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1. INTRODUCCION

Establecido el Titulo de Técnico Superior en Gestion de Ventas y Espacios Comerciales, dentro de la Familia Profesional de
Comercio y Marketing por Real Decreto 1573/2011, de 4 de noviembre, por el que se establece el Titulo de Técnico Superior
en Gestion de Ventas y Espacios Comerciales y se fijan sus ensefianzas minimas, la formacion programada en el presente

madulo trata de dar respuesta, a lo previsto en el anterior RD y en la orden que desarrolla su curriculo para Cantabria.
2. IDENTIFICACION DEL TITULO

El titulo de Técnico Superior en Gestion de Ventas y Espacios Comerciales queda identificado por los siguientes elementos:
Denominacion: Gestion de Ventas y Espacios Comerciales Nivel: Formacion

Profesional de Grado Superior.

Duracion: 2.000 horas.

Familia Profesional: Comercio y Marketing.

Referente en la Clasificacion Internacional Normalizada de la Educacion 2011; P-5. 5.4.

Nivel del Marco Espafiol de Cualificaciones para el Aprendizaje Permanente: nivel 5A.

2.1. Normativa

e Ley Organica 2/2006, de 3 de mayo, de Educacidn.

e Ley Organica 8/2013, de 9 de diciembre, para la mejora de la calidad educativa.

e Ley Organica 5/2002, de 19 de junio, de las Cualificaciones y de la Formacién Profesional

e  Real Decreto 1147/2011, de 29 de julio, por el que se establece la ordenacion general

e delaFormacion Profesional del sistema educativo

e RD659/223 18 de julio, por el que se desarrolla la ordenacion de la Formacion profesional

e Orden EDU/66/2010 de evaluacion y acreditacién académica, en las ensefianzas de Formacién Profesional Inicial
del Sistema Educativo en la Comunidad Autdnoma de Cantabria.

e Orden ECD/88/2018, de 17 de julio, por la que se modifica la Orden EDU/66/2010, de 16 de agosto, de Evaluacion y
Acreditacion Académica, en las ensefianzas de Formacion Profesional Inicial del Sistema Educativo en la
Comunidad Auténoma de Cantabria

e Ley6/2008, de 26 de diciembre, de Educacion de Cantabria.

e Real Decreto 1573/2011, de 4 de noviembre, por el que se establece el Titulo de Técnico Superior en Gestion de
Ventas y Espacios Comerciales y se fijan sus ensefianzas minimas

e Orden ECD/92/2013, de 14 de agosto, que establece el curriculo del ciclo formativo de Grado Superior
correspondiente al titulo de Técnico Superior en Gestion de Ventas y Espacios Comerciales en la Comunidad
Auténoma de Cantabria.

e Orden EDU/49/2025, de 28 de agosto por la que se determina el curriculo y se regulan algunos aspectos
organizativos para los ciclos formativos de grado superior de la familia profesional Comercio y Marketing en el
ambito de la Comunidad Autonoma de Cantabria. BOC , 19 de septiembre de 2025. BOC n° 180.



o Perfil profesional

El perfil profesional del titulo “Técnico Superior en Gestién de Ventas y Espacios Comerciales” queda determinado por su

competencia general, sus competencias profesionales, personales y sociales, y por la relacion de cualificaciones y, en su

caso, las unidades de competencia del Catalogo Nacional de Cualificaciones Profesionales incluidas en el titulo.

2.2. Competencia general del titulo

La competencia general consiste en gestionar las operaciones comerciales de compraventa y distribucién de productos y

servicios, y organizar la implantacién y animacion de espacios comerciales segun criterios de calidad, seguridad y

prevencion de riesgos, aplicando la normativa vigente.

2.3. Competencias profesionales, personales y sociales

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

a)

b)

c)

d)

9)

h)

Realizar las gestiones necesarias para la constitucion y puesta en marcha de una empresa comercial,
planificando y gestionando la obtencion de los recursos financieros necesarios que procuren la rentabilidad

econdmica y financiera de la empresa.

Asistir en la elaboracién y seguimiento de las politicas y planes de marketing, analizando las variables de
marketing mix para conseguir los objetivos comerciales definidos por la empresa.

Planificar y desarrollar acciones de marketing digital, gestionando paginas web y sistemas de comunicacién a
través de Internet, para lograr los objetivos de marketing y de la politica de comercio electrénico de la empresa.

Obtener, analizar y organizar informacion fiable de los mercados, aplicando técnicas estadisticas, y establecer un
sistema de informacidn eficaz (SIM), que sirva de apoyo en la definicion de estrategias comerciales y en la toma

de decisiones de marketing.

Organizar y supervisar la implantacion de espacios comerciales y el montaje de escaparates, definiendo las
especificaciones de disefio y materiales, para conseguir transmitir la imagen de espacio comercial definida que
atraiga a los clientes potenciales y lograr los objetivos comerciales establecidos.

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

Elaborar el plan de ventas y gestionar la comercializacion y venta de productos y/o servicios y la atencion al
cliente, aplicando las técnicas de venta y negociacion adecuadas a cada canal de comercializacion, para

conseguir los objetivos establecidos en el plan de marketing y lograr la satisfaccion y fidelizacion del cliente.

Gestionar la fuerza de ventas, realizando la seleccion, formacion, motivacion y remuneracion de los vendedores,
definiendo las estrategias y lineas de actuacion comercial y organizando y supervisando los medios técnicos y

humanos para alcanzar los objetivos de ventas.



i) Realizar y controlar el aprovisionamiento de materiales y mercancias en los planes de produccion y de
distribucion, asegurando la cantidad, calidad, lugar y plazos para cumplir con los objetivos establecidos por la

organizacion y/o clientes.

j)  Organizar el almacenaje de las mercancias en las condiciones que garanticen su integridad y el aprovechamiento

optimo de los medios y espacios disponibles, de acuerdo con los procedimientos establecidos.

k) Comunicarse en inglés con fluidez, tanto de palabra como por escrito, con todos los operadores y organismos
que intervienen en operaciones comerciales.

[) Adaptarse a las nuevas situaciones laborales, manteniendo actualizados los conocimientos cientificos, técnicos y
tecnoldgicos relativos a su entorno profesional, gestionando su formacién y los recursos existentes en el

aprendizaje a lo largo de la vida y utilizando las tecnologias de la informacién y la comunicacion.

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

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

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

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

p) Supervisar y aplicar procedimientos de gestion de calidad, de accesibilidad universal y de
«disefio para todos», en las actividades profesionales incluidas en los procesos de produccion o prestacion de

Servicios.

g) Realizar la gestién basica para la creacidn y funcionamiento de una pequefia empresa y tener iniciativa en su
actividad profesional con sentido de la responsabilidad social.

r) Ejercer sus derechos y cumplir con las obligaciones derivadas de su actividad profesional, de acuerdo con lo

establecido en la legislacion vigente, participando activamente en la vida econdmica, social y cultural.

Cualificaciones y unidades de competencia

1. Cualificacion profesional completa:

Implantacion y animacion de espacios comerciales COM158_3 (Real Decreto 1087/2005, de 16 de  septiembre), que

comprende las siguientes unidades de competencia:
UC0501_3: Establecer la implantacion de espacios comerciales.

UC0502_3: Organizar la implantacion de productos/servicios en la superficie de venta.
UC0503_3: Organizar y controlar las acciones promocionales en espacios comerciales. UC0504_3: Organizar y
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supervisar el montaje de escaparates en el establecimiento comercial.
2. Cualificaciones profesionales incompletas;
a) Gestion comercial de ventas COM314_3 (Real Decreto 109/2008, de 1 de febrero):
UCZ1000_3: Obtener y procesar la informacion necesaria para la definicion de estrategias y actuaciones comerciales.

UC1001_3: Gestionar la fuerza de ventas y coordinar el equipo de comerciales. UC0239 2: Realizar la venta de productos y/o
servicios a través de los diferentes canales de comercializacion. UC0503_3:

Organizar y controlar las acciones promacionales en espacios comerciales.

b) Gestion de marketing y comunicacion (Real Decreto1550/2011, de 31 de octubre): UC2185_3:
Asistir en la definicién y seguimiento de las politicas y plan de marketing.

