIDADES COMERCIALES FORMACION Y ORIENTACION LABORAL (1236)

. L . . Peso
Criterio de evaluacion Evidencia 9%
a) Se han definido las técnicas de prevencion y de proteccion que deben aplicarse
para evitar los dafios en su origen y minimizar sus consecuencias en caso de que sean
inevitables. Prueba | 5

- — — - — Entrega
b) Se ha analizado el significado y alcance de los distintos tipos de sefalizacion de
seguridad.
c) Se han analizado los protocolos de actuacion en caso de emergencia.
Prueba
4%

d) Se han identificado las técnicas de clasificacion de heridos en caso de emergencia | Entrega
donde existan victimas de diversa gravedad.

e) Se han identificado las técnicas basicas de primeros auxilios que han de ser
aplicadas en el lugar del accidente ante distintos tipos de dafios y la composicion y Entrega 1%
uso del botiquin.

) Se han determinado los requisitos y condiciones para la vigilancia de la salud del

. . . . . . Entrega 1%
trabajador o trabajadora y su importancia como medida de prevencion. g °

INFORMACION SOBRE EL PROCESO DE EVALUACION EN LOS CICLOS FORMATIVOS
DE GRADO MEDIO Y GRADO SUPERIOR.

PROCESO DE EVALUACION EN LOS CICLOS FORMATIVOS DE GRADO MEDIO Y
SUPERIOR.

Todos los modulos de los ciclos formativos se rigen por la ORDEN de 29 de septiembre de 2010, por la
que se regula la evaluacion, certificacion, acreditacion y titulacion académica del alumnado que cursa
ensefianzas de formacion profesional inicial que forma parte del sistema educativo en la Comunidad
Autonoma de Andalucia.

Los porcentajes que corresponden a cada prueba de evaluacion, tanto examenes practicos como actividades
formativas, se encuentran detallados en las programaciones de los distintos médulos, disponibles en la web
del centro.

Este proceso de evaluacion es valido para todos los mddulos profesionales impartidos por el departamento
de Comercio y Marketing. De forma comun para todos ellos se siguen las siguientes ponderaciones:

Evidencias Porcentajes

Competencias profesionales
(pruebas tedrico-practicas, proyectos y entregas evaluables) 80 % *

Competencias personales y sociales 20 %
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(*) Se debe entender que el nimero de pruebas, actividades y proyectos variarad en funcion del modulo y
la unidad de trabajo.

Ademas, se tendra en cuenta lo siguiente:

A) Para superar las pruebas tedrico-practicas, proyectos y entregas:

1.
2.

Se necesitara obtener como minimo una puntuacion de 5 puntos.

Si el alumno/a no asiste y presenta documentacion justificativa oficial (méaximo 3 dias lectivos
tras la falta), podra realizar de nuevo esa prueba el dia fijado para la recuperacion de la
correspondiente evaluacion. Si no superase esta prueba, podria realizar la recuperacion de la
misma, que se realizaria antes de la celebracién de la evaluacion correspondiente.

Los proyectos y entregas deberan estar presentados TODOS y tener una puntuacion minima
de 5 puntos. Se abrird un plazo de recuperacion antes de la evaluacion cuando su calificacion sea
menor de 5y para los no presentados segun tiempo y forma (estos ultimos perderan la calificacién
relativa a competencias personales y sociales relativas a la entrega de trabajos, proyectos y
actividades).

Las pruebas tedrico-practicas tienen caracter individual y cualquier ayuda que pudiera tener el
alumno/a, ya sea de un compariero/a o a través de algun instrumento de apoyo no permitido,
supondra la retirada de la prueba y su inmediata anulacion, teniendo que realizarla en junio el
alumnado de primer curso y antes de realizar la evaluacion previa del médulo de formacién en
centros de trabajo, el alumnado de segundo curso.

B) Para superar las actividades se deben presentar todas las propuestas, siguiendo las siguientes
indicaciones:

1.

Deben realizarse en clase o en el taller, dentro de la organizacién normal de las clases. También
pueden ser realizadas por el alumnado en casa y colgadas en la plataforma Moodle /Classroom
dentro del plazo y forma indicadas.

Todas deberan ser presentadas en el tiempo vy forma estipulados por el profesor/ra

Aquellos alumnos/as que no presenten las actividades, deberdn entregarlas antes de la
Evaluacion

En ningun caso, corresponde al profesor/a la tarea de recordar al alumnado que no haya presentado
alguna de sus actividades, proyectos y entregas que proceda a subsanar dicha situacion. Se considera
que el alumnado, tiene la madurez personal y profesional suficiente como para ser conscientes de
lo que no haya entregado puntualmente. El propio alumnado debera llevar un sistema adecuado de
control de esto, asi como de las calificaciones obtenidas en las pruebas realizadas a lo largo del
curso.

Para que un alumno/a supere el modulo correspondiente, ademas de superar las pruebas teorico-
practicas deberé tener presentadas todas las entregas, proyectos y actividades, propuestas a lo largo
del curso o las actividades de recuperacion sustitutorias propuestas antes de la evaluacién de final
de curso. Se abrira un plazo extraordinario para la entrega de todas estas tareas pendientes antes del
final de cada evaluacion y una mas en junio. Incluso aunque el alumnado tenga aprobados los
examenes de la UT a la que corresponden estas, debera presentarlas para superar la evaluacion de
final de curso.

C) Criterios de evaluacion para las competencias personales y sociales.
Una vez obtenida la calificacion media ponderada de las competencias profesionales se le debe sumar un
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méaximo de 2 puntos siguiendo los siguientes items:
1. Participacion activa y positiva en clase, realizando las actividades propuestas.
2. Muestra autonomia en el proceso de aprendizaje y responde de manera eficaz a las contingencias.
3. Muestra interés e iniciativa por obtener un resultado 6ptimo en sus actividades.
4. Colabora con el resto de comparieros en el desarrollo de actividades grupales. 5.
Muestra una actitud correcta ante otros miembros de la comunidad educativa.
5. Realiza las entregas de trabajos, proyectos y actividades en tiempo y forma.

D) Evaluacion continua: de acuerdo con la ORDEN de 29 de septiembre de 2010 en su articulo 2.2 la
aplicacion de la evaluacién continua requiere la asistencia regular a clase y participacion en las actividades
programadas del ciclo formativo, aquellos alumnos/as que incumplan esto no podran ser evaluados
mediante dicha evaluacion continua y tendran que superar todas las entregas, actividades, proyectos y
pruebas tedrico-practicas directamente en el periodo de recuperaciones de junio.

Ejemplos de calificacién:

Competencias Competencias Calificacién del modulo
profesionales personales y sociales
5 puntos 10 puntos (5 puntos x 80%) + (10*20%)=4+2=6 puntos APTO
7 puntos 4 puntos (7 puntos x 80%)+(4x20%)=5,60 + 0,80=6,40 APTO
5,50 puntos 1 punto (5,50 puntos x 80%)+(1x20%=4,40+0,20=4,6 NO APTO

Nota Competencias Personales y Sociales

La participacion activa y positiva en clase, muestra de autonomia e interés e iniciativa se evaluaran mediante
registros del profesor que incluyen:
1) Participacion activa en el desarrollo de las sesiones de clase a modo de intervenciones cuando el
profesor las requiera o de manera espontanea
2) Recogida en clase de pequefias preguntas realizadas de manera presencial sin previo aviso sobre
contenidos que se imparten en clase
La puntuacion en colaboracion en actividades grupales se pierde cuando un alumno o alumna no colabora
en las entregas en grupo con el resto de sus comparieros/as o simplemente no las realiza 0 no se presenta a
alguna de las exposiciones grupales
La puntuacion en actitud correcta ante los miembros de la comunidad educativa se pierde si el alumno
obtiene partes de disciplina o falta el respeto a los profesores/as una sola vez
La entrega de trabajos en tiempo y forma solo puntla a los alumnos/as que entregan todos ellos antes del
plazo de entrega establecido por el profesor

Nota para entregas con exposicion

En el caso de entregas de tareas con exposicion bien sean grupales o individuales, los alumnos que no
expongan en el dia y horas indicadas (salvo justificaciéon documentada) no superan estas y tendran que
realizar de nuevo la entrega (nuevo trabajo también en el caso de trabajo entregado, pero no expuesto) y
también exponerlo/a en el periodo indicado por el profesor para recuperar las entregas suspensas.

Los alumnos que justifiquen esta y entregan en tiempo y forma el trabajo, tendran la posibilidad de cerrar
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con el profesor un dia y hora para realizar la exposicion y si es superada no van con dicha entrega a
recuperaciones.

Nota coevaluacion de actividades grupales

En las actividades grupales los alumnos reflejaran el trabajo que ha realizado cada uno y su porcentaje de
implicacion mediante un documento firmado de acuerdo por todos los integrantes del grupo, estos aspectos
repercutiran en la nota del trabajo de manera individual para cada alumno/a de manera que se garantice la
participacion de todos los integrantes del grupo de trabajo.

Periodo entre la 32 evaluacion parcial y la evaluacion final

Este periodo que esta regulado en la normativa vigente sera dedicado prioritariamente a la adquisicion de
aprendizajes no adquiridos por parte del alumnado con evaluacion negativa. Si fuera necesario el profesor
planteara actividades de sintesis con el fin de garantizar que el alumnado que no ha superado todos los RAs
pueda hacerlo ahoray el poco tiempo disponible en este periodo no sea un inconveniente.

En este periodo el alumno debe realizar aquellas pruebas, proyectos, actividades y practicas que no hayan
superado, no alcanzando sus competencias profesionales, personales y/o sociales previstas ni consiguiendo
por tanto los objetivos del modulo.

Una vez realizada la propuesta de nota final del médulo, los alumnos que hayan superado el modulo y que
deseen mejorar su nota final, deberén realizar la peticion en el plazo estimado y deberan realizar aquellas
practicas, pruebas o actividades en las que haya obtenido mas baja puntuacion y que le seran indicadas (un
maximo de 6 evidencias), para decidir cuales se hacen mantendrén una reunion previa con el profesor.

6.- Medidas de atencion al alumnado con necesidades
especificas de apoyo educativo.

Aquellos alumnos que presenten problemas de aprendizaje o algun tipo de deficiencia se les
garantizara el acceso a las pruebas de evaluacion, proporcionandoles materiales especificos que les facilite
la comprension de los contenidos y realizacion de practicas.

Las actividades estardn disefiadas para atender a todo el alumnado, si se detectara cualquier
necesidad educativa se dara respuesta de inmediato segun el protocolo n.e.a.e. (necesidades especificas de
apoyo educativo). Asi, nuestra actuacion se centrard basicamente en:

% Atencidn a la diversidad de ritmos, aptitudes, intereses, expectativas y motivaciones del alumnado. Para
dar respuesta a los distintos ritmos de aprendizaje, aptitudes, intereses, expectativas y motivaciones del
alumnado al que hemos hecho referencia anteriormente y con los que nos encontramos inevitablemente
en todos los cursos, estableceré dos tipos de actividades concretas, unas seran de refuerzo y otras de
ampliacion:

e Si se aprecia la existencia de alumnos con un ritmo mas acelerado de aprendizaje, se les
propondra actividades de ampliacion, que generalmente consistiran en la realizacion de alguna
investigacion referente a los contenidos que se estén trabajando para motivarlos y que se
impliguen en su proceso de ensefianza-aprendizaje.

e Si se aprecia alumnos con posibles dificultades de aprendizaje (ritmo mas lento) o con
problemas de motivacion o falta de interés, se les propondra la realizacién de actividades de
refuerzo, que los introduzca en los contenidos de la materia y les ayude a seguir el ritmo de la
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clase con menor dificultad, asi como la seleccion de actividades y el desarrollo de una
metodologia motivadora y que despierte su interés.

% Atencion a alumnado con necesidades especificas de apoyo educativo. Se contemplan las siguientes
medidas de atencion a la diversidad para atender a este alumnado que lo necesite cuando se detecte la
necesidad:

e Situarlo en primera fila o un lugar dénde pueda tener un compafiero de apoyo, a no ser que el
alumno progrese bien en el sitio dénde se encuentre.

Actividades muy pautadas con instrucciones claras y concisas.

Supervision constante: Si la tarea es muy larga fragmentarla. Para facilitar su implicacion en
las tareas incrementar el nimero de veces que se supervisa su trabajo. Apoyo en las
explicaciones y mas atencion en su consecucion de los estandares.

e Actividades variadas con diferente nivel de dificultad con intencion de desarrollarlas con el
alumnado en clase. Para aquellos alumnos/as que no tienen problemas en realizar las actividades
basicas propuestas para todos/as, se pueden disefiar actividades mas complejas (actividades de
ampliacion), y, por otra parte, para aquellos/as que se ha detectado que tienen problemas para
la consecucion de las actividades basicas, se plantea otras més sencillas que presentan menor
nivel de dificultad (actividades de refuerzo).

e Flexibilidad en los tiempos asignados a las actividades en funcion de las dificultades
encontradas por el alumnado.

e Se podran crear si se ve conveniente, grupos de cooperacion en el que los/as alumnos/as mas
aventajados orientaran y ayudaran a aquellos/as compafieros/as que necesiten mas tiempo y
refuerzo en la ejecucion de las tareas, cuando la profesora esté ocupada trabajando con el resto
del grupo.

Para concluir, destacar que la planificacién de esta programacion y su puesta en practica va a tener
en cuenta la diversidad del alumnado y las consiguientes necesidades educativas con el fin de:

- Prevenir la aparicion o evitar la consolidacion de dificultades de aprendizaje.

- Facilitar el proceso de maduracién y autonomia del alumnado.

- Fomentar actitudes de respeto a las diferencias individuales.

7.- Transversalidad.

Expresamente, en nuestra programacion estableceremos los siguientes elementos transversales para
el fomento y desarrollo de la educacion en valores:

= Fomentar el emprendimiento y la innovacion.

= La educacién moral y civica: fomentando actitudes de respeto hacia el compariero, otras culturas y
tolerancia con otras ideas. Esto se llevara a cabo con actividades en grupo y debate.

= lgualdad entre hombres y mujeres y la diversidad sexual: al tratarse de investigacion podemos hacer
llegar estudios sobre ello a los alumnos/as

= Las Tics.: la creciente importancia de las Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion, conocidas
como TIC, que agrupan elementos y técnicas utilizadas en el tratamiento y transmision de informacién,
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en general informatica, Internet y telecomunicaciones, con busqueda de definiciones para términos
claves, asi como el uso habitual de Moodle.

= Cultura andaluza: siempre que sea posible, con especial hincapié en datos de investigacion la cultura
empresarial andaluza.

= Libertades individuales (raza, sexo...) al tratarse de investigacion podemos hacer llegar estudios sobre
ello a los alumnos/as

= Legalidad en el tratamiento de los datos, muy importante en un modulo de investigacion.

Los anteriores elementos tendrén su concrecion en los contenidos transversales establecidos a través de
las unidades didacticas y cuyo fin sera la basqueda de la asimilacion y el desarrollo de la educacion en los
valores seleccionados en nuestro alumnado.

8.- Materiales y recursos didacticos.

Se hace necesario tanto para el profesor como para el alumno disponer continuamente de un dispositivo
informatico adecuado para trabajar en la plataforma Moodle y realizar trabajos con implicacion de TICS
en el campo del Comercio y Marketing. En el centro existen ordenadores portatiles para poder trabajar

A modo de resumen podemos indicar los siguientes:

1. Cuaderno de clase online: los alumnos deberan reflejar en él todas las actividades que se realicen en
clase y en casa, de forma ordenada y limpia, y subirlo en la plataforma Moodle en su correspondiente
unidad.

2. Recursos impresos: complementaran el trabajo diario de clase. Algunos de estos materiales son: libros,
prensa, catalogos, tickets, fotocopias. Podemos sefialar los apuntes en PDF subidos a la plataforma
como una guia para el trabajo diario de clase, sin perder de vista la base de la programacion.

3. Encerado: la pizarra serd un apoyo a las explicaciones del profesor y para las exposiciones de los
alumnos, asi como algunas correcciones de ejercicios. Podra ser una aplicacion del ordenador cuando
haya videoconferencias.

4. Material audiovisual y visual: actualmente es un recurso importante por la motivacion y el interés que
suscita en el alumno, por lo que se intentard usar regularmente alguno de los siguientes materiales:
fotografias, carteles, proyector/videoproyector, videos, programas televisivos, fragmentos de peliculas,
emisiones radiofonicas.

5. Material informético: como parte fundamental de las Nuevas Tecnologias el alumno deberd manejar
la herramienta de Internet para realizar diversas actividades de busqueda de informacién. En general
deberan usar el ordenador para trabajar en la plataforma Moodle, realizar busquedas de informacion,
actividades, trabajos, etc.

En este modulo ademas es relevante el uso de programas informaticos asociados al marketing.
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9.- Actividades complementarias y extraescolares.

A lo largo del curso se intentaran adaptar todas las posibles, realizando las charlas de especialistas o de
organismos a traves de videoconferencia.

No obstante, se llevaran a cabo diferentes visitas a empresas con el fin de observar en la practica los
contenidos vistos en el aula. Asi mismo, se recibiran visitas de especialistas en el centro que impartiran
charlas y talleres al alumnado relacionados con los contenidos del modulo.

En la siguiente tabla se recogen las planteadas a principio de curso:

Feria de empleo de IMFE Segundo trimestre
Feria de empleo de la UMA Tercer trimestre

Cualquier actividad, que surja,
relacionada con los contenidos y Todo el afio
objetivos de la materia

Charlas de especialistas del sector
sobre empleabilidad y entrevista Segundo trimestre
personal CADE

Talleres de Primeros Auxilios Tercer trimestre
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1.- Introduccion

Perfil del alumnado

El alumnado procede del mismo Alhaurin de la Torre y zonas colindantes, enclavado el IES en la
Urbanizacion Fuensanguinea, el municipio limita con Malaga, Cartama, Torremolinos, Mijas,
Benalmadena y Alhaurin el Grande.

Sobre el rendimiento académico del alumnado en los ciclos, al ser de nueva implantacion, no podemos en
este primer curso abordar cuestiones referentes a los resultados o el tiempo que dedican a las tareas y el
estudio, por ello es importante tener en cuenta los resultados de las evaluaciones iniciales que llevaremos
a cabo a principio de curso.

Tampoco podemos valorar por el mismo motivo la implicacion de las familias y el entorno y su efecto
positivo o negativo en la repercusion académica de los alumnos/as, ni la convivencia en el centro. El
centro tiene diversidad de edades y perfiles de alumnado y estd muy bien organizado en este aspecto, al
ser solo los ciclos destinados al horario de tarde con exclusividad este aspecto de heterogeneidad no
influye al normal desarrollo de la convivencia.

Serd muy importante el proximo curso evaluar la insercién laboral de los ciclos, estableciendo
comparativas con la empleabilidad en el sector, hoy por hoy son datos que no disponemos al implantarse
solo el primer curso del ciclo.

Los alumnos/as del ciclo proceden de este mismo centro educativo tras cursar bachillerato, de otros
centros de Alhaurin de la Torre, Alhaurin el Grande, Malaga, Fuengirola y Marbella. También existen
alumnos/as que han accedido tras cursar el grado medio de Actividades comerciales.

Contexto socio-cultural

La poblacion de Alhaurin de la Torre la componen 45.531 habitantes, los sexos son bastante equiparados
21.153 hombres y 21.378 mujeres, siendo la edad media 39,8 afios de manera que no es un nucleo urbano
excesivamente envejecido, propio de una ciudad dormitorio a solo unos 16 km de la capital malaguena.

Alhaurin de la Torre es uno de los municipios con mas rapido crecimiento de la Costa del Sol, gracias en
gran medida a su cercania a Malaga y a la carretera costera A7 / N-340, asi como al entusiasmo de sus
habitantes por modernizar su municipio. Se trata de un 4rea progresista que ha aprovechado plenamente
las oportunidades comerciales que se le han presentado y que son vitales para el desarrollo profesional de
los ciclos de actividades comerciales y marketing y publicidad de nueva implantacion en el centro.

Con respecto a las comunicaciones Alhaurin de la Torre es accesible de las siguientes maneras: por el
desvio de la N-340 Malaga-Cadiz: la A-404 direccion a Coin, a través de la autovia Campanillas-Parque
Tecnologico sentido Cartama: salida a Churriana. y a través de la hiperronda de Malaga (MA-30),
inaugurada en noviembre de 2011 que parte desde el Enlace de las Virreinas a Torremolinos y que conecta
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con la circunvalacion del municipio.

Con respecto al mercado de trabajo el desempleo es de 2.137 mujeres frente a 1.160 hombres, no siendo
uno de los municipios donde existe mayor desigualdad de género en este aspecto. La tasa de paro de un
14 % se sitia por debajo del 18 % de la capital, no obstante, es la quinta con mayor tasa dentro de los
municipios de mas de 40.000 habitantes de la provincia.

La renta bruta media del municipio ha experimentado crecimientos constantes en los tltimos afios de
manera paralela al crecimiento de la poblacion, siendo la mayor de la comarca del Guadalhorce.

El nivel educativo refleja bajo analfabetismo solo 390 personas segin el TAE, y siendo el mayor
porcentaje el de personas que tienen la ensefianza secundaria o bachillerato, no existiendo gran niimero de
licenciados (si muchos mas diplomados) equiparando las cifras de licenciados a los titulados como
técnicos y técnicos superiores de formacion profesional.

El nimero de empresas totales en el municipio ha presentado un ascenso progresivo en los ltimos afios
rozando las 3.000 como puede observarse en el siguiente grafico (INE).

N° de empresas total en el municipio

Empresas (Unidades)

3.000
2.900
2.800
2.700
2.600
2.500
2.400
2.300

2.200

2 2
% %2

2 2
e N %o %o %

Del total de empresas de la zona la gran mayoria se dedica a actividades relacionadas con el comercio y
los servicios, siendo un dato positivo de cara a la insercion laboral de nuestros ciclos. Ademas, se prevé la
apertura en un afio de un centro comercial en la localidad que desencadenaréd centenares de puestos de
trabajo de la rama de comercio y marketing
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NORMATIVA:

Ley Orgénica 3/2022, de 31 de marzo, de ordenacion e integracion de la Formacion Profesional
Ley 5/2002. LEY ORGANICA 5/2002, de 19 de junio, de las Cualificaciones y de la Formacion
Profesional

Ley 2/ 2006. LEY ORGANICA 2/2006, de 3 de mayo, de Educacién. LOE

Real Decreto 1147/2011, de 29 de julio, por el que se establece la ordenacion general de la
formacion profesional del sistema educativo.

RD 1538/2006, Ordenacion de FP (Derogada, pero con algunos apartados vigentes durante el
presente curso)

DECRETO 436/2008, de 2 de septiembre, por el que se establece la ordenacion y las ensefianzas
de la Formacion Profesional inicial que forma parte

Ley 17/2007, de 10 de diciembre, de Educacion de Andalucia.

ORDEN de 29 de septiembre de 2010, por la que se regula la evaluacion, certificacion,
acreditacion y titulacion académica del alumnado que cursa ensefianzas de formacion profesional
inicial que forma parte del sistema educativo en la Comunidad Autonoma de Andalucia.

Real Decreto 39/1997, de 17 de enero por el que se aprueba el Reglamento de los Servicios de
Prevencion

Real Decreto 1688/2011, de 18 de noviembre, por el que se establece el titulo de Técnico en
Actividades Comerciales y se fijan sus ensefianzas minimas.

Correccion de errores del REAL DECRETO 1688/2011, de 18 de noviembre, por el que se
establece el titulo de Técnico en Actividades Comerciales y se fijan sus ensefianzas minimas
(BOE 12-03-2012).

Orden de 28 de julio de 2015, por la que se desarrolla el curriculo correspondiente al titulo de
Técnico en Actividades Comerciales

Decreto 327/2010, de 13 de julio, por el que se aprueba el Reglamento Orgéanico de los Institutos
de Educacion Secundaria

2.- Objetivos y Competencias

El articulo 9 del Real Decreto 1688/2011, de 18 de noviembre, por el que se establece el titulo de
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Técnico en Actividades Comerciales y se fijan sus ensefianzas minimas, establece los objetivos
generales de las ensefianzas correspondientes al mismo.

La formacion del modulo contribuye a alcanzar los objetivos generales f), q), 1), s), t), u), v) y w) del
ciclo formativo (recogidos en el mencionado art.9)

Dichos objetivos son:

f) Reconocer las tareas de recepcion, ubicacion y expedicion de mercancias en el almacén, asignando
medios materiales y humanos, controlando los stocks de mercancias y aplicando la normativa vigente en
materia de seguridad e higiene, para organizar las operaciones del almacenaje de las mercancias.

q) Analizar y utilizar los recursos existentes para el aprendizaje a lo largo de la vida y las tecnologias
de la informacién y la comunicacidon para aprender y actualizar sus conocimientos, reconociendo las
posibilidades de mejora profesional y personal, para adaptarse a diferentes situaciones profesionales y
laborales.

r) Desarrollar trabajos en equipo y valorar su organizacion, participando con tolerancia y respeto, y
tomar decisiones colectivas o individuales para actuar con responsabilidad y autonomia.

s) Adoptar y valorar soluciones creativas ante problemas y contingencias que se presentan en el
desarrollo de los procesos de trabajo, para resolver de forma responsable las incidencias de su actividad.

t) Aplicar técnicas de comunicacion, adaptandose a los contenidos que se van a transmitir, a su
finalidad y a las caracteristicas de los receptores, para asegurar la eficacia del proceso.

u) Analizar los riesgos ambientales y laborales asociados a la actividad profesional, relaciondndolos
con las causas que los producen, a fin de fundamentar las medidas preventivas que se van adoptar, y
aplicar los protocolos correspondientes para evitar dafios en uno mismo, en las demas personas, en el
entorno y en el medio ambiente.

v) Analizar y aplicar las técnicas necesarias para dar respuesta a la accesibilidad universal y al
«disefio para todosy.

w) Aplicar y analizar las técnicas necesarias para mejorar los procedimientos de calidad del trabajo
en el proceso de aprendizaje y del sector productivo de referencia.

La formacion del modulo contribuye a alcanzar las competencias profesionales, personales y
sociales de este titulo que se relacionan a continuacion:

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

m) Adaptarse a las nuevas situaciones laborales originadas por cambios tecnologicos y organizativos
en los procesos productivos, actualizando sus conocimientos, utilizando los recursos existentes para el
aprendizaje a lo largo de la vida y las tecnologias de la informacion y la comunicacion.

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

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

0) Comunicarse eficazmente, respetando la autonomia y competencia de las distintas personas que
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intervienen en el ambito de su trabajo.

p) Aplicar los protocolos y las medidas preventivas de riesgos laborales y proteccion ambiental
durante el proceso productivo, para evitar dafios en las personas y en el entorno laboral y ambiental.

q) Aplicar procedimientos de calidad, de accesibilidad universal y de «disefio para todos» en las
actividades profesionales incluidas en los procesos de produccion o prestacion de servicios.

La correspondencia de las unidades de competencia acreditadas de acuerdo con lo establecido en el
articulo 8 de la Ley Orgéanica 5/2002, de 19 de junio, con los mddulos profesionales para su

convalidacion determina para el presente modulo la siguiente:

UCI1015_2: Gestionar y coordinar las operaciones de almacén.

3.-Resultados de aprendizaje, criterios de evaluacion y contenidos.

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Planificacion de las tareas
diarias de las operaciones y flujos de
mercancias del almacén

a) Se ha organizado la informacién de las
operaciones y flujos previstos en el almacén
durante un determinado periodo de tiempo.

b) Se han asignado las tareas diarias del almacén
al personal, de acuerdo con los tiempos asignados
a cada actividad.

c) Se han transmitido correctamente las érdenes
y/o instrucciones de trabajo al personal
correspondiente.

d) Se han registrado las entradas y salidas de
mercancias previstas del almacén en el sistema
de gestion de stocks.

e) Se ha realizado el control diario del stock del
almacén, garantizando las necesidades de los
clientes internos o externos.

f) Se han utilizado medios de comunicacion y
transmision electronicos (EDI) para la coordinacion
y seguimiento de mercancias en el almacén.

La logistica en la empresa. Funciones y
objetivos.

Las operaciones de un almacén.

Tipos de almacenes.

o Clasificaciones segun la mercancia
almacenada, la red logistica, su régimen
juridico, la estructura, su grado de
automatizacion, y otros.

Implantacién  del almacén. Ubicacion.
Disefio de almacenes. Zonificacion. Lay Out
o distribucion en planta. Personal de
almaceén.

Clases de mercancias almacenadas.

o Clasificaciones segun su estado
fisico, sus propiedades, la unidad de
medida, su rotacion y otros.

Codificacion de  mercancias.
Estandares de codificacion.
Sistemas de almacenaje.

o Sistema de bloques apilados.
Convencional. Compacto (Drive in).
Dinamico. Movil. Otros.

Unidades de almacenaje.

Tipos.
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- Equipos de manipulacién y almacenamiento.

o Estaticos.

o Dinamicos. Transpaletas,
apiladores, carretillas, transelevadores,
equipos guiados, y otros.

- Sistemas de seguimiento de las mercancias
en el almaceén.
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RA: 2. Aplica técnicas de recepcion y disposicion de mercancias en el almacén,

controlando los tiempos de manipulaciéon y las condiciones de almacenamiento en
funcién de las caracteristicas de la mercanci

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Aplicacion de técnicas de
recepcion y disposicion de mercancias en el
almacén

a) Se ha organizado la descarga de las
mercancias de los vehiculos, asignandole el
muelle correspondiente del almacén.

b) Se han identificado las instrucciones de
descarga y manipulacion que contienen las fichas
de cada mercancia, de forma que se asegure su
integridad y trazabilidad.

c) Se ha verificado la correspondencia entre la
mercancia descargada y la documentacion que la
acompanfa.

d) Se han investigado las causas por las cuales se
ha devuelto mercancia al almacén.

e) Se han calculado los tiempos de manipulacion
de las mercancias, optimizando las operaciones y
cumpliendo con la normativa de seguridad y
prevencion de riesgos laborales.

f) Se ha organizado la desconsolidacion de la
carga y el desembale de las mercancias.

g) Se ha asignado la ubicacién adecuada a la
mercancia recepcionada, teniendo en cuenta sus
caracteristicas de caducidad y rotacién, entre
otras.

— Muelles de carga y descarga.

— Documentos de acompafiamiento de la
mercancia. El albaran.

- Latrazabilidad de las mercancias.

- Lainspeccion de la mercancia. La hoja de
recepcion.

- Manipulacién de mercancias.

- Lalogistica inversa. Reultilizacion, reciclado
o destruccién.

- Cronogramas de manipulacién.

- Consolidacion y desconsolidacion de
mercancias.

- Caducidad de las mercancias.

- Mercancias especiales.

— Zonificacion de almacenes. Zona de
recepcion, de almacenamiento, de
expedicion, auxiliares, y otras.

- Rotacién de mercancias en el almacén.
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CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Determinacién de las
condiciones de preparacion de pedidos y la
expedicion de la mercancia

a) Se ha determinado el método de preparacion de
pedidos y/o embalaje mas adecuado a las
caracteristicas de la mercancia y del almacén.

b) Se han transmitido las instrucciones de
preparacion de pedidos por el sistema de gestidon
implantado.

c) Se ha optimizado la colocacion de mercancias
en las unidades de carga, minimizando huecos y
asegurando la estiba de las mismas.

d) Se ha disefiado el sistema de abastecimiento
de mercancias a la zona de preparacién de
pedidos,

optimizando las operaciones necesarias.

e) Se ha realizado la sefalizacion, rotulacion,
codificacién y etiquetado, entre otras tareas, de las
mercancias que van a ser expedidas.

f) Se ha confeccionado la documentacién que
acompafa a la mercancia expedida.

g) Se han considerado las condiciones del seguro
mas favorables para la empresa, en el transporte
de la mercancia expedida.

h) Se ha elegido el medio transporte mas
adecuado para la mercancia expedida.

i) Se ha tenido en cuenta la normativa
medioambiental y de gestion de residuos
enganosa.

- Ordenes de pedido.

Sistemas de preparaciéon de pedidos.

o Preparacion individual de cada pedido.

o Preparacién simultanea de varios
pedidos.

— Fases en la preparacion de pedidos.

o Localizacion de mercancias en el
almacén. Extraccion.

o El embalaje de la mercancia. Factores
que determinan el tipo de embalaje.
Materiales y equipos de embalaje.
Normativa legal aplicable a envases y
embalajes.

o Senalizacién y rotulado del pedido.
Normativa de sefalizacion.
Recomendaciones reconocidas sobre
sefalizacion y rotulado.

o El etiquetado. Codificacion.

- La consolidacion de mercancias.

— Documentacion de envios. Albaran, carta de
porte, y otros.

- El transporte de mercancias.

o Medios de transporte.

o Los costes de los diferentes medios de
transporte.

o La externalizacién de los medios de
transporte.

o Comparativa de medios de transporte.
Eleccion del transporte.

o Los seguros sobre mercancias. Tipos.

- Gestion de residuos de almacén.

o Normativa medioambiental en materia

de almacenaje y gestion de residuos.
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T. ACTIVIDADES COMERCIALES

TECNICAS DE ALMACEN (1228)

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Aplicacion de técnicas de
gestion de stocks de mercancias

a) Se han calculado los pardmetros de gestién y
control de inventarios utilizados habitualmente en
el

almacén.

b) Se han establecido criterios de cuantificacion de
las variables que detecten las desviaciones y
roturas de stock.

c) Se han establecido sistemas de control de
inventarios realizados por medios convencionales
o}

informaticos.

d) Se han establecido normas o protocolos de
funcionamiento de almacén que regularicen las
diferencias encontradas, en su caso, en la
realizacién de inventarios.

e) Se han identificado las causas por las que
pueden existir descuadres entre el stock fisico y el
contable.

f) Se han propuesto medidas que corrijan los
descuadres de almacén, transmitiendo Ilas
incidencias de acuerdo con las especificaciones
establecidas.

