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CURSO: 2023/2024

COMERCIO Y MARKETING

1° ACTIVIDADES COMERCIALES

1233 APLICACIONES INFORMATICAS PARA EL
COMERCIO (AIC)

Realizar la gestion comercial y administrativa del
establecimiento comercial, utilizando el hardware y software

apropiado para automatizar las tareas y trabajos

Real Decreto
1688/2011, de 18de | ToTAL:70h |SEMANA: 4h
noviembre, por el que
se establece el titulo
de Técnico en
Actividades
Comerciales y se fijan
sus ensefianzas
minimas.
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3. EVALUACION: Procedimientos y criterios calificacion.

La evaluacién de este ciclo formativo, es continua y formativa. Se evaluara al
alumnado practicamente a diario, teniendo en cuenta su desempefio y evolucion en
cada una de las préacticas, en las clases teoricas y en cualquier actividad
programada.

La calificacion de cada evaluacion se detallard en las programaciones de cada
modulo, expresado en porcentajes. La calificacion se expresara en valores
numéricos de 1 a 10. Se considerara aprobado cuando el valor sea superior a 5y
suspenso cuando sea inferior a 5. La nota minima IMPRESCINDIBLE para hacer
media en cualquiera de las partes (conceptual, procedimental y actitudinal), es un
4,5,

Ademas, a nivel de departamento se concluye que las faltas descontaran -0,25
puntos cada una hasta un total de 3 de la nota final.
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Este ciclo formativo se imparte en el centro de manera PRESENCIAL y por tanto, la
asistencia es obligatoria. Una acumulacion de un 15% de las horas de la carga
horaria total de cada moédulo ya sea justificado o no, supondra la pérdida a
evaluacion continua y en este caso, los minimos de promocion se aplicaran en la
convocatoria ordinaria o extraordinaria.
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Al inicio de curso, cuando el profesorado informe a su alumnado de la Programacion
Didé4ctica (contenidos, evaluacién, calificacion, etc.) de cada mdédulo, dara a conocer
la existencia de la existencia o no de programas de recuperacion. Antes de su
finalizacion, dedicard el tiempo necesario para explicar y orientar sobre cada uno de
sus apartados. Prestando, especial atencion, al alumnado que, previsiblemente,

pueda verse en esta situacion.

Respecto del médulo profesional FCT a todos los efectos, se estara a lo que dicta la
Orden 12/2022, de 9 de marzo, que regula este mdédulo. Ademas, tal y como se
expresa en las instrucciones de inicio de curso, para la realizacion de las FCT
durante el curso 23/24 seréa necesario no tener suspendidos mas de 240h totales
(entre médulos de primer y segundo curso).

El RD127/2014 establece los criterios de evaluacion. Consideramos estos
criterios como los minimos a superar para considerar el ciclo aprobado.

Los alumnos que de manera parcial no los superen, dispondrdn de una
convocatoria final y otra extraordinaria; ambas fechas seran hechas publicas por
la jefatura de estudios del centro a través de la pagina web y/o tablén de
anuncios.

Para el caso de la evaluacion extraordinaria, se realizard un examen de todo el
curso tedrico con caracter discriminatorio (es decir, que solo en caso de estar
aprobado), se realizard un segundo examen practico. Imprescindible para realizar
la media, una nota minima de 5/10 en las dos partes (tedrica y practica).
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PROGRAMACION DIDACTICA
Modulo profesional:

Aplicaciones informaticas para el comercio

. Introduccién

Con la incorporacion del modulo profesional transversal Aplicaciones informéticas
para el comercio a las ensefianzas minimas establecidas para el titulo de Técnico
en Actividades Comerciales, surge el proyecto de seleccionar, estructurar y
presentar los contenidos del médulo y elaborar una programacién de modulo y de
aula adecuadas, que facilite a los profesores la realizacidén de su labor. das a las
enseflanzas mnes Informiente al tsiguientes normas legalesPara desarrollar este
proyecto se han tenido en cuenta las siguientes normas legales:

o La Ley Organica 2/2006, de 3 de mayo, de Educacion (LOE).
o La Ley Organica 5/2002, de 19 de junio, de las Cualificaciones y de la
Formacion Profesional.
o La Ley 2/2011, de 4 de marzo, de Economia Sostenible y la Ley Organica
4/2011, de 11 de marzo, complementaria de la Ley de Economia Sostenible,
por la que se modifican las Leyes Organicas 5/2002, de las Cualificaciones y
de la Formacion Profesional y 2/2006, de Educacion.
o El Real Decreto 1147/2011, de 29 de julio, que establece la ordenacion
general de la formacion profesional del sistema educativo.
o El Real Decreto 1688/2011, de 18 de noviembre, por el que se establece el
titulo de Técnico en Actividades Comerciales y se fijan sus ensefianzas
minimas.