C) Asistencia a la investigacion de mercados COM312_3 (Real Decreto 109/2008, de 1 de febrero):

UC0993_3: Preparar la informacién e instrumentos necesarios para la investigacion de mercados. UC0997_3: Colaborar

en el analisis y obtencion de conclusiones a partir de la investigacion de mercados.

d) Organizacion y gestion de almacenes COM318_3 (Real Decreto 109/2008, de 1 de febrero): UC1014 _3:
Organizar el almacén de acuerdo a los criterios y niveles de actividad previstos. UC1015_2: Gestionar y coordinar las
operaciones del almacén.

e) Gestion y control del aprovisionamiento COM315_3 (Real Decreto 109/2008, de 1 de febrero):

UC1003_3: Colaborar en la elaboracién del plan de aprovisionamiento. UC1004_3: Realizar el seguimiento y control

del programa de aprovisionamiento.
f) Gestidn comercial y financiera del transporte por carretera COM442_3 (RD 1550/2011, de 31 de octubre);

UC2183_3: Gestionar la actividad econémico-financiera del transporte por carretera.



2.4.Objetivos generales

a)

b)

d)

)

h)

K)

Conocer y valorar las fuentes y productos financieros disponibles, tales como créditos, préstamos y otros
instrumentos financieros, asi como las posibles subvenciones y seleccionar los mas convenientes para la
empresa, analizando la informacion contable y evaluando los costes, riesgos, requisitos y garantias exigidas por
las entidades financieras, para obtener los recursos financieros necesarios que se requieren en el desarrollo de la

actividad.

Elaborar informes de base y briefings, analizando y definiendo las diferentes estrategias comerciales de las
variables de marketing mix, para asistir en la elaboracion y seguimiento de las politicas y planes de marketing.

Utilizar las nuevas tecnologias de la comunicacion a través de Internet, construyendo, alojando y manteniendo
paginas web corporativas y gestionando los sistemas de comunicacion digitales, para planificar y realizar

acciones de marketing digital.

Disefiar planes de investigacion comercial, determinando las necesidades de informacion, recogiendo los datos

secundarios y primarios necesarios para obtener y organizar informacion fiable de los mercados.

Elaborar informes comerciales, analizando la informacion obtenida del mercado mediante la aplicaciéon de

técnicas estadisticas, para establecer un sistema de informacion de marketing eficaz (SIM).

Determinar los elementos exteriores e interiores que permitan conseguir la imagen y los objetivos comerciales
deseados, para organizar y supervisar la implantacion de espacios comerciales.

Definir las especificaciones de disefio y materiales que consigan transmitir la imagen corporativa de la empresa o
de la marca, para organizar y supervisar el montaje de escaparates de espacios comerciales.

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

servicios.

Determinar el plan de campafias promocionales, seleccionando y formando recursos humanos, para organizar y

controlar el desarrollo de acciones promocionales en espacios comerciales.

Definir los argumentarios de venta y las lineas de actuacion comercial, analizando la informacién procedente de
los clientes, la red de ventas, el briefing del producto y el sistema de informacién de mercados, para elaborar el

plan de ventas.

Negociar y cerrar contratos de compraventa con clientes, utilizando técnicas de venta adecuadas y prestando al
cliente un servicio de calidad, para gestionar la comercializacion y venta de productos y/o servicios y la atencion
al cliente.

Dimensionar el equipo de ventas, fijando los criterios de seleccion, formacion, motivacion y remuneracion de los
vendedores, liderando y organizando al equipo y estableciendo las medidas de seguimiento y control de su

actuacion comercial, para gestionar la fuerza de ventas.

m) Analizar las necesidades de materiales y de recursos necesarios en los planes de produccion y distribucion y

programar los flujos de materiales y productos ajustandose a los objetivos, plazos y calidad del proceso para

realizar y controlar el aprovisionamiento de materiales y mercancias.
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n) Analizar los procesos de almacenaje y los métodos de gestion de stocks aplicables en la organizacion de un
almacén, valorando la distribucion interna y el sistema de manipulacion de

las mercancias y aplicando la normativa vigente en materia de seguridad e higiene, garantizando su integridad y

optimizando los recursos disponibles, para organizar el almacenaje de las mercancias.

fi) Gestionar en inglés las relaciones con clientes, proveedores, organismos publicos, banca nacional e internacional y

demas operadores que intervienen en las actividades comerciales.

0) Analizar y utilizar los recursos y oportunidades de aprendizaje relacionados con la evolucién cientifica,
tecnoldgica y organizativa del sector y las tecnologias de la informacion y la comunicacion, para mantener el

espiritu de actualizacion y adaptarse a nuevas situaciones laborales y personales.

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

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

r) Desarrollar técnicas de liderazgo, motivacion, supervision y comunicacion en contextos de trabajo en grupo, para

facilitar la organizacion y coordinacion de equipos de trabajo.

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

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

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

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

w) Utilizar procedimientos relacionados con la cultura emprendedora, empresarial y de iniciativa profesional, para

realizar la gestion basica de una pequefia empresa o0 emprender un trabajo.

x) Reconocer sus derechos y deberes como agente activo en la sociedad, teniendo en cuenta el marco legal que

regula las condiciones sociales y laborales, para participar como ciudadano democratico.

2.5. Entorno profesional

Las personas que obtienen este titulo ejercen su actividad en empresas de cualquier sector productivo y principalmente del sector del comercio y
marketing publico y privado, realizando funciones de planificacién, organizacion y gestion de actividades de compraventa de productos y
servicios, asi como de disefio, implantacion y gestidn de espacios comerciales. Se trata de trabajadores por cuenta propia que gestionan s



empresa realizando actividades de compraventa de productos y servicios, o de trabajadores por cuenta ajena que ejercen su actividad en el
departamento de ventas, comercial o de marketing dentro de los subsectores de:

— Industria, comercio y agricultura, en el departamento de ventas, comercial o de marketing.

— Empresas de distribucion comercial mayorista y/o minorista, en el departamento de compras, ventas, disefio e
implantacion de espacios comerciales, comercial o de marketing.

— Entidades financieras y de seguros, en el departamento de ventas, comercial 0 de marketing.

— Empresas intermediarias en el comercio como agencias comerciales, y empresas de asesoramiento comercial y
juridico, entre otras.

— Empresas importadoras, exportadoras y distribuidoras-comercializadoras Empresas de logistica y transporte.
Asociaciones, instituciones, organismos y organizaciones no gubernamentales (ONG).

Las ocupaciones y puestos de trabajo mas relevantes son los siguientes:

— Jefe de ventas

— Representante comercial

— Agente comercial

— Encargado de tienda

— Encargado de seccion de un comercio
— Vendedor técnico

— Coordinador de comerciales

— Supervisor de telemarketing

— Merchandiser

— Escaparatista comercial

— Disefiador de espacios comerciales

— Responsable de promociones punto de venta

— Especialista en implantacion de espacios comerciale



3. MODULO PROFESIONAL GESTION DE PRODUCTOS Y PROMOCIONES EN EL

PUNTO DE VENTA.

3.1. Presentacion

IDENTIFICACION

DISTRIBUCION HORARIA

UNIDADES DE COMPETENCIA
ASOCIADAS

NUMERO DE CREDITOS

3.2.Competencias Profesionales

Relacién de Competencias profesionales, respetando la letra con la que aparece en el Real Decreto:

DESCRIPCION

Cddigo
Mddulo
profesional

Familia
Profesional

Titulo

Grado
Curso
Horas
Horas
semanales

ECPO503_3

ECPO502_3

ECTS

10

0927

Gestion de
productos y
promociones
en el punto
de venta

Comercio y
Marketing
Técnico
Superior en
Gestion de
Ventas

y Espacios
Comerciales
Superior
20

90

3

Implantar las
acciones
promocional
es en
espacios
comerciales.
Gestionar la
implantacion
de productos
y servicios en
la superficie

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

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

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

n) Organizar y coordinar equipos de trabajo con responsabilidad, supervisando el desarrollo del mismo, manteniendo
relaciones fluidas y asumiendo el liderazgo, asi como aportando soluciones a los conflictos grupales que se presenten.fi)
Comunicarse con sus iguales, superiores, clientes y personas bajo su responsabilidad, utilizando vias
eficaces de comunicacion, transmitiendo la informacion o conocimientos adecuados y respetando la autonomia

y competencia de las personas que intervienen en el &mbito de su trabajo.

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

empresa.

