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DISTRIBUCION DE LOS CONTENIDOS DE LAS UNIDADES DIDACTICAS.

El producto y sus atributos.

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.
RAL Estructura del surtido.
‘ Clasificacion de los tipos de surtidos.
Unidad Eleccién de referencias
Didéctica 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 venias.
“Unidad RA3  ["Analisis de resultados.
Didactica 4: Medidas correctoras
La Estudio y rentabilidad del lineal.
administracion
del surtido
La comunicacién comercial.
Unidad . .
Didactica 5: El marketing mix.
Medios de . L .
comunicacién RA4 Medios de comunicacién comercial.
comercial

El plan de comunicacion.

Medios de comunicacion y relaciones con la empresa.




Unidad
Didactica 6:
Promociones

en el punto de

Las promociones. Concepto.

Tipos de promociones.

La animacion en el punto de venta.

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 seleccién del personal de proporciones personales.
RA5
Unidad Formacion del personal
Didactica 8 El

personal y las
promociones
comerciales.

Técnicas de liderazgo.

Motivacion y control del personal.

Tipologia de clientes.

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




DISTRIBUCION TEMPORAL

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

23 Evaluacién 23

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

Gobierno de Cantabria, repartidas en 3 periodos lectivos semanales.

PRIMERA EVALUACION
La primera evaluacién 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 administracion del surtido 12

SEGUNDA EVALUACION

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

EVALUACION UNIDAD TITULO UNIDADES DIDACTICAS HORAS

Medios de comunicacion comercial

22 evaluacion
Promociones en el punto de venta

Control de las acciones promociénales

El personal y las promociones comerciales
A. Otros:

Como pueden ser el trabajo en equipo, retroalimentacion, intencionalidad, reforzamiento, participacion e implicacion, etc.
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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 informacién 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 dimension 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 segin objetivos comerciales.

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)
b)
c)
d)

e)

9)

h)

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

Se han utilizado aplicaciones informéticas para la optimizacion del lineal.
Se ha determinado el sistema de organizacion de los recursos humanos y materiales necesarios en las operaciones

de ubicacion, reposicion y mantenimiento de los lineales.

Se ha calculado el nimero de trabajadores necesarios en cada seccion o actividad en funcion del tiempo de

implantacion de los productos.

Se han elaborado instrucciones claras y precisas de ubicacion, reposicion y mantenimiento de los lineales para ser

transmitidas al equipo humano.

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



RA 3. Calcula larentabilidad de la implantacién del surtido, analizando y corrigiendo las

posibles desviaciones sobre los objetivos propuestos.
Criterios de evaluacion:
a) Se ha calculado el rendimiento de la superficie de venta, utilizando hojas de calculo informaticas.

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

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

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

f)  Se ha calculado la rentabilidad de las politicas de merchandising mediante la 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.
Criterios de evaluacion:

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

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

b) Se han utilizado aplicaciones informaticas en la organizacion y planificacion de las acciones

promocionales.
c) Se hacalculado el presupuesto necesario para llevar a cabo la accion promocional.

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

ventas o promocion.

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

promocionales.

f)  Se hanidentificado los lugares mas idéneos para ubicar las promociones, de forma que fuercen

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

g) Se hanrealizado y colocado los indicadores visuales necesarios que dirijan al cliente hacia las

zonas promocionales.

h) Se han simulado acciones de informacion y atencion al cliente durante la acciéon promocional,

cumpliendo los requisitos de amabilidad, claridad y precision.



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

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

presupuesto disponible.

Criterios de evaluacion:

a)

b)

c)

d)

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 funcién
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 informacién durante la accién 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 prevencién de riesgos laborales, para garantizar

su cumplimiento durante la realizacion de las acciones promocionales.

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

la gestién de la actividad.

Criterios de evaluacion:

a)

b)

<)

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 informacion 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.



PROCEDIMIENTOS E INSTRUMENTOS DE EVALUACION DEL
APRENDIZAJE

Principios generales de la evaluacion

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

debe reunir la evaluacién en la Formacién Profesional son:

- Laevaluacion del proceso de aprendizaje de los alumnos debe ser continuay 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 evalla fundamentalmente para mejorar los resultados del

proceso de ensefianza aprendizaje.

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 realizar4 mediante una prueba, el seguimiento de sus trabajos diarios, la entrega de las actividades
propuestas por el profesor, resolucion de los casos practicos, la realizacion de las actividades finales de cada
unidad,exposiciones orales, la participacion en clase y entrega de cualquier tipo de trabajo en tiempo y forma solicitada
por el docente. Las actividades copiadas de un 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 sera evaluado/a por su trabajo diario, tanto individual como en grupo, valorandose tanto los conocimientos,
como las capacidades, destrezas, habilidades y actitudes adquiridas, de acuerdo con los criterios de evaluacion

establecidos para este Modulo.