. Identificacion
El titulo de Técnico en Actividades Comerciales queda identificado por los
siguientes elementos:

Denominacion: Actividades Comerciales.
Nivel: Formacion Profesional de Grado Medio.
Duracion: 2.000 horas.

Familia Profesional: Comercio y Marketing.

Perfil profesional del titulo.
El perfil profesional del titulo de Técnico en Actividades Comerciales queda
determinado por su competencia general, sus competencias profesionales,
personales y sociales, y por la relacién de cualificaciones y, en su caso, unidades de
competencia del Catalogo Nacional de Cualificaciones Profesionales incluidas en el
titulo.
. Competencia general

a. Yacomentada en un punto anterior.
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. Entorno profesional

1. Las personas que obtienen este titulo ejercen su actividad en cualquier sector
productivo dentro del area de comercializacion o en las distintas secciones de
establecimientos comerciales, realizando actividades de venta de productos y/o
servicios a través de diferentes canales de comercializacion o bien realizando
funciones de organizacién y gestion de su propio comercio.
Se trata de trabajadores por cuenta propia que gestionan un pequefo comercio o
tienda tradicional, o de trabajadores por cuenta ajena que ejercen su actividad en los
departamentos o secciones de comercializacion de cualquier empresa u
organizacion, en distintos subsectores:
- En establecimientos comerciales pequefios, medianos o grandes trabaja por
cuenta ajena en las diferentes secciones comerciales.

- En la comercializacién de productos y servicios por cuenta propia y ajena fuera
del establecimiento comercial.

. En el departamento comercial de pymes y empresas industriales.

. En el departamento de atencion al cliente/consumidor/usuario de
organismos publicos.

. En empresas industriales y comerciales grandes y medianas.

. En el sector del comercio al por menor.

2. Las ocupaciones y puestos de trabajo mas relevantes son los siguientes:
- Vendedor.

- Vendedor/a técnico/a.

- Representante comercial.

- Orientador/a comercial.

- Promotor/a.

- Televendedor/a.

- Venta a distancia.

- Teleoperador/a (call center).

- Informacién/atencién al cliente.
- Cajero/a o reponedor/a.

- Operador de contact-center.

- Administrador de contenidos online.
- Comerciante de tienda.

- Gerente de pequeio comercio.

- Técnico en gestion de stocks y almacén.
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- Responsable de recepcion de mercancias.

- Responsable de expedicion de mercancias.

- Técnico en logistica de almacenes.

- Técnico de informacion/atencion al cliente en empresas.

PROGRAMACION DE MODULO

Resultados de aprendizaje vy criterios de evaluacion

RESULTADOS DE
APRENDIZAIJE

CRITERIOS DE EVALUACION

1. Maneja a nivel de
usuario sistemas
informaticos
empleados
habitualmente en
el comercio,
utilizando el
hardware y el
software mas
comun.

Se han examinado los componentes fisicos de un
ordenador.

Se han considerado las caracteristicas vy
funcionamiento de los equipos informatico-
electrdénicos especificos para el comercio.

Se ha manejado un sistema operativo basado en el uso
de ventanas.

Se han gestionado los archivos de informacién
mediante sistemas operativos.

Se ha configurado una red doméstica.

Se han protegido los equipos de virus, correo basura y
otros elementos indeseables.

Se han realizado operaciones rutinarias de
mantenimiento de los equipos.

Se han descargado y utilizado aplicaciones de
visualizacién e impresién de datos.

2. Utiliza Ila red
Internet y los
servicios que la
componen,
manejando
programas de
navegacion,
correo
electrdnico y

Se han identificado los conceptos esenciales de
funcionamiento y uso de la red y las caracteristicas
propias de las intranets y las extranets.

Se han evaluado y configurado los distintos sistemas
de conexion a la red.

Se han utilizado los principales programas
navegadores para moverse por la red.