- Los stocks de mercancias.

- Clases de stocks.

o Clasificaciones segun su duracién, su
aplicacion, su funcion, su valor, y otros.

o Meétodo ABC de clasificacion de
articulos en stock.

— Analisis del stock. Comportamiento del
stock, stock maximo, stock minimo, stock de
seguridad, rotura de stock.

- Indices de gestion de stocks. Nivel de
servicio al cliente, prevision de ventas, y
otros.

— Costes de la gestidn de stocks. Coste de
adquisicion, de almacenamiento o
mantenimiento, de emision de pedidos o de
reaprovisionamiento y de rotura de stocks.

- Rotacién del stock. Técnica Just in time.

- Sistemas de reposicion de stocks.

o Sistema de revision continua. Punto de
pedido. El lote econémico.

o Sistema de revision periddica.

- Valoracion de existencias.

o Criterios de valoracion. Precio de
adquisicion. Coste de produccion.
Precio del mercado.

o Métodos de valoracion. PMP, FIFO, y
otros.

o Las fichas de almacén.

- Los inventarios. Concepto. Tipos. Proceso
de elaboracion.

— Tratamiento de incidencias.

o Pérdida de mercancia por deterioro,
rotura, robo u otros.

o Variaciones del precio de compra
posteriores a la entrada de las
mercancias.

o Devoluciones de compras y ventas.
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T. ACTIVIDADES COMERCIALES

TECNICAS DE ALMACEN (1228)

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Programacion de las
actividades del personal del almacén

a) Se ha determinado el numero de trabajadores y
trabajadoras asignado a cada operacion de
almacén en funciébn de las Oordenes vy
especificaciones recibidas.

b) Se han asignado trabajadores y trabajadoras a
cada tarea del almaceén, respetando la normativa
laboral y de seguridad y prevencion de riesgos
laborales.

c) Se han caracterizado las necesidades de
informacion y formacién del personal del almacén.
d) Se han incorporado técnicas de comunicacion
que promuevan en el personal de almacén su
integracién y trabajo en equipo.

e) Se han establecido sistemas de comunicacion
de las instrucciones de las 6rdenes y actividades
diarias que tiene que realizar el personal del
almaceén.

f) Se han establecido métodos de control de
desarrollo de 6rdenes y actividades del personal
de almacén, de acuerdo con los sistemas de
calidad implantados por la organizacion.

g) Se han establecido cronogramas para realizar
las operaciones habituales del almacén que
mejoren la productividad.

El departamento de logistica. Funciones.
Objetivos.
— Principales ocupaciones dentro del almacén.
Funciones de los puestos de trabajo.
— Necesidades de formacion del equipo del
almacén.
- El trabajo en equipo dentro del almacén.
o Interdependencia en las relaciones
profesionales en el almacén.
o Coordinacion de equipos de trabajo en
el almaceén.
o Técnicas de comportamiento asertivo en
equipo dentro del almacén.
- La comunicacion efectiva en la transmisién
de instrucciones.
o Control de la comunicacién.
o Técnicas de comunicacién en el trabajo
en equipo del almacén.
o Comunicacion verbal y no verbal.
o La escucha activa.
- Cronogramas de actuacion.
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T. ACTIVIDADES COMERCIALES

TECNICAS DE ALMACEN (1228)

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Manejo de aplicaciones
informaticas de gestion y organizacion de
almacenes

a) Se han determinado las principales tareas del
almacén que pueden ser gestionadas de forma
eficiente

mediante aplicaciones informaticas.

b) Se han determinado cuales son las aplicaciones
informaticas existentes en el mercado que pueden
gestionar las tareas del almacén.

c) Se han utilizado aplicaciones informaticas
adecuadas para realizar la gestion comercial del
almacén.

d) Se han utilizado simuladores adecuados para la
optimizacion de cargas, paletizacién, embalajes y
medios de transporte.

e) Se han determinado soluciones logisticas para
la automatizacion y la eficiencia de las tareas del
almacén.

f) Se han utilizado aplicaciones informaticas para
la mejora continua del sistema de calidad de la
empresa.

- Lainformatica en los almacenes.

- Tareas informatizadas del almacén.
Aprovisionamiento, gestion de inventarios,
gestion de pedidos, administracion y
documentacién, otros posibles.

- Aplicaciones informaticas especificas
utilizadas en la gestion de almacenes. De
gestion comercial, para el control de la
distribucion, para la gestién de almacenes y
otros.

- Simuladores de tareas.

- Automatizacién de almacenes. Programas
informaticos, transelevadores y estanterias
dindmicas, terminales de control de
radiofrecuencias, plataformas automaticas
de expedicion y otros.

- Sistemas informaticos de ubicacion y
seguimiento de la mercancia en el almacén.

- Sistemas de informacion y comunicacion en
el almaceén.

o La calidad del servicio de
almacenamiento de mercancias.

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Aplicacion de la normativa
de seguridad, higiene y prevencion de
riesgos laborales en el almacén

a) Se han determinado las incidencias y
accidentes mas comunes en el trabajo diario
dentro de un

almacén.

b) Se ha determinado la normativa aplicable en
materia de seguridad, higiene y prevencion de
riesgos

laborales en las actividades propias del
almacenamiento de mercancias.

¢) Se han caracterizado las medidas que hay que
adoptar en caso de accidente producido en la
manipulacién de la mercancia dentro del almacén.
d) Se ha establecido el procedimiento que se debe
seguir en el caso de accidentes en el almacén.

- Riesgos laborales en el almacenamiento de
mercancias. Derivados de las instalaciones,
de los sistemas fijos de almacenaje, del
manejo de equipos, de la naturaleza de las
mercancias almacenadas, del levantamiento
de cargas y otros.

- Accidentes de trabajo en la manipulacién y
el movimiento de mercancias y
enfermedades profesionales. Protocolos en
caso de accidente.

- Normativa de seguridad e higiene y
prevencién de riesgos laborales en el
almacén.
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T. ACTIVIDADES COMERCIALES TECNICAS DE ALMACEN (1228)

e) Se han descrito las cargas fisicas y mentales | - Normativa y recomendaciones de trabajo y
que se producen en las actividades del almacén. seguridad en equipos e instalaciones del

f) Se han descrito las medidas de seguridad que almacén.

hay que adoptar y los medios de proteccion o Ventilacién, temperatura, humedad e
necesarios en caso de incendios menores en el lluminacion.

almacen. - Normativa de seguridad en el

almacenamiento de mercancias peligrosas.
- Normativa de seguridad e higiene en el
almacenamiento de mercancias
perecederas.
- Sefales de seguridad.
o Visuales. Sefnales con forma y color, de
panel, luminosas, gestuales y otras.
o Acusticas. Alarmas, sirenas, megafonia
y otras.
- Prevencion de riesgos en las operaciones
de manipulacion y transporte interno.
o Manejo manual de cargas.
o Manejo de cargas con medios de
manipulacion.
- Riesgos de incendios en el almacén.
Prevencion, deteccion y extincion.
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T. ACTIVIDADES COMERCIALES

TECNICAS DE ALMACEN (1228)

Temporalizacion de los Resultados de Aprendizaje.

RESULTADO DE APRENDIZAJE

RA: 1. Planifica las tareas diarias necesarias
para realizar las operaciones y flujos de
mercancias del almacén, optimizando los
recursos disponibles.

RA: 2. Aplica técnicas de recepcion vy
disposicion de mercancias en el almaceén,
controlando los tiempos de manipulacion y las
condiciones de almacenamiento en funcién de
las caracteristicas de la mercancia.

RA: 3. Determina las condiciones de
preparacion de pedidos y la expedicion de las
mercancias del almacén, optimizando tiempos y
recursos de acuerdo con la normativa vigente
en materia de manipulacion y transporte.

RA: 4. Aplica técnicas de gestion de stocks de X
mercancias en el almacén, analizando

parametros de control y realizando inventarios.

RA: 5. Programa las actividades diarias del X

personal del almacén, garantizando el
desarrollo efectivo y eficaz de las actividades
del almaceén.

RA: 6. Maneja aplicaciones informaticas de X
gestion y organizacion de almacenes que

mejoren el sistema de calidad.

RA: 7. Aplica la normativa de seguridad e X

higiene en las operaciones de almacén
mediante procedimientos de prevision de
accidentes laborales.
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T. ACTIVIDADES COMERCIALES TECNICAS DE ALMACEN (1228)

4.- Metodologia.

Orientaciones pedagogicas

Este mdédulo profesional contiene la formacidn necesaria para desempenar las funciones de
gestionar y coordinar las operaciones del almacén, optimizando los recursos disponibles.

La funcion de gestionar y coordinar las operaciones del almacén incluye aspectos como:

— La determinacion de necesidades de recursos humanos y técnicos.

— La seleccidn de equipos, medios y herramientas de almacén.
- —Realizar planos de distribucién interna de mercancias segin métodos y técnicas de
almacenamiento.

— El cdlculo de coeficientes de utilizacion e indices de capacidad.
- —Realizar y seguir protocolos de almacenaje.

- —Realizar presupuestos de almacenaje de mercancias.

- —Llevar a cabo la programacién de mantenimiento del almacén.

— Relacidn con el equipo de trabajo.

Las actividades profesionales asociadas a esta funcidn se aplican en:

- Elalmacenamiento y distribucion de mercancias en empresas logisticas y en empresas
comerciales, tanto mayoristas como minoristas.

Las lineas de actuacidon en el proceso de ensefianza-aprendizaje que permiten alcanzar los
objetivos del médulo versaran sobre:

- Realizar tareas diarias de las operaciones y flujos de mercancias del almacén.

- Recepcionar la mercancia, inspeccionarla y colocarla en el espacio destinado en el
almacén.

- Preparar los pedidos de mercancias realizando las actividades complementarias
necesarias.

- Realizar la gestién de las mercancias almacenadas.

IES HUERTA ALTA - ALHAURIN DE LA TORRE
16



T. ACTIVIDADES COMERCIALES TECNICAS DE ALMACEN (1228)

- Utilizar el sistema de gestion del almacén implantado por la empresa para la gestion diaria
de las operaciones y flujos del almacén.
- Conocer y cumplir las normas de seguridad e higiene en las tareas diarias del almacén.
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T. ACTIVIDADES COMERCIALES TECNICAS DE ALMACEN (1228)

Se estableceran estrategias didacticas de tipo expositivo y de investigacion. Para establecerlas, es
util conocer los tipos de aprendizaje segun el autor David. P. Ausubel:

= Receptivo. Por explicacion del profesor, material impreso, medios audiovisuales.

= Por descubrimiento. Descubre el material por si mismo: guiado por el profesor o de forma
autéonoma.

=  Memoristico. Memorizacion de datos, hechos, conceptos, aprendizaje mecanico.

= Significativo. Relaciona los conceptos nuevos con los poseidos, con la experiencia y
modifica esquemas conceptuales.
Métodos didacticos:

Aplicacion combinada de los siguientes métodos didacticos para el desarrollo de las sesiones

formativas:

e Método constructivista del aprendizaje, de forma que el alumnado sea participe del proceso y
partiendo de sus conocimientos previos, la investigacion personal y/o profesional, el contacto con
la realidad de su entorno y las experiencias del grupo clase, puedan plantearse cuestiones de
investigacion centrandose en el interés del alumnado y que estos se conviertan en participantes
totalmente activos de su propia formaciéon. ;Como lo haremos? Gracias a la evaluacion inicial del
curso y la valoracion al final de la unidad de lo que van aprendiendo los alumnos por parte del
profesor, poniendo de manifiesto los conocimientos y experiencias previas de los alumnos gracias
a la puesta en comin mediante actividades, casos practicos introductorios, videos o documentales.
Posteriormente se llevaran a cabo tareas de investigacion relacionadas con los aspectos que se
hayan puesto de manifiesto en la puesta en comun, siendo mi labor como profesor orientarlos
hacia aquellos aspectos necesarios para la adquisicion de las competencias. Durante todas las
sesiones el alumnado podra realizar aportaciones que sirvan para enriquecer el desarrollo de estas
y que servirdn para profundizar en la unidad, en aspectos concretos de la misma o en su aplicacion
en el ambito profesional especifico o del entorno. Por ello siempre se hara referencia a los
aspectos que ya conocen o hayan trabajado. El objetivo es que el proceso de aprendizaje tenga
significado para los alumnos y en todo momento sientan que lo que aprenden les sirve realmente
en el entorno donde quieren desarrollarse profesionalmente (aprendizaje significativo).

e Meétodo de trabajo en grupo, donde el aprendizaje colaborativo esta presente en todo momento.
Este método cobra mucha importancia en este médulo donde el alumnado tiene que aprender a
dirigir y a formar parte de un grupo de marketing en el &mbito comercial. ;Como lo haremos? Por
medio de trabajos con grupos permanentes y esporadicos de caracter heterogéneo, fomentando la
interaccion entre profesor-alumnos, entre alumnos del mismo grupo, pero también entre alumnos
de otros cursos y ciclos, asi como con el resto de la comunidad educativa. Para ello se le facilitara
herramientas para poder llevar a cabo sus objetivos de forma Optima y favoreciendo las
habilidades sociales y emocionales.

Se destaca la configuracion de entre grupos heterogéneos de manera que los alumnos puedan
aprender unos de otros, fomentando la tutorizacion entre iguales o la tutorizacion entre expertos en
el caso de que encontremos alumnos especialmente hdbiles o conocedores de ciertas disciplinas,
tal y como puede ocurrir en un entorno de trabajo real.
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T. ACTIVIDADES COMERCIALES TECNICAS DE ALMACEN (1228)

Buena parte de los métodos de trabajo seran en grupo, sin embargo, también se trabajara de
manera individual en base a poder reconocer el esfuerzo y aprendizaje individual.

Método expositivo, en el que por medio de presentaciones y explicaciones se pueda ayudar al
alumnado al inicio de cada acto didactico sobre los objetivos a alcanzar, conjuntamente con los
contenidos especificos a tratar. [gualmente, este método me permitird resumir y reforzar los puntos
esenciales de cada modulo, unidad didéactica o contenidos tratados en el dia a dia. Muy Ttil
también la resolucion de dudas.

Este método expositivo siempre ird acompafiado de pequefios ejercicios practicos que ayuden y
hagan participar al alumno, evitando la comunicacioén unidireccional y que la sesion sea so6lo
teorica.

Tipos de actividades

Actividades de ensefianza:

Se basan en captar la atencion del alumnado en todo momento, explicando los contenidos

acercandose a su entorno. Igualmente, y para conseguir autonomia en el desarrollo de sus funciones,
se plantean actividades en las que tienen que realizar busquedas o investigacion para encontrar la
solucion a determinados casos expuestos. La puesta en comun de todas las acciones que llevemos a
cabo sera vital.

Actividades de aprendizaje:

e Actividades de inicio como casos practicos, dinamicas, debates, busquedas, articulos o
lluvias de ideas, videos, gamificacion...

e Actividades de desarrollo: como las demostrativas (docencia directa o visita de expertos),
las de investigacion y aplicacion (actividades de clase, casos practicos, problemas, retos,
trabajos practicos)

e Actividades de sintesis como tipo test, resimenes y esquemas, en algunas ocasiones los
casos recopilatorios de algunos RA constituyen en si una actividad de sintesis, asi como de
relacion entre los contenidos de cada RA.

e Actividades digitales; Incorporando el uso de las TAC (tecnologia aplicada al aprendizaje
y el conocimiento), con la utilizacion de dispositivos digitales (PC). Nuestro alumnado
deberd dominar perfectamente las estrategias de busqueda de informacién en la red, tanto
a lo largo del curso para su aprendizaje como una vez finalizado el curso en su vida
laboral, ya que estan en contacto directo y continuo con las nuevas tecnologias,
principalmente con Internet y su uso en dispositivos, ademds la mayoria de las
actividades evaluables seran seguidas a través de la plataforma Classroom del centro.
Estas actividades pueden ser de inicio, desarrollo, sintesis, refuerzo o ampliacion.

e Actividades de refuerzo y ampliacion. Las actividades de refuerzo estaran centradas en
aquellas capacidades que el alumnado no haya podido conseguir. Las actividades de
ampliacion estaran enfocadas al alumnado que ha ido adquiriendo las capacidades
necesarias durante la unidad y al que se le encomienda la investigacion, profundizacion o
resolucion de tareas que logrardn enriquecer su conocimiento.
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T. ACTIVIDADES COMERCIALES TECNICAS DE ALMACEN (1228)

Para alcanzar los objetivos y competencias se desarrollaran las siguientes unidades:

UNIDAD HORAS TRIMESTRE RAY CEs

UD 1. PLANIFICACION DEL 16 horas PRIMER labcdef
ALMACEN TRIMESTRE e
UD 2. RECEPCION DE 16 horas PRIMER 2a,b,c,def
MERCANCIAS TRIMESTRE g
UD 3. EXPEDICION DE 16 horas PRIMER 3a,b,cdef
MERCANCIAS TRIMESTRE g h,i
. SEGUNDO
UD 4. GESTION DE STOCKS 18 horas TRIMESTRE 43a3,b,c,def
UD 5. EL PERSONAL DEL 18 horas SEGUNDO 5a,b,¢cd,ef
ALMACEN TRIMESTRE g
UD 6. AP’LICACIONES TERCER
INFORMATICAS EN LA 18 horas TRIMESTRE 6a,b,cdef
GESTION DE ALMACENES
, TERCER
UD 7. PRL EN EL ALMACEN 18 horas TRIMESTRE 7a,b,cdef
TOTAL, HORAS 122 horas

Planteamiento metodoldgico y actividades.

Como se ha expuesto anteriormente la programacién se ha organizado en 7 unidades
didacticas. La duracién de cada una de ellas sera flexible y estard en funcion del grado de
complejidad de los contenidos y del ritmo de aprendizaje del grupo.

La temporalizacion de las actividades programadas en cada unidad didactica variara en
funcién del tipo de actividad, agrupamiento de los alumnos y alumnas y de los recursos utilizados
teniendo en cuenta que serd necesario adaptar la actividad al tiempo disponible, como es el caso
de alguna actividad especial; y si existe alguna salida fuera del centro, actividad que habra que
programar con tiempo.

En cualquier caso, independientemente del nimero de sesiones de cada unidad de trabajo, el
orden metodologico general a seguir sera el siguiente:

1. Introduccién al tema en clase sobre los conceptos, la estructura y procedimientos

fundamentales de la unidad didactica.

2. Exploracion inicial para determinar qué grado de conocimiento tienen sobre lo que se
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tratara en la nueva unidad, verificando los conocimientos a través de cuestionarios, debates,
gamificaciones.

3. Desarrollo de los contenidos. Es deseable que los contenidos sean faciles de seguir por el
alumno, que estén fuertemente estructurados y escritos con un lenguaje sencillo pero preciso.
Las palabras y conceptos clave de la unidad didéactica deben sefialarse, explicarse y definirse.
Al terminar la explicacion de cada epigrafe, o aspecto destacado de la unidad didactica, se
deberia potenciar la asimilacion de conocimientos mediante la realizacion de ejercicios y
actividades practicas. La explicacion del profesor se realizara de forma presencial.

4. Realizacion de casos practicos, simulaciones y actividades sobre los temas objeto de
estudio, lo mas cercanos a la realidad, con un grado creciente de dificultad. Se realizaran
tareas tanto en clase como en casa y se subiran a la plataforma Classroom para su evaluacion.
Los casos practicos de tipo recopilatorio siempre incluyen un debate con el grupo completo y
en ocasiones la presentacion al resto de compaifieros, a veces cuando el interés didactico lo
requiera.

5. Realizacion de trabajos de investigacion, valorando la capacidad de trabajo en equipo y
la exposicion de resultados en publico, asi como ser capaces de obtener informacion relevante
y saber utilizarla para disefiar cambios o mejoras en un entorno de trabajo de empresa.

6. Recuperacion, refuerzo y ampliacion. A lo largo de la unidad o después de las mismas

para reforzar/ ampliar conocimientos.
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5.- La evaluacion, medios y criterios de calificacion.

Dentro del marco legal de la ORDEN de 29 de septiembre de 2010, por la que se regula la
evaluacion, certificacion, acreditacion y titulacion académica del alumnado que cursa ensefanzas
de formacion profesional inicial que forma parte del sistema educativo en la Comunidad
Autonoma de Andalucia. Se evaluard cada uno de los siguientes resultados de aprendizaje
mediante las evidencias descritas en las siguientes tablas:

NOTA: el apartado “Evidencia” puede sufrir modificaciones por el caricter flexible de la
programacion, segun vayan planteandose el curso para adaptarnos al grupo de clase.

NOTA: En el apartado “Evidencia” las entregas se refieren a casos practicos individuales o
grupales, trabajos de exposicion o trabajos de investigacion, las pruebas son tedrica-practicas y de

caracter individual.

RA: 1 Planifica las tareas diarias necesarias para realizar las operaciones y flujos

de mercancias del almacén, optimizando los recursos disponibles.

Criterio de evaluacion Evidencia I:gf/o
0
a) Se ha organizado la informacion de las operaciones y flujos Entrega 1 5%
previstos en el almacén durante un determinado periodo de tiempo. ’
b) Se han asignado las tareas diarias del almacén al personal, de Ent 1.5%
acuerdo con los tiempos asignados a cada actividad. ntrega =70
c) Se han transmitido correctamente las érdenes y/o instrucciones de Entrega 1 5%
trabajo al personal correspondiente. ’
d) Se han registrado las entradas y salidas de mercancias previstas o
. ) . Entrega 2%
del almaceén en el sistema de gestion de stocks.
e) Se ha realizado el control diario del stock del almacén, o
. . ) ) Entrega 2%
garantizando las necesidades de los clientes internos o externos.
f) Se han utilizado medios de comunicacién y transmision
electronicos (EDI) para la coordinacion y seguimiento de mercancias |Entrega 1,5%
en el almacén
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RA: 2 Aplica técnicas de recepcion y disposicion de mercancias en el almacén,

controlando los tiempos de manipulacién y las condiciones de almacenamiento en
funcion de las caracteristicas de la mercancia.

. . . . Peso
Criterio de evaluacion Evidencia o
20%
a) Se ha organizado la descarga de las mercancias de los vehiculos, 20,
(o]

asignandole el muelle correspondiente del almacén.

b) Se han identificado las instrucciones de descarga y manipulacion
que contienen las fichas de cada mercancia, de forma que se Entrega 4%
asegure su integridad y trazabilidad.

c) Se ha verificado la correspondencia entre la mercancia 20/,
descargada y la documentacién que la acompana

d) Se han investigado las causas por las cuales se ha devuelto 4%
mercancia al almaceén.

e) Se han calculado los tiempos de manipulacién de las mercancias,
optimizando las operaciones y cumpliendo con la normativa de 4%
seguridad y prevencion de riesgos laborales.

Prueba
f) Se ha organizado la desconsolidacion de la carga y el desembale 20,

de las mercancias.

g) Se ha asignado la ubicacion adecuada a la mercancia
recepcionada, teniendo en cuenta sus caracteristicas de caducidad y 2%
rotacion, entre otras.

RA: 3 Determina las condiciones de preparacion de pedidos y la expedicion de las

mercancias del almacén, optimizando tiempos y recursos de acuerdo con la
normativa vigente en materia de manipulacion y transporte.

Y . . . Peso
Criterio de evaluacién Evidencia 20%
a) Se ha determinado el método de preparacion de pedidos y/o
embalaje mas adecuado a las caracteristicas de la mercanciay del |Prueba 4%
almacén.

b) Se han transmlt'@o .Ias instrucciones de preparacion de pedidos por Entrega 20,

el sistema de gestion implantado.

¢) Se ha optimizado la colocacién de mercancias en las unidades de 0
o . : Prueba 2%

carga, minimizando huecos y asegurando la estiba de las mismas.

d) Se ha disefiado el sistema de abastecimiento de mercancias a la

zona de preparacion de pedidos, optimizando las operaciones Entrega 2%

necesarias.

e) Se ha realizado la senalizacion, rotulacion, codificaciéon vy

etiquetado, entre otras tareas, de las mercancias que van a ser|Entrega 4%

expedidas.

f) Se ha c,:onfeccu?nado la documentacién que acompana a la Entrega 4%

mercancia expedida.

g) Se han considerado las condiciones del seguro mas favorables Prueba 2%
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para la empresa, en el transporte de la mercancia expedida.

h) Se ha elegido el medio transporte mas adecuado para la Prueba 20,
mercancia expedida.

i) Se ha tenido en cuenta la normativa medioambiental y de gestion Entrega 20,
de residuos enganosa.

RA: 4 Aplica técnicas de gestion de stocks de mercancias en el almacén,

analizando parametros de control y realizando inventarios.

o - . , Peso
Criterio de evaluacion Evidencia 20%
a) Se han calculado los parametros de gestién y control de Ent
inventarios utilizados habitualmente en el almacén. ntrega 4%
b) Se han establecido criterios de cuantificacion de las variables que Ent 49
detecten las desviaciones y roturas de stock. ntrega °
c) Se han establecido sistemas de control de inventarios realizados Prueba 4%

por medios convencionales o informaticos.

d) Se han establecido normas o protocolos de funcionamiento de
almacén que regularicen las diferencias encontradas, en su caso, en |Entrega 2%
la realizacion de inventarios.

e) Se han identificado las causas por las que pueden existir Entrega 20/,
descuadres entre el stock fisico y el contable.

f) Se han propuesto medidas que corrijan los descuadres de
almacén, transmitiendo las incidencias de acuerdo con las Entrega 4%
especificaciones establecidas.

RA: 5 Programa las actividades diarias del personal del almacén, garantizando el

desarrollo efectivo y eficaz de las actividades del almacén.

Peso

Criterio de evaluacion Evidencia 10%

a) Se ha determinado el niumero de trabajadores y trabajadoras
asignado a cada operacion de almacén en funcién de las 6rdenes y 1,5%
especificaciones recibidas.

b) Se han asignado trabajadores y trabajadoras a cada tarea del
almacén, respetando la normativa laboral y de seguridad y 1,5%
prevencion de riesgos laborales.

c) Se han caracterizado las necesidades de informacion y formacion |Entrega

. 1 50
del personal del almacén. 5%
d) Se han incorporado técnicas de comunicaciéon que promuevan en 15%
el personal de almacén su integracién y trabajo en equipo. '
e) Se han establecido sistemas de comunicacion de las instrucciones
de las 6rdenes y actividades diarias que tiene que realizar el personal 1,5%

del almacén.
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f) Se han establecido métodos de control de desarrollo de 6rdenes y
actividades del personal de almacén, de acuerdo con los sistemas de 1,5%
calidad implantados por la organizacion.

g) Se han establecido cronogramas para realizar las operaciones

(0]
habituales del almacén que mejoren la productividad. 1%

RA: 6 Maneja aplicaciones informaticas de gestion y organizacion de almacenes

que mejoren el sistema de calidad.

Criterio de evaluacion Evidencia Pefo
10%
a) Se han determinado las principales tareas del almacén que
pueden ser gestionadas de forma eficiente mediante aplicaciones 1,5%
informaticas. Prueba
b) Se han determinado cuales son las aplicaciones informaticas
existentes en el mercado que pueden gestionar las tareas del 1,5%
almaceén.
¢) Se han utilizado aplicaciones informaticas adecuadas para realizar 20,
la gestion comercial del almacén. Ent °
ntrega
d) Se han utilizado simuladores adecuados para la optimizacién de J 20,
cargas, paletizacién, embalajes y medios de transporte.
e) Se han determinad luciones logistic aral tomatizacion
)S_ ! a _de inado soluciones olg|3| as para la automatizacion y Prueba 15%
la eficiencia de las tareas del almacén.
f) Se.han utlllzado'apllcamones informaticas para la mejora continua Entrega 15%
del sistema de calidad de la empresa.

RA: 7 Aplica la normativa de seguridad e higiene en las operaciones de almacén

mediante procedimientos de prevision de accidentes laborales.

Criterio de evaluacion Evidencia Pefo
10%

a) Se han determinado las incidencias y accidentes mas comunes en 1,5%

el trabajo diario dentro de un almaceén.

b) Se ha determinado la normativa aplicable en materia de seguridad, 1,5%

higiene y prevencion de riesgos laborales en las actividades propias

del almacenamiento de mercancias.

c) Se han caracterizado las medidas que hay que adoptar en caso de 2%

accidente producido en la manipulacion de la mercancia dentro del Entrega

almaceén.

d) Se ha establecido el procedimiento que se debe seguir en el caso 2%

de accidentes en el almacén.

e) Se han descrito las cargas fisicas y mentales que se producen en 1,5%

las actividades del almacén.

f) Se han descrito las medidas de seguridad que hay que adoptar y 1,5%
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los medios de proteccidn necesarios en caso de incendios menores
en el almacén.

INFORMACION SOBRE EL PROCESO DE EVALUACION EN LOS CICLOS FORMATIVOS DE
GRADO MEDIO Y GRADO SUPERIOR.

PROCESO DE EVALUACION EN LOS CICLOS FORMATIVOS DE GRADO MEDIO Y SUPERIOR.

Todos los médulos de los ciclos formativos se rigen por la ORDEN de 29 de septiembre de 2010, por
la que se regula la evaluacién, certificacion, acreditacién vy titulacién académica del alumnado que cursa
ensefanzas de formacion profesional inicial que forma parte del sistema educativo en la Comunidad
Auténoma de Andalucia.

Los porcentajes que corresponden a cada prueba de evaluacién, tanto examenes practicos como
actividades formativas, se encuentran detallados en las programaciones de los distintos médulos,
disponibles en la web del centro.

Este proceso de evaluacion es valido para todos los moédulos profesionales impartidos por el
departamento de Comercio y Marketing. De forma comun para todos ellos se siguen las siguientes
ponderaciones:

Evidencias Porcentajes

Competencias profesionales

(pruebas tedrico-practicas, proyectos y entregas 80 % *
evaluables)
Competencias personales y sociales 20 %

(*) Se debe entender que el numero de pruebas, actividades y proyectos variara en funcién del médulo
y la unidad de trabajo.
Ademas, se tendra en cuenta lo siguiente:

A) Para superar las pruebas teorico-practicas, proyectos y entregas:

1. Se necesitara obtener como minimo una puntuacion de 5 puntos.

2. Si el alumno/a no asiste y presenta documentacion justificativa oficial (maximo 3 dias lectivos tras
la falta), podra realizar de nuevo esa prueba el dia fijado para la recuperamon de la correspondiente
evaluacion. Si no superase esta prueba, podria realizar la recuperacion de la misma, que se realizaria
antes de la celebracion de la evaluacién correspondiente.

3. Los proyectos y entregas deberan estar presentados TODOS y tener una puntuacién minima
de 5 puntos. Se abrira un plazo de recuperacion antes de la evaluaciéon cuando su calificacién sea
menor de 5 y para los no presentados segun tiempo y forma (estos ultimos perderan la calificacién
relativa a competencias personales y sociales relativas a la entrega de trabajos, proyectos y
actividades).

4. Las pruebas tedrico-practicas tienen caracter individual y cualquier ayuda que pudiera tener el
alumno/a, ya sea de un compafiero/a o a través de algun instrumento de apoyo no permitido, supondra
la retirada de la prueba y su inmediata anulacion, teniendo que realizarla en junio el alumnado de
primer curso y antes de realizar la evaluacion previa del médulo de formacion en centros de trabajo, el
alumnado de segundo curso.

B) Para superar las actividades se deben presentar todas las propuestas, siguiendo las siguientes
indicaciones:

1. Deben realizarse en clase o en el taller, dentro de la organizaciéon normal de las clases. También
pueden ser realizadas por el alumnado en casa y colgadas en la plataforma Moodle /Classroom dentro
del plazo y forma indicadas.
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2. Todas deberan ser presentadas en el tiempo y forma estipulados por el profesor/ra

3. Aquellos alumnos/as que no presenten las actividades, deberan entregarlas antes de la
Evaluacion

4. En ningun caso, corresponde al profesor/a la tarea de recordar al alumnado que no haya presentado
alguna de sus actividades, proyectos y entregas que proceda a subsanar dicha situacion. Se considera
que el alumnado, tiene la madurez personal y profesional suficiente como para ser conscientes de lo
que no haya entregado puntualmente. El propio alumnado debera llevar un sistema adecuado de
control de esto, asi como de las calificaciones obtenidas en las pruebas realizadas a lo largo del curso.
5. Para que un alumno/a supere el moddulo correspondiente, ademas de superar las pruebas
tedrico-practicas debera tener presentadas todas las entregas, proyectos y actividades, propuestas a lo
largo del curso o las actividades de recuperacién sustitutorias propuestas antes de la evaluacién de
final de curso. Se abrira un plazo extraordinario para la entrega de todas estas tareas pendientes antes
del final de cada evaluacion y una mas en junio. Incluso aunque el alumnado tenga aprobados los
examenes de la UT a la que corresponden estas, debera presentarlas para superar la evaluacion de
final de curso.
C) Criterios de evaluaciéon para las competencias personales y sociales.

Una vez obtenida la calificacion media ponderada de las competencias profesionales se le debe sumar
un maximo de 2 puntos siguiendo los siguientes items:

1. Participacién activa y positiva en clase, realizando las actividades propuestas.

2. Muestra autonomia en el proceso de aprendizaje y responde de manera eficaz a las
contingencias.

3. Muestra interés e iniciativa por obtener un resultado éptimo en sus

actividades.

4. Colabora con el resto de compaiieros en el desarrollo de actividades

grupales. 5. Muestra una actitud correcta ante otros miembros de la

comunidad educativa.