En cuanto a los INSTRUMENTOS DE EVALUACION, se utilizaran los siguientes:
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- 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), analisis 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, segln los casos:
v' El grado de conocimiento de los contenidos, conceptos, tramites, documentos y operaciones, etc.
v La comprension y analisis de textos y normas y su interpretacion y aplicacion 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, elaboracién de presentaciones, analisis de articulos etc. elaborado tanto en clase como en
casa de forma individual o en grupo, y con los que se valoraran 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 informaticas disponibles,

Trabajo en equipo,

N N N N N RN

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

formaresponsable y autonoma, y desarrollar asi su espiritu critico.

PONDERACION 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 10%
establecimiento

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

. > it 20%
operaciones de mantenimiento y reposicion.
RA 3. Calcula la rentabilidad de la implantacion del surtido analizando
y corrigiendo las posibles desviaciones sobre los objetivos 20%

propuestos.
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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

0,
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%

PERIODOS DE EVALUACION

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

Se celebrard 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 realizard una sesion de evaluacion y calificacion al finalizar el primer trimestre, El 18 de diciembre de 2025.
v Sesion periodica de evaluacion: Segunda Evaluacion

Se realizara una sesion de evaluacion y calificacion al finalizar el segundo trimestre. EI 26 de febrero de 2026.
v Acceso a FEM el 5 de marzo de 2026.

v Evaluacion final el 25 de junio.

CRITERIOS DE CALIFICACION

Ponderacion de los criterios de evaluacioén, actividades e instrumentos de

evaluacion

ACTIVID
ADES DE

PONDER

EVALUA
CION

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

- : . 0,08 Tareao
comercial disponible.

prueba
escrita

b? Se han utilizado aplicaciones informaticas de gestion comercial en
el analisis del surtido. 0,02 Tareao
prueba
escrita

¢) Se han calculado los coeficientes de ocupacion del suelo y del

espacio para determinar la densidad comercial mediante hojas de 020 Tareao

2lculo informati prueba
célculo informaéticas. escrita
RAL d) Se han distribuido los metros lineales del establecimiento entre
Determinala cada familia de productos y/o servicios, utilizando programas 0,20 Tareao
dimension del informaticos. prueba
surtido de escrita
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PONDER
ACION
CE
%

ACTIVID
ADES DE

EVALUA
CION

g Pff,OF’UC;OS | e) Se ha segmentado el surtido en familias de productos y servicios 0.05 Tareao
efiniendo el e i At H 1
posicionamient segln objetivos comerciales. prueba
o estratégico escrita
pa{g;ggjgﬁ”" f) Se han aplicado métodos de calculo de la dimensién del surtido para
ot dol asegurar la rentabilidad del punto de venta. 0,20 Tareao
6ptima de 10% prueba
establecimiento .
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 anélisis de la competencia y de 0.05 Tareao
expectativas del consumidor para mejorar la eleccién del surtido ' prueba
Escrita
a) Se han establecido los niveles de exposicion del lineal, atendiendo
a'su valor comercial. 0,32 Tareao
prueba
RA2.. h
Determina el escrita
g;ﬁﬁsg{;’lﬁ%n b) Se han asignado las referencias del surtido al lineal en funcién de los 0,32 Tareao
del surtido de planes de venta. prueba
prodL_Jctos en escrita
los lineales
segun criterios ¢) Se ha calculado el namero 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 0.32 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 implantacion 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
a) Se ha calculado el rendimiento de la superficie de venta, utilizando 0.32 Tareao
hojas de calculo informéticas. ' 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 pruet
implantacion de’los productos. escrita
¢) Se ha calculado la eficacia financiera de una familia de productos 0.32 Tareao
RA 3. Calcula mediante el uso de hojas de célculo informaticas. prueba
la rer;tatl)llldad escrita
ela — = T = 3
implantacié d) Se han definido los pardmetros que implican la supresion de una
mplaniacen réferencia del surtido. 0,32 Tarea o
del surtido prueba
analizandoy N
corrigiendo las escrita
d posibles e) Se han definido las variables, sistemas o criterios de calidad 0.32 Tareao
esviaciones . B B B : f
sobrelos 200,| NECesarios para introducir nuevas referencias en el surtido. pruepa
°bJe“"‘t’5 escrita
Propuestos. f) Se ha calculado [a rentabilidad de las politicas de merchandising
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 adecCuadas al tipo de promocién 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
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ACTIVID