Se han realizado busquedas selectivas de informacién
mediante aplicaciones especificas y buscadores
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transferencia de
archivos, entre
otros.

especializados por temas.

Se ha utilizado el correo electrénico directamente
desde la Web.

Se han empleado programas de cliente de correo
electréonico para gestionar el envio y recepciéon de
mensajes.

Se ha identificado el protocolo de red para la
transferencia de archivos (FTP) desde un equipo
cliente a un servidor.

Se han implantado medidas de seguridad para
proteger los equipos de intrusiones externas.

3. Confecciona

materiales
informativos y
publicitarios,
utilizando
técnicas de
disefio grafico.

Se han disefiado materiales de comunicacién en
soportes graficos.

Se ha realizado la composicién y formato del material,
respetando principios de armonia, proporcion,
equilibrio y simetria, entre otros.

Se han aplicado principios de asociacidn psicoldgica de
imagenes, contenidos, semejanza, continuidad y
simetria, entre otros.

Se han empleado técnicas de disefio y autoedicidn
relativas a percepcion visual, legibilidad y contrastes
de color, entre otros.

Se han disefiado materiales graficos de imagenes,
manteniendo una distribucidn equilibrada de todos los
elementos.

Se ha utilizado diverso software multimedia para la
edicién de imagenes y sonidos y para la grabacion de
sonidos.

Se han efectuado trabajos publicitarios vy
promocionales en Internet.

Realiza tareas de
manipulacién de
textos y de
presentacion de
textos, imagenes
y graficos en
forma continua,
empleando
programas para la
automatizacion
de los trabajos y
actividades

Se han editado todo tipo de escritos informativos vy
publicitarios, por medio de aplicaciones especificas de
tratamiento y correccién de textos.

Se han utilizado herramientas especializadas de
generacion de textos a través de utilidades de edicién.
Se han ordenado los textos e ilustraciones para
efectuar una correcta maquetacién de los contenidos.
Se han elaborado indices tematicos, alfabéticos y de
ilustraciones.

Se han disefnado presentaciones publicitarias y de
negocios con texto esquematizado, animaciones de
texto e imagenes importadas.
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especificas del
comercio.

Se han disefiado presentaciones maestras que sirvan
de base para la creacidn de otras presentaciones.

Se han manejado aplicaciones de autoedicidn que nos
permiten diseflar y maquetar paginas con textos y
elementos graficos diversos, destinados a servir como
material de marketing.

5. Realiza célculos

matematicos con
hoja de calculo y
tratamiento de
datos con
gestores de bases
de datos,
utilizando
programas para la
automatizacién
de las actividades

Se han realizado calculos matematicos en diversas
areas de la empresa como administracion, finanzas y
produccién, entre otras.

Se han definido las férmulas para automatizar la
confeccion de diversos documentos administrativos,
tales como albaranes y facturas, entre otros.

Se han utilizado funciones matemadticas para calcular
ingresos, costes, y resultados econdmico—financieros.
Se han tratado vy filtrado listas de datos con la hoja de
calculo.

e) Se han creado ficheros de bases de datos
relacionales que pueden ser facilmente consultadas.
Se han extraido informaciones a través de la consulta
combinada de varias tablas de datos.

Se ha disefiado formularios para la inclusidon de datos

comerciales. en sus tablas correspondientes.
Se han elaborado informes personalizados de los
registros de la base de datos para imprimirlos.
Se han identificado los formatos electrénicos de
factura.
. Se ha establecido la transmisidon telematica entre
Realiza la

facturacién
electronica y
otras tareas
administrativas,
de forma
telematica,
utilizando en
cada caso el
software
especifico.

ordenadores.

Se ha garantizado la integridad y autenticidad de las
transmisiones telemdticas a través de una firma
electrdénica reconocida.

Se han utilizado aplicaciones especificas de emisidon de
facturas electronicas.

Se han realizado tareas administrativas online con
organismos publicos y privados.

Se han cumplimentado documentos con las
obligaciones fiscales a las que estan sujetas las
operaciones de compraventa de productos o servicios.
Se ha practicado con simuladores de recursos de la
administracion tributaria.
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h. Se han realizado practicas con simuladores de banca
online.

Objetivos generales del moédulo

La formacion del médulo contribuye a alcanzar los objetivos generales m), q), 1), S),
t), u), v) y w) del ciclo formativo, y las competencias h), m), n), i), 0), p) y q) del
titulo.