6. Realiza las entregas de trabajos, proyectos y actividades en tiempo y forma.

D) Evaluacion continua: de acuerdo con la ORDEN de 29 de septiembre de 2010 en su articulo 2.2
la aplicacion de la evaluacién continua requiere la asistencia regular a clase y participacion en las
actividades programadas del ciclo formativo, aquellos alumnos/as que incumplan esto no podran ser
evaluados mediante dicha evaluacion continua y tendran que superar todas las entregas, actividades,
proyectos y pruebas teodrico-practicas directamente en el periodo de recuperaciones de junio.

Ejemplos de calificacién:

Competencias Competencias personales Calificacion del médulo
profesionales y sociales
5 puntos 10 puntos (5 puntos x 80%) + (10*20%)=4+2=6 puntos APTO
7 puntos 4 puntos (7 puntos x 80%)+(4x20%)=5,60 + 0,80=6,40 APTO
5,50 puntos 1 punto (5,50 puntos x 80%)+(1x20%=4,40+0,20=4,6 NO APTO

Nota Competencias Personales y Sociales

La participacion activa y positiva en clase, muestra de autonomia e interés e iniciativa se evaluaran
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mediante registros del profesor que incluyen:

1) Participacion activa en el desarrollo de las sesiones de clase a modo de intervenciones cuando el

profesor las requiera o de manera espontanea
2) Recogida en clase de pequenas preguntas realizadas de manera presencial sin previo aviso sobre
contenidos que se imparten en clase

La puntuacion en colaboracion en actividades grupales se pierde cuando un alumno o alumna no colabora
en las entregas en grupo con el resto de sus compafieros/as o simplemente no las realiza o no se presenta a
alguna de las exposiciones grupales
La puntuacion en actitud correcta ante los miembros de la comunidad educativa se pierde si el alumno
obtiene partes de disciplina o falta el respeto a los profesores/as una sola vez
La entrega de trabajos en tiempo y forma solo puntta a los alumnos/as que entregan todos ellos antes del
plazo de entrega establecido por el profesor
Nota para entregas con exposicion
En el caso de entregas de tareas con exposicion bien sean grupales o individuales, los alumnos que no
expongan en el dia y horas indicadas (salvo justificacion documentada) no superan estas y tendran que
realizar de nuevo la entrega (nuevo trabajo también en el caso de trabajo entregado, pero no expuesto) y
también exponerlo/a en el periodo indicado por el profesor para recuperar las entregas suspensas.
Los alumnos que justifiquen esta y entregan en tiempo y forma el trabajo, tendran la posibilidad de cerrar
con el profesor un dia y hora para realizar la exposicion y si es superada no van con dicha entrega a
recuperaciones.

Nota coevaluacion de actividades grupales

En las actividades grupales los alumnos reflejaran el trabajo que ha realizado cada uno y su porcentaje de
implicacion mediante un documento firmado de acuerdo por todos los integrantes del grupo, estos
aspectos repercutiran en la nota del trabajo de manera individual para cada alumno/a de manera que se

garantice la participacion de todos los integrantes del grupo de trabajo.

Periodo entre la 3* evaluacion parcial v la evaluacion final

Este periodo que esta regulado en la normativa vigente sera dedicado prioritariamente a la adquisicion de
aprendizajes no adquiridos por parte del alumnado con evaluacion negativa. Si fuera necesario el profesor
planteara actividades de sintesis con el fin de garantizar que el alumnado que no ha superado todos los

RAs pueda hacerlo ahora y el poco tiempo disponible en este periodo no sea un inconveniente.
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En este periodo el alumno debe realizar aquellas pruebas, proyectos, actividades y practicas que no hayan
superado, no alcanzando sus competencias profesionales, personales y/o sociales previstas ni
consiguiendo por tanto los objetivos del mddulo.

Una vez realizada la propuesta de nota final del mddulo, los alumnos que hayan superado el mddulo y
que deseen mejorar su nota final, deberan realizar la peticion en el plazo estimado y deberan realizar
aquellas practicas, pruebas o actividades en las que haya obtenido mas baja puntuacion y que le seran
indicadas (un maximo de 6 evidencias), para decidir cudles se hacen mantendran una reunion previa con

el profesor.
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6.- Medidas de atencion al alumnado con necesidades

especificas de apoyo educativo.

L X4

R
*o

Aquellos alumnos que presenten problemas de aprendizaje o algun tipo de deficiencia se
les garantizara el acceso a las pruebas de evaluacion, proporcionandoles materiales especificos

que les facilite la comprension de los contenidos y realizacion de practicas.

Las actividades estaran disefiadas para atender a todo el alumnado, si se detectara
cualquier necesidad educativa se dard respuesta de inmediato segin el protocolo n.c.a.e.
(necesidades especificas de apoyo educativo). Asi, nuestra actuacion se centrara basicamente en:
Atencion a la diversidad de ritmos, aptitudes, intereses, expectativas y motivaciones del
alumnado. Para dar respuesta a los distintos ritmos de aprendizaje, aptitudes, intereses,
expectativas y motivaciones del alumnado al que hemos hecho referencia anteriormente y con los
que nos encontramos inevitablemente en todos los cursos, estableceré dos tipos de actividades
concretas, unas seran de refuerzo y otras de ampliacion:

e Si se aprecia la existencia de alumnos con un ritmo mas acelerado de aprendizaje, se les
propondra actividades de ampliacion, que generalmente consistirdn en la realizacion de
alguna investigacion referente a los contenidos que se estén trabajando para motivarlos y
que se impliquen en su proceso de ensefianza-aprendizaje.

e Si se aprecia alumnos con posibles dificultades de aprendizaje (ritmo mas lento) o con
problemas de motivacion o falta de interés, se les propondra la realizacion de actividades
de refuerzo, que los introduzca en los contenidos de la materia y les ayude a seguir el
ritmo de la clase con menor dificultad, asi como la seleccion de actividades y el desarrollo
de una metodologia motivadora y que despierte su interés.

Atencion a alumnado con necesidades especificas de apoyo educativo. Se contemplan las
siguientes medidas de atencion a la diversidad para atender a este alumnado que lo necesite
cuando se detecte la necesidad:
e Situarlo en primera fila o un lugar dénde pueda tener un compaiiero de apoyo, a no ser
que el alumno progrese bien en el sitio donde se encuentre.

e Actividades muy pautadas con instrucciones claras y concisas.
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e Supervision constante: Si la tarea es muy larga fragmentarla. Para facilitar su implicacion
en las tareas incrementar el nimero de veces que se supervisa su trabajo. Apoyo en las
explicaciones y mas atencion en su consecucion de los estandares.

e Actividades variadas con diferente nivel de dificultad con intencion de desarrollarlas con
el alumnado en clase. Para aquellos alumnos/as que no tienen problemas en realizar las
actividades bdsicas propuestas para todos/as, se pueden disefiar actividades mas
complejas (actividades de ampliacion), y, por otra parte, para aquellos/as que se ha
detectado que tienen problemas para la consecucion de las actividades basicas, se plantea
otras mas sencillas que presentan menor nivel de dificultad (actividades de refuerzo).

e Flexibilidad en los tiempos asignados a las actividades en funcion de las dificultades
encontradas por el alumnado.

e Se podran crear si se ve conveniente, grupos de cooperacion en el que los/as alumnos/as
mas aventajados orientardn y ayudaran a aquellos/as compafieros/as que necesiten mas
tiempo y refuerzo en la ejecucion de las tareas, cuando la profesora esté ocupada

trabajando con el resto del grupo.

Para concluir, destacar que la planificacion de esta programacion y su puesta en practica va a tener
en cuenta la diversidad del alumnado y las consiguientes necesidades educativas con el fin de:

- Prevenir la aparicion o evitar la consolidacion de dificultades de aprendizaje.

- Facilitar el proceso de maduracion y autonomia del alumnado.

- Fomentar actitudes de respeto a las diferencias individuales.
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7.- Transversalidad.

Expresamente, en nuestra programacion estableceremos los siguientes elementos transversales

para el fomento y desarrollo de la educacion en valores:

= Fomentar el emprendimiento y la innovacion.

= La educacion moral y civica: fomentando actitudes de respeto hacia el compaiero, otras
culturas y tolerancia con otras ideas. Esto se llevard a cabo con actividades en grupo y debate.

= Igualdad entre hombres y mujeres y la diversidad sexual: al tratarse de investigacion podemos
hacer llegar estudios sobre ello a los alumnos/as

* Las Tics.: la creciente importancia de las Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion,
conocidas como TIC, que agrupan elementos y técnicas utilizadas en el tratamiento y
transmision de informacidon, en general informadtica, Internet y telecomunicaciones, con
busqueda de definiciones para términos claves, asi como el uso habitual de Classroom.

* Cultura andaluza: siempre que sea posible, con especial hincapié en datos de investigacion la
cultura empresarial andaluza.

= Libertades individuales (raza, sexo...) al tratarse de investigacion podemos hacer llegar
estudios sobre ello a los alumnos/as

* Legalidad en el tratamiento de los datos, muy importante en un modulo de investigacion.

Los anteriores elementos tendran su concrecion en los contenidos transversales establecidos a través
de las unidades didacticas y cuyo fin serd la busqueda de la asimilacion y el desarrollo de la educacion en

los valores seleccionados en nuestro alumnado.
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8.- Materiales y recursos didacticos.

Se hace necesario tanto para el profesor como para el alumno disponer continuamente de un
dispositivo informatico adecuado para trabajar en la plataforma Classroom y realizar trabajos con
implicacion de TICS en el campo del Comercio y Marketing. En el centro existen ordenadores
portatiles para poder trabajar

A modo de resumen podemos indicar los siguientes:

1. Cuaderno de clase online: los alumnos deberan reflejar en ¢l todas las actividades que se realicen
en clase y en casa, de forma ordenada y limpia, y subirlo en la plataforma Classroom en su
correspondiente unidad.

2. Recursos impresos: complementaran el trabajo diario de clase. Algunos de estos materiales son:
libros, prensa, catalogos, tickets, fotocopias. Podemos sefialar los apuntes en PDF subidos a la
plataforma como una guia para el trabajo diario de clase, sin perder de vista la base de la
programacion.

3. Encerado: la pizarra sera un apoyo a las explicaciones del profesor y para las exposiciones de los
alumnos, asi como algunas correcciones de ejercicios. Podra ser una aplicacién del ordenador
cuando haya videoconferencias.

4. Material audiovisual y visual: actualmente es un recurso importante por la motivacion y el interés
que suscita en el alumno, por lo que se intentara usar regularmente alguno de los siguientes
materiales: fotografias, carteles, proyector/videoproyector, videos, programas televisivos,
fragmentos de peliculas, emisiones radiofonicas.

5. Material informatico: como parte fundamental de las Nuevas Tecnologias el alumno deberd
manejar la herramienta de Internet para realizar diversas actividades de busqueda de informacion.
En general deberan usar el ordenador para trabajar en la plataforma Classroom, realizar blisquedas
de informacidn, actividades, trabajos, etc.

En este modulo ademas es relevante el uso de programas informaticos asociados al marketing.
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9.- Actividades complementarias y extraescolares.

A lo largo del curso se intentaran adaptar todas las posibles, realizando las charlas de especialistas o de
organismos a través de videoconferencia.

No obstante, se llevaran a cabo diferentes visitas a empresas con el fin de observar en la practica los
contenidos vistos en el aula. Asi mismo, se recibirdn visitas de especialistas en el centro que impartiran

charlas y talleres al alumnado relacionados con los contenidos del médulo.

En la siguiente tabla se recogen las planteadas a principio de curso:

Actividad

Visitas a comercios y centros

. Todo el curso
comerciales de la zona

Visitas a fabricas o centros logisticos Todo el curso

Charlas en diferentes localizaciones

. . Todo el curso
relacionadas con la materia

Visita a departamentos de Comercio y

it 1
Marketing de empresas odo el curso

Visita a agencias de publicidad y

. Todo el curso
marketing
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1.- Introduccidén

Perfil del alumnado

El alumnado procede del mismo Alhaurin de la Torre y zonas colindantes, enclavado el IES en la
Urbanizacion Fuensanguinea, el municipio limita con Malaga, Céartama, Torremolinos, Mijas,
Benalmadena y Alhaurin el Grande.

Sobre el rendimiento académico del alumnado en los ciclos, al ser de nueva implantacion, no podemos en
este primer curso abordar cuestiones referentes a los resultados o el tiempo que dedican a las tareas y el
estudio, por ello es importante tener en cuenta los resultados de las evaluaciones iniciales que llevaremos a
cabo a principio de curso.

Tampoco podemos valorar por el mismo motivo la implicacion de las familias y el entorno y su efecto
positivo 0 negativo en la repercusion académica de los alumnos/as, ni la convivencia en el centro. El centro
tiene diversidad de edades y perfiles de alumnado y estd muy bien organizado en este aspecto, al ser solo
los ciclos destinados al horario de tarde con exclusividad este aspecto de heterogeneidad no influye al
normal desarrollo de la convivencia.

Sera muy importante el proximo curso evaluar la insercién laboral de los ciclos, estableciendo comparativas
con la empleabilidad en el sector, hoy por hoy son datos que no disponemos al implantarse solo el primer

curso del ciclo.

Los alumnos/as del ciclo proceden de este mismo centro educativo tras cursar bachillerato, de otros centros
de Alhaurin de la Torre, Alhaurin el Grande, Malaga, Fuengirola y Marbella.

Contexto socio-cultural

La poblacion de Alhaurin de la Torre la componen 45.531 habitantes, los sexos son bastante equiparados
21.153 hombres y 21.378 mujeres, siendo la edad media 39,8 afios de manera que no es un ndcleo urbano
excesivamente envejecido, propio de una ciudad dormitorio a solo unos 16 km de la capital malaguefia.

Alhaurin de la Torre es uno de los municipios con mas rapido crecimiento de la Costa del Sol, gracias en
gran medida a su cercania a Malaga y a la carretera costera A7 / N-340, asi como al entusiasmo de sus
habitantes por modernizar su municipio. Se trata de un area progresista que ha aprovechado plenamente las
oportunidades comerciales que se le han presentado y que son vitales para el desarrollo profesional de los
ciclos de actividades comerciales y marketing y publicidad de nueva implantacion en el centro.

Con respecto a las comunicaciones Alhaurin de la Torre es accesible de las siguientes maneras: por el
desvio de la N-340 Malaga-Cadiz: la A-404 direccidn a Coin, a través de la autovia Campanillas-Parque
Tecnologico sentido Cartama: salida a Churriana. y a través de la hiperronda de Malaga (MA-30),
inaugurada en noviembre de 2011 que parte desde el Enlace de las Virreinas a Torremolinos y que conecta
con la circunvalacion del municipio.

Con respecto al mercado de trabajo el desempleo es de 2.137 mujeres frente a 1.160 hombres, no siendo
uno de los municipios donde existe mayor desigualdad de género en este aspecto. La tasa de paro de un 14
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% se sitla por debajo del 18 % de la capital, no obstante, es la quinta con mayor tasa dentro de los
municipios de mas de 40.000 habitantes de la provincia.

La renta bruta media del municipio ha experimentado crecimientos constantes en los ultimos afios de
manera paralela al crecimiento de la poblacién, siendo la mayor de la comarca del Guadalhorce.

El nivel educativo refleja bajo analfabetismo solo 390 personas segun el IAE, y siendo el mayor porcentaje
el de personas que tienen la ensefianza secundaria o bachillerato, no existiendo gran namero de licenciados
(si muchos mas diplomados) equiparando las cifras de licenciados a los titulados como técnicos y técnicos
superiores de formacién profesional.

El nimero de empresas totales en el municipio ha presentado un ascenso progresivo en los Gltimos afios
rozando las 3.000 como puede observarse en el siguiente grafico (INE).

N° de empresas total en el municipio

Empresas (Unidades)
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Del total de empresas de la zona la gran mayoria se dedica a actividades relacionadas con el comercio y los
servicios, siendo un dato positivo de cara a la insercion laboral de nuestros ciclos. Ademas, se preveé la
apertura en un afio de un centro comercial en la localidad que desencadenara centenares de puestos de
trabajo de la rama de comercio y marketing

Numero de empresas por tipo en el municipio de Alhaurin de la Torre

Empresas (Unidades)
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10.

11.

12.

13.

NORMATIVA:

Ley Orgéanica 3/2022, de 31 de marzo, de ordenacion e integracion de la Formacién Profesional

Ley 5/2002. LEY ORGANICA 5/2002, de 19 de junio, de las Cualificaciones y de la Formacion
Profesional

Ley 2/ 2006. LEY ORGANICA 2/2006, de 3 de mayo, de Educacion. LOE

Real Decreto 1147/2011, de 29 de julio, por el que se establece la ordenacion general de la formacion
profesional del sistema educativo.

RD 1538/2006, Ordenacion de FP (Derogada, pero con algunos apartados vigentes durante el presente
Ccurso)

DECRETO 436/2008, de 2 de septiembre, por el que se establece la ordenacién y las ensefianzas de la
Formacion Profesional inicial que forma parte

Ley 17/2007, de 10 de diciembre, de Educacién de Andalucia.

ORDEN de 29 de septiembre de 2010, por la que se regula la evaluacion, certificacion, acreditacion y
titulacion academica del alumnado que cursa ensefianzas de formacion profesional inicial que forma
parte del sistema educativo en la Comunidad Auténoma de Andalucia.

Real Decreto 39/1997, de 17 de enero por el que se aprueba el Reglamento de los Servicios de
Prevencion

Real Decreto 1688/2011, de 18 de noviembre, por el que se establece el titulo de Técnico en
Actividades Comerciales y se fijan sus ensefianzas minimas.

Correccion de errores del REAL DECRETO 1688/2011, de 18 de noviembre, por el que se establece
el titulo de Técnico en Actividades Comerciales y se fijan sus ensefianzas minimas (BOE 12-03-
Orden de 28 de julio de 2015, por la que se desarrolla el curriculo correspondiente al titulo de Técnico
en Actividades Comercialesistp,

Decreto 327/2010, de 13 de julio, por el que se aprueba el Reglamento Organico de los Institutos de
Educacion Secundaria

2.- Objetivos y Competencias

El articulo 9 del Real Decreto 1688/2011, de 18 de noviembre, por el que se establece el titulo de

Técnico en Actividades Comerciales y se fijan sus ensefianzas minimas, establece los objetivos generales
de las ensefianzas correspondientes al mismo.

La formacion del mddulo contribuye a alcanzar los objetivos generales n), q), r), s), t) del ciclo

formativo (recogidos en el mencionado art.9)

Dichos objetivos son:

n) ldentificar el mercado y el entorno de la empresa comercial, obteniendo y organizando la

informacion de los agentes que intervienen en el proceso comercial y aplicando politicas de marketing
apropiadas para ejecutar las acciones de marketing.

q) Analizar y utilizar los recursos existentes para el aprendizaje a lo largo de la vida y las tecnologias

de la informacién y la comunicacion para aprender y actualizar sus conocimientos, reconociendo las
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posibilidades de mejora profesional y personal, para adaptarse a diferentes situaciones profesionales y
laborales.

r) Desarrollar trabajos en equipo y valorar su organizacion, participando con tolerancia y respeto, y
tomar decisiones colectivas o individuales para actuar con responsabilidad y autonomia.

s) Adoptar y valorar soluciones creativas ante problemas y contingencias que se presentan en el
desarrollo de los procesos de trabajo, para resolver de forma responsable las incidencias de su actividad.

t) Aplicar técnicas de comunicacion, adaptandose a los contenidos que se van a transmitir, a su finalidad
y a las caracteristicas de los receptores, para asegurar la eficacia del proceso.

La formacién del médulo contribuye a alcanzar las competencias profesionales, personales y sociales
de este titulo que se relacionan a continuacion:

i) Ejecutar las acciones de marketing definidas por la organizacion comercial en el plan de marketing,
identificando las necesidades de productos y/o servicios de los clientes, los factores que intervienen en
la fijacion de precios, los canales de distribucion y las técnicas de comunicacién para cumplir con los
objetivos fijados por la direccién comercial.

m) Adaptarse a las nuevas situaciones laborales originadas por cambios tecnolégicos y organizativos
en los procesos productivos, actualizando sus conocimientos, utilizando los recursos existentes para el
aprendizaje a lo largo de la vida y las tecnologias de la informacién y la comunicacion.

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

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

0) Comunicarse eficazmente, respetando la autonomia y competencia de las distintas personas que
intervienen en el &ambito de su trabajo.

La correspondencia de las unidades de competencia acreditadas de acuerdo con lo establecido en el

articulo 8 de la Ley Organica 5/2002, de 19 de junio, con los médulos profesionales para su convalidacion
determina para el presente mddulo la siguiente: No esta asociada a ninguna.

IES HUERTA ALTA - ALHAURIN DE LA TORRE



T.ACTIVIDADES COMERCIALES MARKETING EN LA ACTIVIDAD COMERCIAL (1226)

3.-Resultados de aprendizaje, criterios de evaluacion y contenidos.

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Identificacién del concepto de
marketing y sus funciones

a) Se han comparado las distintas acepciones del término
marketing.

b) Se han determinado las funciones del marketing en las
empresas, organizaciones e instituciones sin animo de
lucro y en la economia.

c) Se han detallado los distintos tipos de marketing,
analizando sus caracteristicas diferenciadoras.

d) Se han caracterizado los instrumentos de marketing—
mix, analizando los principales elementos que los
integran.

e) Se han diferenciado los distintos enfoques que las
empresas pueden dar a su actividad comercial,
analizando sus ventajas e inconvenientes.

f) Se han considerado diferentes formas de organizacion
del departamento de marketing, segin tamafio de la
empresa, tipo de actividad y mercado donde opera, entre
otros.

g) Se han analizado las nuevas tendencias del marketing
gracias a la aplicacion de las nuevas tecnologias

de la informacion y la comunicacion

Concepto y contenido del marketing.

Origen y evolucidn del concepto.

Funciones del marketing en la empresa y en la
economia.

- Las funciones del marketing en empresas publicas y
privadas, con y sin &nimo de lucro.

- Las relaciones de intercambio a nivel
macroeconémico y microecondmico.

Tipos de marketing.

- Marketing estratégico y operativo.

- Marketing interno y externo.

- Marketing segun el producto.

- Nuevas tendencias. Marketing internacional,
relacional, emocional, social, digital, viral, Street
marketing, y otros.

Los instrumentos y politicas de marketing—mix. El
producto. El precio. La distribucion. La
comunicacion.

El marketing en la gestion de la empresa.

- Implicaciones del marketing en la empresa.

- Investigacidn y analisis, planificacion,
organizacion, ejecucion, control y evaluacion.
Orientacion de la actividad comercial de la empresa.
Hacia el producto, hacia la produccion, hacia las
ventas, hacia el consumidor, hacia la competencia y
hacia el mercado.

Organizacion del departamento de marketing de una
empresa atendiendo a diferentes criterios.

Estructura y organigramas. Organizacion funcional,
geografica, por productos y mixta.

Tendencias actuales del marketing. Aplicacion de las
nuevas tecnologias (las TIC). El marketing en
Internet.

- La globalizacion y la responsabilidad social.

- EI Comercio electronico, tiendas virtuales, portales,
servicios online, videoconferencias, redes sociales y
otros.
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CRITERIOS DE EVALUACION | CONTENIDOS: Caracterizacion del mercado y
el entorno de la empresa

a) Se ha identificado el concepto de mercado, los El mercado. Concepto, caracteristicas y elementos
elementos que lo integran, su estructura y su del mercado. Funciones del mercado. Limites del
funcionamiento. mercado.

b) Se han identificado los limites del mercado de Estructura del mercado. Mercado actual y potencial.

caracter territorial, los debidos a las caracteristicas de Clasificacion de los mercados atendiendo a distintos
los consumidores y los derivados del uso del producto. | criterios. A la naturaleza del producto, el ambito

¢) Se han comparado los mercados atendiendo a geografico, el nimero de agentes econémicos que
diferentes criterios. intervienen, el destino de los productos y otros.

d) Se ha identificado el entorno de la empresa, El entorno y su influencia en el marketing de la
analizando los factores del microentorno y el empresa.

macroentorno y su influencia en la aplicacién de las - Factores del microentorno. Los intermediarios e
politicas de marketing. intermediarias. Los proveedores. La competencia.
e) Se han aplicado técnicas de segmentacion de Las instituciones.

mercados para dividir el mercado en grupos de - Variables del macroentorno. Econdmico, social,
consumidores homogeéneos, analizando sus objetivos, cultural, demogréfico, tecnolégico, medioambiental y
sus utilidades y los distintos criterios de segmentacion politico-legal.

aplicables. Segmentacion del mercado. Concepto y objetivos.
) Se han diferenciado las distintas estrategias de Criterios de segmentacion. Publico objetivo.
segmentacion que puede adoptar una empresa al aplicar | Estrategias de segmentacién. Posicionamiento del
sus politicas de marketing. producto.

g) Se han analizado las clases de consumidores El estudio del comportamiento del consumidor.
atendiendo a distintos criterios. Necesidades y deseos. Motivos de compra. Tipos de
h) Se han diferenciado los determinantes internos y consumidores. Consumidor final e industrial.
externos que inciden en el comportamiento de compra Determinantes internos del comportamiento de
del consumidor. compra. Motivacion, percepcion, aprendizaje y

i) Se ha interpretado el proceso de decision de compra experiencia, personalidad, creencias y actitudes.
del consumidor, analizando las distintas fases y las Determinantes externos del comportamiento de
variables que influyen en el mismo. compra. Entorno, cultura y valores sociales, clase

social, grupos sociales, familia e influencias
personales, situaciones de compra y de consumo.

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

El proceso de decision de compra del consumidor
industrial.
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CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Determinacion del proceso de
investigacion comercial y sistemas de
informacion de marketing (SIM)

a) Se ha comprobado la necesidad de informacién que
tienen las empresas para la toma de decisiones, el
disefio y la aplicacion de sus politicas comerciales.

b) Se ha clasificado la informacion, atendiendo a
criterios tales como la naturaleza de los datos, el origen
y la disponibilidad de los mismos.

¢) Se han diferenciado las fuentes de informacién
internas y externas, primarias y secundarias, de las que
se pueden obtener los datos.

d) Se ha descrito el sistema de informacion de
marketing (SIM), diferenciando los subsistemas que lo
integran y las funciones que desarrollan cada uno de
ellos.

e) Se ha descrito el proceso de investigacién comercial,
identificando las distintas fases o etapas del mismo.

f) Se han identificado las fuentes de informacion
secundarias, analizando los procedimientos para la
obtencion y tratamiento de los datos.

g) Se han identificado las fuentes de informacion
primarias, analizando las técnicas de investigacion
cualitativa y cuantitativa aplicables para la obtencion de
los datos.

h) Se han utilizado aplicaciones informaticas para la
obtencion, tratamiento, analisis y archivo de
informacién relevante para la empresa.

La necesidad de informacién en la empresa.

Tipos de datos y fuentes de informacion.

- Segun su origen. Internos y externos.

- SegUn su naturaleza. Cualitativos y cuantitativos.

- Segun su disponibilidad. Primarios y secundarios.
El sistema de informacion de marketing (SIM).

- Concepto y finalidad.

- Subsistemas que conforman un SIM.

- Etapas en un SIM.

La investigacion comercial. Concepto y
caracteristicas.

- Aplicaciones de la investigacion comercial.

- Tipos de estudios. Exploratorios, descriptivos y
causales.

Fases de un proceso de investigacién comercial.
Fuentes de informacidn secundarias.

- Funcion de los datos secundarios en la
investigacion comercial.

- Evaluacion de las fuentes de informacion
secundaria.

- Fuentes internas y externas. Fuentes comerciales de
datos secundarios.

Fuentes primarias.

- Técnicas de investigacion cualitativa. La entrevista
en profundidad, la dinamica de grupos, la
observacion, técnicas proyectivas y técnicas de
creatividad.

- Técnicas de investigacion cuantitativa. Los paneles,
la encuesta y tipos de encuestas.

El cuestionario. Elementos de un cuestionario. Tipos
de preguntas.

El muestreo. Seleccion de la muestra. Tipos de
muestreos.

El trabajo de campo en la investigacion comercial.
Tratamiento y analisis de datos. La tabulacion.
Medidas estadisticas mas utilizadas.

Elaboracion del informe y presentacion de los
resultados. Estructura del informe. Elaboracion de
gréaficas y tablas. Aplicaciones informaéticas y medios
audiovisuales.
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CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Definicion de las politicas
aplicables al producto/servicio

a) Se han identificado los atributos del producto o
servicio, segun su naturaleza, su utilidad y las
necesidades que puede satisfacer, los motivos de
compray la percepcion de valor del consumidor.

b) Se ha elaborado una base de datos de los productos,
lineas, familias y referencias de los productos/servicios
gue comercializa la empresa, incorporando a la misma
la informacion relevante de cada producto.

¢) Se ha realizado un anélisis comparativo del producto
0 servicio con otros de la competencia, comparando
caracteristicas técnicas, utilidades, presentacion, marca
y envase, entre otros.

d) Se ha secuenciado el ciclo de vida de un producto,
analizando las distintas etapas por las que atraviesa y las
acciones de marketing aplicables en cada fase.

e) Se ha actualizado la base de datos de los productos o
servicios, recogiendo la informacion de los vendedores
y vendedoras, los distribuidores y distribuidoras y las
tiendas o grupos de clientes.

f) Se han definido estrategias comerciales en politica de
producto, teniendo en cuenta las caracteristicas del
producto, el ciclo de vida y el perfil de los clientes a los
que va dirigido.

g) Se han analizado los distintos pasos a dar para crear
un nuevo producto.

h) Se han elaborado informes sobre productos, servicios
o lineas de productos, utilizando la aplicacién
informética adecuada.

El producto como instrumento de marketing.
Atributos de un producto. Tangibles, intangibles y
Servicios anexos.

- Niveles del producto. Producto basico, real y
aumentado.

Clasificacion de los productos atendiendo a distintos
criterios. Segun su destino, su naturaleza, su
durabilidad, la frecuencia de compra, su papel en las
estrategias de marketing y otros.

La dimension del producto. Gama y lineas de
productos, familias y categorias.

Analisis de la cartera de productos/servicios o0 marcas
de una empresa. Analisis BCG o Portfolio, anlisis
DAFO y otros.

El ciclo de vida del producto. Concepto y fases.
Estrategias en politica de productos. Estrategias de
gama o de linea, segun la fase del ciclo de vida del
producto y otras.

El proceso de desarrollo de productos nuevos.
Aplicacion del marketing a los servicios. Naturaleza
y caracteristicas de los servicios. Estrategias y
gestion de los servicios.

La marca. Concepto, elementos, caracteristicas,
finalidad y regulacion legal. Tipos de marcas.
Estrategias de marca. Marcas Gnicas, marcas
individuales, marcas multiples y segundas marcas,
marcas comerciales y otras.
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T.ACTIVIDADES COMERCIALES

RA: 5. Determina el método de fijacion del precio de venta del producto/servicio, teniendo en

cuenta los costes, el margen comercial, los precios de la competencia, la percepcion de valor del

MARKETING EN LAACTIVIDAD COMERCIAL (1226)

cliente y otros factores que influyen en el precio
CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Determinacion del método de
fijacion del precio de venta del producto/servicio

a) Se han identificado los factores que influyen en el
precio de venta de un producto, considerando costes de
fabricacion y distribucion, comisiones, margenes, ciclo
de vida, precios de la competencia y tipo de clientes,
entre otros.

b) Se ha identificado la normativa legal vigente relativa
a precios de los productos y servicios, para su
aplicacion en la politica de precios de la empresa.

¢) Se ha calculado el precio de venta del producto a
partir de los costes de fabricacién y distribucion,
aplicando un determinado margen comercial.

d) Se ha analizado el efecto de una variacion en los
costes de fabricacion y distribucion sobre el precio de
venta final del producto.

e) Se ha calculado el margen comercial bruto del
producto, a partir del analisis de los componentes del
coste total, el punto muerto y la tendencia del mercado.
f) Se ha determinado el efecto que producen las
variaciones en el precio de venta del producto sobre las
ventas, analizando la elasticidad de la demanda del
producto.

g) Se ha comparado el precio del producto o servicio
que se comercializa con los de la competencia,
analizando las causas de las diferencias.

h) Se han definido estrategias en politica de precios
teniendo en cuenta los costes, el ciclo de vida del
producto, los precios de la competencia, los motivos de
compray la percepcion de valor de los clientes.

El precio del producto como instrumento de
marketing.

Factores que condicionan el precio de un producto.

- Factores fijados por la empresa. Los objetivos de la
empresa, los costes y las estrategias del marketing-
mix.

- Factores ajenos a la empresa. EI mercado, la
normativa legal, los proveedores, la competencia, el
tipo de interés y la inflacion y otros.

Componentes del precio de un producto o servicio.
Costes y margenes. Costes directos e indirectos, fijos
y variables, de produccién, de distribucion y
comerciales. Margen comercial bruto y neto.
Métodos de fijacion de precios.

- A partir del coste. Método del punto muerto, de la
curva de la experiencia, de precios objetivos y otros.
- Métodos de fijacion de precios basados en la
competencia.

- Métodos de fijacion de precios basados en la
demanda de mercado.

Estrategias en politica de precios. Estrategias de
precios diferenciales, segun las situaciones
competitivas, para grupos de productos, de precios
flexibles, de productos nuevos y otras.

Estrategias de precios psicol6gicos. Precio habitual,
de prestigio, redondeados, par o impar, segun el valor
percibido y otros.