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

g) Realizar la gestion basica para la creacion y funcionamiento de una pequefia empresa y tener iniciativa en su actividad
profesional con sentido de la responsabilidad social.

r) Ejercer sus derechos y cumplir con las obligaciones derivadas de su actividad profesional, de acuerdo con lo establecido

en la legislacion vigente, participando activamente en la vida econdmica, social y cultural.

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

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

Servicios.

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

0) Analizar y utilizar los recursos y oportunidades de aprendizaje relacionados con la evolucién cientifica, tecnolégica y
organizativa del sector y las tecnologias de la informacién y la comunicacién, para mantener el espiritu de

actualizacion y adaptarse a nuevas situaciones laborales y personales.

p) Desarrollar la creatividad y el espiritu de innovacion para responder a los retos que se presentan en los procesos y en
la organizacion del trabajo y de la vida personal.
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() Tomar decisiones de forma fundamentada, analizando las variables implicadas, integrando saberes de distinto
ambito y aceptando los riesgos y la posibilidad de equivocacion en las mismas, para afrontar y resolver distintas
situaciones, problemas o contingencias.

r) Desarrollar técnicas de liderazgo, motivacion, supervision y comunicacion en contextos de trabajo en grupo, para
facilitar la organizacion y coordinacién de equipos de trabajo.

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

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

u) Identificar y proponer las acciones profesionales necesarias, para dar respuesta a la accesibilidad universal y al

«disefio para todos».

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

w) 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.

X) Reconocer sus derechos y deberes como agente activo en la sociedad, teniendo en cuenta el marco legal que
regula las condiciones sociales y laborales, para participar como ciudadano democratico.

4. RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE EVALUACION

Este mddulo persigue los siguientes resultados de aprendizaje:
RA 1. Determina la dimension del surtido de productos, definiendo el posicionamiento
estratégico para conseguir la gestion éptima del establecimiento.
Criterios de evaluacion:
a) Sehaelegido el surtido de productos de acuerdo con la informacion comercial disponible.
b) Se han utilizado aplicaciones informaticas de gestion comercial en el andlisis del surtido.

¢) Se han calculado los coeficientes de ocupacion del suelo y del espacio para determinar la densidad comercial

mediante hojas de célculo informaticas.

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

programas informaticos.
e) Se ha segmentado el surtido en familias de productos y servicios segun objetivos comerciales.
f)  Se han aplicado métodos de calculo de la dimensién del surtido para asegurar la rentabilidad del punto de venta.
g) Se ha determinado el nimero de referencias de cada familia de productos y servicios segun objetivos comerciales.
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h) Se han realizado estudios de andlisis de la competencia y de expectativas del consumidor para mejorar la eleccion
del surtido.

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

Criterios de evaluacion:
a) Se han establecido los niveles de exposicion del lineal, atendiendo a su valor comercial.
b) Se han asignado las referencias del surtido al lineal en funcién de los planes de venta.
¢) Se ha calculado el nimero 6ptimo de facings para cada referencia segun criterios comerciales y de organizacion.

d) Sehan utilizado aplicaciones informaticas para la optimizacion del lineal.

e) Se ha determinado el sistema de organizacion de los recursos humanos y materiales necesarios en las operaciones

de ubicacion, reposicién y mantenimiento de los lineales.

f)  Seha calculado el nimero de trabajadores necesarios en cada seccién o actividad en funcion del tiempo de

implantacién de los productos.

g) Se han elaborado instrucciones claras y precisas de ubicacion, reposicién y mantenimiento de los lineales para ser

transmitidas al equipo humano.
h)  Se ha programado y organizado la reposicién de productos, asegurando su presencia continua en el lineal.
RA 3. Calcula larentabilidad de la implantacion del surtido, analizando y corrigiendo las
posibles desviaciones sobre los objetivos propuestos.
Criterios de evaluacion:
a) Se ha calculado el rendimiento de la superficie de venta, utilizando hojas de calculo informéticas.

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

¢) Se ha calculado la eficacia financiera de una familia de productos mediante el uso de hojas de célculo informaticas.
d) Se han definido los parametros que implican la supresién de una referencia del surtido.

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

surtido.

f)  Se ha calculado la rentabilidad de las politicas de merchandising mediante la aplicacién informatica

adecuada.

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

politicas de merchandising aplicadas.

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

merchandising adecuadas.
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Criterios de evaluacion:

a)

b)

c)

d)

e)

9)

h)

Se han identificado y organizado las acciones de merchandising o marketing directo

adecuadas al tipo de promocion definido en el plan de marketing.

Se han utilizado aplicaciones informaticas en la organizacion y planificacién de las acciones

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

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

ventas o promaocion.

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

promocionales.

Se han identificado los lugares mas idoneos para ubicar las promociones, de forma que fuercen

el recorrido de los clientes por la mayor parte del establecimiento.

Se han realizado y colocado los indicadores visuales necesarios que dirijan al cliente hacia las

zonas promocionales.

Se han simulado acciones de informacion y atencion al cliente durante la accién promocional,

cumpliendo los requisitos de amabilidad, claridad y precision.

RA 5. Determina los procedimientos de seleccion y formacion del personal de promocién en el

punto de venta, definiendo el perfil del candidato y las acciones formativas segun el

presupuesto disponible.

Criterios de evaluacion:

a)

b)

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

acciones promocionales.

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

Se han identificado los diferentes tipos de clientes, para proporcionarles la adecuada atencién

e informacion durante la acciéon promocional.

Se han seleccionado las instrucciones que han de transmitirse de forma clara y precisa al
personal encargado de realizar las acciones promocionales.
Se ha analizado la normativa de seguridad y prevencion de riesgos laborales, para garantizar

su cumplimiento durante la realizacibn de las acciones promocionales.
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RA 6. Controla la eficiencia de las acciones promocionales, adoptando medidas que optimicen

la gestién de la actividad.

Criterios de evaluacion:

a)

b)

c)

d)

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

Se han elaborado test y encuestas de valoracion de las campafias promocionales que nos
permitan obtener informacién sobre su rentabilidad y eficacia.

Se han calculado las ratios de control de las campafias promocionales mediante programas
especificos o genéricos de gestion.

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

Se han propuesto las medidas correctoras mas eficaces sobre las desviaciones detectadas.
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4.1. Relacion entre los Resultados de Aprendizaje y los Objetivos Generales

Resultados de Aprendizaje

Objetivos Generales

RA 1. Determina la dimensién del surtido de
productos definiendo el posicionamiento
estratégico

para conseguir la gestion éptima del
establecimiento.

h) Determinar la amplitud y profundidad del surtido y su ubicacion
en la superficie de venta asignando recursos materiales y humanos
segun criterios de eficacia

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

h) Determinar la amplitud y profundidad del surtido y su ubicacién
en la superficie de venta asignando recursos materiales y humanos
segun criterios de eficacia

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

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

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

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

h) Determinar la amplitud y profundidad del surtido y su ubicacién
en la superficie de venta asignando recursos materiales y humanos
segun criterios de eficacia

g) Tomar decisiones de forma fundamentada analizando las
variables implicadas integrando saberes de distinto ambito

v) Identificar y aplicar pardmetros de calidad en los trabajos y
actividades realizados en el proceso de aprendizaje

i) Determinar el plan de campafias promocionales seleccionando y
formando recursos humanos para organizar y controlar el
desarrollo de acciones promocionales

p) Desarrollar la creatividad y el espiritu de innovacién para
responder a los retos que se presentan en los procesosy en la
organizacion del trabajo

s) Aplicar estrategias y técnicas de comunicacion adaptandose a los
contenidos que se van a transmitir

i) Determinar el plan de campafias promocionales seleccionando y
formando recursos humanos para organizar y controlar el
desarrollo de acciones promocionales

r) Desarrollar técnicas de liderazgo, motivacion, supervision y
comunicacién en contextos de trabajo en grupo

u) Identificar y proponer las acciones profesionales necesarias para
dar respuesta a la accesibilidad universal y al «disefio para todos»
w) Utilizar procedimientos relacionados con la cultura
emprendedora empresarial y de iniciativa profesional para
gestionar una pequeiia empresa

i) Determinar el plan de campafias promocionales seleccionando y
formando recursos humanos para organizar y controlar el
desarrollo de acciones promocionales

0) Analizar y utilizar los recursos y oportunidades de aprendizaje
relacionados con la evolucidn cientifica tecnoldgica y organizativa
del sector y las TICs

t) Evaluar situaciones de prevencién de riesgos laborales y de
proteccién ambiental proponiendo y aplicando medidas de
prevencién

X) Reconocer sus derechos y deberes como agente activo en la
sociedad
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4.2.Relacion entre las Competencias, los Objetivos Generales y los Resultados

de Aprendizaje

Competencias Profesionales,
Personales y Sociales

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

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

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

Objetivos Generales

h) Determinar la amplitud y
profundidad del surtido y su ubicacidn
en la superficie de venta asignando
recursos materiales y humanos seguin
criterios de eficacia, para organizary
controlar la implantacion de
productos y/o servicios.