Las lineas de actuacion en el proceso de ensefianza—aprendizaje que permiten
alcanzar los objetivos del modulo versaran sobre:

Utilizacion de equipos informaticos.

Uso de Internet.

Utilizacion de aplicaciones informaticas de disefio grafico.

Utilizacién de programas ofiméticos de uso general.

Utilizacion de programas ofimaticos de uso especifico de empresas comerciales.

— Manejo de programas informéticos de traspaso de datos a otras empresas y a la
administracion.

— Facturacion electrénica.

Orientaciones pedagdgicas

Este médulo profesional contiene la formacion necesaria para desempefiar las
funciones relacionadas con el uso de herramientas informéticas tales como:

Manejo de equipos informaticos.

Utilizacion de sistemas operativos y gestion de ficheros de datos.

Administracion de redes domésticas.

Configuracion de la red Internet y uso de la misma.
— Busqueda avanzada de informacion.

- Gestion del correo electronico como medio de comunicacion y como herramienta
de venta.

- Transferencias de informacion.
- Utilizacién de aplicaciones informaticas de disefio gréfico.
- Elaboracion de textos con programas especificos de proceso de textos.
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- Utilizacién y creacion de presentaciones publicitarias y de negocios en general.

- Manejo de programas para la realizacion de todo tipo de calculos por medio de
aplicaciones de hoja de

calculo.

- Gestidn de la informacion de la empresa a través de programas gestores de bases
de datos.

- Facturar electrénicamente.

— Enviar y recibir datos de organismos publicos.

Contenidos basicos

Los contenidos basicos MEC para el médulo son los siguientes:
Manejo de la maquinaria y los programas habituales en el comercio:

— Como funciona un ordenador personal. Componentes y piezas.

— Laimpresora, el escaner y tipos de lectores de tiques.

— Sistema operativo de gestion de ventanas (Windows).

— Trabajar con archivos y carpetas.

— Trabajar con carpetas y archivos comprimidos.

— Funcionamiento y configuracién de una red doméstica: cableadas e inalambricas.
— Administrar la red.

— Compartir archivos e impresoras.

— Seguridad inalambrica.

— Los virus informaticos y el software antivirus.

— Copia de seguridad de los datos y restauracion.

— Software especifico de compresion y descompresién de archivos.
— El formato PDF.

Utilizacion de la red Internet:

— Introduccioén a Internet.

— Concepto y uso de las intranets y extranets: similitudes y diferencias.
— Conectarse a Internet. Protocolo TCP/IP.

— La web. Navegacion web utilizando los navegadores.

— Correo electrénico.

— Los grupos de noticias.

— Transferencia y gestion remota de ficheros (FTP).

— Buscar en Internet: los buscadores, directorios o indices tematicos y los motores
de busqueda.
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— Correo electronico: configuracion de una cuenta de correo electrénico y correo
web frente al correo

POP.

Seguridad. Zonas y niveles de seguridad.

Bloqueador de ventanas emergentes.

Filtro de suplantacién de identidad (phishing).

Privacidad.

Confeccion de materiales graficos:

Trabajo con imagenes vectoriales y en mapa de bits.
Profundidad de color.

Modos de color y cambios entre distintos modos.
Gamas de color.

— Obtencion de imagenes: crear nueva imagen, utilizar existentes y conseguirlas
con un escaner o

camara digital.
— Opciones de impresion.
— Utilidades de edicién de graficos.
— Trabajar con capas.
— Trabajar con textos.
— Efectos especiales y plugins.
— Guardar imagenes: tipos de compresion. Tipos de formato.
— Grabacion de videos en DVD o en archivo.
— Edicién de imagenes, cortes, planos y movimientos de camara.
— Agregar movimientos, transiciones y titulos a las imagenes.

Empleo de aplicaciones informaticas de uso general en el comercio:

El procesador de textos.
Escritura de textos.
Formatear el texto de un documento de trabajo.

Insercidon de elementos automaticos: saltos, nimeros de pagina, fechas y
simbolos, entre otros.

— Tabulaciones, vifietas, columnas y tablas.

— Encabezados y pies de péagina.

— Combinar correspondencia.