nggiR ADES DE
CE EVALUA
% CION
¢) Se ha calculado el presupuesto necesario para llevar a cabo la accién 0,16 Tareao
promocional. prueba
escrita
RA 4. . Disefia d) Se ha definido la forma y el contenido del mensaje promocional, de FEM
acciones acuerdo con el plan de ventas o promocion. 0,32
promocionales
en el punto de . - .
vznta e) Se han seleccionado los materiales y soportes comerciales T
f necesarios para las acciones promocionales. 0,32 area o
aplicando . prueba
técnicas de 20% escrita
merchandising f) Se han identificado los lugares mas idoneos para ubicar las
adecuadas promociones, de forma que_fuercen el recorrido de los clientes por la 0,32 Tareao
mayor parte del establecimiento. prueba
escrita
g) Se hanrealizado 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.
RA5. . . - . Tarea o
Determina a) Se ha deflnldo_el perfil del p_ersonal de promocion necesario para 026
los desarrollar las diferentes acciones promocionales. ' prue_ba
escrita
procedimien - - -
tos de b) Se han determinado las acciones formativas adecuadas al personal Tarea o
seleccion y de pron:jocti@n, en ﬂénﬁi'?jn de las diferentes caracteristicas del producto y 0,27 prueba
> aplicando técnicas de liderazgo ;
forrr(;a(lzlon al 410 en equipe. 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 promocional. 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 0,15 prueba
candidato'y promocionales. escrita
Igs e) Se ha analizado la normativa de seguridad y prevencién de riesgos Tarea
acciones . e P 0,05
‘ ; laborales, para garantizar su cumplimiento durante la realizacion de las pruebg
ormativas acciones promocionales. escrita]
segun el
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
(:ec;;ti;c: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 '
acoiones ° | rentabilidad y eficacia.
romociona ¢) Se han calculado los ratios de control de las campafias
P les promocionales mediante programas especificos o genéricos de 0,56 Tareao
gestion. prueba
adoptando escrita
didas — -
me d) Se han defectado las desviaciones producidas respecto a los FEM
que objetivos comerciales planificados. 0,52
optimicen
la gestion
d_eAIa 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)

Calificacion final del médulo

La calificacion final del médulo 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 evaluacion. Ademas, sera imprescindible obtener una nota superior a 5
en los resultados de aprendizaje considerados clave para poder superar el médulo.
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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 calificacidn del modulo sera de 1 a 10 sin decimales, considerandose positivas las
calificaciones iguales o superiores a 5
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1.1. Recuperacion de evaluaciones.

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

Para superar cada RA suspenso el alumnado debera alcanzar como minimo una calificacién 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 médulo,

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

1.2. Calificacién

El alumnado necesitard obtener calificacion positiva en el modulo en la sesién 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. En el caso en que se utilicen

dos instrumentos de evalucién de los criterios de evaluacion, se ponderara 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 RAB, b), d), e). Estdn 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 electronico, y disefia y coloca sefalética 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 integracion en una estrategia omnicanal.

> RAG. Disefia 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
coordinacidn con los responsables

> La calificacion final del médulo se obtendra por media ponderada de las notas obtenidas por el alumnado en los resultados de aprendizaje
una vez finalizada la FEM.

> Elalumnado necesitard obtener calificacion positiva en el mddulo en la sesion de valoracién para el acceso a la FEM. Se entendera que
se tiene calificacién positiva cuando el alumnado tenga una nota media ponderada de 5 en el modulo 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 modulo se obtendra por media ponderada de las notas obtenidas por el alumnado en los resultados de aprendizaje

una vez finalizada la FEM.

» Es importante recalcar que para superar el mddulo es necesario que el alumnado obtenga una calificacion igual o superior a 5 en todos
los resultados de aprendizaje clave.

2. La calificacion del modulo sera de 1 a 10 sin decimales, considerandose positivas las calificaciones iguales o superiores a
5.Fraudes en las pruebas y procesos de evaluacion académica

En caso de sorprender a algiin alumno realizando practicas fraudulentas se aplicara lo contenido en el documento de normas

sobre précticas fraudulentas aprobado por el Departamento de Comercio y Marketing del IES Las Llamas y recogido en el
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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.

3. ASPECTOS CURRICULARES MINIMOS PARA SUPERAR EL MODULO.

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, memaorias econémicas de empresas,
convenios colectivos, etc. El profesor del mddulo 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
unidadesdidacticas, correcciébn de actividades propuestas por el profesor,
videos relacionados con el tema, etc.

- Dispositivos moviles para la busqueda de informacién 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 introduccion de contenidos.

D. Ambientales/ Fisicos:

Estructurales o propios del ambito escolar: Aulas de informética y biblioteca.
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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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