Calculo de costes y del precio de venta del producto,
utilizando la hoja de célculo.
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RA: 6. Selecciona la forma y el canal de distribucion del producto o linea de productos,
considerando los tipos de intermediarios e intermediarias que intervienen y las funciones que

desarrollan

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Seleccion de la forma y canal
de distribucion del producto o linea de productos

a) Se han identificado las funciones de la distribucion
comercial, valorando su importancia dentro del
marketing para acercar el producto al consumidor.

b) Se han identificado distintas formas de venta, en
funcién del sector, tipo de producto y tipo de cliente,
diferenciando la venta tradicional, el autoservicio y la
venta sin tienda.

c) Se han reconocido los canales de distribucion
comercial en funcién del nimero y tipo de intermediarios
e intermediarias que intervienen y las funciones que
desempefian.

d) Se han comparado distintas estructuras y formas de
distribucion comercial, considerando los niveles del
canal, el nimero y el tipo de intermediarios e
intermediarias.

e) Se han diferenciado distintos tipos de contratos de
intermediacion comercial para formalizar la relacion
entre el fabricante y los distribuidores y distribuidoras
del producto.

f) Se han comparado posibles estrategias de distribucion
para distintos productos, con vistas a seleccionar el canal
mas adecuado, valorando la posibilidad de distribucion
online.

g) Se han elaborado informes sobre distribucion
comercial, a partir del andlisis de los costes, tiempos,
intermediarios e intermediarias disponibles y estrategias
viables, utilizando la aplicacién informatica adecuada.

La distribucion comercial como instrumento de
marketing. Concepto y funciones de la distribucion.
Los intermediarios e intermediarias comerciales.
Funciones y tipos de intermediarios e intermediarias.
Los comerciantes mayoristas. De servicio completo y
de servicio limitado. Tipos de mayoristas.

El comercio minorista. Venta tradicional,
autoservicio, venta sin tienda, venta especializada,
grandes almacenes y otros.

Canales de distribucién. Concepto, estructura,
funciones y tipos.

Factores que condicionan la eleccién de la forma 'y
canal de distribucion. El mercado, la empresa, el
producto, la competencia, los intermediarios e
intermediarias y otros.

Formas comerciales de distribucion. Comercio
independiente, asociado e integrado.

Formas de intermediacion comercial. Broker, agente
comercial, representante y comisionista.

Tipos de contratos de intermediacion.

La franquicia.

Estrategias de distribucion.

- Relacion del fabricante con la red de venta.
Distribucién propia o por cuenta ajena.

- Estrategias de cobertura de mercado. Distribucion
intensiva, exclusiva o selectiva.

- Estrategias push and pull y otras.

Los costes de distribucion. Estructura y célculo. La
distribucion fisica y la logistica.
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T.ACTIVIDADES COMERCIALES

MARKETING EN LA ACTIVIDAD COMERCIAL (1226)

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: ldentificacién de las acciones
y técnicas que integran la politica de
comunicacion

a) Se han diferenciado los distintos tipos de acciones que
integran el mix de comunicacion de una empresa,
analizando su finalidad.

b) Se han establecido los objetivos de la politica de
comunicacion segun el publico objetivo y las estrategias
empresariales.

¢) Se han caracterizado las funciones de la publicidad y
los medios y soportes mas habituales.

d) Se han caracterizado las distintas acciones aplicables
dentro de la politica de relaciones publicas de una
empresa u organizacion.

e) Se han identificado las técnicas de promocion de
ventas mas utilizadas por las empresas de distribucion.
f) Se han determinado las funciones del merchandising,
identificando los distintos tipos de técnicas aplicables.
g) Se ha caracterizado la venta personal, sus objetivos y
caracteristicas diferenciadoras como instrumento de
comunicacion comercial de respuesta inmediata.

h) Se han identificado las técnicas de marketing directo
maés utilizadas.

i) Se han seleccionado las acciones de comunicacion y
promocién mas adecuadas para lanzar un producto al
mercado o prolongar su permanencia en el mismo

La comunicacion como instrumento de marketing.
El proceso de comunicacion comercial. Elementos
bésicos.

El mix de comunicacion. tipos y formas.
Obijetivos de las politicas de comunicacion.

La publicidad. Concepto, alcance y objetivos.
Regulacion legal.

- Tipos de publicidad. Medios, soportes y formas
publicitarias.

Las agencias de publicidad.

- La campafia publicitaria. EI mensaje publicitario.
- El briefing del producto. Concepto, finalidad y
estructura.

- La eficacia publicitaria. Copy test. Técnicas de
medicion.

Las relaciones publicas. Concepto, objetivos y
funciones.

- Instrumentos de las relaciones publicas.
Publicaciones, patrocinios y mecenazgos, ferias,
conferencias y otros.

La promocién de ventas. Concepto y objetivos.

- Instrumentos de promocion dependiendo del
publico al que se dirige y del tipo de producto.

El merchandising. Concepto, objetivos y técnicas.
La venta personal. Concepto y funciones.

- La fuerza de ventas.

El marketing directo. Concepto y objetivos.
-Instrumentos de marketing directo. Telemarketing,
videotex, mailing, catalogos y otros.

El marketing online.
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T.ACTIVIDADES COMERCIALES

RA: 8. Secuencia el proceso de planificacion comercial, identificando las fases o etapas del plan de

MARKETING EN LAACTIVIDAD COMERCIAL (1226)

marketing

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Secuenciacion del proceso de
planificacion comercial

a) Se han identificado las funciones de la planificacion
comercial en la empresa y la utilidad y el contenido del
plan de marketing.

b) Se han establecido las etapas o fases del proceso de
elaboracion del plan de marketing.

¢) Se ha identificado la idea de negocio de la empresa,
asi como la mision y valores de la misma.

d) Se han establecido los datos o la informacion de base
que seré objeto de anélisis para elaborar el plan de
marketing.

e) Se han fijado unos determinados objetivos,
analizando las estrategias de marketing mas adecuadas
para alcanzarlos.

f) Se han definido acciones relativas a las politicas de
producto, precio, distribucién y comunicacién y las
relaciones entre las mismas.

g) Se han previsto procedimientos para realizar el
seguimiento y control de las politicas del plan de
marketing, obteniendo la informacion necesaria de los
departamentos de la empresa, de los vendedores y
vendedoras y de los distribuidores y distribuidoras,
entre otros.

h) Se han comparado los resultados obtenidos con los
objetivos previstos.

i) Se han elaborado informes de control y evaluacion del
plan de marketing

La planificacion de marketing. Finalidad y objetivos.
Caracteristicas y utilidades del plan de marketing. El
plan de marketing online. Niveles de planificacion.
Estructura del plan de marketing. Fases en su
elaboracion.

Definicion de la idea de negocio. La mision, la vision
y los valores de la empresa.

Analisis de la situacion. Analisis interno y externo.
Anélisis DAFO.

Fijacion de los objetivos que se pretenden conseguir.
Requisitos de los objetivos. Tipos de objetivos.
Ejecucion temporal.

Definicion de las acciones y politicas del marketing-
mix.

Presupuesto. Procedimiento de elaboracion de un
presupuesto. Recursos necesarios, financieros,
humanos y materiales.

Ejecucion del plan de marketing.

Seguimiento de las politicas del plan de marketing.
Medidas correctoras.
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Temporalizacion de los Resultados de Aprendizaje.

RESULTADO DE APRENDIZAJE

RA: 1. Identifica el concepto de marketing y su utilidad en
la actividad comercial, analizando sus principales funciones X
en las empresas y organizaciones.

RA: 2. Caracteriza el mercado y el entorno de la empresa,
analizando los principales factores que los conforman y su X
influencia en la aplicacion de las acciones de marketing.
RA: 3. Determina el proceso de investigacion comercial y el
sistema de informacion de marketing, analizando las X
técnicas y los procedimientos aplicables para su desarrollo.
RA: 4. Define las politicas aplicables al producto o servicio,
adecuandolo a las necesidades y perfil de los clientes y a las X
tendencias del mercado.

RA: 5. Determina el método de fijacion del precio de venta
del producto/servicio, teniendo en cuenta los costes, el

margen comercial, los precios de la competencia, la X
percepcion de valor del cliente y otros factores que influyen
en el precio.

RA: 6. Selecciona la forma y el canal de distribucion del
producto o linea de productos, considerando los tipos de
intermediarios e intermediarias que intervienen y las
funciones que desarrollan.

RA: 7. Identifica las acciones y técnicas que integran la
politica de comunicacion de la empresa u organizacion, X
analizando las funciones de cada una de ellas

RA: 8. Secuencia el proceso de planificacion comercial,
identificando las fases o etapas del plan de marketing

4.- Metodologia.

Orientaciones pedagdgicas

Este modulo profesional contiene la formacion necesaria para desempefiar funciones de apoyo
y colaboracién en la aplicacién y seguimiento de las politicas de marketing que incluye aspectos
como:

- Analisis del mercado y el entorno de la empresa.
- Configuracion del sistema de informacion de mercados (SIM).
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- Analisis de las caracteristicas y atributos de productos, servicios y lineas de productos para su
adecuacion a las necesidades y perfil de los clientes.

- Evaluacion de las oportunidades de mercado para el lanzamiento de un producto o servicio.

- Aplicacion de técnicas de marketing para la venta y distribucion de productos.

- Caélculo del precio de venta del producto.

- Seleccidon de la forma y/o canal de distribucion de un producto, linea 0 gama de productos.

- Seleccidn de la politica de comunicacion y promocién del producto, lineas de productos o
marcas.

- Colaboracion en la aplicacion y control de las acciones del plan de marketing.

- Definicién y aplicacion de técnicas de marketing en un pequefio comercio.

Las actividades profesionales asociadas a esta funcion se aplican en:

- El desarrollo, seguimiento y control de las politicas y acciones incluidas en el plan de
marketing de la empresa.

- Ladefinicion, aplicacion y seguimiento de técnicas de marketing en un pequefio
establecimiento comercial.

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

- Anadlisis de las funciones y aplicaciones del marketing en las empresas y organizaciones.

- Andlisis de las funciones, contenido y estructura de un sistema de informacion de mercados
(SIM).

- Estudio del proceso de investigacion comercial, analizando sus aplicaciones en las empresas y
organizaciones.

- Analisis de los atributos de productos, servicios, lineas de productos y marcas.

- Caélculo del precio de venta de productos y servicios, aplicando distintos métodos.

- Anélisis de las distintas formas y canales de distribucion comercial.

- Andlisis de las técnicas de promocidn de ventas, teniendo en cuenta el tipo de producto y las
caracteristicas del cliente al que van dirigidas.

- Estudio de los distintos tipos de publicidad, analizando los medios y soportes utilizados.

- Anédlisis de diferentes estrategias comerciales.

- Estudio del proceso de planificacion comercial, analizando las politicas de producto, precio,
distribucién y comunicacion que forman parte de un plan de marketing.

Se estableceran estrategias didacticas de tipo expositivo y de investigacion. Para establecerlas,
es util conocer los tipos de aprendizaje segun el autor David. P. Ausubel:

= Receptivo. Por explicacion del profesor, material impreso, medios audiovisuales.

= Por descubrimiento. Descubre el material por si mismo: guiado por el profesor en principio y
después de manera autbnoma.

«  Memoristico de conceptos clave en los que después aplicar la practica.

= Significativo. Relaciona los conceptos nuevos con los poseidos, con la experiencia y modifica
esquemas conceptuales. Cada variable del marketing aprendida esta relacionada con las
anteriores y se integran en un Plan de Marketing en la ultima unidad.
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Métodos didacticos:

Aplicacion combinada de los siguientes métodos didacticos para el desarrollo de las sesiones
formativas:

e Meétodo constructivista del aprendizaje, de forma que el alumnado sea participe del proceso y
partiendo de sus conocimientos previos, la investigacion personal y/o profesional, el contacto con
la realidad de su entorno y las experiencias del grupo clase, puedan plantearse cuestiones de
investigacion centrandose en el interés del alumnado y que estos se conviertan en participantes
totalmente activos de su propia formacion. ;Como lo haremos? Gracias a la evaluacion inicial del
curso y la valoracion al final de la unidad de lo que van aprendiendo los alumnos por parte del
profesor, poniendo de manifiesto los conocimientos y experiencias previas de los alumnos gracias
a la puesta en comun mediante actividades, casos practicos introductorios, videos o documentales.
Posteriormente se llevaran a cabo tareas de investigacion relacionadas con los aspectos que se hayan
puesto de manifiesto en la puesta en comun, siendo mi labor como profesor orientarlos hacia
aquellos aspectos necesarios para la adquisicion de las competencias. Durante todas las sesiones el
alumnado podra realizar aportaciones que sirvan para enriquecer el desarrollo de estas y que serviran
para profundizar en la unidad, en aspectos concretos de la misma o en su aplicacion en el &mbito
profesional especifico o del entorno. Por ello siempre se hara referencia a los aspectos que ya
conocen o hayan trabajado. El objetivo es que el proceso de aprendizaje tenga significado para los
alumnos y en todo momento sientan que lo que aprenden les sirve realmente en el entorno donde
quieren desarrollarse profesionalmente (aprendizaje significativo).

e Meétodo de trabajo en grupo, donde el aprendizaje colaborativo esta presente en todo momento.
Este método cobra mucha importancia en este modulo donde el alumnado tiene que aprender a
dirigir y a formar parte de un grupo de marketing en el &mbito comercial. ;Como lo haremos? Por
medio de trabajos con grupos permanentes y esporadicos de caracter heterogéneo, fomentando la
interaccion entre profesor-alumnos, entre alumnos del mismo grupo, pero también entre alumnos
de otros cursos y ciclos, asi como con el resto de la comunidad educativa. Para ello se le facilitara
herramientas para poder llevar a cabo sus objetivos de forma éptima y favoreciendo las habilidades
sociales y emocionales.

Se destaca la configuracion de entre grupos heterogéneos de manera que los alumnos puedan
aprender unos de otros, fomentando la tutorizacidn entre iguales o la tutorizacion entre expertos en
el caso de que encontremos alumnos especialmente habiles o conocedores de ciertas disciplinas, tal
y como puede ocurrir en un entorno de trabajo real.

Buena parte de los métodos de trabajo seran en grupo, sin embargo, también se trabajara de manera
individual en base a poder reconocer el esfuerzo y aprendizaje individual.

e Meétodo expositivo, en el que por medio de presentaciones y explicaciones se pueda ayudar al
alumnado al inicio de cada acto didactico sobre los objetivos a alcanzar, conjuntamente con los
contenidos especificos a tratar. Igualmente, este método me permitira resumir y reforzar los puntos
esenciales de cada modulo, unidad didactica o contenidos tratados en el dia a dia. Muy util también
la resolucion de dudas.
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Este método expositivo siempre ird acompafiado de pequefios ejercicios practicos que ayuden y
hagan participar al alumno, evitando la comunicacion unidireccional y que la sesion sea solo tedrica.

Tipos de actividades

Actividades de ensefianza:

Se basan en captar la atencion del alumnado en todo momento, explicando los contenidos
acercandose a su entorno. lgualmente, y para conseguir autonomia en el desarrollo de sus funciones,
se plantean actividades en las que tienen que realizar bdsquedas o investigacion para encontrar la
solucion a determinados casos expuestos. La puesta en comun de todas las acciones que llevemos a
cabo serd vital.

Actividades de aprendizaje:

Actividades de inicio como casos practicos, dinamicas, debates, busquedas, articulos o lluvias
de ideas, videos, gamificacion...

Actividades de desarrollo: como las demostrativas (docencia directa o visita de expertos), las
de investigacion y aplicacion (actividades de clase, casos practicos, problemas, retos, trabajos
practicos)

Actividades de sintesis como tipo test, resimenes y esquemas, en algunas ocasiones los casos
recopilatorios de algunos RA constituyen en si una actividad de sintesis, asi como de relacion
entre los contenidos de cada RA.

Actividades digitales; Incorporando el uso de las TAC (tecnologia aplicada al aprendizaje y el
conocimiento), con la utilizacién de dispositivos digitales (PC). Nuestro alumnado debera
dominar perfectamente las estrategias de busqueda de informacion en la red, tanto a lo largo
del curso para su aprendizaje como una vez finalizado el curso en su vida laboral, ya que estan
en contacto directo y continuo con las nuevas tecnologias, principalmente con Internet y su uso
en dispositivos, ademas la mayoria de las actividades evaluables seran seguidas a través de la
plataforma Moodle del centro. Estas actividades pueden ser de inicio, desarrollo, sintesis,
refuerzo o ampliacion.

Actividades de refuerzo y ampliacion. Las actividades de refuerzo estardn centradas en
aquellas capacidades que el alumnado no haya podido conseguir. Las actividades de ampliacion
estaran enfocadas al alumnado que ha ido adquiriendo las capacidades necesarias durante la
unidad y al que se le encomienda la investigacion, profundizacion o resolucion de tareas que
lograran enriquecer su conocimiento. Para alcanzar los objetivos y competencias se
desarrollaran las siguientes unidades:

Para alcanzar los objetivos y competencias se desarrollaran las siguientes unidades:

UNIDAD HORA

S

TRIMESTRE RA'Y CEs

UD 1. Introduccién al marketing 17 horas Primer Trimestre | 1.a,b,c,d, e f, g

UD 2. El mercado y el consumidor 22 horas Primer Trimestre | 2.a,b,c,d, e f,g,h,i
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UD 3. La investigacion comercial 21 horas Primer Trimestre | 3. a,b,c,d, e, f, g, h

UD 4. El producto 15 horas | Segundo Trimestre | 4.a, b,c,d, e f, g, h

UD 5. El precio 19 horas | Segundo Trimestre | 5.a, b,c,d, e, f, g, h

UD 6. La distribucion 14 horas | Segundo Trimestre | 6.4, b, c,d, e f, g

UD 7. La comunicacion comercial 26 horas Tercer Trimestre | 7.a,b,c,d, e, f,g,h,i

UD 8. El plan de marketing 26 horas Tercer Trimestre | 8.4a,b,c,d, e f,g,hi
Total Horas | 160 horas

Planteamiento metodolégico y actividades.

Como se ha expuesto anteriormente la programacion se ha organizado en 8 unidades didacticas. La
duracion de cada una de ellas seréa flexible y estara en funcion del grado de complejidad de los contenidos
y del ritmo de aprendizaje del grupo.

La temporalizacion de las actividades programadas en cada unidad didactica variara en funcion del tipo
de actividad, agrupamiento de los alumnos y alumnas y de los recursos utilizados teniendo en cuenta que
sera necesario adaptar la actividad al tiempo disponible, como es el caso de alguna actividad especial; y si
existe alguna salida fuera del centro, actividad que habra que programar con tiempo.

En cualquier caso, independientemente del nimero de sesiones de cada unidad de trabajo, el orden
metodologico general a seguir sera el siguiente:

1. Introduccion al tema en clase sobre los conceptos, la estructura y procedimientos fundamentales
de la unidad didéctica.

2. Exploracion inicial para determinar qué grado de conocimiento tienen sobre lo que se tratard en la
nueva unidad, verificando los conocimientos a través de cuestionarios, debates, gamificaciones.

3. Desarrollo de los contenidos. Es deseable que los contenidos sean faciles de seguir por el alumno,
que estén fuertemente estructurados y escritos con un lenguaje sencillo pero preciso. Las palabras y
conceptos clave de la unidad didactica deben sefialarse, explicarse y definirse. Al terminar la
explicacion de cada epigrafe, o aspecto destacado de la unidad didactica, se deberia potenciar la
asimilacion de conocimientos mediante la realizacion de ejercicios y actividades practicas. La
explicacion del profesor se realizara de forma presencial.

4. Realizacion de casos practicos, simulaciones y actividades sobre los temas objeto de estudio, lo
mas cercanos a la realidad, con un grado creciente de dificultad. Se realizaran tareas tanto en clase como
en casay se subiran a la plataforma Moodle para su evaluacion. Los casos practicos de tipo recopilatorio
siempre incluyen un debate con el grupo completo y en ocasiones la presentacion al resto de
comparieros, a veces cuando el interés didactico lo requiera.

5. Realizacion de trabajos de investigacion, valorando la capacidad de trabajo en equipo y la
exposicion de resultados en publico, asi como ser capaces de obtener informacion relevante y saber
utilizarla para disefiar cambios 0 mejoras en un entorno de trabajo de empresa.

6. Recuperacion, refuerzo y ampliacién. A lo largo de la unidad o después de las mismas para
reforzar/ ampliar conocimientos.

5.- La evaluacion, medios y criterios de calificacion.
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Dentro del marco legal de la ORDEN de 29 de septiembre de 2010, por la que se regula la
evaluacion, certificacion, acreditacion y titulacion académica del alumnado que cursa ensefianzas de
formacion profesional inicial que forma parte del sistema educativo en la Comunidad Auténoma de
Andalucia. Se evaluard cada uno de los siguientes resultados de aprendizaje mediante las evidencias
descritas en las siguientes tablas:

NOTA: el apartado “Evidencia” puede sufrir modificaciones por el caracter flexible de la
programacion, segun vayan planteandose el curso para adaptarnos al grupo de clase.

NOTA: En el apartado “Evidencia” las entregas se refieren a casos practicos individuales o grupales,
trabajos de exposicion o trabajos de investigacion, las pruebas son tedrica-practicas y de caracter individual.

. ., . . Peso
Criterio de evaluacion Evidencia 0
10%
a) Se han comparado las distintas acepciones del término marketing.
b) Se han determinado las funciones del marketing en las empresas, organizaciones e
instituciones sin animo de lucro y en la economia. Prueba 5%

¢) Se han detallado los distintos tipos de marketing, analizando sus caracteristicas
diferenciadoras.

d) Se han caracterizado los instrumentos de marketing—mix, analizando los

principales elementos que los integran.
Prueba 2%

e) Se han diferenciado los distintos enfoques que las empresas pueden dar a su
actividad comercial, analizando sus ventajas e inconvenientes

f) Se han considerado diferentes formas de organizacion del departamento de
marketing, segun tamafio de la empresa, tipo de actividad y mercado donde opera,
entre otros. Prueba 3%

g) Se han analizado las nuevas tendencias del marketing gracias a la aplicacion de las
nuevas tecnologias de la informacién y la comunicacion

Peso

Criterio de evaluacion Evidencia 13%

a) Se ha identificado el concepto de mercado, los elementos que lo integran, su
estructura y su funcionamiento.

b) Se han identificado los limites del mercado de caracter territorial, los debidos a las

L . . Prueba 5%
caracteristicas de los consumidores y los derivados del uso del producto

c¢) Se han comparado los mercados atendiendo a diferentes criterios.

d) Se ha identificado el entorno de la empresa, analizando los factores del Entrega

. . . s - 4%
microentorno y el macroentorno y su influencia en la aplicacion de las politicas de (1 %)
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marketing. Prueba
- P — — (3%)
e) Se han aplicado técnicas de segmentacion de mercados para dividir el mercado en
grupos de consumidores homogéneos, analizando sus objetivos, sus utilidades y los
distintos criterios de segmentacion aplicables.
) Se han diferenciado las distintas estrategias de segmentacién que puede adoptar
una empresa al aplicar sus politicas de marketing.
g) Se han analizado las clases de consumidores atendiendo a distintos criterios.
- - - - . Entrega
h) Se han diferenciado los determinantes internos y externos que inciden en el (1% E)J
comportamiento de compra del consumidor. 4%
Prueba
i) Se ha interpretado el proceso de decisién de compra del consumidor, analizando las (3%)
distintas fases y las variables que influyen en el mismo.

RA: 3. Determina el proceso de investigacion comercial y el sistema de informacion de

marketing, analizando las técnicas y los procedimientos aplicables para su desarrollo

Peso

Criterio de evaluacion Evidencia 129

a) Se ha comprobado la necesidad de informacidn que tienen las empresas para la
toma de decisiones, el disefio y la aplicacién de sus politicas comerciales.

b) Se ha clasificado la informacion, atendiendo a criterios tales como la naturaleza de
los datos, el origen y la disponibilidad de los mismos.

- - - — — Prueba 5%
c) Se han diferenciado las fuentes de informacion internas y externas, primarias y

secundarias, de las que se pueden obtener los datos.

d) Se ha descrito el sistema de informacion de marketing (SIM), diferenciando los
subsistemas que lo integran y las funciones que desarrollan cada uno de ellos.

e) Se ha descrito el proceso de investigacion comercial, identificando las distintas
fases o etapas del mismo.

f) Se han identificado las fuentes de informacién secundarias, analizando los

o o . Entrega
procedimientos para la obtencion y tratamiento de los datos. 2 %) 7%
g) Se han identificado las fuentes de informacion primarias, analizando las técnicas Prueba
de investigacion cualitativa y cuantitativa aplicables para la obtencion de los datos. (5%)

h) Se han utilizado aplicaciones informaticas para la obtencidn, tratamiento, anélisis
y archivo de informacidn relevante para la empresa.

RA: 4. Define las politicas aplicables al producto o servicio, adecuandolo a las necesidades y

perfil de los clientes y a las tendencias del mercado

L ., . . Peso
Criterio de evaluacion Evidencia 129
a) Se han identificado los atributos del producto o servicio, segln su naturaleza, su Entrega
utilidad y las necesidades que puede satisfacer, los motivos de compra y la (2 %) 4%
percepcion de valor del consumidor. Prueba
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b) Se ha elaborado una base de datos de los productos, lineas, familias y referencias (2 %)
de los productos/servicios que comercializa la empresa, incorporando a la misma la
informacién relevante de cada producto.

e) Se ha actualizado la base de datos de los productos o servicios, recogiendo la
informacién de los vendedores y vendedoras, los distribuidores y distribuidoras y las
tiendas o grupos de clientes.

h) Se han elaborado informes sobre productos, servicios o lineas de productos,
utilizando la aplicacién informatica adecuada.

¢) Se ha realizado un analisis comparativo del producto o servicio con otros de la
competencia, comparando caracteristicas técnicas, utilidades, presentacién, marca y
envase, entre otros.

d) Se ha secuenciado el ciclo de vida de un producto, analizando las distintas etapas
por las que atraviesa y las acciones de marketing aplicables en cada fase. Prueba 8%

) Se han definido estrategias comerciales en politica de producto, teniendo en cuenta
las caracteristicas del producto, el ciclo de vida y el perfil de los clientes a los que va
dirigido.

g) Se han analizado los distintos pasos a dar para crear un nuevo producto.

o . . . Peso
Criterio de evaluacion Evidencia 14%
a) Se han identificado los factores que influyen en el precio de venta de un producto,
considerando costes de fabricacion y distribucion, comisiones, margenes, ciclo de
vida, precios de la competencia y tipo de clientes, entre otros. Prueba 30

b) Se ha identificado la normativa legal vigente relativa a precios de los productos y
servicios, para su aplicacion en la politica de precios de la empresa.

¢) Se ha calculado el precio de venta del producto a partir de los costes de fabricacion
y distribucion, aplicando un determinado margen comercial.

d) Se ha analizado el efecto de una variacion en los costes de fabricacién y
distribucion sobre el precio de venta final del producto.

e) Se ha calculado el margen comercial bruto del producto, a partir del andlisis de los

. Prueba 9
componentes del coste total, el punto muerto y la tendencia del mercado. 6%

) Se ha determinado el efecto que producen las variaciones en el precio de venta del
producto sobre las ventas, analizando la elasticidad de la demanda del producto.

g) Se ha comparado el precio del producto o servicio que se comercializa con los de
la competencia, analizando las causas de las diferencias.

h) Se han definido estrategias en politica de precios teniendo en cuenta los costes, el
ciclo de vida del producto, los precios de la competencia, los motivos de compray la | Prueba 5%
percepcion de valor de los clientes.
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RA: 6. Selecciona la forma y el canal de distribucion del producto o linea de productos,

considerando los tipos de intermediarios e intermediarias que intervienen y las funciones que

desarrollan

Criterio de evaluacion

Evidencia

Peso
12%

a) Se han identificado las funciones de la distribucién comercial, valorando su
importancia dentro del marketing para acercar el producto al consumidor.

b) Se han identificado distintas formas de venta, en funcién del sector, tipo de
producto y tipo de cliente, diferenciando la venta tradicional, el autoservicio y la
venta sin tienda.

Prueba

2%

¢) Se han reconocido los canales de distribucién comercial en funcién del nimero y
tipo de intermediarios e intermediarias que intervienen y las funciones que
desemperian.

d) Se han comparado distintas estructuras y formas de distribucién comercial,
considerando los niveles del canal, el nimero y el tipo de intermediarios e
intermediarias.

f) Se han comparado posibles estrategias de distribucion para distintos productos, con
vistas a seleccionar el canal mas adecuado, valorando la posibilidad de distribucion
online.

Prueba

7%

e) Se han diferenciado distintos tipos de contratos de intermediacion comercial para
formalizar la relacion entre el fabricante y los distribuidores y distribuidoras del
producto.

Prueba

2%

g) Se han elaborado informes sobre distribucion comercial, a partir del analisis de los
costes, tiempos, intermediarios e intermediarias disponibles y estrategias viables,
utilizando la aplicacion informética adecuada.

Entrega

1%

RA: 7. Identifica las acciones y técnicas que integran la politica de comunicacion de la empresa

u organizacion, analizando las funciones de cada una de ellas

Criterio de evaluacion

Evidencia

Peso
12%

a) Se han diferenciado los distintos tipos de acciones que integran el mix de
comunicacion de una empresa, analizando su finalidad.

b) Se han establecido los objetivos de la politica de comunicacién segun el pablico
objetivo y las estrategias empresariales.

c) Se han caracterizado las funciones de la publicidad y los medios y soportes mas
habituales.

d) Se han caracterizado las distintas acciones aplicables dentro de la politica de
relaciones publicas de una empresa u organizacion.

e) Se han identificado las técnicas de promocion de ventas mas utilizadas por las
empresas de distribucion.

) Se han determinado las funciones del merchandising, identificando los distintos
tipos de técnicas aplicables.

Prueba

11%
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g) Se ha caracterizado la venta personal, sus objetivos y caracteristicas
diferenciadoras como instrumento de comunicacion comercial de respuesta
inmediata.

h) Se han identificado las técnicas de marketing directo mas utilizadas.

i) Se han seleccionado las acciones de comunicacion y promocion mas adecuadas

. . Entrega 1%
para lanzar un producto al mercado o prolongar su permanencia en el mismo.

Peso

Criterio de evaluacion Evidencia 15%

a) Se han identificado las funciones de la planificacién comercial en la empresa y la
utilidad y el contenido del plan de marketing.

b) Se han establecido las etapas o fases del proceso de elaboracion del plan de
marketing.

c) Se ha identificado la idea de negocio de la empresa, asi como la mision y valores
de la misma.

d) Se han establecido los datos o la informacion de base que sera objeto de anélisis
para elaborar el plan de marketing.

e) Se han fijado unos determinados objetivos, analizando las estrategias de marketing
maés adecuadas para alcanzarlos.

f) Se han definido acciones relativas a las politicas de producto, precio, distribucién y
comunicacion y las relaciones entre las mismas.

g) Se han previsto procedimientos para realizar el seguimiento y control de las
politicas del plan de marketing, obteniendo la informacion necesaria de los
departamentos de la empresa, de los vendedores y vendedoras y de los distribuidores
y distribuidoras, entre otros.

Entrega 15%

h) Se han comparado los resultados obtenidos con los objetivos previstos.

i) Se han elaborado informes de control y evaluacion del plan de marketing

INFORMACION SOBRE EL PROCESO DE EVALUACION EN LOS CICLOS FORMATIVOS
DE GRADO MEDIO Y GRADO SUPERIOR.

PROCESO DE EVALUACION EN LOS CICLOS FORMATIVOS DE GRADO MEDIO Y
SUPERIOR.

Todos los modulos de los ciclos formativos se rigen por la ORDEN de 29 de septiembre de 2010, por la
que se regula la evaluacion, certificacion, acreditacion y titulacion académica del alumnado que cursa
ensefianzas de formacion profesional inicial que forma parte del sistema educativo en la Comunidad
Autonoma de Andalucia.

Los porcentajes que corresponden a cada prueba de evaluacion, tanto exdmenes practicos como actividades
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formativas, se encuentran detallados en las programaciones de los distintos médulos, disponibles en la web

del centro.

Este proceso de evaluacion es valido para todos los médulos profesionales impartidos por el departamento

de Comercio y Marketing. De forma comun para todos ellos se siguen las siguientes ponderaciones:

Evidencias Porcentajes

Competencias profesionales
(pruebas tedrico-practicas, proyectos y entregas evaluables) 80 % *

Competencias personales y sociales 20 %

(*) Se debe entender que el nimero de pruebas, actividades y proyectos variara en funcion del
modulo y la unidad de trabajo.

Ademas, se tendra en cuenta lo siguiente:

A) Para superar las pruebas tedrico-practicas, proyectos y entregas:

1.
2.

Se necesitard obtener como minimo una puntuacién de 5 puntos.

Si el alumno/a no asiste y presenta documentacion justificativa oficial (maximo 3 dias lectivos
tras la falta), podra realizar de nuevo esa prueba el dia fijado para la recuperacion de la
correspondiente evaluacion. Si no superase esta prueba, podria realizar la recuperacion de la
misma, que se realizaria antes de la celebracion de la evaluacion correspondiente.

Los proyectos y entregas deberan estar presentados TODOS y tener una puntuacion minima
de 5 puntos. Se abrird un plazo de recuperacion antes de la evaluacion cuando su calificacion sea
menor de 5y para los no presentados segin tiempo y forma (estos ultimos perderan la calificacion
relativa a competencias personales y sociales relativas a la entrega de trabajos, proyectos y
actividades).

Las pruebas tedrico-practicas tienen caracter individual y cualquier ayuda que pudiera tener el
alumno/a, ya sea de un compafiero/a o0 a través de algun instrumento de apoyo no permitido,
supondra la retirada de la prueba y su inmediata anulacion, teniendo que realizarla en junio el
alumnado de primer curso y antes de realizar la evaluacion previa del médulo de formacion en
centros de trabajo, el alumnado de segundo curso.

B) Para superar las actividades se deben presentar todas las propuestas, siguiendo las siguientes
indicaciones:

1.

2.
3.