Estilos y plantillas.

indices tematicos, alfabéticos y de ilustraciones.
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— Programas de presentacion: crear una presentacion con diapositivas.
— Transiciones.
— Animaciones.

Realizacion de calculos matematicos con hoja de célculo y tratamiento de
datos con gestores de bases de datos:

— Introduccion a las operaciones basicas de hoja de calculo.

— Introducir y editar datos en las celdas: textos, numeros, fechas y férmulas.
— Manipulacion de las celdas de datos.

— Formato de celdas, filas, columnas y hojas.

— Operaciones basicas con hojas de calculo.

— Formulas de la hoja de célculo.

— Funciones matemaéticas, logicas y estadisticas.

— Representaciones graficas de los datos.

— Listas de datos.

— Gestores de bases de datos.

— Crear y utilizar tablas en un gestor de base de datos.

— Indices y relaciones entre las tablas.

— Ordenar y filtrar la informacion.

— Consultas de datos de las tablas.

— Formularios de toma de datos.

— Informes extraidos de las tablas de datos y de las consultas.
— Etiquetas de correo.

Realizacion de la facturacion electronica y otras tareas administrativas, de
forma telematica:

— Factura electronica: aspectos generales, condiciones para su utilizacion y
normativa legal.

Seguridad: firma electrénica reconocida y DNI electronico.
Programas de facturacion electronica.

Banca online.

Los tributos online.

Tramites con la Seguridad Social online.

Unidades didacticas y temporalizacion
Los contenidos basicos se han estructurado en las siguientes unidades didacticas:
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UNIDAD TEMPORALIZACION
1. Sistemas informaticos utilizados en el
) 5 horas
comercio.
2. Sistemas operativos. Windows 7. Linux. 5 horas
3. Redes informaticas. 5 horas
4. Internet. 5 horas
5. Correo electrdnico, noticias y ficheros. 5 horas
6. Procesadores de texto, | 5 horas
7. Procesadores de texto, Il 5 horas
8. Hojas de calculo. 10 horas
9. Bases de datos. 10 horas
10. Disefio de materiales graficos vy
. 5 horas
publicitarios.
11. Presentaciones publicitarias y de
} 5 horas
negocios.
12. Tareas administrativas por  via
- 5 horas
telematica.
Total 70 horas

INSTRUMENTOS DE EVALUACION Y CRITERIOS DE CALIFICACION

La evaluacion debe ser continua, formativa, integradora y global, por lo que
trataremos de utilizar la evaluacion como método formativo, tratando de realizar
diversas actividades o pruebas no sélo para valorar lo aprendido sino como método
didactico y con el fin de mejorar los resultados del proceso de ensefianza-
aprendizaje. Por ello realizamos una evaluacion inicial, continua y final, tratando de
gue nos aporte la informacién necesaria que nos permita regular constantemente el
proceso de ensefianza-aprendizaje.

Son varias las técnicas e instrumentos que utilizaremos para realizar la evaluacién
en sus distintas fases: inicial, continua y final.

En la evaluacion inicial o de diagngstico, tanto a inicio del curso y de cada
unidad se utilizaran de actividades de reflexion, participativas, debates o
torbellinos de ideas, cuestionarios, dinamicas de grupo, problemas u
otros, que nos proporcionen informacién sobre sus motivaciones, intereses,
habilidades, expectativas, etc.

La evaluaciéon continua y formativa se realizard mediante la observacién
sistematica que recogemos en nuestro cuaderno de seguimiento, la
revision y correccion de actividades durante el proceso de ensefianza,
exposiciones y actividades cooperativas, y actividades de coevaluacion
y autoevaluacion mediante la utilizacion de rubricas por los alumnos, que
con caracter regulador y auto corrector se utlizara como instrumento
frecuente, haciéndoles participes de su propio proceso de aprendizaje.
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e Evaluacién final: con el objetivo de comprobar el grado de desarrollo y los
resultados del proceso aprendizaje, se evaluara la consecucién de los
criterios de evaluacibon en cada unidad de trabajo. Se utilizaran
exposiciones, actividades de aplicacion, andlisis de los resultados de las
rubricas de coevaluaciéon, pruebas escritas u orales y dosieres de
actividades.