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

o) Analizar y utilizar los recursos y
oportunidades de aprendizaje
relacionados con la evolucién
cientifica tecnoldgica y organizativa
del sector y las TICs, para mantener el
espiritu de actualizacion y adaptarse a
nuevas situaciones laborales y
personales.

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

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

RA 1. Determina la dimensidn del surtido
de productos definiendo el posicionamiento
estratégico para conseguir la gestion
Optima del establecimiento.

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

RA 3. Calcula la rentabilidad de la
implantacion del

surtido analizando y corrigiendo las posibles
desviaciones sobre los objetivos propuestos.
RA 4. Disefa acciones promocionales en el
punto de venta aplicando técnicas de
merchandising adecuadas.

RA 5. Determina los procedimientos de
seleccién y formacion del personal de
promocidn en el punto de venta definiendo
el perfil del candidato y las acciones
formativas segun el presupuesto
disponible.

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

gestion de la actividad.

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

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

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




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

r) Desarrollar técnicas de liderazgo,
motivacidn, supervision y
comunicacion en contextos de trabajo
en grupo

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

Competencias Profesionales,
Personales y Sociales

Objetivos Generales

Resultados de aprendizaje

i) Comunicarse con sus iguales,
superiores, clientes y personas bajo
su responsabilidad utilizando vias
eficaces de comunicacion,
transmitiendo la informacién o
conocimientos adecuados y
respetando la autonomia y
competencia de las personas

que intervienen en el ambito de su
trabajo.

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

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

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

p) Supervisary aplicar
procedimientos de gestion de
calidad, de accesibilidad universal y
de «disefio para todos» en las
actividades profesionales incluidas
en los procesos de produccién o
prestacién de servicios.

g) Realizar la gestién bdasica para la
creacion y funcionamiento de una
pequeia empresa y tener iniciativa
en su actividad profesional con
sentido de la responsabilidad
social.

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

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

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

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

v) Identificar y aplicar parametros de
calidad en los trabajos y actividades
realizados en el proceso de
aprendizaje, para valorar la cultura de
la evaluacion y de la calidad y ser
capaces de supervisar y mejorar
procedimientos de gestion de calidad.
w) Utilizar procedimientos
relacionados con la cultura
emprendedora empresarial y de
iniciativa profesional para gestionar
una pequefia empresa o emprender
un trabajo

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

RA 5. Determina los procedimientos de
seleccién y formacion del personal de
promocidn en el punto de venta definiendo
el perfil del candidato y las acciones
formativas segun el presupuesto
disponible.

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

cultural.

x) Reconocer sus derechos y deberes
como agente activo en la sociedad,
teniendo en cuenta el marco legal que
regula las condiciones sociales y
laborales, para participar como
ciudadano democratico

RA 6. Controla la eficiencia de las acciones
promocionales adoptando medidas que
optimicen la gestion de la actividad.
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5. CONTENIDOS

Establecidos en la Orden EDU/49/2025, de 28 de agosto, por la que se determina el currriculo y se regulan determinados
aspectos organizativos para los ciclos formativos de grado superior de la familia profesional Comercio y Marketing en el ambito de

la Comunidad Auténoma de Cantabria.
1. Determinacion de la dimension del surtido de productos:

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

—  Estructura del surtido

—  Objetivos, criterios de clasificacion y tipos de surtido.
—  Métodos de determinacion del surtido.

—  Laamplitud del surtido.

—  Laanchura del surtido.

—  Laprofundidad del surtido

—  Eleccion de referencias.

—  Umbral de supresion de referencias
2. Determinacion del procedimiento de implantacién del surtido de productos y/o servicios en los lineales:

—  Definicion y funciones del lineal.

—  Zonasy niveles del lineal.

—  Sistemas de reparto del lineal.

—  Sistemas de reposicion del lineal.

—  Tipos de exposiciones del lineal.

—  Lineal 6ptimo.

—  Tiempos de exposicion

—  Gestion de categorias de productos.
— Losfacings. Reglas de implantacion.

3. Calculo de la rentabilidad de la implantacion del surtido:

—  Instrumentos de control cuantitativos y cualitativos.

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

—  Rentabilidad directa del producto.

— Ratios econoémicos-financieros.

—  Andlisis de resultados.

— Medidas correctoras: supresion e introduccion de referencias.

—  Hojas de célculo.
4. Disefio de las acciones promocionales en el punto de venta:

—  Comunicacion comercial.
—  Publicidad y promocion.

—  Marketing directo.
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- Pdblico objetivo.

—  Promociones de fabricante.

—  Promociones de distribuidor.

—  Promociones dirigidas al consumidor.

—  Animacién de puntos calientes y frios.

— Indicadores visuales.

—  Productos gancho y productos estrella.

—  Lapublicidad en el lugar de venta (PLV)

—  Tipos de elementos de publicidad: stoppers, pancartas, displays y carteles, entre otros.

5. Determinacién de los procedimientos de seleccion y formacién del personal de promocion en el punto de venta:

—  Perfil del personal de promociones comerciales.

—  Tipologia de clientes.

—  Formacion de personal de promociones comerciales.

—  Técnicas de liderazgo.

—  Técnicas de trabajo en equipo.

6. Control de la eficiencia de las acciones promocionales:

—  Criterios de control de las acciones promocionales.

— Indices y ratios econémico-financieros: margen bruto, tasa de marca, stock medio, rotacién del stock y rentabilidad

bruta, entre otros.

— Andlisis de resultados.

— Ratios de control de eficacia de acciones promocionales.

—  Aplicacion de medidas correctoras.

5.1. Distribucién de los contenidos en unidades didacticas

Para superar cada RA suspenso el alumnado debera alcanzar como minimo una calificacion positiva igual o superior a 5.

La nota final del médulo seré la media ponderada de las calificaciones obtenidas en los RA. Para la superacion del modulo,

serd requisito indispensable tener aprobados (calificacion igual o superior a 5) todos los RA.

El producto y sus atributos.

Unidad

Unidad
Didactica 1: RAL Naturaleza técnica, comercial y psicolégico del producto.
Identificacion La clasificacién de los productos.
del producto La marca
Ciclo vital del producto
Posicionamiento vital de un producto.
Posicionamiento, acondicionamiento y codificacion de un producto.
Concepto de surtido.
RA1L Estructura del surtido.

Clasificacion de los tipos de surtidos.

Eleccién de referencias
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Didactica 2:

El surtido en
el punto de
venta
El lineal.
Unidad Implantacién de productos en el lineal
Didactica 3: RA2
Organizacién Reparto del lineal
del lineal El facing y su gestion
Aplicaciones informaticas de gestion del espacio.
Herramientas de control del surtido.
. Seguimiento y gesiion de ventas.
_Unidad RA3  ["Analisis de resultados.
Didactica 4: Medidas correctoras
La Estudio y rentabilidad del lineal.
administracion
del surtido
La comunicacion comercial.
Unidad . .
Didactica 5: El marketing mix.
Medios de . L .
comunicacién RA4 Medios de comunicacion comercial.
comercial o
El plan de comunicacion.
Medios de comunicacion y relaciones con la empresa.
Las promociones. Concepto.
Unidad Tipos de promociones.
Didactica 6: - —
Promociones La animacion en el punto de venta.
en el punto de Publicidad en el lugar de venta.
venta RA4
Comportamiento del consumidor ante las acciones promocionales.
Unidad Célculo de indices y ratios econdémico- financieros.
Didactica 7 . -
Control de las Aplicacion de medidas correctoras.
acciones Hojas de célculo.
promocionales RA6
Criterios de control.
Perfil y seleccion del personal de proporciones personales.
RA5

Unidad

Formacion del personal
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Didactica 8 El Técnicas de liderazgo.

personal y las
promociones
comerciales.

Motivacién y control del personal.

Tipologia de clientes.

Normativa sobre prevencion de riesgos laborales en el punto de venta.