Deben realizarse en clase o en el taller, dentro de la organizacién normal de las clases. También
pueden ser realizadas por el alumnado en casa y colgadas en la plataforma Moodle /Classroom
dentro del plazo y forma indicadas.

Todas deberan ser presentadas en el tiempo y forma estipulados por el profesor/ra

Aguellos alumnos/as que no presenten las actividades, deberan entregarlas antes de la
Evaluacion

En ningln caso, corresponde al profesor/a la tarea de recordar al alumnado que no haya presentado
alguna de sus actividades, proyectos y entregas que proceda a subsanar dicha situacion. Se considera
que el alumnado, tiene la madurez personal y profesional suficiente como para ser conscientes de
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lo que no haya entregado puntualmente. El propio alumnado debera llevar un sistema adecuado de
control de esto, asi como de las calificaciones obtenidas en las pruebas realizadas a lo largo del
curso.

5. Para que un alumno/a supere el médulo correspondiente, ademas de superar las pruebas tedrico-
practicas debera tener presentadas todas las entregas, proyectos y actividades, propuestas a lo largo
del curso o las actividades de recuperacion sustitutorias propuestas antes de la evaluacién de final
de curso. Se abrira un plazo extraordinario para la entrega de todas estas tareas pendientes antes del
final de cada evaluacion y una mas en junio. Incluso aunque el alumnado tenga aprobados los
examenes de la UT a la que corresponden estas, debera presentarlas para superar la evaluacion de
final de curso.

C) Criterios de evaluacion para las competencias personales y sociales.
Una vez obtenida la calificacion media ponderada de las competencias profesionales se le debe sumar un
méaximo de 2 puntos siguiendo los siguientes items:

1. Participacion activa y positiva en clase, realizando las actividades propuestas.

2. Muestra autonomia en el proceso de aprendizaje y responde de manera eficaz a las contingencias.

3. Muestra interés e iniciativa por obtener un resultado éptimo en sus actividades.

4. Colabora con el resto de comparieros en el desarrollo de actividades grupales. 5.

Muestra una actitud correcta ante otros miembros de la comunidad educativa.
5. Realiza las entregas de trabajos, proyectos y actividades en tiempo y forma.

D) Evaluacion continua: de acuerdo con la ORDEN de 29 de septiembre de 2010 en su articulo 2.2 la
aplicacion de la evaluacién continua requiere la asistencia regular a clase y participacién en las actividades
programadas del ciclo formativo, aquellos alumnos/as que incumplan esto no podran ser evaluados
mediante dicha evaluacion continua y tendran que superar todas las entregas, actividades, proyectos y
pruebas tedrico-practicas directamente en el periodo de recuperaciones de junio.

Ejemplos de calificacion:

Competencias Competencias Calificacion del médulo
profesionales personales y sociales
5 puntos 10 puntos (5 puntos x 80%) + (10*20%)=4+2=6 puntos APTO
7 puntos 4 puntos (7 puntos x 80%)+(4x20%)=5,60 + 0,80=6,40 APTO
5,50 puntos 1 punto (5,50 puntos x 80%)+(1x20%=4,40+0,20=4,6 NO APTO

Nota Competencias Personales v Sociales

La participacion activa y positiva en clase, muestra de autonomia e interés e iniciativa se evaluaran mediante
registros del profesor que incluyen:
1) Participacion activa en el desarrollo de las sesiones de clase a modo de intervenciones cuando el
profesor las requiera o de manera espontanea
2) Recogida en clase de pequefias preguntas realizadas de manera presencial sin previo aviso sobre
contenidos que se imparten en clase
La puntuacion en colaboracion en actividades grupales se pierde cuando un alumno o alumna no colabora
en las entregas en grupo con el resto de sus comparfieros/as o simplemente no las realiza 0 no se presenta a
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alguna de las exposiciones grupales

La puntuacion en actitud correcta ante los miembros de la comunidad educativa se pierde si el alumno
obtiene partes de disciplina o falta el respeto a los profesores/as una sola vez

La entrega de trabajos en tiempo y forma solo puntla a los alumnos/as que entregan todos ellos antes del
plazo de entrega establecido por el profesor

Nota para entregas con exposicion

En el caso de entregas de tareas con exposicion bien sean grupales o individuales, los alumnos que no
expongan en el dia y horas indicadas (salvo justificacion documentada) no superan estas y tendran que
realizar de nuevo la entrega (nuevo trabajo también en el caso de trabajo entregado, pero no expuesto) y
también exponerlo/a en el periodo indicado por el profesor para recuperar las entregas suspensas.

Los alumnos que justifiquen esta y entregan en tiempo y forma el trabajo, tendrén la posibilidad de cerrar
con el profesor un dia y hora para realizar la exposicién y si es superada no van con dicha entrega a
recuperaciones.

Nota coevaluacion de actividades grupales

En las actividades grupales los alumnos reflejaran el trabajo que ha realizado cada uno y su porcentaje de
implicacion mediante un documento firmado de acuerdo por todos los integrantes del grupo, estos aspectos
repercutirdn en la nota del trabajo de manera individual para cada alumno/a de manera que se garantice la
participacion de todos los integrantes del grupo de trabajo.

Periodo entre la 32 evaluacion parcial y la evaluacion final

Este periodo que esta regulado en la normativa vigente serd dedicado prioritariamente a la adquisicion de
aprendizajes no adquiridos por parte del alumnado con evaluacion negativa. Si fuera necesario el profesor
planteard actividades de sintesis con el fin de garantizar que el alumnado que no ha superado todos los RAs
pueda hacerlo ahoray el poco tiempo disponible en este periodo no sea un inconveniente.

En este periodo el alumno debe realizar aquellas pruebas, proyectos, actividades y practicas que no hayan
superado, no alcanzando sus competencias profesionales, personales y/o sociales previstas ni consiguiendo
por tanto los objetivos del médulo.

Una vez realizada la propuesta de nota final del médulo, los alumnos que hayan superado el médulo y que
deseen mejorar su nota final, deberan realizar la peticion en el plazo estimado y deberan realizar aquellas
practicas, pruebas o actividades en las que haya obtenido mas baja puntuacion y que le seran indicadas (un
méaximo de 6 evidencias), para decidir cuales se hacen mantendran una reunion previa con el profesor.

6.- Medidas de atencion al alumnado con necesidades
especificas de apoyo educativo.

Aquellos alumnos que presenten problemas de aprendizaje o algun tipo de deficiencia se les
garantizara el acceso a las pruebas de evaluacién, proporcionandoles materiales especificos que les facilite
la comprension de los contenidos y realizacion de préacticas.

Las actividades estaran disefiadas para atender a todo el alumnado, si se detectara cualquier
necesidad educativa se dara respuesta de inmediato segun el protocolo n.e.a.e. (necesidades especificas de
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apoyo educativo). Asi, nuestra actuacion se centrard basicamente en:

% Atencidn a la diversidad de ritmos, aptitudes, intereses, expectativas y motivaciones del alumnado. Para
dar respuesta a los distintos ritmos de aprendizaje, aptitudes, intereses, expectativas y motivaciones del
alumnado al que hemos hecho referencia anteriormente y con los que nos encontramos inevitablemente
en todos los cursos, estableceré dos tipos de actividades concretas, unas seran de refuerzo y otras de
ampliacion:

Si se aprecia la existencia de alumnos con un ritmo mas acelerado de aprendizaje, se les
propondra actividades de ampliacion, que generalmente consistiran en la realizacion de alguna
investigacion referente a los contenidos que se estén trabajando para motivarlos y que se
impliquen en su proceso de ensefianza-aprendizaje.

Si se aprecia alumnos con posibles dificultades de aprendizaje (ritmo mas lento) o con
problemas de motivacion o falta de interés, se les propondra la realizacién de actividades de
refuerzo, que los introduzca en los contenidos de la materia y les ayude a seguir el ritmo de la
clase con menor dificultad, asi como la seleccion de actividades y el desarrollo de una
metodologia motivadora y que despierte su interés.

% Atencién a alumnado con necesidades especificas de apoyo educativo. Se contemplan las siguientes
medidas de atencion a la diversidad para atender a este alumnado que lo necesite cuando se detecte la
necesidad:

Situarlo en primera fila o un lugar donde pueda tener un compafiero de apoyo, a no ser que el
alumno progrese bien en el sitio dénde se encuentre.

Actividades muy pautadas con instrucciones claras y concisas.

Supervision constante: Si la tarea es muy larga fragmentarla. Para facilitar su implicacion en
las tareas incrementar el nimero de veces que se supervisa su trabajo. Apoyo en las
explicaciones y mas atencion en su consecucion de los estandares.

Actividades variadas con diferente nivel de dificultad con intencion de desarrollarlas con el
alumnado en clase. Para aquellos alumnos/as que no tienen problemas en realizar las actividades
bésicas propuestas para todos/as, se pueden disefiar actividades mas complejas (actividades de
ampliacion), y, por otra parte, para aquellos/as que se ha detectado que tienen problemas para
la consecucidn de las actividades basicas, se plantea otras més sencillas que presentan menor
nivel de dificultad (actividades de refuerzo).

Flexibilidad en los tiempos asignados a las actividades en funcion de las dificultades
encontradas por el alumnado.

Se podran crear si se ve conveniente, grupos de cooperacion en el que los/as alumnos/as mas
aventajados orientaran y ayudaran a aquellos/as compafieros/as que necesiten mas tiempo y
refuerzo en la ejecucion de las tareas, cuando la profesora esté ocupada trabajando con el resto
del grupo.

Para concluir, destacar que la planificacion de esta programacion y su puesta en practica va a tener
en cuenta la diversidad del alumnado y las consiguientes necesidades educativas con el fin de:

Prevenir la aparicion o evitar la consolidacion de dificultades de aprendizaje.
Facilitar el proceso de maduracién y autonomia del alumnado.
Fomentar actitudes de respeto a las diferencias individuales.
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7.- Transversalidad.

Expresamente, en nuestra programacion estableceremos los siguientes elementos transversales para
el fomento y desarrollo de la educacion en valores:

= Fomentar el emprendimiento y la innovacion.

= La educacién moral y civica: fomentando actitudes de respeto hacia el compafiero, otras culturas y
tolerancia con otras ideas. Esto se llevara a cabo con actividades en grupo y debate.

= lgualdad entre hombres y mujeres y la diversidad sexual: al tratarse de investigacion podemos hacer
llegar estudios sobre ello a los alumnos/as

= Las Tics.: la creciente importancia de las Tecnologias de la Informacion y la Comunicacién, conocidas
como TIC, que agrupan elementos y técnicas utilizadas en el tratamiento y transmision de informacion,
en general informatica, Internet y telecomunicaciones, con busqueda de definiciones para términos
claves, asi como el uso habitual de Moodle.

= Cultura andaluza: siempre que sea posible, con especial hincapié en datos de investigacion la cultura
empresarial andaluza.

= Libertades individuales (raza, sexo...) al tratarse de investigacion podemos hacer llegar estudios sobre
ello a los alumnos/as

= Legalidad en el tratamiento de los datos, muy importante en un médulo de investigacion.

Los anteriores elementos tendran su concrecion en los contenidos transversales establecidos a través de
las unidades didécticas y cuyo fin sera la busqueda de la asimilacion y el desarrollo de la educacion en los
valores seleccionados en nuestro alumnado.

8.- Materiales y recursos didacticos.

Se hace necesario tanto para el profesor como para el alumno disponer continuamente de un dispositivo
informatico adecuado para trabajar en la plataforma Moodle y realizar trabajos con implicacion de TICS
en el campo del Comercio y Marketing. En el centro existen ordenadores portatiles para poder trabajar

A modo de resumen podemos indicar los siguientes:

1. Cuaderno de clase online: los alumnos deberan reflejar en él todas las actividades que se realicen en
clase y en casa, de forma ordenada y limpia, y subirlo en la plataforma Moodle en su correspondiente
unidad.

2. Recursos impresos: complementaran el trabajo diario de clase. Algunos de estos materiales son: libros,
prensa, catalogos, tickets, fotocopias. Podemos sefialar los apuntes en PDF subidos a la plataforma
como una guia para el trabajo diario de clase, sin perder de vista la base de la programacién.

3. Encerado: la pizarra serd un apoyo a las explicaciones del profesor y para las exposiciones de los
alumnos, asi como algunas correcciones de ejercicios. Podra ser una aplicacion del ordenador cuando
haya videoconferencias.

IES HUERTA ALTA - ALHAURIN DE LA TORRE
29



T.ACTIVIDADES COMERCIALES MARKETING EN LA ACTIVIDAD COMERCIAL (1226)

4. Material audiovisual y visual: actualmente es un recurso importante por la motivacion y el interés que
suscita en el alumno, por lo que se intentard usar regularmente alguno de los siguientes materiales:
fotografias, carteles, proyector/videoproyector, videos, programas televisivos, fragmentos de peliculas,
emisiones radiofonicas.

5. Material informético: como parte fundamental de las Nuevas Tecnologias el alumno deberd manejar
la herramienta de Internet para realizar diversas actividades de busqueda de informacién. En general
deberan usar el ordenador para trabajar en la plataforma Moodle, realizar busquedas de informacion,
actividades, trabajos, etc.

En este modulo ademas es relevante el uso de programas informaticos asociados al marketing.

9.- Actividades complementarias y extraescolares.

A lo largo del curso se intentaran adaptar todas las posibles, realizando las charlas de especialistas o de
organismos a través de videoconferencia.

No obstante, se llevaran a cabo diferentes visitas a empresas con el fin de observar en la practica los
contenidos vistos en el aula. Asi mismo, se recibiran visitas de especialistas en el centro que impartiran
charlas y talleres al alumnado relacionados con los contenidos del médulo.

En la siguiente tabla se recogen las planteadas a principio de curso:

Visitas a comercios y centros

) Todo el curso
comerciales de la zona

Charlas en diferentes localizaciones

. . Todo el curso
relacionadas con la materia
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1.- Introduccion

Perfil del alumnado

El alumnado procede del mismo Alhaurin de la Torre y zonas colindantes, enclavado el IES en la
Urbanizacion Fuensanguinea, el municipio limita con Malaga, Cartama, Torremolinos, Mijas,
Benalmadena y Alhaurin el Grande.

Sobre el rendimiento académico del alumnado en los ciclos, al ser de nueva implantacion, no podemos en
este primer curso abordar cuestiones referentes a los resultados o el tiempo que dedican a las tareas y el
estudio, por ello es importante tener en cuenta los resultados de las evaluaciones iniciales que llevaremos
a cabo a principio de curso.

Tampoco podemos valorar por el mismo motivo la implicacion de las familias y el entorno y su efecto
positivo o negativo en la repercusion académica de los alumnos/as, ni la convivencia en el centro. El
centro tiene diversidad de edades y perfiles de alumnado y estd muy bien organizado en este aspecto, al
ser solo los ciclos destinados al horario de tarde con exclusividad este aspecto de heterogeneidad no
influye al normal desarrollo de la convivencia.

Serd muy importante el proximo curso evaluar la insercién laboral de los ciclos, estableciendo
comparativas con la empleabilidad en el sector, hoy por hoy son datos que no disponemos al implantarse
solo el primer curso del ciclo.

Los alumnos/as del ciclo proceden de este mismo centro educativo tras cursar bachillerato, de otros
centros de Alhaurin de la Torre, Alhaurin el Grande, Malaga, Fuengirola y Marbella. También existen
alumnos/as que han accedido tras cursar el grado medio de Actividades comerciales.

Contexto socio-cultural

La poblacion de Alhaurin de la Torre la componen 45.531 habitantes, los sexos son bastante equiparados
21.153 hombres y 21.378 mujeres, siendo la edad media 39,8 afios de manera que no es un nucleo urbano
excesivamente envejecido, propio de una ciudad dormitorio a solo unos 16 km de la capital malaguena.

Alhaurin de la Torre es uno de los municipios con mas rapido crecimiento de la Costa del Sol, gracias en
gran medida a su cercania a Malaga y a la carretera costera A7 / N-340, asi como al entusiasmo de sus
habitantes por modernizar su municipio. Se trata de un 4rea progresista que ha aprovechado plenamente
las oportunidades comerciales que se le han presentado y que son vitales para el desarrollo profesional de
los ciclos de actividades comerciales y marketing y publicidad de nueva implantacion en el centro.

Con respecto a las comunicaciones Alhaurin de la Torre es accesible de las siguientes maneras: por el
desvio de la N-340 Malaga-Cadiz: la A-404 direccion a Coin, a través de la autovia Campanillas-Parque
Tecnologico sentido Cartama: salida a Churriana. y a través de la hiperronda de Malaga (MA-30),
inaugurada en noviembre de 2011 que parte desde el Enlace de las Virreinas a Torremolinos y que conecta
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con la circunvalacion del municipio.

Con respecto al mercado de trabajo el desempleo es de 2.137 mujeres frente a 1.160 hombres, no siendo
uno de los municipios donde existe mayor desigualdad de género en este aspecto. La tasa de paro de un
14 % se sitia por debajo del 18 % de la capital, no obstante, es la quinta con mayor tasa dentro de los
municipios de mas de 40.000 habitantes de la provincia.

La renta bruta media del municipio ha experimentado crecimientos constantes en los tltimos afios de
manera paralela al crecimiento de la poblacion, siendo la mayor de la comarca del Guadalhorce.

El nivel educativo refleja bajo analfabetismo solo 390 personas segin el TAE, y siendo el mayor
porcentaje el de personas que tienen la ensefianza secundaria o bachillerato, no existiendo gran niimero de
licenciados (si muchos mas diplomados) equiparando las cifras de licenciados a los titulados como
técnicos y técnicos superiores de formacion profesional.

El nimero de empresas totales en el municipio ha presentado un ascenso progresivo en los ltimos afios
rozando las 3.000 como puede observarse en el siguiente grafico (INE).

N° de empresas total en el municipio

Empresas (Unidades)

3.000
2.900
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2.700
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2.400
2.300

2.200

2 2
% %2

2 2
e N %o %o %

Del total de empresas de la zona la gran mayoria se dedica a actividades relacionadas con el comercio y
los servicios, siendo un dato positivo de cara a la insercion laboral de nuestros ciclos. Ademas, se prevé la
apertura en un afio de un centro comercial en la localidad que desencadenaréd centenares de puestos de
trabajo de la rama de comercio y marketing

IES HUERTA ALTA - ALHAURIN DE LA TORRE



10.

11.

12.

13.

T. ACTIVIDADES COMERCIALES APLICACIONES INFORMATICAS PARA
EL COMERCIO (1233)

Empresas (Unidades)
1.400
1.200
1.000

800
600
400

200

0

NORMATIVA:

Ley Orgénica 3/2022, de 31 de marzo, de ordenacion e integracion de la Formacion Profesional
Ley 5/2002. LEY ORGANICA 5/2002, de 19 de junio, de las Cualificaciones y de la Formacion
Profesional

Ley 2/ 2006. LEY ORGANICA 2/2006, de 3 de mayo, de Educacién. LOE

Real Decreto 1147/2011, de 29 de julio, por el que se establece la ordenacion general de la
formacion profesional del sistema educativo.

RD 1538/2006, Ordenacion de FP (Derogada, pero con algunos apartados vigentes durante el
presente curso)

DECRETO 436/2008, de 2 de septiembre, por el que se establece la ordenacion y las ensefianzas
de la Formacion Profesional inicial que forma parte

Ley 17/2007, de 10 de diciembre, de Educacion de Andalucia.

ORDEN de 29 de septiembre de 2010, por la que se regula la evaluacion, certificacion,
acreditacion y titulacion académica del alumnado que cursa ensefianzas de formacion profesional
inicial que forma parte del sistema educativo en la Comunidad Autonoma de Andalucia.

Real Decreto 39/1997, de 17 de enero por el que se aprueba el Reglamento de los Servicios de
Prevencion

Real Decreto 1688/2011, de 18 de noviembre, por el que se establece el titulo de Técnico en
Actividades Comerciales y se fijan sus ensefianzas minimas.

Correccion de errores del REAL DECRETO 1688/2011, de 18 de noviembre, por el que se
establece el titulo de Técnico en Actividades Comerciales y se fijan sus ensefianzas minimas
(BOE 12-03-2012).

Orden de 28 de julio de 2015, por la que se desarrolla el curriculo correspondiente al titulo de
Técnico en Actividades Comerciales

Decreto 327/2010, de 13 de julio, por el que se aprueba el Reglamento Orgéanico de los Institutos
de Educacion Secundaria

2.- Objetivos y Competencias

El articulo 9 del Real Decreto 1688/2011, de 18 de noviembre, por el que se establece el titulo de
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Técnico en Actividades Comerciales y se fijan sus ensefianzas minimas, establece los objetivos
generales de las ensefianzas correspondientes al mismo.

La formacion del modulo contribuye a alcanzar los objetivos generales m), q), 1), s), t), u), v) y w) del
ciclo formativo (recogidos en el mencionado art.9).

Dichos objetivos son:

m) Reconocer las caracteristicas de los programas informaticos utilizados habitualmente en el sector
comercial, confeccionando documentos y materiales informaticos para realizar la gestion comercial y
administrativa del establecimiento comercial.

q) Analizar y utilizar los recursos existentes para el aprendizaje a lo largo de la vida y las tecnologias
de la informacién y la comunicacidon para aprender y actualizar sus conocimientos, reconociendo las
posibilidades de mejora profesional y personal, para adaptarse a diferentes situaciones profesionales y
laborales.

r) Desarrollar trabajos en equipo y valorar su organizacion, participando con tolerancia y respeto, y
tomar decisiones colectivas o individuales para actuar con responsabilidad y autonomia.

s) Adoptar y valorar soluciones creativas ante problemas y contingencias que se presentan en el
desarrollo de los procesos de trabajo, para resolver de forma responsable las incidencias de su actividad.

t) Aplicar técnicas de comunicacion, adaptandose a los contenidos que se van a transmitir, a su
finalidad y a las caracteristicas de los receptores, para asegurar la eficacia del proceso.

u) Analizar los riesgos ambientales y laborales asociados a la actividad profesional, relaciondndolos
con las causas que los producen, a fin de fundamentar las medidas preventivas que se van adoptar, y
aplicar los protocolos correspondientes para evitar dafios en uno mismo, en las demas personas, en el
entorno y en el medio ambiente.

v) Analizar y aplicar las técnicas necesarias para dar respuesta a la accesibilidad universal y al
«disefio para todosy.

w) Aplicar y analizar las técnicas necesarias para mejorar los procedimientos de calidad del trabajo
en el proceso de aprendizaje y del sector productivo de referencia.

La formacion del modulo contribuye a alcanzar las competencias profesionales, personales y
sociales de este titulo que se relacionan a continuacion:

h) Realizar la gestion comercial y administrativa del establecimiento comercial, utilizando el
hardware y software apropiado para automatizar las tareas y trabajos.

m) Adaptarse a las nuevas situaciones laborales originadas por cambios tecnoldgicos y organizativos
en los procesos productivos, actualizando sus conocimientos, utilizando los recursos existentes para el
aprendizaje a lo largo de la vida y las tecnologias de la informacion y la comunicacion.

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

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

0) Comunicarse eficazmente, respetando la autonomia y competencia de las distintas personas que
intervienen en el ambito de su trabajo.
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p) Aplicar los protocolos y las medidas preventivas de riesgos laborales y protecciéon ambiental
durante el proceso productivo, para evitar dafios en las personas y en el entorno laboral y ambiental.

q) Aplicar procedimientos de calidad, de accesibilidad universal y de «disefio para todos» en las
actividades profesionales incluidas en los procesos de produccion o prestacion de servicios.

La correspondencia de las unidades de competencia acreditadas de acuerdo con lo establecido en el
articulo 8 de la Ley Organica 5/2002, de 19 de junio, con los moddulos profesionales para su
convalidacion determina para el presente modulo que las personas matriculadas en este ciclo formativo
que tengan acreditadas todas las unidades de competencia incluidas en el titulo, de acuerdo al
procedimiento establecido en el RD 1224/2009, de reconocimiento de las competencias profesionales
adquiridas por experiencia laboral, tendran convalidado el modulo profesional “1233. Aplicaciones
informaticas para el comercio”.

3.-Resultados de aprendizaje, criterios de evaluacion y contenidos.

CRITERIOS DE EVALUACION CONTENIDOS: Manejo de la maquinaria y
los programas habituales en el comercio

a) Se han examinado los componentes fisicos de | - Como funciona un ordenador personal.
un ordenador. Componentes y piezas  principales.
b) Se han considerado las caracteristicas y Periféricos, clasificacion y tipos.
funcionamiento de los equipos [ - E| Terminal Punto de Venta (TPV). Definicion
informatico-electronicos  especificos para el y componentes principales.

comercio. o Monitores tactiles. Cajones. Datafono.

c) Se ha manejado un sistema operativo basado
en el uso de ventanas.

d) Se han gestionado los archivos de informacién
mediante sistemas operativos.

e) Se han descargado y utilizado aplicaciones de
visualizacién e impresién de datos.

f) Se ha configurado una red doméstica.

g) Se han protegido los equipos de virus, correo

Detectores de billetes falsos.
o La impresora, el escaner y tipos de
lectores de tiques.

- Sistema operativo de gestion de ventanas
(Windows). Principales SO. Windows, Linux,
Os, entre otros.

- Trabajar con archivos y carpetas.

basura y otros elementos indeseables. Exploracién de carpetas. Copiar, mover y

h) Se han realizado operaciones rutinarias de borrar archivos. _

mantenimiento de los equipos. - Trabajar con carpetas y archivos
comprimidos.

o Software especifico de compresion y
descompresion de archivos.
o ElI formato PDF. Caracteristicas,
creacion y edicion.
- Funcionamiento y configuracion de una red
doméstica, cableadas e inalambricas.
o Administrar la red.
o Compartir archivos e impresoras.
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- Seguridad y Mantenimiento.

o Protocolos de seguridad. Seguridad
inaldmbrica.

o Malware. Los virus informaticos y el
software antivirus.

o Operaciones rutinarias de
mantenimiento.

o Copia de seguridad de los datos y
restauracion.
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CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Utilizacion de la red Internet

a) Se han identificado los conceptos esenciales de
funcionamiento y uso de la red y las
caracteristicas

propias de las intranets y las extranets.

b) Se han evaluado y configurado los distintos
sistemas de conexion a la red.

c) Se ha identificado el protocolo de red para la
transferencia de archivos (FTP) desde un equipo
cliente a un servidor.

d) Se han utilizado los principales programas
navegadores para moverse por la red.

e) Se ha utilizado el correo electronico
directamente desde la web.

f) Se han empleado programas de cliente de
correo electrénico para gestionar el envio vy
recepcion de

mensajes.

g) Se han realizado busquedas selectivas de
informaciéon mediante aplicaciones especificas y
buscadores especializados por temas.

h) Se han implantado medidas de seguridad para
proteger los equipos de intrusiones externas.

- Introduccién a Internet.

— Concepto y uso de las intranets y extranets.
Similitudes y diferencias.

- Conectarse a Internet. Tipos de conexion.
Protocolo TCP/IP. Direccién IP.

- Transferencia y gestion remota de ficheros
(FTP).

- La web. Navegacién web utilizando los
navegadores.

- Correo electrénico.

o Configuracion de una cuenta de correo
electrénico y correo web frente al correo
POP.

o Redactar, enviar y recibir mensajes.
Adjuntar archivos a un mensaje.

o Los grupos de noticias.

— Buscar en Internet. Los buscadores,
directorios o indices tematicos y los motores
de busqueda.

- Seguridad. Zonas y niveles de seguridad.

o Cortafuegos y antimalware.

o Bloqueador de ventanas emergentes.
Pop-ups y pop-unders. Agregar un sitio
a la lista de confianza o de restringidos.
Ajustar el nivel del filtro de bloqueo.

o Filtro de suplantacion de identidad
(phishing).

o Privacidad. Configurar opciones de
privacidad.
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T. ACTIVIDADES COMERCIALES

APLICACIONES INFORMATICAS PARA
EL COMERCIO (1233)

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Confeccion de materiales
graficos

a) Se han disefiado materiales de comunicacion
en soportes graficos.

b) Se ha realizado la composicion y formato del
material, respetando principios de armonia,
proporcion, equilibrio y simetria, entre otros.

c) Se han aplicado principios de asociacion
psicolégica de imagenes, contenidos, semejanza,
continuidad y simetria, entre otros.

d) Se han empleado técnicas de disefo y
autoedicién relativas a percepcién visual,
legibilidad y contrastes de color, entre otros.

e) Se han disefiado materiales graficos de
imagenes, manteniendo una distribucion
equilibrada de todos los elementos.

f) Se ha utilizado diverso software multimedia para
la edicibn de imagenes y sonidos y para la
grabacién de sonidos.

g) Se han efectuado trabajos publicitarios vy
promocionales en Internet.

- Publicidad y técnicas de disefio grafico.
Normas basicas de disefio. Usos en los
distintos soportes graficos publicitarios.

- Trabajo con imagenes vectoriales y en mapa
de bits. Resolucion de imagen.

- El color. Concepto y significado de los
colores.

o Gamas de color.

o Modos de color y cambios entre
distintos modos. RGB, CYMK, HSB y
Lab entre otros. Convertir imagenes a
mapa de bits, métodos.

o Profundidad de color.

- Utilidades de edicion de graficos. Aplicacion
practica.

o Obtenciéon de imagenes. Crear nueva
imagen, utilizar existentes y
conseguirlas con un escaner o camara
digital. Bibliotecas de imagen en
Internet.

o Herramientas de seleccion, mascara,
relleno, pintura, texto entre otras.

o Trabajar con capas.

Herramientas de retoque.

o Trabajar con textos. Legibilidad y
contraste.

o Efectos especiales y plugins.

- Guardar imagenes. Tipos de compresion.
Tipos de formato. Exportar archivos.
Guardar para la web.

- Opciones de impresion.

- Edicion de video y audio.

o Edicion de imagenes, cortes, planos y
movimientos de camara.

o Agregar movimientos, transiciones y
titulos a las imagenes. Efectos en la
edicion de video y audio.

o Grabacion de videos en DVD o en
archivo. Grabacion de sonido.

- Diseno publicitario en Internet. El banner.

o
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T. ACTIVIDADES COMERCIALES

APLICACIONES INFORMATICAS PARA
EL COMERCIO (1233)

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Empleo de aplicaciones
informaticas de uso general en el comercio

a) Se han editado todo tipo de escritos
informativos y publicitarios, por medio de
aplicaciones especificas de tratamiento vy

correccion de textos.

b) Se han utilizado herramientas especializadas de
generacién de textos a través de utilidades de
edicion.

c) Se han elaborado indices tematicos, alfabéticos
y de ilustraciones.

d) Se han ordenado los textos e ilustraciones para
efectuar una correcta maquetacion de los
contenidos.

e) Se han manejado aplicaciones de autoedicion
que nos permiten disefiar y maquetar paginas con
textos y elementos graficos diversos, destinados a
servir como material de marketing.

f) Se han disefiado presentaciones publicitarias y
de negocios con texto esquematizado,
animaciones de texto e imagenes importadas.

g) Se han disefiado presentaciones maestras que
sirvan de base para la creacion de otras
presentaciones.

— El procesador de textos. Usos principales en
marketing. Normas basicas para elaboracion
de textos publicitarios e informativos.

- Escritura de textos.

o Estilos y plantillas.
o Revision ortografica y gramatical.
o) indices tematicos, alfabéticos y de
ilustraciones.
- Formatear el texto de un documento de
trabajo.
o Configurar pagina.
o Fuentes, efectos de texto.
o Insercion de elementos

automaticos. Saltos, niumeros de pagina,
fechas y simbolos, entre otros.

o Tabulaciones, vifietas, columnas y
tablas.

OEncabezados y pies de pagina.

- Maquetacién conjunta de textos, imagenes y
graficos. Importacion y disefio. Aplicaciones
publicitarias basicas.

- Mailing (carta comercial y listas e-mail).
Combinar correspondencia.

- Programas de presentacién. Crear una
presentacién con diapositivas.

o Animaciones. Efectos diversos y
agregaciéon de sonidos.

o Transiciones. Configurar y
visualizar una presentacion.

o Disefio de plantillas para
presentaciones. Plantilla de presentacion
personalizada e imagen corporativa.
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T. ACTIVIDADES COMERCIALES

APLICACIONES INFORMATICAS PARA
EL COMERCIO (1233)

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Realizacion de calculos
matematicos con hoja de calculo y
tratamiento de datos con gestores de bases
de datos

a) Se han realizado calculos matematicos en
diversas areas de la empresa como
administracion, finanzas y produccion, entre otras.

b) Se han definido las formulas para automatizar la
confeccion de diversos documentos
administrativos, tales como albaranes y facturas,
entre otros.

c) Se han utilizado funciones matematicas para
calcular ingresos, costes, y resultados econdémico—
financieros.

d) Se han tratado vy filtrado listas de datos con la
hoja de calculo.

e) Se han creado ficheros de bases de datos
relacionales que pueden ser facilmente
consultadas.

f) Se han extraido informaciones a través de la
consulta combinada de varias tablas de datos.

g) Se ha disefado formularios para la inclusién de
datos en sus tablas correspondientes.

h) Se han elaborado informes personalizados de
los registros de la base de datos para imprimirlos.

- Introduccion a las operaciones basicas de
hoja de calculo.

- Introducir y editar datos en las celdas.
Textos, numeros, fechas y férmulas.

o Manipulacion de las celdas de datos.
Insertar y eliminar celdas, filas y
columnas.

o Formato de celdas, filas, columnas y
hojas.

o Rango de datos. Copiar y pegar, buscar
y reemplazar datos.

- Férmulas de la hoja de calculo. Referencias
relativas, absolutas y mixtas. Introduccién de
férmulas.

- Operaciones basicas con hojas de calculo.
o Aplicaciones en areas especificas de la

empresa, finanzas, administracion y
produccién, entre otras.

o Aplicaciones en documentos de
empresa, albaran, factura, entre otros.