5.2. Distribucién Temporal

El modulo profesional Gestion de Productos y Promociones en el Punto de Venta tiene asignada una
carga horaria de 90 horas.
Horas (sesiones)
12 Evaluacion 40

22 Evaluacién 23

Las clases se impartirdn segun el calendario escolar aprobado por la Consejeria de Educacién del

Gobierno de Cantabria, repartidas en 3 periodos lectivos semanales.

PRIMERA EVALUACION
La primera evaluacion se compone de 40 sesiones (horas). El planteamiento sera el siguiente:

OEVALUACION UNIDAD TITULO UNIDADES DIDACTICAS HORAS
* Presentacion del médulo profesional 1
1 Identificacion del producto. 7
12 evaluacion
2 El surtido en el punto de venta. 10
3 Organizacion del lineal 10
4 La administracién del surtido 12
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SEGUNDA EVALUACION

Se han programado 23 sesiones que se van a distribuir de la siguiente manera:

EVALUACION UNIDAD TITULO UNIDADES DIDACTICAS HORAS

Medios de comunicacién comercial

22 evaluacion
Promociones en el punto de venta

Control de las acciones promociénales

El personal y las promociones comerciales

6. METODOLOGIA DIDACTICA

El principio de metodologia activa emana del art. 2.f de la LOE:

“El desarrollo de la capacidad de los alumnos para regular su propio aprendizaje, confiar en sus aptitudes y conocimientos,

asi como para desarrollar la creatividad, la iniciativa empresarial y el espiritu emprendedor”.

6.1. Principios metodolégicos

Toda actuacion que se lleve a cabo en el proceso de ensefianza aprendizaje se va a sustentar en los siguientes principios
psicopedagdgicos:

A. Aprendizaje Significativo:

Se busca pasar del aprendizaje memoristico y repetitivo, al aprendizaje significativo (que los nuevos contenidos se

relacionen con los anteriores permitiendo la reestructuracién de los esquemas cognitivos).
Hay que procurar que las actividades presenten grados de dificultad ajustados y progresivos.

B. Aprendizaje Funcional:

Bésico en todos los médulos profesionales de la Formacion Profesional, lo que supone la necesidad de conectar con los
intereses y motivaciones de los alumnos, a través de la exposicion de contenidos précticos que van a ser aplicados por ellos

en el mundo real.

C. Aprender a Aprender:

Dando preferencia a métodos y actividades centrados en el alumno y que animen a un alto grado de implicacion del mismo,
el alumno con la ayuda del profesor conseguira ser protagonista de su propio aprendizaje lo que le permitir llevar a cabo

aprendizajes significativos.
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D. Otros:

Como pueden ser el trabajo en equipo, retroalimentacion, intencionalidad, reforzamiento, participacion e implicacion, efc.

6.2. Metodologia didactica a aplicar

La metodologia serd activa y participativa, facilitara la interaccion, fomentara la responsabilidad sobre el aprendizaje,
asegurara la motivacion, favorecera la modificacion o adquisicion de nuevas actitudes, posibilitara el desarrollo de
habilidades y potenciara la evaluacién como un proceso de retroalimentacion continua. Para este fin se seguiran las

siguientes pautas:

- Al principio del curso se hard la presentacion del mddulo, explicando sus caracteristicas, los contenidos y los
resultados de aprendizaje que deben adquirir los alumnos, asi como la metodologia que se va a llevar a cabo y los

criterios de evaluacion que se van a aplicar.
- Serealizard una presentacion de cada bloque de contenidos intentando motivar a los alumnos.

- Alinicio de cada unidad did4ctica, se comenzaré con el planteamiento de diferentes cuestiones que sirvan de
introduccion a los alumnos en el tema, consiguiendo captar su atencion, haciéndoles participes e involucrandoles
en su propio proceso de ensefianza-aprendizaje. Seguidamente se debatiran las diferentes opiniones que se
hayan obtenido y posteriormente el profesor enfocara estos resultados hacia los contenidos propios de la unidad

- Posteriormente, se pasara a explicar los contenidos conceptuales intercalando actividades de apoyo como pueden

ser la resolucién de casos préacticos.

- Alfinalizar cada unidad didactica se propondré a los alumnos la resolucién de actividades de ensefianza-
aprendizaje que faciliten la mejor comprension del tema propuesto (debates, discusiones, aplicaciones
practicas...). También se propondran videos (Internet, YouTube...) a fin de mostrar al alumnado que lo aprendido
no es algo ajeno a la realidad, asi como cualquier texto que ademas de motivar al alumno a la lectura acerque la

realidad al aula.

- Ofros recursos que se utilizaran seran programas online de introduccion y repaso de contenidos (tipo Kahoot), asi
como, dindmicas y juegos didacticos de aprendizaje con la finalidad de aprender e interiorizar y repasar la materia
impartida.
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7. MEDIDAS DE ATENCION A LA DIVERSIDAD

La diversidad del alumnado en los ciclos formativos de nuestro centro viene en mayor parte determinada por su distinta
procedencia académica o profesional. También hay, aunque muy pocos casos, alumnos con algun tipo de discapacidad.

Las medidas para atender a la diversidad del alumnado seran las siguientes:

» Cuando el alumnado tenga distinta procedencia académica o profesional y esto origine distintos ritmos de

aprendizaje:

— Sise trata de alumnado con alta capacidad intelectual que presente un ritmo de aprendizaje superior al
resto del grupo, se le plantearan actividades de profundizacion o ampliacién que requieran un mayor rigor
técnico sobre la materia una vez que haya realizado correctamente las tareas generales propuestas.

— Si se trata de alumnado con dificultades para alcanzar los objetivos, se le plantearan actividades de
refuerzo.

» Cuando el médulo profesional sea cursado por alumnado con algun tipo de discapacidad, se adecuarén las
actividades formativas, los criterios y los procedimientos de evaluacion. Esta adaptacion en ningin caso supondra
la supresion de resultados de aprendizaje y objetivos generales del ciclo que afecten a la adquisicién de la
competencia general del titulo.

» En caso de concurrir en algin alumno/a la circunstancia de discapacidad fisica, se realizarian las adaptaciones
necesarias en relacion a los recursos y equipamientos del centro o la creacidn de materiales.

8. MATERIALES Y RECURSOS DIDACTICOS

Como recursos metodoldgicos, con los que poder aplicar los principios anteriormente sefialados, podemos distinguir
entre los personales, materiales y ambientales:

A. Personales:

- Explicaciones del docente de cada uno de los temas.

- Profesionales y expertos a través de talleres, charlas, coloquios, etc.
B. Materiales:
Impresos:

- Libro de texto “Gestién de productos y promociones en el punto de venta” (2023) de Ed. Paraninfo. Autor:
Enrique Garcia Prado.. ISBN 978-84-1366-533-7.

- Fotocopias de interés y de procedencia muy variada, articulos, ejercicios, cuadros explicativos, esquemas...

- Revistas especializadas, textos legales, anuarios econémicos, memarias econémicas de empresas,
convenios colectivos, etc. El profesor del médulo proporcionard los instrumentos didacticos necesarios en

cada tema: lecturas, apuntes de apoyo al texto, cuestionarios, ejercicios practicos, etc.

C. Audiovisuales/ Informéaticos:

- Equipo informatico.

- Proyector y altavoces para visualizar presentaciones de PowerPoint de las unidades
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didacticas, correccion de actividades propuestas por el profesor, videos relacionados
con el tema, etc.

- Dispositivos moviles para la busqueda de informacion en las actividades de aula.

- Software de aplicaciones relacionadas con la materia como pueden ser: procesador de
texto, hoja de calculo, presentaciones, etc. de la plataforma Office365. Y/ o programas

online (Kahoot o similares) con la finalidad de repaso o introduccién de contenidos.

D. Ambientales/ Fisicos:

Estructurales o propios del &mbito escolar: Aulas de informéatica y biblioteca.

9. PLANIFICACION DEL USO DE ESPACIOS Y EQUIPOS

- Las clases seran impartidas en el aula de referencia de los alumnos, ya que en dicha aula se
dispone de proyector y ordenador conectado a Internet. Un dia a la semana se utilizara el
aula de informatica

10. ACTIVIDADES COMPLEMENTARIAS Y EXTRAESCOLARES

Durante el curso se realizaran actividades extra escolares en empresas de la regién relacionadas con el
madulo.

11. PROCEDIMIENTOS E INSTRUMENTOS DE EVALUACION DEL
APRENDIZAJE

11.1. Principios generales de la evaluacion

Teniendo en cuenta la normativa basica establecida en relacion con los procesos de aprendizaje, |as caracteristicas que

debe reunir la evaluacién en la Formacién Profesional son:

- Laevaluacion del proceso de aprendizaje de los alumnos debe ser continua y en este sentido se puede diferenciar
entre una evaluacion inicial, una evaluacion continua y una evaluacion final.

- Laevaluacion debe ser integradora, referida al conjunto de las capacidades expresadas en los objetivos generales
del ciclo, asi como a los criterios de evaluacion.

- Laevaluacion debe perseguir una finalidad formativa, se evallia fundamentalmente para mejorar los resultados del

proceso de ensefianza aprendizaje.

11.2. Procedimientos e instrumentos de evaluacion

Alinicio de curso se hace necesario establecer una evaluacién inicial de los/as alumnos/as para tratar de comprobar los
conocimientos previos y aplicar sus resultados a la organizacién del médulo. Esta evaluacion se realizard mediante una
entrevista 0 pequefia encuesta por parte del/a profesor/a en la que se preguntaran sobre contenidos clave en la materia,

experiencias profesionales previas en la materia, expectativas, etc.

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

Se valorara, ademas los siguientes aspectos:

Capacidad de organizacion del trabajo.

Grado de participacion en los trabajos del grupo.

Calidad final del trabajo

Se utilizara un sistema de evaluacién continua, puesto que es el que permite hacer un seguimiento del proceso de

aprendizaje de los alumnos/as.

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

establecidos para este Modulo.
En cuanto a los INSTRUMENTOS DE EVALUACION, se utilizaran los siguientes:

- Pruebas objetivas, El examen es una prueba objetiva que combinara teoria y practica. Puede contener test, preguntas
tedricas (que obliguen al alumnado a redactar y expresar ideas por escrito), andlisis y comentario de textos, (casos
practicos o noticias relacionadas) y ejercicios sobre los conceptos y contenidos impartidos. Para que una de estas
pruebas se considere superada se debera obtener al menos un 5 sobre 10 o su equivalente.

Las fuentes de informacion para responder las pruebas mencionadas anteriormente seran apuntes, materiales y
comentarios recogidos en el aula.
Con estas pruebas se trata de evaluar, segun los casos:
v' El grado de conocimiento de los contenidos, conceptos, tramites, documentos y operaciones, etc.
v La comprension y andlisis de textos y normas y su interpretacion y aplicacién a casos concretos.
v La capacidad de razonamiento, asi como la iniciativa y creatividad en la solucién de problemas.

- Portafolio de actividades, el portafolio consiste en la suma de actividades o ejercicios propuestos por el profesor tales
como resolucion de casos, elaboracion de presentaciones, analisis de articulos etc. elaborado tanto en clase como en
casa de forma individual o en grupo, y con los que se valorarén aspectos como:

v Limpieza y presentacion de los trabajos,

Calidad y organizacion de los trabajos,

Claridad de los conceptos,

Participacion en los debates y exposiciones,

Uso de la terminologia propia de la materia,

Seleccion y uso de las fuentes de informacion adecuadas,

Utilizacion de las aplicaciones informéticas disponibles,

Trabajo en equipo,

A N N N N N

Capacidad para integrar los distintos conocimientos en la materia, etc.

Ademas, se realizaran sesiones de autoevaluacion, reflexionando el alumno, criticamente, sobre su propio proceso de

aprendizaje, puesto que son metas fundamentales para consolidar una madurez personal que les permita actuar de forma
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responsable y auténoma, y desarrollar asi su espiritu critico.

11.3. Ponderaciéon de los RA

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

PONDERACION

RA 1. Determina la dimensién del surtido de productos definiendo el
posicionamiento estratégico para conseguir la gestion 6ptima del
establecimiento

10%

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

20%

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

20 %

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

20 %

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

10 %

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

20 %
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11.4. Periodos de evaluacién

Se realizaran las siguientes reuniones de evaluacion recogidas en las instrucciones de inicio de curso:
v' Evaluacion inicial

Se celebrara una sesion de evaluacion inicial con objeto conocer las caracteristicas y la formacion previa de cada uno de los alumnos, en
relacion con los contenidos del médulo.el 23 de octubre de 2025

Esta evaluacion no supondrd, en ningun caso, calificacion del alumnado, pero podra informarse a éste del resultado de dicha

evaluacion.

v Sesion periddica de evaluacion: Primera Evaluacion

Se realizara una sesién de evaluacion y calificacion al finalizar el primer trimestre, EI 18 de diciembre de 2025.
v Sesion periédica de evaluacion: Segunda Evaluacion

Se realizara una sesidn de evaluacion y calificacion al finalizar el segundo trimestre. El 26 de febrero de 2026.
v" Acceso a FEM el 5 de marzo de 2026.
v Evaluacion final el 25 de junio.
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12. CRITERIOS DE CALIFICACION

12.1. Ponderacion de los criterios de evaluacion, actividades e instrumentos de

evaluacion

PONDER
ACION
CE
%

ACTIVID
ADES DE

EVALUA
CION

a) Se ha elegido el surtido de productos de acuerdo con la informacion
mercial disponibl 008 | Tareao
comercial disponible. prueba
escrita
b? Se han utilizado aplicaciones informaticas de gestion comercial en
el andlisis del surtido. 0,02 Tareao
prueba
escrita
¢) Se han calculado los coeficientes de ocupacion del suelo y del
. h . : ) : 0,20 Tareao
espacio para determinar la densidad comercial mediante hojas de prueba
calculo informaticas. escrita
RAL d) Se han distribuido los metros lineales del establecimiento entre
Determina la cada familia de productos y/o servicios, utilizando programas 0,20 Tareao
dimensién del informéticos. prueba
surtido de escrita
dgf'i?]?;fé%sel €) Se ha segmentado el surtido en familias de productos y servicios 005 Tareao
posicionamient segun objetivos comerciales. ’ prueba
o0 estratégico escrita
ara conseguir - — ~ - — -
P la gestiéﬁ f) Se han aplicado métodos de calculo de la dimension del surtido para
Gptima del 10v| @segurar la rentabilidad del punto de venta. 0,20 Tareao
establecimiento prueba
escrita
g) Se ha determinado el nimero de referencias de cada familia de 0.20 Tareao
productos y servicios segun objetivos comerciales. ' prueba
escrita
h) Se han realizado estudios de andlisis de la competencia y de
. . . A . 0,05 Tareao
expectativas del consumidor para mejorar la eleccién del surtido prueba
Escrita
a) Se han establecido los niveles de exposicion dellineal, atendiendo
a'su valor comercial. 0,32 Tareao
prueba
RA2.. h
Determina el escrita
procedimiento . . . . ‘2
de implantacion b) Se han asignado las referencias del surtido al lineal en funcién de los 0,32 Tareao
del surtido de planes de venta. prueba
productos en escrita
los lineales
segun criterios ¢) Se ha calculado el niamero 6ptimo de facings para cada referencia
comerciales 20%| segun criterios comerciales y de organizacion. 0,32 Tareao
optimizando las prueba
operaciones de escrita
mantenimiento
yreposicion. d) Se han utilizado aplicaciones informaticas para la optimizacion del 0,14 Tarea o
lineal. prueba
escrita
e) Se ha determinado el sistema de organizacion de los recursos 032 Tareao
humanos y materiales necesarios en las operaciones de ubicacion, ' prueba
reposicion y mantenimiento de los lineales. escrita
f) Se ha calculado el nimero de trabajadores necesarios en cada
seccion o actividad en funcién del tiempo de implantacién de los 0,14 Tareao
productos. prueba
escrita
g) Se han elaborado instrucciones claras y precisas de ubicacion, 0.38 Tareao
reposicion y mantenimiento de los lineales para ser transmitidas al ' prueba
equipo humano. escrita
h) Se ha programado y organizado la reposicion de productos,
asegurando su presencia continua en el lineal. 0,12 Tareao
prueba
escrita
?]1) _Se r(;a ca}llcullad(_) (fal req?_lmlento de la superficie de venta, utilizando 032 Tareao
ojas de célculo informaticas. prueba
escrita
b) Se han utilizado los diferentes instrumentos cualitativos y cuantitativos Tareao
asi como los y . o 0,32 rueba
parametros de gestion y calidad, para valorar de forma periédica la pruel
implantacion de’los productos. escrita
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PONDER
ACION
CE
%