- Funciones matematicas, logicas y
estadisticas. Aplicacion en célculo de tablas
de ingresos, costes y resultados
economico-financieros.

- Representaciones graficas de los datos.
Manipular series de datos. Editar el disefio
del grafico.

- Listas de datos. Introduccion, ordenacién y
validacién de datos en una lista. Filtros de
datos. Subtotales.

- Gestores de bases de datos. Registros y
campos.

- Creary utilizar tablas en un gestor de base
de datos. Propiedades de los campos.

- Indices y relaciones entre las tablas.

— Ordenar y filtrar la informacion. Tipos de
filtros.

- Consultas de datos de las tablas. Criterios
de busqueda. Tipos. Consultas de tablas
combinadas.

- Formularios de toma de datos.

- Informes extraidos de las tablas de datos y
de las consultas.
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T. ACTIVIDADES COMERCIALES APLICACIONES INFORMATICAS PARA
EL COMERCIO (1233)

| o Etiquetas de correo. |
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T. ACTIVIDADES COMERCIALES

APLICACIONES INFORMATICAS PARA
EL COMERCIO (1233)

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Realizacioén de la
facturacion electrénica y otras tareas
administrativas, de forma telematica

a) Se han identificado los formatos electrénicos de
factura.

b) Se ha establecido la transmision telematica
entre ordenadores.

c) Se han utilizado aplicaciones especificas de
emision de facturas electronicas.

d) Se ha garantizado la integridad y autenticidad
de las transmisiones telematicas a través de una
firma

electrénica reconocida.

e) Se han realizado tareas administrativas online
con organismos publicos y privados.

f) Se han cumplimentado documentos con las
obligaciones fiscales a las que estan sujetas las
operaciones de compraventa de productos o
servicios.

g) Se han realizado simulaciones de tramites
online con la Seguridad Social.

h) Se han realizado practicas con simuladores de
banca online.

Factura electrénica. Aspectos generales,
condiciones para su utilizacion y normativa
legal. Formatos mas usuales.
Programas de facturacion electrénica.
Aplicaciones on line, de escritorio y
complementos de programas.
Seguridad. Firma electrénica reconocida y
DNI electrénico.
Los tributos online. Sede electrdnica de la
Agencia Tributaria.
o Obligaciones censales.
o Impuestos de la empresa.
Presentacion, plazos y liquidacion.
o EI'IVA. Presentacién, plazos y
liquidacion.
Tramites con la Seguridad Social online.
Sede electrénica de la S.S.
o Altas y bajas de trabajadores y
trabajadoras.
o Presentacion modelos de cotizacion,
entre otros.
Banca online.

o Consulta de cuentas. Transferencias.

Recibos. Tarjetas virtuales.
Préstamos y créditos. Otros
servicios.

0 Medidas de seguridad.
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T. ACTIVIDADES COMERCIALES APLICACIONES INFORMATICAS PARA
EL COMERCIO (1233)

Temporalizacion de los Resultados de Aprendizaje.

RESULTADO DE APRENDIZAJE

RA: 1. Maneja a nivel de usuario sistemas
informaticos empleados habitualmente en el
comercio, utilizando el hardware y el software
mas comun.

RA: 2. Utiliza la red Internet y los servicios que
la componen, manejando programas de
navegacion, correo electronico y transferencia
de archivos, entre otros.

RA: 3. Confecciona materiales informativos y
publicitarios, utilizando técnicas de disefio X
grafico.

RA: 4. Realiza tareas de manipulacién de textos
y de presentacion de textos, imagenes vy
graficos en forma continua, empleando X
programas para la automatizacion de los
trabajos y actividades especificas del comercio.

RA: 5. Realiza célculos matematicos con hoja
de calculo y tratamiento de datos con gestores
de bases de datos, utilizando programas para la
automatizacion de las actividades comerciales.

RA: 6. Realiza la facturacién electrénica y otras
tareas administrativas, de forma telematica, X
utilizando en cada caso el software especifico.
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T. ACTIVIDADES COMERCIALES APLICACIONES INFORMATICAS PARA
EL COMERCIO (1233)

4.- Metodologia.

Orientaciones pedagodgicas

Este mddulo profesional contiene la formacidn necesaria para desempefar las funciones
relacionadas con el uso de herramientas informaticas tales como:

— Manejo de equipos informaticos.

— Utilizacidn de sistemas operativos y gestion de ficheros de datos.

— Administracién de redes domésticas.

— Configuracién de la red Internet y uso de la misma.

— Busqueda avanzada de informacion.

— Gestion del correo electrénico como medio de comunicacidn y como herramienta de venta.

— Transferencias de informacion.

— Utilizacién de aplicaciones informaticas de diseno grafico.

— Elaboracion de textos con programas especificos de proceso de textos.

— Utilizacidn y creacion de presentaciones publicitarias y de negocios en general.

— Manejo de programas para la realizacién de todo tipo de cdlculos por medio de aplicaciones de
hoja de calculo.

— Gestion de la informacidn de la empresa a través de programas gestores de bases de datos.

— Facturar electronicamente.

— Enviar y recibir datos de organismos publicos.

Las actividades profesionales asociadas a esta funcidn se aplican en:

— Las tareas de control y gestidn de cualquier empresa comercial de productos y/o servicios.
— El disefio de materiales graficos y publicitarios.

— El uso de herramientas ofimaticas de caracter general.

— El uso de herramientas informaticas necesarias en la gestion de un comercio.
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T. ACTIVIDADES COMERCIALES APLICACIONES INFORMATICAS PARA
EL COMERCIO (1233)

Las lineas de actuacidon en el proceso de ensefianza-aprendizaje que permiten alcanzar los
objetivos del médulo versaran sobre:

- Utilizacién de equipos informaticos.

- Uso de Internet.

- Utilizacion de aplicaciones informaticas de disefio grafico.

- Utilizacién de programas ofimaticos de uso general.

- Utilizacién de programas ofimaticos de uso especifico de empresas comerciales.

- Manejo de programas informaticos de traspaso de datos a otras empresas y a la
administracién.

- Facturacidn electronica.

Se estableceran estrategias didacticas de tipo expositivo y de investigacién. Para establecerlas, es

util conocer los tipos de aprendizaje segun el autor David. P. Ausubel:

= Receptivo. Por explicaciéon del profesor, material impreso, medios audiovisuales.

= Por descubrimiento. Descubre el material por si mismo: guiado por el profesor o de forma
autéonoma.

= Memoristico. Memorizacidn de datos, hechos, conceptos, aprendizaje mecdanico.

» Significativo. Relaciona los conceptos nuevos con los poseidos, con la experiencia y
modifica esquemas conceptuales.
Métodos didacticos:

Aplicacion combinada de los siguientes métodos didacticos para el desarrollo de las sesiones

formativas:

e Método constructivista del aprendizaje, de forma que el alumnado sea participe del proceso y
partiendo de sus conocimientos previos, la investigacion personal y/o profesional, el contacto con
la realidad de su entorno y las experiencias del grupo clase, puedan plantearse cuestiones de
investigacion centrandose en el interés del alumnado y que estos se conviertan en participantes
totalmente activos de su propia formacion. ;Coémo lo haremos? Gracias a la evaluacion inicial del
curso y la valoracion al final de la unidad de lo que van aprendiendo los alumnos por parte del
profesor, poniendo de manifiesto los conocimientos y experiencias previas de los alumnos gracias
a la puesta en comun mediante actividades, casos practicos introductorios, videos o documentales.
Posteriormente se llevaran a cabo tareas de investigacion relacionadas con los aspectos que se
hayan puesto de manifiesto en la puesta en comun, siendo mi labor como profesor orientarlos
hacia aquellos aspectos necesarios para la adquisicion de las competencias. Durante todas las
sesiones el alumnado podra realizar aportaciones que sirvan para enriquecer el desarrollo de estas
y que serviran para profundizar en la unidad, en aspectos concretos de la misma o en su aplicacion
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T. ACTIVIDADES COMERCIALES APLICACIONES INFORMATICAS PARA
EL COMERCIO (1233)

en el ambito profesional especifico o del entorno. Por ello siempre se hara referencia a los
aspectos que ya conocen o hayan trabajado. El objetivo es que el proceso de aprendizaje tenga
significado para los alumnos y en todo momento sientan que lo que aprenden les sirve realmente
en el entorno donde quieren desarrollarse profesionalmente (aprendizaje significativo).

Método de trabajo en grupo, donde el aprendizaje colaborativo esta presente en todo momento.
Este método cobra mucha importancia en este modulo donde el alumnado tiene que aprender a
dirigir y a formar parte de un grupo de marketing en el &mbito comercial. ;Como lo haremos? Por
medio de trabajos con grupos permanentes y esporadicos de caracter heterogéneo, fomentando la
interaccion entre profesor-alumnos, entre alumnos del mismo grupo, pero también entre alumnos
de otros cursos y ciclos, asi como con el resto de la comunidad educativa. Para ello se le facilitara
herramientas para poder llevar a cabo sus objetivos de forma optima y favoreciendo las
habilidades sociales y emocionales.

Se destaca la configuracion de entre grupos heterogéneos de manera que los alumnos puedan
aprender unos de otros, fomentando la tutorizacion entre iguales o la tutorizacioén entre expertos en
el caso de que encontremos alumnos especialmente habiles o conocedores de ciertas disciplinas,
tal y como puede ocurrir en un entorno de trabajo real.

Buena parte de los métodos de trabajo seran en grupo, sin embargo, también se trabajara de
manera individual en base a poder reconocer el esfuerzo y aprendizaje individual.

Método expositivo, en el que por medio de presentaciones y explicaciones se pueda ayudar al
alumnado al inicio de cada acto didactico sobre los objetivos a alcanzar, conjuntamente con los
contenidos especificos a tratar. [gualmente, este método me permitira resumir y reforzar los puntos
esenciales de cada modulo, unidad didéactica o contenidos tratados en el dia a dia. Muy util
también la resolucion de dudas.

Este método expositivo siempre ira acompanado de pequefios ejercicios practicos que ayuden y
hagan participar al alumno, evitando la comunicacion unidireccional y que la sesion sea so6lo
teorica.

Tipos de actividades

Actividades de ensefianza:

Se basan en captar la atencion del alumnado en todo momento, explicando los contenidos

acercandose a su entorno. Igualmente, y para conseguir autonomia en el desarrollo de sus funciones,

se plantean actividades en las que tienen que realizar busquedas o investigacion para encontrar la

solucién a determinados casos expuestos. La puesta en comun de todas las acciones que llevemos a
cabo sera vital.

Actividades de aprendizaje:

e Actividades de inicio como casos practicos, dindmicas, debates, busquedas, articulos o
lluvias de ideas, videos, gamificacion...
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EL COMERCIO (1233)

e Actividades de desarrollo: como las demostrativas (docencia directa o visita de expertos),
las de investigacion y aplicacion (actividades de clase, casos practicos, problemas, retos,
trabajos practicos)

Actividades de sintesis como tipo test, resimenes y esquemas, en algunas ocasiones los
casos recopilatorios de algunos RA constituyen en si una actividad de sintesis, asi como de
relacion entre los contenidos de cada RA.

Actividades digitales; Incorporando el uso de las TAC (tecnologia aplicada al aprendizaje
y el conocimiento), con la utilizacion de dispositivos digitales (PC). Nuestro alumnado
debera dominar perfectamente las estrategias de buisqueda de informacioén en la red, tanto
a lo largo del curso para su aprendizaje como una vez finalizado el curso en su vida
laboral, ya que estdn en contacto directo y continuo con las nuevas tecnologias,
principalmente con Internet y su uso en dispositivos, ademés la mayoria de las
actividades evaluables serdn seguidas a través de la plataforma Classroom del centro.
Estas actividades pueden ser de inicio, desarrollo, sintesis, refuerzo o ampliacion.
Actividades de refuerzo y ampliacion. Las actividades de refuerzo estaran centradas en
aquellas capacidades que el alumnado no haya podido conseguir. Las actividades de
ampliacion estaran enfocadas al alumnado que ha ido adquiriendo las capacidades
necesarias durante la unidad y al que se le encomienda la investigacion, profundizacion o
resolucion de tareas que logrardn enriquecer su conocimiento. Para alcanzar los objetivos y
competencias se desarrollaran las siguientes unidades:

Para alcanzar los objetivos y competencias se desarrollaran las siguientes unidades:

UNIDAD HORAS TRIMESTRE RAY CEs

UD 1. EL ORDENADOR,
COMPONENTES Y 10 horas Tl;':/'::'SETiE 1a,b, c'hd' ef
PERIFERICOS &
UD 2. SISTEMAS
OPERATIVOS DE 10 horas Tl;':/'::'SETiE 1a,b, c'hd' ef
VENTANAS. WINDOWS &
UD 3. REDES LOCALES E 10 horas PRIMER 2a,b,cdef
INTERNET TRIMESTRE g h
p PRIMER 5a,b,c,def
UD 4. HOJAS DE CALCULO | 16 horas CRIMESTRE i
SEGUNDO 5a,b,c,def
UD 5. BASES DE DATOS 18 horas TRIMESTRE i
UD 6. PROCESADORES DE 18 horas SEGUNDO 4a,b,cdef

IES HUERTA ALTA - ALHAURIN DE LA TORRE
20
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EL COMERCIO (1233)
TEXTO TRIMESTRE g

UD7. DISENO DE TERCER 3abcdef
MATERIALES DE 18 horas TRIMESTRE PR S
COMUNICACION &

UD 8. FACTURACION 18 horas TERCER 6a,b,cde,f

ELECTRONICA TRIMESTRE g, h

TOTAL, HORAS 118 horas

Planteamiento metodologico y actividades.

Como se ha expuesto anteriormente la programacion se ha organizado en 8 unidades
didacticas. La duracion de cada una de ellas serd flexible y estara en funcion del grado de
complejidad de los contenidos y del ritmo de aprendizaje del grupo.

La temporalizacion de las actividades programadas en cada unidad didéctica variara en
funcioén del tipo de actividad, agrupamiento de los alumnos y alumnas y de los recursos utilizados
teniendo en cuenta que sera necesario adaptar la actividad al tiempo disponible, como es el caso
de alguna actividad especial; y si existe alguna salida fuera del centro, actividad que habra que
programar con tiempo.

En cualquier caso, independientemente del ntimero de sesiones de cada unidad de trabajo, el
orden metodoldgico general a seguir sera el siguiente:

1. Introduccién al tema en clase sobre los conceptos, la estructura y procedimientos

fundamentales de la unidad didéctica.

2. Exploracién inicial para determinar qué grado de conocimiento tienen sobre lo que se

tratara en la nueva unidad, verificando los conocimientos a través de cuestionarios, debates,

gamificaciones.

3. Desarrollo de los contenidos. Es deseable que los contenidos sean faciles de seguir por el

alumno, que estén fuertemente estructurados y escritos con un lenguaje sencillo pero preciso.

Las palabras y conceptos clave de la unidad didactica deben sefialarse, explicarse y definirse.

Al terminar la explicacion de cada epigrafe, o aspecto destacado de la unidad didéctica, se

deberia potenciar la asimilaciéon de conocimientos mediante la realizacion de ejercicios y

actividades practicas. La explicacion del profesor se realizara de forma presencial.

4. Realizacion de casos practicos, simulaciones y actividades sobre los temas objeto de

estudio, lo mas cercanos a la realidad, con un grado creciente de dificultad. Se realizaran

tareas tanto en clase como en casa y se subiran a la plataforma Classroom para su evaluacion.
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Los casos practicos de tipo recopilatorio siempre incluyen un debate con el grupo completo y
en ocasiones la presentacion al resto de compaiieros, a veces cuando el interés didactico lo
requiera.

5. Realizaciéon de trabajos de investigacion, valorando la capacidad de trabajo en equipo y
la exposicion de resultados en publico, asi como ser capaces de obtener informacion relevante
y saber utilizarla para disefiar cambios o mejoras en un entorno de trabajo de empresa.

6. Recuperacion, refuerzo y ampliacion. A lo largo de la unidad o después de las mismas

para reforzar/ ampliar conocimientos.
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5.- La evaluacion, medios y criterios de calificacion.

Dentro del marco legal de la ORDEN de 29 de septiembre de 2010, por la que se regula la
evaluacion, certificacion, acreditacion y titulacion académica del alumnado que cursa ensefanzas
de formacion profesional inicial que forma parte del sistema educativo en la Comunidad
Autonoma de Andalucia. Se evaluard cada uno de los siguientes resultados de aprendizaje
mediante las evidencias descritas en las siguientes tablas:

NOTA: el apartado “Evidencia” puede sufrir modificaciones por el caricter flexible de la
programacion, segun vayan planteandose el curso para adaptarnos al grupo de clase.

NOTA: En el apartado “Evidencia” las entregas se refieren a casos practicos individuales o
grupales, trabajos de exposicion o trabajos de investigacion, las pruebas son tedrica-practicas y de

caracter individual.

RA: 1 Maneja a nivel de usuario sistemas informaticos empleados habitualmente

en el comercio, utilizando el hardware y el software mas comun.

Criterio de evaluacion Evidencia I:gf/o
0

a) Se han examinado los componentes fisicos de un ordenador. Prueba 1%
b) Se han considerado las caracteristicas y funcionamiento de los Prueb 1%
equipos informatico-electrénicos especificos para el comercio. rueba 0
¢) Se ha manejado un sistema operativo basado en el uso de Prueba 204
ventanas.
d) Se han gestionado los archivos de informacion mediante sistemas o

: Prueba 1%
operativos.
e) Se han descargado y utilizado aplicaciones de visualizacién e Prueba 20,
impresion de datos.
f) Se ha configurado una red doméstica. Prueba 1%
g) Se han protegido los equipos de virus, correo basura y otros Prueba 19,
elementos indeseables.
h) Se han realizado operaciones rutinarias de mantenimiento de los
equipos. Prueba 1%
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RA: 2. Utiliza la red Internet y los servicios que la componen, manejando

programas de navegacion, correo electronico y transferencia de archivos, entre

otros.

Criterio de evaluacion Evidencia Pefo
15%

a) Se han identificado los conceptos esenciales de funcionamiento y

uso de la red y las caracteristicas propias de las intranets y las|Prueba 1%

extranets.

b) Se han evaluado y configurado los distintos sistemas de conexiéon (Prueba 20,

alared. °

c) Se ha identificado el protocolo de red para la transferencia de Prueba 204

archivos (FTP) desde un equipo cliente a un servidor.

d) Se han utilizado los principales programas navegadores para Prueba 2%

moverse por la red.

e) Se ha utilizado el correo electrénico directamente desde la web. Prueba 2%

f) Se han empleado programas de cliente de correo electronico para |Prueba 20,

gestionar el envio y recepcién de mensajes. °

g) Se han realizado busquedas selectivas de informacién mediante  [Prueba 29

aplicaciones especificas y buscadores especializados por temas.

h) Se han implantado medidas de seguridad para proteger los|Prueba 20,

equipos de intrusiones externas.

RA: 3. Confecciona materiales informativos y publicitarios, utilizando técnicas de

disefio grafico.

o . . , Peso
Criterio de evaluacion Evidencia 20%
a) Se han disefiado materiales de comunicacion en soportes graficos. |[Entrega 3%
b) Se ha realizado la composicion y formato del material, respetando Entreqa 39
principios de armonia, proporcion, equilibrio y simetria, entre otros. 9 °
¢) Se han aplicado principios de asociacion psicolégica de imagenes, Entrega 3%
contenidos, semejanza, continuidad y simetria, entre otros.

d) Se han empleado técnicas de disefio y autoedicion relativas a Entrega 20,
percepcién visual, legibilidad y contrastes de color, entre otros.

e) Se han disefiado materiales graficos de imagenes, manteniendo Entrega 39
una distribucién equilibrada de todos los elementos. 9 °
f) Se ha utilizado diverso software multimedia para la edicion de Entrega 3%
imagenes y sonidos y para la grabacion de sonidos.

g) Se han efectuado trabajos publicitarios y promocionales en Taller 39
Internet.
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RA: 4 Realiza tareas de manipulacion de textos y de presentacion de textos,

imagenes y graficos en forma continua, empleando programas para Ila
automatizacion de los trabajos y actividades especificas del comercio.

o . . . Peso
Criterio de evaluacion Evidencia 20%
a) Se han editado todo tipo de escritos informativos y publicitarios,
por medio de aplicaciones especificas de tratamiento y correccion de [Entrega 3%
textos.

b) Se han uti!izado h.e.rramientas e.spfacializadas de generacién de Entrega 20,
textos a través de utilidades de edicion.

c) Se han elaborado indices tematicos, alfabéticos y de ilustraciones. |Entrega 3%
d) Se han ordenado los textos e ilustraciones para efectuar una Entrega 39

correcta maquetacion de los contenidos.

e) Se han manejado aplicaciones de autoedicion que nos permiten
disefiar y maquetar paginas con textos y elementos graficos diversos, |Entrega 3%
destinados a servir como material de marketing.

f) Se han disefiado presentaciones publicitarias y de negocios con

(0]
texto esquematizado, animaciones de texto e imagenes importadas. Entrega 3%

g) Se han disefiado presentaciones maestras que sirvan de base Entrega 3%
para la creacion de otras presentaciones.

RA: 5. Realiza calculos matematicos con hoja de calculo y tratamiento de datos

con gestores de bases de datos, utilizando programas para la automatizacién de
las actividades comerciales.

T . : : Peso
Criterio de evaluacion Evidencia o
20%
a) Se han realizado calculos matematicos en diversas areas de la o
Entrega 2%

empresa como administracion, finanzas y produccion, entre otras.

b) Se han definido las formulas para automatizar la confeccion de
diversos documentos administrativos, tales como albaranes y Entrega 3%
facturas, entre otros.

¢) Se han utilizado funciones matematicas para calcular ingresos,

o . . Entrega 3%
costes, y resultados econdmico- financieros.
d) Se han tratado y filtrado listas de datos con la hoja de calculo. Entrega 3%
e) Se han creado ficheros de bases de datos relacionales que o
g Entrega 2%
pueden ser facilmente consultadas.
f) Se han extraido informaciones a través de la consulta combinada E o
. ntrega 2%
de varias tablas de datos.
g) Se ha disefiado formularios para la inclusion de datos en sus o
tablas correspondientes. Entrega 2%
h) Se han elaborado informes personalizados de los registros de la  |Entrega 3%
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base de datos para imprimirlos.

RA: 6. Realiza la facturacion electréonica y otras tareas administrativas, de forma

telematica, utilizando en cada caso el software especifico.

Criterio de evaluacion Evidencia Pefo
15%
a) Se han identificado los formatos electrénicos de factura. Entrega 2%
b) Se ha establecido la transmision telematica entre ordenadores. Entrega 2%
c) Se hap utilizado aplicaciones especificas de emision de facturas Entrega 20,
electronicas.
d) Se ha garantizado la integridad y autenticidad de las transmisiones
» . , - . Entrega 2%
telematicas a través de una firma electrénica reconocida.
e) Se han realizado tareas administrativas online con organismos o
. . Entrega 2%
publicos y privados.
f) Se han cumplimentado documentos con las obligaciones fiscales a
las que estan sujetas las operaciones de compraventa de productos o [Entrega 2%
servicios.
9) S.e han realizado simulaciones de tramites online con la Seguridad Entrega 29,
Social.
h) Se han realizado practicas con simuladores de banca online. Entrega 1%
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INFORMACION SOBRE EL PROCESO DE EVALUACION EN LOS CICLOS FORMATIVOS DE
GRADO MEDIO Y GRADO SUPERIOR.

PROCESO DE EVALUACION EN LOS CICLOS FORMATIVOS DE GRADO MEDIO Y SUPERIOR.

Todos los médulos de los ciclos formativos se rigen por la ORDEN de 29 de septiembre de 2010, por
la que se regula la evaluacion, certificacién, acreditacién vy titulacién académica del alumnado que cursa
ensefianzas de formacion profesional inicial que forma parte del sistema educativo en la Comunidad
Auténoma de Andalucia.

Los porcentajes que corresponden a cada prueba de evaluacion, tanto examenes practicos como
actividades formativas, se encuentran detallados en las programaciones de los distintos médulos,
disponibles en la web del centro.

Este proceso de evaluacién es valido para todos los médulos profesionales impartidos por el
departamento de Comercio y Marketing. De forma comun para todos ellos se siguen las siguientes
ponderaciones:

Evidencias Porcentajes

Competencias profesionales

(pruebas tedrico-practicas, proyectos y entregas 80 % *
evaluables)
Competencias personales y sociales 20 %

(*) Se debe entender que el numero de pruebas, actividades y proyectos variara en funcién del médulo
y la unidad de trabajo.
Ademas, se tendra en cuenta lo siguiente:
A) Para superar las pruebas teérico-practicas, proyectos y entregas:
1. Se necesitara obtener como minimo una puntuacion de 5 puntos.
2. Si el alumno/a no asiste y presenta documentacion justificativa oficial (maX|mo 3 dias lectivos tras

la falta), podra realizar de nuevo esa prueba el dia fijado para la recuperacion de la correspondiente
evaluacion. Si no superase esta prueba, podria realizar la recuperacion de la misma, que se realizaria

antes de la celebracion de la evaluacion correspondiente.

3. Los proyectos y entregas deberan estar presentados TODOS y tener una puntuacién minima
de 5 puntos. Se abrira un plazo de recuperacion antes de la evaluacion cuando su calificacion sea
menor de 5 y para los no presentados segun tiempo y forma (estos ultimos perderan la calificacion
relativa a competencias personales y sociales relativas a la entrega de trabajos, proyectos y
actividades).

4. Las pruebas tedrico-practicas tienen caracter individual y cualquier ayuda que pudiera tener el
alumno/a, ya sea de un compafiero/a o a través de algun instrumento de apoyo no permitido, supondra
la retirada de la prueba y su inmediata anulacién, teniendo que realizarla en junio el alumnado de
primer curso y antes de realizar la evaluacion previa del médulo de formacién en centros de trabajo, el
alumnado de segundo curso.

B) Para superar las actividades se deben presentar todas las propuestas, siguiendo las siguientes
indicaciones:

1. Deben realizarse en clase o en el taller, dentro de la organizacién normal de las clases. También
pueden ser realizadas por el alumnado en casa y colgadas en la plataforma Moodle /Classroom dentro
del plazo y forma indicadas.

2. Todas deberan ser presentadas en el tiempo y forma estipulados por el profesor/ra

3. Aquellos alumnos/as que no presenten las actividades, deberan entregarlas antes de la
Evaluaciéon
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4. En ningun caso, corresponde al profesor/a la tarea de recordar al alumnado que no haya presentado
alguna de sus actividades, proyectos y entregas que proceda a subsanar dicha situacién. Se considera
que el alumnado, tiene la madurez personal y profesional suficiente como para ser conscientes de lo
que no haya entregado puntualmente. El propio alumnado debera llevar un sistema adecuado de
control de esto, asi como de las calificaciones obtenidas en las pruebas realizadas a lo largo del curso.
5. Para que un alumno/a supere el moédulo correspondiente, ademas de superar las pruebas
tedrico-practicas debera tener presentadas todas las entregas, proyectos y actividades, propuestas a lo
largo del curso o las actividades de recuperacién sustitutorias propuestas antes de la evaluacién de
final de curso. Se abrira un plazo extraordinario para la entrega de todas estas tareas pendientes antes
del final de cada evaluacion y una mas en junio. Incluso aunque el alumnado tenga aprobados los
examenes de la UT a la que corresponden estas, debera presentarlas para superar la evaluacion de
final de curso.
C) Criterios de evaluacion para las competencias personales y sociales.
Una vez obtenida la calificacion media ponderada de las competencias profesionales se le debe sumar
un maximo de 2 puntos siguiendo los siguientes items:

1. Participacién activa y positiva en clase, realizando las actividades propuestas.

2. Muestra autonomia en el proceso de aprendizaje y responde de manera eficaz a las

contingencias.

3. Muestra interés e iniciativa por obtener un resultado éptimo en sus

actividades.

4. Colabora con el resto de compaiieros en el desarrollo de actividades

grupales. 5. Muestra una actitud correcta ante otros miembros de la

comunidad educativa.
6. Realiza las entregas de trabajos, proyectos y actividades en tiempo y forma.

D) Evaluacion continua: de acuerdo con la ORDEN de 29 de septiembre de 2010 en su articulo 2.2
la aplicacion de la evaluacién continua requiere la asistencia regular a clase y participacion en las
actividades programadas del ciclo formativo, aquellos alumnos/as que incumplan esto no podran ser
evaluados mediante dicha evaluacidn continua y tendran que superar todas las entregas, actividades,
proyectos y pruebas teorico-practicas directamente en el periodo de recuperaciones de junio.

Ejemplos de calificacion:

Competencias Competencias personales Calificacion del médulo
profesionales y sociales
5 puntos 10 puntos (5 puntos x 80%) + (10*20%)=4+2=6 puntos APTO
7 puntos 4 puntos (7 puntos x 80%)+(4x20%)=5,60 + 0,80=6,40 APTO
5,50 puntos 1 punto (5,50 puntos x 80%)+(1x20%=4,40+0,20=4,6 NO APTO

Nota Competencias Personales y Sociales

La participacion activa y positiva en clase, muestra de autonomia e interés e iniciativa se evaluaran
mediante registros del profesor que incluyen:
1) Participacion activa en el desarrollo de las sesiones de clase a modo de intervenciones cuando el

profesor las requiera o de manera espontanea
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2) Recogida en clase de pequenas preguntas realizadas de manera presencial sin previo aviso sobre
contenidos que se imparten en clase

La puntuacion en colaboracion en actividades grupales se pierde cuando un alumno o alumna no colabora
en las entregas en grupo con el resto de sus compaferos/as o simplemente no las realiza o no se presenta a
alguna de las exposiciones grupales
La puntuacion en actitud correcta ante los miembros de la comunidad educativa se pierde si el alumno
obtiene partes de disciplina o falta el respeto a los profesores/as una sola vez
La entrega de trabajos en tiempo y forma solo puntua a los alumnos/as que entregan todos ellos antes del
plazo de entrega establecido por el profesor

ta para entregas con exposicion
En el caso de entregas de tareas con exposicion bien sean grupales o individuales, los alumnos que no
expongan en el dia y horas indicadas (salvo justificacion documentada) no superan estas y tendran que
realizar de nuevo la entrega (nuevo trabajo también en el caso de trabajo entregado, pero no expuesto) y
también exponerlo/a en el periodo indicado por el profesor para recuperar las entregas suspensas.
Los alumnos que justifiquen esta y entregan en tiempo y forma el trabajo, tendran la posibilidad de cerrar
con el profesor un dia y hora para realizar la exposicion y si es superada no van con dicha entrega a
recuperaciones.
Nota coevaluacion de actividades grupales
En las actividades grupales los alumnos reflejaran el trabajo que ha realizado cada uno y su porcentaje de
implicacion mediante un documento firmado de acuerdo por todos los integrantes del grupo, estos
aspectos repercutiran en la nota del trabajo de manera individual para cada alumno/a de manera que se
garantice la participacion de todos los integrantes del grupo de trabajo.
Peri ntre la 3° evaluacion parcial y 1 luacion final
Este periodo que esta regulado en la normativa vigente sera dedicado prioritariamente a la adquisicion de
aprendizajes no adquiridos por parte del alumnado con evaluacion negativa. Si fuera necesario el profesor
planteara actividades de sintesis con el fin de garantizar que el alumnado que no ha superado todos los
RAs pueda hacerlo ahora y el poco tiempo disponible en este periodo no sea un inconveniente.
En este periodo el alumno debe realizar aquellas pruebas, proyectos, actividades y practicas que no hayan
superado, no alcanzando sus competencias profesionales, personales y/o sociales previstas ni
consiguiendo por tanto los objetivos del mddulo.
Una vez realizada la propuesta de nota final del mddulo, los alumnos que hayan superado el mddulo y

que deseen mejorar su nota final, deberan realizar la peticion en el plazo estimado y deberan realizar

IES HUERTA ALTA - ALHAURIN DE LA TORRE
29



T. ACTIVIDADES COMERCIALES APLICACIONES INFORMATICAS PARA
EL COMERCIO (1233)

aquellas practicas, pruebas o actividades en las que haya obtenido mas baja puntuacion y que le seran

indicadas (un maximo de 6 evidencias), para decidir cudles se hacen mantendran una reunion previa con

el profesor.

6.- Medidas de atencion al alumnado con necesidades

especificas de apoyo educativo.

L X4

R0
%

Aquellos alumnos que presenten problemas de aprendizaje o algun tipo de deficiencia se
les garantizara el acceso a las pruebas de evaluacion, proporciondndoles materiales especificos

que les facilite la comprension de los contenidos y realizacion de practicas.

Las actividades estaran disefiadas para atender a todo el alumnado, si se detectara
cualquier necesidad educativa se dard respuesta de inmediato segin el protocolo n.e.a.e.
(necesidades especificas de apoyo educativo). Asi, nuestra actuacion se centrara basicamente en:
Atencion a la diversidad de ritmos, aptitudes, intereses, expectativas y motivaciones del
alumnado. Para dar respuesta a los distintos ritmos de aprendizaje, aptitudes, intereses,
expectativas y motivaciones del alumnado al que hemos hecho referencia anteriormente y con los
que nos encontramos inevitablemente en todos los cursos, estableceré dos tipos de actividades
concretas, unas seran de refuerzo y otras de ampliacion:

e Si se aprecia la existencia de alumnos con un ritmo mas acelerado de aprendizaje, se les
propondré actividades de ampliacion, que generalmente consistiran en la realizacion de
alguna investigacion referente a los contenidos que se estén trabajando para motivarlos y
que se impliquen en su proceso de ensefianza-aprendizaje.

e Si se aprecia alumnos con posibles dificultades de aprendizaje (ritmo mas lento) o con
problemas de motivacion o falta de interés, se les propondra la realizacion de actividades
de refuerzo, que los introduzca en los contenidos de la materia y les ayude a seguir el
ritmo de la clase con menor dificultad, asi como la seleccion de actividades y el desarrollo
de una metodologia motivadora y que despierte su inter¢s.

Atencion a alumnado con necesidades especificas de apoyo educativo. Se contemplan las
siguientes medidas de atencion a la diversidad para atender a este alumnado que lo necesite

cuando se detecte la necesidad:
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Situarlo en primera fila o un lugar donde pueda tener un compatfiero de apoyo, a no ser
que el alumno progrese bien en el sitio donde se encuentre.
Actividades muy pautadas con instrucciones claras y concisas.
Supervision constante: Si la tarea es muy larga fragmentarla. Para facilitar su implicacion
en las tareas incrementar el nimero de veces que se supervisa su trabajo. Apoyo en las
explicaciones y mds atencion en su consecucion de los estandares.
Actividades variadas con diferente nivel de dificultad con intencion de desarrollarlas con
el alumnado en clase. Para aquellos alumnos/as que no tienen problemas en realizar las
actividades basicas propuestas para todos/as, se pueden disefiar actividades mas
complejas (actividades de ampliacion), y, por otra parte, para aquellos/as que se ha
detectado que tienen problemas para la consecucion de las actividades basicas, se plantea
otras mas sencillas que presentan menor nivel de dificultad (actividades de refuerzo).
Flexibilidad en los tiempos asignados a las actividades en funcion de las dificultades
encontradas por el alumnado.

Se podran crear si se ve conveniente, grupos de cooperacion en el que los/as alumnos/as
mas aventajados orientardn y ayudaran a aquellos/as compafieros/as que necesiten mas
tiempo y refuerzo en la ejecuciéon de las tareas, cuando la profesora esté¢ ocupada

trabajando con el resto del grupo.

Para concluir, destacar que la planificacion de esta programacion y su puesta en practica va a tener

en cuenta la diversidad del alumnado y las consiguientes necesidades educativas con el fin de:

Prevenir la aparicion o evitar la consolidacion de dificultades de aprendizaje.
Facilitar el proceso de maduracion y autonomia del alumnado.

Fomentar actitudes de respeto a las diferencias individuales.
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7.- Transversalidad.

Expresamente, en nuestra programacion estableceremos los siguientes elementos transversales

para el fomento y desarrollo de la educacion en valores:

= Fomentar el emprendimiento y la innovacion.

= La educacion moral y civica: fomentando actitudes de respeto hacia el compaiero, otras
culturas y tolerancia con otras ideas. Esto se llevard a cabo con actividades en grupo y debate.

= Igualdad entre hombres y mujeres y la diversidad sexual: al tratarse de investigacion podemos
hacer llegar estudios sobre ello a los alumnos/as

* Las Tics.: la creciente importancia de las Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion,
conocidas como TIC, que agrupan elementos y técnicas utilizadas en el tratamiento y
transmision de informacidon, en general informadtica, Internet y telecomunicaciones, con
busqueda de definiciones para términos claves, asi como el uso habitual de Classroom.

* Cultura andaluza: siempre que sea posible, con especial hincapié en datos de investigacion la
cultura empresarial andaluza.

= Libertades individuales (raza, sexo...) al tratarse de investigacion podemos hacer llegar
estudios sobre ello a los alumnos/as

* Legalidad en el tratamiento de los datos, muy importante en un modulo de investigacion.

Los anteriores elementos tendran su concrecion en los contenidos transversales establecidos a través
de las unidades didacticas y cuyo fin serd la busqueda de la asimilacion y el desarrollo de la educacion en

los valores seleccionados en nuestro alumnado.
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8.- Materiales y recursos didacticos.

Se hace necesario tanto para el profesor como para el alumno disponer continuamente de un
dispositivo informatico adecuado para trabajar en la plataforma Classroom y realizar trabajos con
implicacion de TICS en el campo del Comercio y Marketing. En el centro existen ordenadores
portatiles para poder trabajar

A modo de resumen podemos indicar los siguientes:

1. Cuaderno de clase online: los alumnos deberan reflejar en ¢l todas las actividades que se realicen
en clase y en casa, de forma ordenada y limpia, y subirlo en la plataforma Classroom en su
correspondiente unidad.

2. Recursos impresos: complementaran el trabajo diario de clase. Algunos de estos materiales son:
libros, prensa, catalogos, tickets, fotocopias. Podemos sefialar los apuntes en PDF subidos a la
plataforma como una guia para el trabajo diario de clase, sin perder de vista la base de la
programacion.

3. Encerado: la pizarra sera un apoyo a las explicaciones del profesor y para las exposiciones de los
alumnos, asi como algunas correcciones de ejercicios. Podra ser una aplicacién del ordenador
cuando haya videoconferencias.

4. Material audiovisual y visual: actualmente es un recurso importante por la motivacion y el interés
que suscita en el alumno, por lo que se intentara usar regularmente alguno de los siguientes
materiales: fotografias, carteles, proyector/videoproyector, videos, programas televisivos,
fragmentos de peliculas, emisiones radiofonicas.

5. Material informatico: como parte fundamental de las Nuevas Tecnologias el alumno deberd
manejar la herramienta de Internet para realizar diversas actividades de busqueda de informacion.
En general deberan usar el ordenador para trabajar en la plataforma Classroom, realizar blisquedas
de informacidn, actividades, trabajos, etc.

En este modulo ademas es relevante el uso de programas informaticos asociados al marketing.
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9.- Actividades complementarias y extraescolares.

A lo largo del curso se intentaran adaptar todas las posibles, realizando las charlas de especialistas o de
organismos a través de videoconferencia.

No obstante, se llevaran a cabo diferentes visitas a empresas con el fin de observar en la practica los
contenidos vistos en el aula. Asi mismo, se recibirdn visitas de especialistas en el centro que impartiran

charlas y talleres al alumnado relacionados con los contenidos del médulo.

En la siguiente tabla se recogen las planteadas a principio de curso:

Actividad

Visitas a comercios y centros

. Todo el curso
comerciales de la zona

Visitas a fabricas o centros logisticos Todo el curso

Charlas en diferentes localizaciones

. . Todo el curso
relacionadas con la materia

Visita a departamentos de Comercio y

it 1
Marketing de empresas odo el curso

Visita a agencias de publicidad y

. Todo el curso
marketing
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Programacion didactica
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Curso Primero

Familia Comercio y marketing

Profesor/a Cristina Bautista Benitez

Curso 2023/24

Union Europea f—\
/ZE\

Fondo Social Europeo
, JUHTA DE AHDALUCIA
‘CONSEAIA D BDUCACION

“El FSE invierte en tu futuro”

IES HUERTA ALTA - ALHAURIN DE LA TORRE



T. ACTIVIDADES COMERCIALES DINAMIZACION DEL PUNTO DE VENTA
(1231)

indice:

1.- Introduccion.
2.- Objetivos y Competencias.

3.- Resultados de aprendizaje, criterios de evaluacion vy
contenidos.

4.- Metodologia.
5.- La evaluacion, medios y criterios de calificacion.

6.- Medidas para el alumnado con necesidades especificas de
apoyo educativo.

7.- Transversalidad.
8.- Materiales y recursos didacticos.

9.- Actividades complementarias y extraescolares.

IES HUERTA ALTA - ALHAURIN DE LA TORRE


https://docs.google.com/document/d/1V_Aei0bmIVn39h-ZNEYdZt1toIztGI1s/edit#heading=h.3znysh7
https://docs.google.com/document/d/1V_Aei0bmIVn39h-ZNEYdZt1toIztGI1s/edit#heading=h.2et92p0
https://docs.google.com/document/d/1V_Aei0bmIVn39h-ZNEYdZt1toIztGI1s/edit#heading=h.tyjcwt
https://docs.google.com/document/d/1V_Aei0bmIVn39h-ZNEYdZt1toIztGI1s/edit#heading=h.tyjcwt
https://docs.google.com/document/d/1V_Aei0bmIVn39h-ZNEYdZt1toIztGI1s/edit#heading=h.1t3h5sf
https://docs.google.com/document/d/1V_Aei0bmIVn39h-ZNEYdZt1toIztGI1s/edit#heading=h.2s8eyo1
https://docs.google.com/document/d/1V_Aei0bmIVn39h-ZNEYdZt1toIztGI1s/edit#heading=h.lnxbz9
https://docs.google.com/document/d/1V_Aei0bmIVn39h-ZNEYdZt1toIztGI1s/edit#heading=h.lnxbz9
https://docs.google.com/document/d/1V_Aei0bmIVn39h-ZNEYdZt1toIztGI1s/edit#heading=h.z337ya
https://docs.google.com/document/d/1V_Aei0bmIVn39h-ZNEYdZt1toIztGI1s/edit#heading=h.35nkun2
https://docs.google.com/document/d/1V_Aei0bmIVn39h-ZNEYdZt1toIztGI1s/edit#heading=h.1ksv4uv

T. ACTIVIDADES COMERCIALES DINAMIZACION DEL PUNTO DE VENTA
(1231)

1.- Introduccion

Perfil del alumnado

El alumnado procede del mismo Alhaurin de la Torre y zonas colindantes, enclavado el IES en la
Urbanizaciéon Fuensanguinea, el municipio limita con Malaga, Cartama, Torremolinos, Mijas,
Benalmadena y Alhaurin el Grande.

Sobre el rendimiento académico del alumnado en los ciclos, al ser de nueva implantacion, no podemos en
este primer curso abordar cuestiones referentes a los resultados o el tiempo que dedican a las tareas y el
estudio, por ello es importante tener en cuenta los resultados de las evaluaciones iniciales que llevaremos
a cabo a principio de curso.

Tampoco podemos valorar por el mismo motivo la implicacion de las familias y el entorno y su efecto
positivo o negativo en la repercusion académica de los alumnos/as, ni la convivencia en el centro. El
centro tiene diversidad de edades y perfiles de alumnado y esta muy bien organizado en este aspecto, al
ser solo los ciclos destinados al horario de tarde con exclusividad este aspecto de heterogeneidad no
influye al normal desarrollo de la convivencia.

Serd muy importante el proximo curso evaluar la insercion laboral de los ciclos, estableciendo
comparativas con la empleabilidad en el sector, hoy por hoy son datos que no disponemos al implantarse
solo el primer curso del ciclo.

Los alumnos/as del ciclo proceden de este mismo centro educativo tras cursar bachillerato, de otros
centros de Alhaurin de la Torre, Alhaurin el Grande, Mélaga, Fuengirola y Marbella. También existen
alumnos/as que han accedido tras cursar el grado medio de Actividades comerciales.

Contexto socio-cultural

La poblacion de Alhaurin de la Torre la componen 45.531 habitantes, los sexos son bastante equiparados
21.153 hombres y 21.378 mujeres, siendo la edad media 39,8 afios de manera que no es un nucleo urbano
excesivamente envejecido, propio de una ciudad dormitorio a solo unos 16 km de la capital malaguena.

Alhaurin de la Torre es uno de los municipios con mas rapido crecimiento de la Costa del Sol, gracias en
gran medida a su cercania a Mélaga y a la carretera costera A7 / N-340, asi como al entusiasmo de sus
habitantes por modernizar su municipio. Se trata de un area progresista que ha aprovechado plenamente
las oportunidades comerciales que se le han presentado y que son vitales para el desarrollo profesional de
los ciclos de actividades comerciales y marketing y publicidad de nueva implantacion en el centro.

Con respecto a las comunicaciones Alhaurin de la Torre es accesible de las siguientes maneras: por el
desvio de la N-340 Malaga-Cadiz: la A-404 direccion a Coin, a través de la autovia Campanillas-Parque
Tecnologico sentido Cértama: salida a Churriana. y a través de la hiperronda de Malaga (MA-30),
inaugurada en noviembre de 2011 que parte desde el Enlace de las Virreinas a Torremolinos y que conecta
con la circunvalacioén del municipio.

Con respecto al mercado de trabajo el desempleo es de 2.137 mujeres frente a 1.160 hombres, no siendo
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uno de los municipios donde existe mayor desigualdad de género en este aspecto. La tasa de paro de un
14 % se sitia por debajo del 18 % de la capital, no obstante, es la quinta con mayor tasa dentro de los
municipios de mas de 40.000 habitantes de la provincia.

La renta bruta media del municipio ha experimentado crecimientos constantes en los ultimos afios de
manera paralela al crecimiento de la poblacidn, siendo la mayor de la comarca del Guadalhorce.

El nivel educativo refleja bajo analfabetismo solo 390 personas segin el IAE, y siendo el mayor
porcentaje el de personas que tienen la ensefianza secundaria o bachillerato, no existiendo gran niimero de
licenciados (si muchos mas diplomados) equiparando las cifras de licenciados a los titulados como
técnicos y técnicos superiores de formacion profesional.

El niimero de empresas totales en el municipio ha presentado un ascenso progresivo en los ltimos afios
rozando las 3.000 como puede observarse en el siguiente grafico (INE).

N° de empresas total en el municipio
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Del total de empresas de la zona la gran mayoria se dedica a actividades relacionadas con el comercio y
los servicios, siendo un dato positivo de cara a la insercion laboral de nuestros ciclos. Ademas, se prevé la
apertura en un afio de un centro comercial en la localidad que desencadenard centenares de puestos de
trabajo de la rama de comercio y marketing

Numero de empresas por tipo en el municipio de Alhaurin de la Torre
Empresas (Unidades)
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NORMATIVA:

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

2. Ley 5/2002. LEY ORGANICA 5/2002, de 19 de junio, de las Cualificaciones y de la Formacion
Profesional

3. Ley2/2006. LEY ORGANICA 2/2006, de 3 de mayo, de Educacion. LOE

4. Real Decreto 1147/2011, de 29 de julio, por el que se establece la ordenacion general de la
formacion profesional del sistema educativo.

5. RD 1538/2006, Ordenacion de FP (Derogada, pero con algunos apartados vigentes durante el
presente curso)

6. DECRETO 436/2008, de 2 de septiembre, por el que se establece la ordenacion y las ensefianzas
de la Formacion Profesional inicial que forma parte

7. Ley 17/2007, de 10 de diciembre, de Educacion de Andalucia.

8. ORDEN de 29 de septiembre de 2010, por la que se regula la evaluacion, certificacion,
acreditacion y titulacion académica del alumnado que cursa ensefanzas de formacion profesional
inicial que forma parte del sistema educativo en la Comunidad Autéonoma de Andalucia.

9. Real Decreto 39/1997, de 17 de enero por el que se aprueba el Reglamento de los Servicios de
Prevencion

10. Real Decreto 1688/2011, de 18 de noviembre, por el que se establece el titulo de Técnico en
Actividades Comerciales y se fijan sus ensefianzas minimas.

11. Correccion de errores del REAL DECRETO 1688/2011, de 18 de noviembre, por el que se
establece el titulo de Técnico en Actividades Comerciales y se fijan sus ensefianzas minimas
(BOE 12-03-2012).

12. Orden de 28 de julio de 2015, por la que se desarrolla el curriculo correspondiente al titulo de
Técnico en Actividades Comerciales

13. Decreto 327/2010, de 13 de julio, por el que se aprueba el Reglamento Orgénico de los Institutos
de Educacion Secundaria

2.- Objetivos y Competencias

El articulo 9 del Real Decreto 1688/2011, de 18 de noviembre, por el que se establece el titulo de
Técnico en Actividades Comerciales y se fijan sus ensefianzas minimas, establece los objetivos
generales de las ensefianzas correspondientes al mismo.

La formacion del modulo contribuye a alcanzar los objetivos generales 1), j), q), 1), S), t), u), V) y W)
del ciclo formativo (recogidos en el mencionado art.9)

Dichos objetivos son:

1) Crear imagen de tienda, combinando los elementos exteriores e interiores del establecimiento
comercial con criterios comerciales, para realizar actividades de animacion del punto de venta en
establecimientos dedicados a la comercializacion de productos y/o servicios.

j) Analizar las politicas de venta y fidelizacion de clientes, organizando la exposicion y promocion
del surtido, para realizar actividades de animacion del punto de venta en establecimientos dedicados a la
comercializacion de productos y/o servicios.

q) Analizar y utilizar los recursos existentes para el aprendizaje a lo largo de la vida y las tecnologias
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de la informacion y la comunicacidon para aprender y actualizar sus conocimientos, reconociendo las
posibilidades de mejora profesional y personal, para adaptarse a diferentes situaciones profesionales y
laborales.

r) Desarrollar trabajos en equipo y valorar su organizacion, participando con tolerancia y respeto, y
tomar decisiones colectivas o individuales para actuar con responsabilidad y autonomia.

s) Adoptar y valorar soluciones creativas ante problemas y contingencias que se presentan en el
desarrollo de los procesos de trabajo, para resolver de forma responsable las incidencias de su actividad.

t) Aplicar técnicas de comunicacion, adaptdndose a los contenidos que se van a transmitir, a su
finalidad y a las caracteristicas de los receptores, para asegurar la eficacia del proceso.

u) Analizar los riesgos ambientales y laborales asociados a la actividad profesional, relacionandolos
con las causas que los producen, a fin de fundamentar las medidas preventivas que se van adoptar, y
aplicar los protocolos correspondientes para evitar dafios en uno mismo, en las demads personas, en el
entorno y en el medio ambiente.

v) Analizar y aplicar las técnicas necesarias para dar respuesta a la accesibilidad universal y al
«disefio para todosy.

w) Aplicar y analizar las técnicas necesarias para mejorar los procedimientos de calidad del trabajo
en el proceso de aprendizaje y del sector productivo de referencia.

La formacién del modulo contribuye a alcanzar las competencias profesionales, personales y
sociales de este titulo que se relacionan a continuacion:

f) Realizar actividades de animacion del punto de venta en establecimientos dedicados a la
comercializacion de productos y/o servicios, aplicando técnicas de merchandising, de acuerdo con los
objetivos establecidos en el plan de comercializacion de la empresa.

m) Adaptarse a las nuevas situaciones laborales originadas por cambios tecnoldgicos y organizativos
en los procesos productivos, actualizando sus conocimientos, utilizando los recursos existentes para el
aprendizaje a lo largo de la vida y las tecnologias de la informacién y la comunicacion.

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

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

0) Comunicarse eficazmente, respetando la autonomia y competencia de las distintas personas que
intervienen en el ambito de su trabajo.

p) Aplicar los protocolos y las medidas preventivas de riesgos laborales y proteccion ambiental
durante el proceso productivo, para evitar dafios en las personas y en el entorno laboral y ambiental.

q) Aplicar procedimientos de calidad, de accesibilidad universal y de «disefio para todos» en las
actividades profesionales incluidas en los procesos de produccion o prestacion de servicios.

La correspondencia de las unidades de competencia acreditadas de acuerdo con lo establecido en el
articulo 8 de la Ley Organica 5/2002, de 19 de junio, con los moddulos profesionales para su
convalidacion determina para el presente modulo la siguiente:

UC2105_2: Organizar y animar el punto de venta de un pequefio comercio.
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3.-Resultados de aprendizaje, criterios de evaluacion y contenidos.

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Organizacién de la
superficie comercial:

a) Se han identificado los tramites oportunos para
la obtencion de licencias y autorizaciones de
elementos externos en la via publica.

b) Se han determinado métodos para reducir
barreras psicoldgicas y fisicas de acceso al
establecimiento comercial.

c) Se han determinado las principales técnicas de
merchandising que se utilizan en la distribucion de
una superficie de venta.

d) Se han definido las caracteristicas de una zona
fria y de una zona caliente en un establecimiento
comercial.

e) Se han dispuesto los elementos de la tienda,
mobiliario y exposicion, segun las necesidades de
la superficie de venta.

f) Se han descrito las medidas que se aplican en
los establecimientos comerciales para conseguir
que la circulacién de la clientela sea fluida y pueda
permanecer el maximo tiempo posible en el
interior.

g) Se han descrito los criterios que se utilizan en la
distribucion lineal del suelo por familia de
productos, explicando ventajas e inconvenientes.
h) Se han determinado las distintas formas de
colocacion del mobiliario comercial.

i) Se ha identificado la normativa de seguridad e
higiene vigente referida a la distribucion en planta
de una superficie comercial.

Normativa y tramites administrativos en la
apertura e implantacion. Registro. Licencias
y tramites municipales y autonémicos.
Clasificacion del comercio. Tipos de
espacios comerciales. Recursos humanos y
materiales en el punto de venta. Mobiliario
comercial.

Comportamiento del cliente en el punto de
venta.

o El proceso de decision de compra.

o Determinantes internos del
comportamiento del consumidor.
Motivacién. Percepcion. Experiencia.

Aprendizaje. Caracteristicas personales.
Actitudes.

o Condicionantes externos del
comportamiento del consumidor.
Entorno econdmico. Clases sociales.
Grupos sociales. Familia, entre otros.

Técnicas de merchandising. Definicion y

objetivos. Merchandising de presentacion,

gestion, seduccion y fidelizacion.

Organizacién del punto de venta.

o Estructura interior. Elementos basicos.

o Zonas calientes y zonas frias. Técnicas
para transformar los puntos y zonas
frias.

o Distribucion de la superficie.
Implantacion de las secciones. Criterios.

o Distribucion de los pasillos. Circulacion
del cliente. Itinerarios y velocidad.
Disposicion del mobiliario comercial.
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CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Colocacion, exposicion y
reposicion de los productos en la zona de
venta:

a) Se han clasificado los productos en familias,
observando la normativa vigente.

b) Se han delimitado las dimensiones del surtido
de productos.

c) Se ha establecido el numero de referencias
segun caracteristicas de los productos, espacio
disponible

y tipo de lineal.

d) Se han identificado los principales tipos de
codificacion y etiquetado comercial.

e) Se han realizado simulaciones de rotacion de
los productos en los lineales de un establecimiento
comercial.

f) Se han analizado los efectos que producen en el
consumidor los diferentes modos de ubicacion de
productos en lineales.

g) Se han identificado los parametros fisicos y
comerciales que determinan la colocacion de los
productos

en los distintos niveles, zonas del lineal y posicion.
h) Se han interpretado planogramas de
implantacién y reposicion de productos en el lineal.
i) Se ha realizado la distribucién y colocacién de
los productos en el lineal, aplicando técnicas de
merchandising.

- Clasificaciéon de productos por familias,
gamas, categorias, posicionamiento,
acondicionamiento y codificacion entre
otras.

- Caracteristicas técnicas, comerciales y
psicologicas de los productos.

— El Surtido. Caracterizacién del surtido.

o Laamplitud, anchura y profundidad del
surtido.

- Estructura del surtido.

- Obijetivos, criterios de clasificacién y tipos de
surtido.

- Eleccion de referencias.

o Métodos de determinacioén del surtido.
Cuantitativos y cualitativos.

o Otros aspectos cualitativos. Productos
complementarios, las marcas, entre otros.

o Gestion informatizada del surtido. Umbral
de supresion de referencias.

- Caodificacion y etiquetaje.

— Definicion y funciones del lineal.

- Zonas y niveles del lineal. Cambios en los
niveles, efectos en el consumidor.

- Sistemas de reparto del lineal. Segun las
ventas, la rotacion, el beneficio, la cuota de
mercado, el periodo de reaprovisionamiento,
entre otros.

- Tipos de exposiciones del lineal.
Implantacién vertical, horizontal y mixta
entre otras.

- Los facings. Reglas de implantacion.

o Fase |. Planograma de implantacion.

o Fase Il. Implantacion: Organizacién del
trabajo, realizacion de los frentes,
adecuacion de estanterias, armonia
visual, productos de atraccién, productos
complementarios y colocacion final entre
otros.

- Lineal minimo. Método de Calculo.

— Lineal 6ptimo. Variables para el calculo
n°4ptimo de facings. Principios de
optimizacion y Fases.

— Tiempos de exposicion.

- Sistemas de reposicion del lineal.
Planograma de reposicion.
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- Normativa vigente. Normativa CE comercio
y etiquetaje. Normativa técnico-sanitaria.
Seguridad e higiene.
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CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Realizacion de publicidad
en el lugar de venta

a) Se ha animado y decorado el establecimiento
segun la planificacion anual, dinamizandolo segun
la politica comercial del establecimiento.

b) Se ha realizado papeleria segun el libro de
estilo corporativo de un establecimiento.

¢) Se han elaborado formas de carteleria acordes
a cada posicionamiento y sefalética.

d) Se han asociado diferentes tipografias con los
efectos que producen en el consumidor.

e) Se han creado mensajes que se quieren
transmitir al cliente, mediante las técnicas de
rotulacion, combinando diferentes materiales que
consigan la armonizacion entre forma, textura y
color.

f) Se han utilizado programas informaticos de
edicion, realizando carteles para el
establecimiento.

g) Se han montado los elementos decorativos en
condiciones de seguridad y prevencién de riesgos
laborales.

h) Se han aplicado las normas correspondientes a
buenas practicas publicitarias, evitando Ia
publicidad

enganosa.

La publicidad en el lugar de venta (PLV).

Funcion y objetivos.

Formas publicitarias especificas de la

publicidad en el lugar de venta (PLV).

o El mensaje publicitario.

o Manual de imagen corporativa,
definicion PLV propio.

o Publicidad de distribuidores y
distribuidoras y de fabricantes.

o Tipos de elementos de publicidad.
Stoppers, pancartas, displays y carteles,
entre otros.

Carteleria en el punto de venta. Tipos y

colocacion.

o Técnicas de disefio y rotulacion.

o Aplicaciones informéaticas disefio grafico.

Disefio carteleria y PLV.
o Senalética interior y exterior.
Normativa de seguridad y prevencion de
riesgos laborales. Normativa de Publicidad.
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CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Realizacion de escaparates
y cuidado de elementos exteriores

a) Se han argumentado las funciones y objetivos
que puede tener un escaparate.

b) Se han explicado los efectos psicologicos que
producen en el consumidor las distintas técnicas
utilizadas en escaparatismo.

c) Se han definido los criterios de valoracion del
impacto que puede producir un escaparate en el
volumen de ventas.

d) Se han disefado escaparates, aplicando los
métodos adecuados y las técnicas precisas, segun
un boceto.

e) Se han especificado los criterios de seleccion
de los materiales que se van a utilizar y el
presupuesto

disponible.

f) Se han definido los criterios de composicion y
montaje de los escaparates, atendiendo a criterios
comerciales.

g) Se ha analizado un estudio en el que se analiza
el disefio y montaje de escaparates en diferentes
tipos de establecimientos comerciales.

h) Se han montado escaparates con diferentes
objetivos comerciales.

Elementos exteriores. Disefio de la fachada
y comunicacién publicitaria. Roétulo
comercial, entrada y escaparate.
Normativa y tramites administrativos en la
implantacion externa.

El escaparate y la comunicacién. Funciones

y objetivos del escaparate, la férmula AIDA.

La percepcién y la memoria selectiva.

El escaparate. Clases de escaparates,

segun criterios de clasificacion (moda,

ubicacion y finalidad).

Eficacia del escaparate. Ratios de control.

Ratio de atraccion, de conviccion, entre

otros.

Diseno del escaparate.

o Laimagen. La asimetria y la simetria.
Las formas geométricas.

o Principios basicos disefio. Simplicidad,
relieves, claridad, nitidez,
homogeneidad, entre otros.

o El color en la definicion del escaparate.
Psicologia y fisiologia del color.

o lluminacion en escaparatismo.

o Elementos para la animacién del
escaparate: modulos, carteles,
sefializacion y otros.

o Aspectos esenciales del escaparate.
Limpieza, iluminacion, colocacion,
rotacion, precios, promocion,
ambientacion, entre otros.

o Principios de utilizacién y reutilizacion
de materiales de campanas de
escaparates.

o Bocetos de escaparates. La idea, el
proyecto, la composicién y la maqueta.

o Programas informaticos de disefio y
distribucion de espacios.

Montaje del escaparate.

o Planificacién de actividades.
Cronograma.

o Materiales y medios. Herramientas.

o Presupuesto de implantacion de
escaparate. Criterios econdmicos y
comerciales en la implantacion.

o Incidencias en la implantacién. Medidas
correctoras.

o Normativa de seguridad en el montaje
de un escaparate y elementos
exteriores.
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T. ACTIVIDADES COMERCIALES

DINAMIZACION DEL PUNTO DE VENTA
(1231)

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Formalizacién del contrato
Determinacién de acciones promocionales

a) Se han descrito los distintos medios
promocionales que habitualmente se utilizan en un
pequefio

establecimiento comercial.

b) Se han enumerado las principales técnicas
psicolégicas que se aplican en una accion
promocional.

c) Se han considerado las situaciones susceptibles
de introducir una accién promocional.

d) Se han programado, segun las necesidades
comerciales y el presupuesto, las acciones mas
adecuadas.

e) Se ha seleccionado la accién promocional mas
adecuada para los diferentes  objetivos
comerciales.

El proceso de comunicacién comercial.

Elementos basicos.

Politicas de comunicacién. Qué decir, como,

cuando y donde.

El mix de comunicacion. pos y formas.

o Promocidn de ventas, publicidad,
relaciones publicas, entre otras.

o Elaboracién de informes sobre politica
de comunicacion utilizando aplicaciones
informaticas.

o Planificacion de medios, presupuesto,
cronograma de promociones en el punto
de venta.

o Ejecucion de las campafias.

La promocion de ventas. Caracteristicas y

objetivos principales.

o Promociones de fabricante. Descuentos,
muestras, PLV del fabricante, entre
otras.

o Promociones de distribuidor. Viajes,
premios, primas, entre otros.

o Promociones dirigidas al consumidor.
Descuentos, vales, regalos, muestras,
entre otros. Ventajas e inconvenientes
de cada tipo. Productos gancho y
productos estrella, su uso promocional.

La publicidad en el lugar de venta.

o Efectos psicoldgicos y sociolégicos de
las promociones en el consumidor. Etica
y buenas practicas promocionales.

o Comunicacion y creacién de ambiente
en el punto de venta. Objetivos. Tipos
de comunicacion, permanente e
intermitente. Medios fisicos,
psicologicos, de estimulo y personales.

o Publicidad en el lugar de venta.
Carteles. Megafonia. Expositores.
Embalajes de presentacion.

Relaciones publicas. Objetivos. Principales

actividades.

Efectos psicologicos y sociolégicos de las

promociones en el consumidor.

Normativa de seguridad e higiene en la

realizacion de promociones de ventas.
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RA: 6. Aplica métodos de control de acciones de merchandising, evaluando los

resultados obtenidos.

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Aplicacion de métodos de
control de acciones de merchandising

a) Se ha establecido el procedimiento de
obtencion del valor de los ratios de control.

b) Se han calculado los ratios que se utilizan para
el control de las acciones de merchandising.

¢) Se han descrito los instrumentos de medida que
se utilizan para valorar la eficacia de una accién
promocional.

d) Se ha evaluado la eficacia de la accion
promocional, utilizando los principales ratios que la
cuantifican.

e) Se han realizado informes, interpretando y
argumentando los resultados obtenidos.

— Adecuacién promocional al establecimiento
y a la planificacion anual, mensual o
semanal. El modelo BDP, beneficio directo
del producto.

- Criterios de control de las acciones
promocionales.

o Criterios cuantitativos y cualitativos.

o Indices y ratios econémico financieros.
Margen bruto, tasa de marca, stock
medio, rotacién del stock y rentabilidad
bruta, entre otros.

- Analisis de resultados.

o Ratios de control de eficacia de
acciones promocionales. indice de
intensidad promocional, de efectividad
promocional, de coste y de eficacia con
respecto a la categoria, entre otros.

o Elaboracién de informes. Aplicacion de
medidas correctoras.
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Temporalizacion de los Resultados de Aprendizaje.

RESULTADO DE APRENDIZAJE

RA: 1. Organiza la superficie comercial, X
aplicando técnicas de optimizacion de espacios
y criterios de seguridad e higiene.

RA: 2. Coloca, expone y repone los productos X
en la zona de venta, atendiendo a criterios
comerciales, condiciones de seguridad vy
normativa vigente.

RA: 3. Realiza trabajos de decoracion, X
senalética, rotulacion y carteleria, aplicando
técnicas de publicidad y animacién en el punto

de venta.
RA: 4. Realiza los escaparates adecuados a las X
caracteristicas esenciales de los

establecimientos y cuida los elementos
exteriores, aplicando técnicas profesionales.

RA: 5. Determina acciones promocionales para X
rentabilizar los espacios de establecimientos
comerciales, aplicando técnicas para incentivar
la venta y para la captacion y fidelizaciéon de
clientes.

RA: 6. Aplica métodos de control de acciones X
de merchandising, evaluando los resultados
obtenidos.
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(1231)

4.- Metodologia.

Orientaciones pedagdgicas

Este mdédulo profesional contiene la formacidon necesaria para desempefiar las funciones de

disefio de espacios comerciales y escaparates.

La funcion de organizaciéon de espacios comerciales y disefio de escaparates incluye aspectos

como:

La organizacion y disefio de espacios comerciales.
El disefio de escaparates. Ejecucion del plan de ventas.

Las actividades profesionales asociadas a esta funcidn se aplican en:

Distribucion y organizacion de un espacio comercial, analizando los elementos basicos
qgue lo conforman.

Seleccidon de elementos interiores y exteriores de la implantacién comercial.

Fijacion de criterios de composicidn y montaje de escaparates.

Andlisis de informacion sobre psicologia del consumidor, tendencias, criterios estéticos y
criterios comerciales.

Disefio de distintos tipos de escaparate.

Organizacién del montaje de un escaparate.

Las lineas de actuacidon en el proceso de ensefianza-aprendizaje que permiten alcanzar los

objetivos del médulo versaran sobre:

Organizacién de la superficie comercial aplicando técnicas de merchandising
Colocacion, exposicion y reposicion de los productos en la zona de venta, atendiendo a
criterios comerciales.