ACTIVID
ADES DE

EVALUA
CION

¢) Se ha calculado la eficacia financiera de una familia de productos 0.32 Tareao
mediante el uso de hojas de célculo informéticas. ' prueba
RA 3. Calcula escrita
la 'e'g:?:'dad d) Se han definido los parametros gue implican la supresion de una Tarea o
. ” referencia del surtido. 0,32
implantacion prueba
del surtido it
analizandoy escrita
corrigiendo las e) Se han definido las variables, sistemas o criterios de calidad
posibles ) h X : - 0,32 Tareao
e necesarios para introducir nuevas referencias en el surtido.
desviaciones 20% prueba
sobre los escrita
°bJe“‘"t’5 f) Se ha calculado la rentabilidad de las politicas de merchandising
Propuestos. mediante la aplicacién informatica adecuada. 0,2 Tareao
prueba
escrita
g) Se han realizado informes que reflejen los resultados y 0.2 Tareao
conclusiones sobre la rentabilidad de las politicas de merchandising ’ prueba
aplicadas escrita
a) Se han identificado y organizado las acciones de merchandising o
marketing directo adecuadas al tipo de promocion definido en el plan 0,32 Tareao
de marketing. prueba
escrita
b? Se han utilizado aplicaciones informaticas en la organizacion y FEM
planificacion de las acciones promocionales. 0,10
¢) Se ha calculado el presupuesto necesario para llevar a cabo la accién 0,16 Tareao
o promocional. prueba
RA 4. . Disefia escrita
acciones d) Se ha definido la forma y el contenido del mensaje promocional, de FEM
promocionales acuerdo con el plan de ventas o promocion. 0,32
en el punto de
venta Y Se han seleccionado los materal T al
; e) Se han seleccionado los materiales y soportes comerciales
aplicando 20%| Necesarios para las acciones promocionales. 032 Tarea o
técnicas de prueba
merchandising escrita
adecuadas f) Se han identificado los lugares mas idéneos para ubicar las
promociones, de forma que_fuercen el recorrido de los clientes por la 0,32 Tareao
mayor parte del establecimiento. prueba
escrita
g) Se han realizado y colocado los indicadores visuales necesarios 0.32 FEM
que dirijan al cliente hacia las zonas promocionales. ’
h) Se han simulado acciones de informacién y atencion al cliente 0.20 FEM
durante la accién promocional, cumpliendo los requisitos de ’
amabilidad, claridad y precision.
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De?tfrnfi-na a) Se ha definido el perfil del personal de promocién necesario para 026 Tarea o
los desarrollar las diferentes acciones promocionales. ’ prueba
escrita
procedimien - - -
tos de b) Se han (_j,etermlnado_ !as acciones formativas ade’cu_adas al personal Tarea o
seleccion y de prorr&oc;c,)n, en fléncll'?jn de las diferentes caracteristicas del producto y 0,27 prueba
> aplicando técnicas de liderazgo ;
fom(;a(l:lon anl 40 en equipo. goy escrita
el
personalde | 10% | c) Se han identificado los diferentes tipos de clientes, para Tarea o
promocion proporcionarles la adecuada atencion e informacién durante la accién 0,27 prueba
en el punto promaocional. escrita
de venta . . . »
definiendo d) Se han seleccionado las instrucciones que han de transmitirse de Tarea o
el perfil del formaclaray precisa al personal encargado de realizar las acciones 015 prueba
candidato y promocionales. escrita
'?‘S e) Se ha analizado la normativa de seguridad y prevencion de riesgos Tarea
acciones . e i 0,05
¢ . laborales, para garantizar su cumplimiento durante la realizacion de las pruebg
Zgaﬂtr']vgs acciones promocionales. escrital
presupuesto
disponible
a) Se han establecido procedimientos de control que permitan detectar
desviaciones respecto a los objetivos. 0,52 Tarea o
RA 6 prueba
= escrita
i?;ti;?:g;a b) Se han elaborado test y encuestas de valoracion de las campafias 0.20 FEM
de las 20% promocionales que nos permitan obtener informacién sobre su '
acciones rentabilidad y eficacia.
romociona c) Se han calculado los ratios de control de las campafas
P les promocionales mediante programas especificos o genéricos de 0,56 Tarea o
dontand gestion. prueba
a Opd%n 0 escrita
meaidas d) Se han detectado las desviaciones producidas respecto a los FEM
que objetivos comerciales planificados. 0,52
optimicen
la gestion
de la e) Se han propuesto las medidas correctoras mas eficaces sobre las 0.20 FEM
actividad desviaciones detectadas. ’

Las RA que van a pasar a FEM son RA2, d) y RA3 a)

12.2. Calificacion final del médulo

La calificacion final del mddulo se calculara mediante una media ponderada de las calificaciones obtenidas por el alumnado en cada resultado
de aprendizaje, teniendo en cuenta el peso asignado a cada criterio de evaluacién. Ademas, serd imprescindible obtener una nota superior a 5
en los resultados de aprendizaje considerados clave para poder superar el médulo.

En las semanas anteriores a a la prueba final de junio, los alumnos tendran la oportunidad de presentarse a una prueba de recuperacion de los
RA no superados no superados a lo largo del curso.La calificacion del médulo seré de 1 a 10 sin decimales, considerandose positivas las
calificaciones iguales o superiores a 5
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12.3. Recuperacion de evaluaciones.

La recuperacion de los resultados de aprendizaje no superados se realizara en la prueba final enjunio, y en una prueba de
recuperacion anterior a ésta.

Para superar cada RA suspenso el alumnado debera alcanzar como minimo una calificacion positiva igual o superior a 5.

La nota final del médulo sera la media ponderada de las calificaciones obtenidas en los RA. Para la superacion

del mddulo, Sera requisito indispensable tener aprobados (calificacion igual o superior a 5) todos los RA clave.

12.4. Calificacion

El alumnado necesitard obtener calificacion positiva en el modulo en la sesion de valoracion para el acceso a la FEM. Se
entendera que se tiene calificacidn positiva cuando el alumnado tenga una nota media ponderada de 5 en el mddulo sobre lo
cursado en el aula y, ademas, haya obtenido una nota igual o superior a 5 en todos los resultados de aprendizaje clave
evaluados en el aula. En el caso en que se utilicen dos instrumentos de evalucion de los criterios de evaluacion, se ponderard

como un 70% la prueba escrita y en un 30% la tarea realizada.

12.4.1. RA CLAVES

Se consideran RA claves: RA 2, por la importancia que tiene para adquirir las competencias del mddulo, que necesitaran para
comprender el mismo.

12.4.2. RA QUE PASAN A FEM

Las RA que van a pasar a FEM son RA4, b), d), g), h) y RAG, b), d), e). Estan subrayados en la tabla
anterior.

Las actividades profesionales serén las siguientes:

> RA4. Programa y gestiona la campafia promocional utilizando herramientas digitales, definiendo y adaptando el mensaje
promocional a la estrategia de visual merchandising y a la normativa vigente en publicidady comercio electrénico, y disefia
y coloca sefialética de forma clara y visible. Realiza simulaciones de atencién al cliente en el punto de venta, informando
sobre promociones con calidad y amabilidad, y valorando su integracién en una estrategia omnicanal.

> RAG. Disefa y aplica test y encuentas para evaluar la eficacia y rentabilidad de las campafias, comparando los resultados

obtenidos por los objetivos establecidos en el plan de marketing para detectar desviaciones y asi promover y aplicar
medidas correctores en coordinacion con los responsables
> La calificacion final del mddulo se obtendra por media ponderada de las notas obtenidas por el alumnado en los resultados

de aprendizaje una vez finalizada la FEM.

> El alumnado necesitara obtener calificacion positiva en el mddulo en la sesion de valoracion para el acceso a la FEM. Se
entendera que se tiene calificacion positiva cuando el alumnado tenga una nota media ponderada de 5 en el médulo
sobre lo cursado en el aula y, ademas, haya obtenido una nota igual o superior a 5 en todos los resultados de aprendizaje

clave evaluados en el aula.

> La calificacion final del mddulo se obtendrd por media ponderada de las notas obtenidas por el alumnado en los resultados

de aprendizaje una vez finalizada la FEM.