Aplicacién de técnicas de publicidad en el lugar de venta (PLV) y animacién del
establecimiento.

Realizacidon de los escaparates y cuidado de los elementos exteriores, aplicando las
técnicas profesionales.

Aplicacién de acciones promocionales para rentabilizar los espacios de establecimientos
comerciales.

Aplicacidon de métodos de control de acciones de merchandising.
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Se estableceran estrategias didacticas de tipo expositivo y de investigacién. Para establecerlas, es

util conocer los tipos de aprendizaje segun el autor David. P. Ausubel:

= Receptivo. Por explicacién del profesor, material impreso, medios audiovisuales.

= Por descubrimiento. Descubre el material por si mismo: guiado por el profesor o de forma
auténoma.

= Memoristico. Memorizacidn de datos, hechos, conceptos, aprendizaje mecdnico.

= Significativo. Relaciona los conceptos nuevos con los poseidos, con la experiencia y

modifica esquemas conceptuales.
Métodos didacticos:

Aplicacion combinada de los siguientes métodos didacticos para el desarrollo de las sesiones

formativas:

e Meétodo constructivista del aprendizaje, de forma que el alumnado sea participe del proceso y
partiendo de sus conocimientos previos, la investigacion personal y/o profesional, el contacto con
la realidad de su entorno y las experiencias del grupo clase, puedan plantearse cuestiones de
investigacion centrandose en el interés del alumnado y que estos se conviertan en participantes
totalmente activos de su propia formacion. ;Como lo haremos? Gracias a la evaluacion inicial del
curso y la valoracion al final de la unidad de lo que van aprendiendo los alumnos por parte del
profesor, poniendo de manifiesto los conocimientos y experiencias previas de los alumnos gracias
a la puesta en comun mediante actividades, casos practicos introductorios, videos o documentales.
Posteriormente se llevaran a cabo tareas de investigacion relacionadas con los aspectos que se
hayan puesto de manifiesto en la puesta en comun, siendo mi labor como profesor orientarlos
hacia aquellos aspectos necesarios para la adquisicion de las competencias. Durante todas las
sesiones el alumnado podra realizar aportaciones que sirvan para enriquecer el desarrollo de estas
y que servirdn para profundizar en la unidad, en aspectos concretos de la misma o en su aplicacion
en el ambito profesional especifico o del entorno. Por ello siempre se hara referencia a los
aspectos que ya conocen o hayan trabajado. El objetivo es que el proceso de aprendizaje tenga
significado para los alumnos y en todo momento sientan que lo que aprenden les sirve realmente
en el entorno donde quieren desarrollarse profesionalmente (aprendizaje significativo).

e Meétodo de trabajo en grupo, donde el aprendizaje colaborativo esta presente en todo momento.
Este método cobra mucha importancia en este modulo donde el alumnado tiene que aprender a
dirigir y a formar parte de un grupo de marketing en el &mbito comercial. ;Coémo lo haremos? Por
medio de trabajos con grupos permanentes y esporadicos de caracter heterogéneo, fomentando la
interaccion entre profesor-alumnos, entre alumnos del mismo grupo, pero también entre alumnos
de otros cursos y ciclos, asi como con el resto de la comunidad educativa. Para ello se le facilitara
herramientas para poder llevar a cabo sus objetivos de forma Optima y favoreciendo las
habilidades sociales y emocionales.

Se destaca la configuracién de entre grupos heterogéneos de manera que los alumnos puedan
aprender unos de otros, fomentando la tutorizacion entre iguales o la tutorizacion entre expertos en
el caso de que encontremos alumnos especialmente habiles o conocedores de ciertas disciplinas,
tal y como puede ocurrir en un entorno de trabajo real.
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Buena parte de los métodos de trabajo seran en grupo, sin embargo, también se trabajara de
manera individual en base a poder reconocer el esfuerzo y aprendizaje individual.

e Método expositivo, en el que por medio de presentaciones y explicaciones se pueda ayudar al
alumnado al inicio de cada acto didactico sobre los objetivos a alcanzar, conjuntamente con los
contenidos especificos a tratar. [gualmente, este método me permitira resumir y reforzar los puntos
esenciales de cada modulo, unidad didéactica o contenidos tratados en el dia a dia. Muy util
también la resolucion de dudas.

Este método expositivo siempre ira acompainado de pequefios ejercicios practicos que ayuden y
hagan participar al alumno, evitando la comunicacion unidireccional y que la sesion sea so6lo
teorica.

Tipos de actividades

Actividades de ensefianza:

Se basan en captar la atencion del alumnado en todo momento, explicando los contenidos
acercandose a su entorno. Igualmente, y para conseguir autonomia en el desarrollo de sus funciones,
se plantean actividades en las que tienen que realizar busquedas o investigacion para encontrar la
solucion a determinados casos expuestos. La puesta en comun de todas las acciones que llevemos a
cabo sera vital.

Actividades de aprendizaje:

e Actividades de inicio como casos practicos, dindmicas, debates, busquedas, articulos o
lluvias de ideas, videos, gamificacion...

e Actividades de desarrollo: como las demostrativas (docencia directa o visita de expertos),
las de investigacion y aplicacion (actividades de clase, casos practicos, problemas, retos,
trabajos practicos)

e Actividades de sintesis como tipo test, resimenes y esquemas, en algunas ocasiones los
casos recopilatorios de algunos RA constituyen en si una actividad de sintesis, asi como de
relacion entre los contenidos de cada RA.

e Actividades digitales; Incorporando el uso de las TAC (tecnologia aplicada al aprendizaje
y el conocimiento), con la utilizacién de dispositivos digitales (PC). Nuestro alumnado
debera dominar perfectamente las estrategias de busqueda de informacion en la red, tanto
a lo largo del curso para su aprendizaje como una vez finalizado el curso en su vida
laboral, ya que estdn en contacto directo y continuo con las nuevas tecnologias,
principalmente con Internet y su uso en dispositivos, ademds la mayoria de las
actividades evaluables seran seguidas a través de la plataforma Classroom del centro.
Estas actividades pueden ser de inicio, desarrollo, sintesis, refuerzo o ampliacion.

e Actividades de refuerzo y ampliacion. Las actividades de refuerzo estaran centradas en
aquellas capacidades que el alumnado no haya podido conseguir. Las actividades de
ampliacion estaran enfocadas al alumnado que ha ido adquiriendo las capacidades
necesarias durante la unidad y al que se le encomienda la investigacion, profundizacion o
resolucion de tareas que lograran enriquecer su conocimiento. Para alcanzar los objetivos y
competencias se desarrollaran las siguientes unidades:

IES HUERTA ALTA - ALHAURIN DE LA TORRE
18
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DINAMIZACION DEL PUNTO DE VENTA

Para alcanzar los objetivos y competencias se desarrollaran las siguientes unidades:

UNIDAD HORAS TRIMESTRE RAY CEs

Planteamiento metodolégico y actividades.

UD 1. PUBLICIDAD EN EL 20 horas PRIMER 3a,b,cdef
LUGAR DE VENTA TRIMESTRE g h
PRIMER 4a,b,c,d, ef
UD 2. EL ESCAPARATE 30 horas TRIMESTRE i
UD 3. SUPERFICIE SEGUNDO la,b,cdef
25 horas .
COMERCIAL TRIMESTRE g h,i
UD 4. FAMILIAS, 20 horas SEGUNDO 2a,b,cdef
SURTIDOS Y REFERENCIAS TRIMESTRE g h,i
UD 5. ACCIONES TERCER
PROMOCIONALES 30 horas TRIMESTRE >ab,cde
TERCER
UD 6. RATIOS DE CONTROL | 15 horas RIMESIRE 6.a,b,cd e
TOTAL, HORAS 150 horas

(1231)

Como se ha expuesto anteriormente la programacion se ha organizado en 6 unidades

didacticas. La duracién de cada una de ellas sera flexible y estard en funcion del grado de

complejidad de los contenidos y del ritmo de aprendizaje del grupo.

La temporalizacién de las actividades programadas en cada unidad didactica variard en

funcion del tipo de actividad, agrupamiento de los alumnos y alumnas y de los recursos utilizados

teniendo en cuenta que sera necesario adaptar la actividad al tiempo disponible, como es el caso

de alguna actividad especial; y si existe alguna salida fuera del centro, actividad que habra que

programar con tiempo.

En cualquier caso, independientemente del nimero de sesiones de cada unidad de trabajo, el

orden metodoldgico general a seguir sera el siguiente:

1. Introduccion al tema en clase sobre los conceptos, la estructura y procedimientos

fundamentales de la unidad didactica.

2. Exploracion inicial para determinar qué grado de conocimiento tienen sobre lo que se

tratara en la nueva unidad, verificando los conocimientos a través de cuestionarios, debates,

gamificaciones.

3. Desarrollo de los contenidos. Es deseable que los contenidos sean faciles de seguir por el

alumno, que estén fuertemente estructurados y escritos con un lenguaje sencillo pero preciso.
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Las palabras y conceptos clave de la unidad didactica deben senalarse, explicarse y definirse.
Al terminar la explicacion de cada epigrafe, o aspecto destacado de la unidad didéctica, se
deberia potenciar la asimilacion de conocimientos mediante la realizacion de ejercicios y
actividades practicas. La explicacion del profesor se realizara de forma presencial.
4. Realizacion de casos practicos, simulaciones y actividades sobre los temas objeto de
estudio, lo mas cercanos a la realidad, con un grado creciente de dificultad. Se realizaran
tareas tanto en clase como en casa y se subiran a la plataforma Classroom para su evaluacion.
Los casos practicos de tipo recopilatorio siempre incluyen un debate con el grupo completo y
en ocasiones la presentacion al resto de compaiieros, a veces cuando el interés didactico lo
requiera.
5. Realizacion de trabajos de investigacion, valorando la capacidad de trabajo en equipo y
la exposicion de resultados en publico, asi como ser capaces de obtener informacion relevante
y saber utilizarla para disefiar cambios 0 mejoras en un entorno de trabajo de empresa.
6. Recuperacion, refuerzo y ampliacion. A lo largo de la unidad o después de las mismas

para reforzar/ ampliar conocimientos.
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5.- La evaluacion, medios y criterios de calificacion.

Dentro del marco legal de la ORDEN de 29 de septiembre de 2010, por la que se regula la
evaluacion, certificacion, acreditacion y titulacion académica del alumnado que cursa ensefianzas
de formacion profesional inicial que forma parte del sistema educativo en la Comunidad
Auténoma de Andalucia. Se evaluara cada uno de los siguientes resultados de aprendizaje
mediante las evidencias descritas en las siguientes tablas:

NOTA: el apartado “Evidencia” puede sufrir modificaciones por el caracter flexible de la
programacion, segiin vayan planteandose el curso para adaptarnos al grupo de clase.

NOTA: En el apartado “Evidencia” las entregas se refieren a casos practicos individuales o
grupales, trabajos de exposicion o trabajos de investigacion, las pruebas son teorica-practicas y de

caracter individual.

Criterio de evaluacién Evidencia F1’e§o
5%

a) Se han identificado los tramites oportunos para la obtencion de Entrega 20,

licencias y autorizaciones de elementos externos en la via publica. 9 °

b) Se han dispuesto los elementos de la tienda, mobiliario y Prueba 2%

exposicion, segun las necesidades de la superficie de venta.

c) Se han determinado las principales técnicas de merchandising que Entrega 20,

se utilizan en la distribucién de una superficie de venta.

d) Se han definido las caracteristicas de una zona fria y de una zona
caliente en un establecimiento comercial.

e) Se han determinado métodos para reducir barreras psicologicas y
fisicas de acceso al establecimiento comercial.

f) Se han descrito las medidas que se aplican en los establecimientos
comerciales para conseguir que la circulacion de la clientela sea Prueba 7%
fluida y pueda permanecer el maximo tiempo posible en el interior.

g) Se han descrito los criterios que se utilizan en la distribucion lineal
del suelo por familia de productos, explicando ventajas e
inconvenientes.

h) Se han determinado las distintas formas de colocacion del
mobiliario comercial.

i) Se ha identificado la normativa de seguridad e higiene vigente
referida a la distribucién en planta de una superficie comercial. Entrega 2%
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RA: 2 Coloca, expone y repone los productos en la zona de venta, atendiendo a

criterios comerciales, condiciones de seguridad y normativa vigente.

Peso

Criterio de evaluacion Evidencia 15%

a) Se han clasificado los productos en familias, observando la
normativa vigente.

b) Se han delimitado las dimensiones del surtido de productos.

c) Se ha establecido el numero de referencias segun caracteristicas
de los productos, espacio disponible y tipo de lineal.

d) Se han identificado los principales tipos de codificacion y
etiquetado comercial.

Prueba 10%
e) Se han realizado simulaciones de rotacion de los productos en los

lineales de un establecimiento comercial.

f) Se han analizado los efectos que producen en el consumidor los
diferentes modos de ubicacion de productos en lineales.

g) Se han identificado los parametros fisicos y comerciales que
determinan la colocacién de los productos en los distintos niveles,
zonas del lineal y posicion.

h) Se han interpretado planogramas de implantacion y reposiciéon de Entrega 20,
productos en el lineal.

i) Se ha realizado la distribucion y colocacion de los productos en el Taller 3%
lineal, aplicando técnicas de merchandising.

RA: 3 Realiza trabajos de decoracioén, senalética, rotulacion y carteleria, aplicando

técnicas de publicidad y animacién en el punto de venta.

Peso

Criterio de evaluacion Evidencia 20%

a) Se ha animado y decorado el establecimiento segun la
planificacién anual, dinamizandolo segun la politica comercial del Entrega 2%
establecimiento.

b) Se ha realizado papeleria segun el libro de estilo corporativo de un

[o)
establecimiento. Entrega 3%
¢) Se han elaborado formas de carteleria acordes a cada Entrega 3%
posicionamiento y sefalética.
d) Se han asociado diferentes tipografias con los efectos que Entrega 29

producen en el consumidor.

e) Se han creado mensajes que se quieren transmitir al cliente,
mediante las técnicas de rotulacion, combinando diferentes Entrega 3%
materiales que consigan la armonizacién entre forma, textura y color.

f) Se han utilizado programas informaticos de edicion, realizando Entrega 3%
carteles para el establecimiento.

g) Se han montado los elementos decorativos en condiciones de Taller 20,
seguridad y prevencién de riesgos laborales. °
h) Se han aplicado las normas correspondientes a buenas practicas Entrega 29

publicitarias, evitando la publicidad engafiosa.
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RA: 4 Realiza los escaparates adecuados a las caracteristicas esenciales de los
aplicando técnicas

establecimientos y cuida los elementos exteriores,
profesionales.

Criterio de evaluacion Evidencia 53;0
a) Se han argumentado las funciones y objetivos que puede tener un E
ntrega o

escaparate. 2%
b) Se han explicado los efectos psicolégicos que producen en el Entrega 20,
consumidor las distintas técnicas utilizadas en escaparatismo.
c) Se han definido los criterios de valoracion del impacto que puede Prueba 20,
producir un escaparate en el volumen de ventas.
d) Se han disefiado escaparates, aplicando los métodos adecuados y o
las técnicas precisas, segun un boceto. Entrega 2%
e) Se han especificado los criterios de seleccion de los materiales Entrega 20,
que se van a utilizar y el presupuesto disponible.
f) Se han definido los criterios de composicién y montaje de los Entre 0

: o ; ga 2%
escaparates, atendiendo a criterios comerciales.
g) Se ha analizado un estudio en el que se analiza el disefio y
montaje de escaparates en diferentes tipos de establecimientos Entrega 8%
comerciales.
h) Se han montado escaparates con diferentes objetivos comerciales |Taller 10%

RA: 5 Determina acciones promocionales para rentabilizar los espacios de

establecimientos comerciales, aplicando técnicas para incentivar la venta y para la

captacion y fidelizacion de clientes.

Y . . . Peso
Criterio de evaluacion Evidencia o
10%
a) Se han descrito los distintos medios promocionales que 20,
habitualmente se utilizan en un pequefio establecimiento comercial. °
b) Se han enumerado las principales técnicas psicoldgicas que se 20,
aplican en una accién promocional.
c) Se han considerado las situaciones susceptibles de introducir una
) Se . P Entrega 2%
accion promocional.
d) Se han programado, segun las necesidades comerciales y el 20
presupuesto, las acciones mas adecuadas.
e) Se ha seleccionado la accién promocional mas adecuada para los 20,
diferentes objetivos comerciales. °
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Criterio de evaluacién Evidencia Pefo

10%
a) Se ha establecido el procedimiento de obtencién del valor de los 20,
ratios de control. 0
b) Se han calculado los ratios que se utilizan para el control de las 29
acciones de merchandising.
c) Se han descrito los instrumentos de medida que se utilizan para  |prueba 6 20,
valorar la eficacia de una accién promocional. °
d) Se ha evaluado la eficacia de la accidon promocional, utilizando los 20
principales ratios que la cuantifican. °
e) Se han realizado informes, interpretando y argumentando los 20
resultados obtenidos. °

INFORMACION SOBRE EL PROCESO DE EVALUACION EN LOS CICLOS FORMATIVOS DE
GRADO MEDIO Y GRADO SUPERIOR.

PROCESO DE EVALUACION EN LOS CICLOS FORMATIVOS DE GRADO MEDIO Y SUPERIOR.

Todos los moédulos de los ciclos formativos se rigen por la ORDEN de 29 de septiembre de 2010, por
la que se regula la evaluacién, certificacién, acreditacién vy titulacién académica del alumnado que cursa
ensefanzas de formacion profesional inicial que forma parte del sistema educativo en la Comunidad
Autéonoma de Andalucia.

Los porcentajes que corresponden a cada prueba de evaluacién, tanto examenes practicos como
actividades formativas, se encuentran detallados en las programaciones de los distintos médulos,
disponibles en la web del centro.

Este proceso de evaluacion es valido para todos los mdédulos profesionales impartidos por el
departamento de Comercio y Marketing. De forma comun para todos ellos se siguen las siguientes
ponderaciones:

Evidencias Porcentajes

Competencias profesionales

(pruebas tedrico-practicas, proyectos y entregas 80 % *
evaluables)
Competencias personales y sociales 20 %

(*) Se debe entender que el numero de pruebas, actividades y proyectos variara en funcién del modulo
y la unidad de trabajo.

Ademas, se tendra en cuenta lo siguiente:
A) Para superar las pruebas teérico-practicas, proyectos y entregas:

1. Se necesitara obtener como minimo una puntuacién de 5 puntos.

2. Si el alumno/a no asiste y presenta documentacion justificativa oficial (maX|mo 3 dias lectivos tras
la falta), podra realizar de nuevo esa prueba el dia fijado para la recugeramon de la correspondiente
evaluacion. Si no superase esta prueba, podria realizar la recuperacion de la misma, que se realizaria
antes de la celebracion de la evaluacion correspondiente.

3. Los proyectos y entregas deberan estar presentados TODOS y tener una puntuacién minima
de 5 puntos. Se abrira un plazo de recuperacion antes de la evaluacién cuando su calificacién sea
menor de 5 y para los no presentados segun tiempo y forma (estos ultimos perderan la calificaciéon
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relativa a competencias personales y sociales relativas a la entrega de trabajos, proyectos y
actividades).

4. Las pruebas tedrico-practicas tienen caracter individual y cualquier ayuda que pudiera tener el
alumno/a, ya sea de un compafiero/a o a través de algun instrumento de apoyo no permitido, supondra
la retirada de la prueba y su inmediata anulacion, teniendo que realizarla en junio el alumnado de
primer curso y antes de realizar la evaluacion previa del médulo de formacion en centros de trabajo, el
alumnado de segundo curso.

B) Para superar las actividades se deben presentar todas las propuestas, siguiendo las siguientes
indicaciones:

1. Deben realizarse en clase o en el taller, dentro de la organizacién normal de las clases. También
pueden ser realizadas por el alumnado en casa y colgadas en la plataforma Moodle /Classroom dentro
del plazo y forma indicadas.

2. Todas deberan ser presentadas en el tiempo y forma estipulados por el profesor/ra

3. Aquellos alumnos/as que no presenten las actividades, deberan entregarlas antes de la
Evaluacion

4. En ningun caso, corresponde al profesor/a la tarea de recordar al alumnado que no haya presentado
alguna de sus actividades, proyectos y entregas que proceda a subsanar dicha situacién. Se considera
que el alumnado, tiene la madurez personal y profesional suficiente como para ser conscientes de lo
que no haya entregado puntualmente. El propio alumnado debera llevar un sistema adecuado de
control de esto, asi como de las calificaciones obtenidas en las pruebas realizadas a lo largo del curso.
5. Para que un alumno/a supere el modulo correspondiente, ademas de superar las pruebas
tedrico-practicas debera tener presentadas todas las entregas, proyectos y actividades, propuestas a lo
largo del curso o las actividades de recuperacion sustitutorias propuestas antes de la evaluacion de
final de curso. Se abrira un plazo extraordinario para la entrega de todas estas tareas pendientes antes
del final de cada evaluaciéon y una mas en junio. Incluso aunque el alumnado tenga aprobados los
examenes de la UT a la que corresponden estas, debera presentarlas para superar la evaluacién de
final de curso.
C) Criterios de evaluacion para las competencias personales y sociales.
Una vez obtenida la calificacion media ponderada de las competencias profesionales se le debe sumar
un maximo de 2 puntos siguiendo los siguientes items:

1. Participacion activa y positiva en clase, realizando las actividades propuestas.

2. Muestra autonomia en el proceso de aprendizaje y responde de manera eficaz a las

contingencias.

3. Muestra interés e iniciativa por obtener un resultado éptimo en sus

actividades.

4. Colabora con el resto de companeros en el desarrollo de actividades

grupales. 5. Muestra una actitud correcta ante otros miembros de la

comunidad educativa.

6. Realiza las entregas de trabajos, proyectos y actividades en tiempo y forma.

D) Evaluacion continua: de acuerdo con la ORDEN de 29 de septiembre de 2010 en su articulo 2.2
la aplicacion de la evaluacién continua requiere la asistencia regular a clase y participacién en las
actividades programadas del ciclo formativo, aquellos alumnos/as que incumplan esto no podran ser
evaluados mediante dicha evaluacion continua y tendran que superar todas las entregas, actividades,
proyectos y pruebas tedrico-practicas directamente en el periodo de recuperaciones de junio.
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Ejemplos de calificacion:
Competencias Competencias personales Calificacion del médulo
profesionales y sociales
5 puntos 10 puntos (5 puntos x 80%) + (10*20%)=4+2=6 puntos APTO
7 puntos 4 puntos (7 puntos x 80%)+(4x20%)=5,60 + 0,80=6,40 APTO
5,50 puntos 1 punto (5,50 puntos x 80%)+(1x20%=4,40+0,20=4,6 NO APTO

Nota Competencias Personales v Sociales

La participacion activa y positiva en clase, muestra de autonomia e interés e iniciativa se evaluaran
mediante registros del profesor que incluyen:

1) Participacion activa en el desarrollo de las sesiones de clase a modo de intervenciones cuando el

profesor las requiera o de manera espontanea
2) Recogida en clase de pequenas preguntas realizadas de manera presencial sin previo aviso sobre
contenidos que se imparten en clase

La puntuacion en colaboracion en actividades grupales se pierde cuando un alumno o alumna no colabora
en las entregas en grupo con el resto de sus compafieros/as o simplemente no las realiza o no se presenta a
alguna de las exposiciones grupales
La puntuacion en actitud correcta ante los miembros de la comunidad educativa se pierde si el alumno
obtiene partes de disciplina o falta el respeto a los profesores/as una sola vez
La entrega de trabajos en tiempo y forma solo puntta a los alumnos/as que entregan todos ellos antes del
plazo de entrega establecido por el profesor
Nota para entregas con exposicion
En el caso de entregas de tareas con exposicion bien sean grupales o individuales, los alumnos que no
expongan en el dia y horas indicadas (salvo justificacion documentada) no superan estas y tendran que
realizar de nuevo la entrega (nuevo trabajo también en el caso de trabajo entregado, pero no expuesto) y
también exponerlo/a en el periodo indicado por el profesor para recuperar las entregas suspensas.
Los alumnos que justifiquen esta y entregan en tiempo y forma el trabajo, tendran la posibilidad de cerrar
con el profesor un dia y hora para realizar la exposicion y si es superada no van con dicha entrega a
recuperaciones.
Nota coevaluacion de actividades grupales
En las actividades grupales los alumnos reflejaran el trabajo que ha realizado cada uno y su porcentaje de
implicacion mediante un documento firmado de acuerdo por todos los integrantes del grupo, estos
aspectos repercutiran en la nota del trabajo de manera individual para cada alumno/a de manera que se

garantice la participacion de todos los integrantes del grupo de trabajo.

IES HUERTA ALTA - ALHAURIN DE LA TORRE
26



T. ACTIVIDADES COMERCIALES DINAMIZACION DEL PUNTO DE VENTA
(1231)

Periodo entre la 3* evaluacion parcial v la evaluacion final

Este periodo que estd regulado en la normativa vigente sera dedicado prioritariamente a la adquisicion de
aprendizajes no adquiridos por parte del alumnado con evaluacidon negativa. Si fuera necesario el profesor
planteara actividades de sintesis con el fin de garantizar que el alumnado que no ha superado todos los
RAs pueda hacerlo ahora y el poco tiempo disponible en este periodo no sea un inconveniente.

En este periodo el alumno debe realizar aquellas pruebas, proyectos, actividades y practicas que no hayan
superado, no alcanzando sus competencias profesionales, personales y/o sociales previstas ni
consiguiendo por tanto los objetivos del mddulo.

Una vez realizada la propuesta de nota final del mddulo, los alumnos que hayan superado el mddulo y
que deseen mejorar su nota final, deberan realizar la peticion en el plazo estimado y deberan realizar
aquellas practicas, pruebas o actividades en las que haya obtenido mas baja puntuacion y que le seran
indicadas (un méximo de 6 evidencias), para decidir cuales se hacen mantendran una reunion previa con

el profesor.
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6.- Medidas de atencion al alumnado con necesidades

especificas de apoyo educativo.

R
%

Aquellos alumnos que presenten problemas de aprendizaje o algln tipo de deficiencia se
les garantizara el acceso a las pruebas de evaluacion, proporciondndoles materiales especificos

que les facilite la comprension de los contenidos y realizacion de practicas.

Las actividades estaran disefiadas para atender a todo el alumnado, si se detectara
cualquier necesidad educativa se dard respuesta de inmediato segin el protocolo n.e.a.e.
(necesidades especificas de apoyo educativo). Asi, nuestra actuacion se centrara basicamente en:
Atencion a la diversidad de ritmos, aptitudes, intereses, expectativas y motivaciones del
alumnado. Para dar respuesta a los distintos ritmos de aprendizaje, aptitudes, intereses,
expectativas y motivaciones del alumnado al que hemos hecho referencia anteriormente y con los
que nos encontramos inevitablemente en todos los cursos, estableceré dos tipos de actividades
concretas, unas seran de refuerzo y otras de ampliacion:

e Si se aprecia la existencia de alumnos con un ritmo mas acelerado de aprendizaje, se les
propondra actividades de ampliacion, que generalmente consistiran en la realizacion de
alguna investigacion referente a los contenidos que se estén trabajando para motivarlos y
que se impliquen en su proceso de ensefianza-aprendizaje.

e Si se aprecia alumnos con posibles dificultades de aprendizaje (ritmo mas lento) o con
problemas de motivacion o falta de interés, se les propondra la realizacion de actividades
de refuerzo, que los introduzca en los contenidos de la materia y les ayude a seguir el
ritmo de la clase con menor dificultad, asi como la seleccion de actividades y el desarrollo
de una metodologia motivadora y que despierte su inter¢s.

Atenciéon a alumnado con necesidades especificas de apoyo educativo. Se contemplan las
siguientes medidas de atencion a la diversidad para atender a este alumnado que lo necesite
cuando se detecte la necesidad:
e Situarlo en primera fila o un lugar donde pueda tener un compafiero de apoyo, a no ser
que el alumno progrese bien en el sitio donde se encuentre.
e Actividades muy pautadas con instrucciones claras y concisas.
e Supervision constante: Si la tarea es muy larga fragmentarla. Para facilitar su implicacion
en las tareas incrementar el nimero de veces que se supervisa su trabajo. Apoyo en las

explicaciones y mas atencion en su consecucion de los estandares.
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e Actividades variadas con diferente nivel de dificultad con intencion de desarrollarlas con

el alumnado en clase. Para aquellos alumnos/as que no tienen problemas en realizar las

actividades basicas propuestas para todos/as, se pueden disefiar actividades mas

complejas (actividades de ampliacion), y, por otra parte, para aquellos/as que se ha

detectado que tienen problemas para la consecucion de las actividades basicas, se plantea
otras mas sencillas que presentan menor nivel de dificultad (actividades de refuerzo).

e Flexibilidad en los tiempos asignados a las actividades en funcioén de las dificultades

encontradas por el alumnado.

e Se podran crear si se ve conveniente, grupos de cooperacion en el que los/as alumnos/as

mas aventajados orientaran y ayudaran a aquellos/as compafieros/as que necesiten mas

tiempo y refuerzo en la ejecucion de las tareas, cuando la profesora esté ocupada

trabajando con el resto del grupo.

Para concluir, destacar que la planificacién de esta programacion y su puesta en practica va a tener
en cuenta la diversidad del alumnado y las consiguientes necesidades educativas con el fin de:

- Prevenir la aparicion o evitar la consolidacion de dificultades de aprendizaje.

- Facilitar el proceso de maduracion y autonomia del alumnado.

- Fomentar actitudes de respeto a las diferencias individuales.
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7.- Transversalidad.

Expresamente, en nuestra programacion estableceremos los siguientes elementos transversales

para el fomento y desarrollo de la educacion en valores:

= Fomentar el emprendimiento y la innovacion.

= La educacién moral y civica: fomentando actitudes de respeto hacia el compafiero, otras
culturas y tolerancia con otras ideas. Esto se llevara a cabo con actividades en grupo y debate.

* Jgualdad entre hombres y mujeres y la diversidad sexual: al tratarse de investigacion podemos
hacer llegar estudios sobre ello a los alumnos/as

= Las Tics.: la creciente importancia de las Tecnologias de la Informacién y la Comunicacion,
conocidas como TIC, que agrupan elementos y técnicas utilizadas en el tratamiento y
transmision de informacion, en general informatica, Internet y telecomunicaciones, con
busqueda de definiciones para términos claves, asi como el uso habitual de Classroom.

* Cultura andaluza: siempre que sea posible, con especial hincapi¢ en datos de investigacion la
cultura empresarial andaluza.

» Libertades individuales (raza, sexo...) al tratarse de investigacion podemos hacer llegar
estudios sobre ello a los alumnos/as

= Legalidad en el tratamiento de los datos, muy importante en un mddulo de investigacion.

Los anteriores elementos tendran su concrecion en los contenidos transversales establecidos a través
de las unidades didacticas y cuyo fin serd la busqueda de la asimilacion y el desarrollo de la educacion en

los valores seleccionados en nuestro alumnado.
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8.- Materiales y recursos didacticos.

Se hace necesario tanto para el profesor como para el alumno disponer continuamente de un
dispositivo informéatico adecuado para trabajar en la plataforma Classroom y realizar trabajos con
implicacion de TICS en el campo del Comercio y Marketing. En el centro existen ordenadores
portatiles para poder trabajar

A modo de resumen podemos indicar los siguientes:

1. Cuaderno de clase online: los alumnos deberan reflejar en €l todas las actividades que se realicen
en clase y en casa, de forma ordenada y limpia, y subirlo en la plataforma Classroom en su
correspondiente unidad.

2. Recursos impresos: complementaran el trabajo diario de clase. Algunos de estos materiales son:
libros, prensa, catdlogos, tickets, fotocopias. Podemos sefialar los apuntes en PDF subidos a la
plataforma como una guia para el trabajo diario de clase, sin perder de vista la base de la
programacion.

3. Encerado: la pizarra sera un apoyo a las explicaciones del profesor y para las exposiciones de los
alumnos, asi como algunas correcciones de ejercicios. Podra ser una aplicacioén del ordenador
cuando haya videoconferencias.

4. Material audiovisual y visual: actualmente es un recurso importante por la motivacion y el interés
que suscita en el alumno, por lo que se intentard usar regularmente alguno de los siguientes
materiales: fotografias, carteles, proyector/videoproyector, videos, programas televisivos,
fragmentos de peliculas, emisiones radiofonicas.

5. Material informatico: como parte fundamental de las Nuevas Tecnologias el alumno debera
manejar la herramienta de Internet para realizar diversas actividades de busqueda de informacion.
En general deberan usar el ordenador para trabajar en la plataforma Classroom, realizar busquedas
de informacion, actividades, trabajos, etc.

En este modulo ademas es relevante el uso de programas informéaticos asociados al marketing.
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9.- Actividades complementarias y extraescolares.

A lo largo del curso se intentaran adaptar todas las posibles, realizando las charlas de especialistas o de
organismos a través de videoconferencia.

No obstante, se llevaran a cabo diferentes visitas a empresas con el fin de observar en la practica los
contenidos vistos en el aula. Asi mismo, se recibiran visitas de especialistas en el centro que impartiran

charlas y talleres al alumnado relacionados con los contenidos del modulo.

En la siguiente tabla se recogen las planteadas a principio de curso:

Actividad

Visitas a comercios y centros

] Todo el curso
comerciales de la zona

Visitas a fabricas o centros logisticos Todo el curso

Charlas en diferentes localizaciones

. . Todo el curso
relacionadas con la materia

Visita a departamentos de Comercio y

T 1
Marketing de empresas odo el curso

Visita a agencias de publicidad y

. Todo el curso
marketing
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