> Esimportante recalcar que para superar el médulo es necesario que el alumnado obtenga una calificacion igual o superior a

5 en todos los resultados de aprendizaje clave.
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» La calificacion del médulo sera de 1 a 10 sin decimales, considerandose positivas las calificaciones iguales o superiores a 5.
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13. Fraudes en las pruebas y procesos de evaluacién académica

En caso de sorprender a algln alumno realizando practicas fraudulentas se aplicara lo contenido en el documento de normas
sobre practicas fraudulentas aprobado por el Departamento de Comercio y Marketing del IES Las Llamas y recogido en el
Proyecto Curricular de la familia de Comercio y Marketing y que se ha dado a conocer al alumnado en las hojas informativas

que se les entregan a principio de curso.
A. Otras penalizaciones

Asimismo, en caso de sorprender a algin alumno utilizando el teléfono mévil en un tiempo y forma inadecuado, se cumpliran
al respecto con las “Normas de Organizacion y Funcionamiento” del IES Las Llamas durante el curso 2024-2025.

14. ASPECTOS CURRICULARES MINIMOS PARA SUPERAR EL MODULO.

Para superar el mddulo es necesario que el alumnado apruebe todos los resultados de aprendizaje.

15. RELACION CON OTROS PLANES, PROGRAMAS O PROYECTOS

La contribucion de esta programacion a los planes, programas y proyectos del instituto se pone de manifiesto de la siguiente

forma:

- Plan de Atencién a la Diversidad: esta programacion recoge medidas de atencion a la diversidad.

- Plan de Accién Tutorial (PAT): se debe organizar el proceso de ensefianza-aprendizaje del grupo de ciclo para poder
trabajar a lo largo del curso los siguientes temas: pre y post evaluaciones con el alumnado, entrevistas individuales de

orientacién y aclaracion de aspectos que originen dudas.

- Plan de Convivencia: ayudan a establecer unas pautas de relacion y trato entre compafieros colaborando con el plan

de convivencia y prevencién de conductas violentas.

- Plan Lector: se favorecera que el desarrollo de la competencia lectora se convierta en elemento prioritario de la
materia, de forma que los alumnos se expresen de forma correcta. Se trata de la utilizacion y contextualizacion de
términos/vocabulario propios y especificos de los contenidos que se estén desarrollando en ese momento, asi como de
los generales y propios del médulo. Lectura comprensiva en clase del libro de texto, apuntes desarrollados por el
profesor sobre los contenidos que se estén impartiendo o cualquier otro documento (recortes prensa, noticias...)

Se contempla el Plan Lector de tal manera que el alumno perciba que la lectura sirve para informarnos, para aprender,

para disfrutar y para opinar.

- Plan Digital de Centro: este plan se basa en la utilizacién de los medios informéaticos como instrumento de consulta,

busqueda de informacidn y resolucion de supuestos practicos, especialmente a través de la hoja de célculo Excel.

- Patticipacién en el programa Erasmus: Este programa es una de las acciones clave, Accion Clave 1: Movilidad de las

personas por motivos de Aprendizaje que gestiona el Servicio Espafiol para la Internacionalizacion de la Educacion
(SEPIE).
Las becas Erasmus en Formacion Profesional consisten en realizar el médulo de Formacion en Centros de Trabajo

(FCT) en un pais de la Unién Europea. Las practicas se realizan en empresas de la Unién Europea durante un
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16.

periodo aproximado de trece semanas.

Las becas Erasmus pueden ser solicitadas por los alumnos matriculados en el ltimo curso de un ciclo formativo de
grado superior de un centro de Formacion Profesional que posea carta Erasmus valida para el periodo
correspondiente.

El .LE.S. Las Llamas posee carta Erasmus para sus ciclos formativos, por ello y dada la enorme importancia del
conocimiento de idiomas para desempefiar la labor profesional en el comercio internacional, se informara a los
alumnos de la existencia del programa y se animara a que, aquellos interesados, soliciten y realicen la Formacién
en Centros de Trabajo en algln pais de la Unién Europea.

La preparacién para realizar las practicas a través del Programa Erasmus servird como motivacion para que los

alumnos mejoren sus competencias en idiomas, cuyo manejo es clave en el &mbito del comercio internacional.

PROCEDIMIENTO PARA LA EVALUACION DEL DESARROLLO DE LA
PROGRAMACION Y LA PRACTICA DOCENTE

El plan de evaluacion de la practica docente deberd incluir los siguientes elementos:

a) Laadecuacion de los objetivos, contenidos y criterios de evaluacion a las caracteristicas y necesidades de los
alumnos.

b) Los aprendizajes logrados por el alumnado.

¢) Las medidas de individualizacion de la ensefianza con especial atencién a las medidas de apoyo y refuerzo
utilizadas.

d) La programacion y su desarrollo y, en particular, las estrategias de ensefianza, los procedimientos de evaluacion
del alumnado, la organizacion del aula y el aprovechamiento de los recursos del centro.

e) Laidoneidad de la metodologia y de los materiales curriculares.

f)  Lacoordinacion con el resto de los profesores de cada grupo y en el seno del departamento. Indicadores respecto a la practica

docente.

Se consideraran los siguientes aspectos:

a) Laadecuacion de los objetivos, contenidos y criterios de evaluacion a las caracteristicas y necesidades de los
alumnos.
=  Se han adecuado los objetivos y contenidos a las caracteristicas y necesidades de los alumnos.
= Se han adecuado los criterios de evaluacion a las caracteristicas del alumnado.
b) Los aprendizajes logrados por el alumnado.
= Grado de adquisicion de los resultados de aprendizaje.
= Porcentaje de alumnos, (calculado con los que realmente asisten), que supera positivamente la materia/
madulo.
»  Grado de conocimientos alcanzado cuantificado por notas, (calculo de nota media con los alumnos que
realmente asisten) (<4567 89 10).
= Evolucion respecto a la evaluacion anterior.
c) Las medidas de individualizacion de la ensefianza con especial atencién a las medidas de apoyo y refuerzo
utilizadas.

= ;Se han adoptado medidas de apoyo o refuerzo individualizadas?
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d) La programaciony su desarrollo y en particular, las estrategias de ensefianza, los procedimientos de evaluacion
del alumnado, la organizacion del aula y el aprovechamiento de los recursos del centro.
= ;Se han desarrollado la totalidad de los contenidos que figuran en la programacion? Motivos o causas.
= ;Se han aplicado los procedimientos de evaluacion contemplados en la programacién? Motivos o causas.
= Grado de acierto en la organizacion del aula y el aprovechamiento de los recursos del centro ¢La
organizacion del aula ha sido la adecuada? Motivos o causas.
= ;Los recursos del centro han sido aprovechados de manera 6ptima? Motivos o causas.
e) Laidoneidad de la metodologia y de los materiales curriculares. Grado de idoneidad de la metodologia
utilizada para la adquisicién de capacidades terminales
= ;Lametodologia utilizada ha facilitado la adquisicion de los resultados de aprendizaje? Motivos o causas.
=  ;Han sido adecuados y suficientes los materiales curriculares? Motivos o causas.
f)  Lacoordinacion con el resto de profesores de cada grupo/ciclo y en el seno del departamento.

= ;Haexistido coordinacion entre los profesores del Ciclo Formativo?
Indicadores respecto al alumno: autoevaluacion.

El alumnado deberd dar respuesta a un cuestionario de manera anénima para que en cierta medida evale la
practica docente. Esta encuesta se realizara un mes antes de la finalizacidn del curso y en ella se insertaran preguntas
para detectar en el alumnado aspectos relacionados con:

= El conocimiento que tienen de los resultados de aprendizaje, contenidos, criterios de evaluacion y

criterios de calificacién del médulo.
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= Lautilidad de los recursos educativos empleados.

= Laconveniencia de la metodologia didactica seguida.

= Sugrado de satisfaccion con la filosofia de atencion a la diversidad.

= Otros aspectos que en su momento se consideren oportunos.

= Examinar las actividades planteadas al desarrollar los contenidos. Incorporando y eliminando
actividades segun la aceptacion de los alumnos...

De conformidad con el articulo 24 de la Ley de Cantabria 2/2019, de 7 de marzo, para la igualdad efectiva entre hombres y
mujeres, todas las denominaciones que, en virtud del principio de economia del lenguaje, se hagan en género masculino

inclusivo en este documento, se entenderan realizadas tanto en género femenino como en masculino.
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