Los criterios de calificacion con los que se valora cada item son los siguientes:

Items a valorar %

Procedimientos 33%
Actitudes 33%
Conceptos 33%
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Departamento de Comercio y Marketing

CURSO: 2023/2024

FAMILIA COMERCIO Y MARKETING

CICLO ACTIVIDADES COMERCIALES

< 1231 DINAMIZACION DEL PUNTO DE VENTA

DENOMINACION

UNIDADES DE

Desarrollar actividades de comercializacion de bienes y /

COMPETENCIA
ASOCIADAS 0 servicios, y gestionar un pequeno establecimiento
comercial, aplicando las normas de calidad y seguridad
establecidas y respetando la legislacion vigente.
PROFESORADO Real Decreto HORAS DEL CURRICULO
Belén Guijarro Lara (Tutora 1° FP 1688/2_011’ de 18 TOTAL: | SEMANA: 5h
GM Actividades Comerciales) de noviembre, por | - 1gon
el que se establece
PS PROCESOS en Actividades
COMERCIALES Comerciales y se
fijan sus
ensefanzas
minimas.
T —.
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1. INDICE

1. INDICE

2. INTRODUCCION AL MODULO DE DPV

3. COMPETENCIA ASOCIADA AL MODULO

4. CONTENIDOS

4.1. Estructura

5. METODOLOGIA. ORIENTACIONES DIDACTICAS

6. DISTRIBUCION TEMPORAL DE LAS UNIDADES DIDACTICAS.
7. EVALUACION

7.1. Procedimientos y criterios calificacion.
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7.2. Instrumentos de evaluacion.
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7.3. Criterios de promocion: minimos exigibles.

—_
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8.5. Actividades de refuerzo y ampliacion.
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8.6. Evaluacion ordinaria y extraordinaria.
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8.7. Programa de recuperacion de modulos no superados.
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2. INTRODUCCION AL MODULO DE DPV

El modulo profesional de DINAMIZACION DEL PUNTO DE VENTA (médulo 1231), esta
enmarcado en el primer curso del Ciclo medio de ACTIVIDADES COMERCIALES (ACO).

Este modulo en concreto estd asociado a la competencia profesional: “Realizar la gestion
comercial y administrativa del establecimiento comercial, utilizando el hardware y software

apropiado para automatizar las tareas y trabajos.”.

Referente en la Clasificacion Internacional Normalizada de la Educacion: CINE-3 b. Siendo éste,
uno de sus moédulos “1231 DINAMIZACION DEL PUNTO DE VENTA (DPV)”. DPV contiene la
formacion necesaria para desempefar las funciones de diseno de espacios comerciales y

escaparates.

Las actividades profesionales asociadas a esta funcion se aplican en:

- Distribucidn y organizacion de un espacio comercial, analizando los elementos béasicos que lo

conforman.
- Seleccién de elementos interiores y exteriores de la implantacion comercial.
- Fijacidn de criterios de composicion y montaje de escaparates.

- Analisis de informacion sobre psicologia de personas consumidoras, tendencias,

criterios estéticos y criterios comerciales.
- Disefio de distintos tipos de escaparate.
- Organizacion del montaje de un escaparate.

Las lineas de actuaciéon en el proceso ensefanza-aprendizaje que permiten alcanzar los

objetivos del modulo versaran sobre:

- Organizacion de la superficie comercial aplicando técnicas de merchandising.
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- Colocacion, exposicion y reposicion de los productos en la zona de venta,

atendiendo a criterios comerciales.

- Aplicacion de técnicas de publicidad en el lugar de venta (PLV) y animacion del

establecimiento.

- Realizacion de los escaparates y cuidado de los elementos exteriores, aplicando

las técnicas profesionales.

- Aplicacion de acciones promocionales para rentabilizar los espacios de

establecimientos comerciales.

- Aplicacion de métodos de control de acciones de merchandising.

La duracion del médulo sera de aproximadamente 160 horas, repartidas en 5 horas semanales.

Hay que tener en cuenta que la Programacion Didactica puede sufrir pequefios cambios para
adaptarse a los posibles contratiempos o circunstancias que se puedan dar a lo largo del curso.
Por lo tanto, lo que aparece en ella debe considerarse un tanto flexible, teniendo en cuenta que
esta flexibilidad siempre sea en beneficio del alumnado y de su proyeccidn profesional.

3. COMPETENCIA ASOCIADA AL MODUL

o UC2105_2: Organizar y animar el punto de venta de un pequefio comercio.

4. CONTENIDOS

4.1. Estructura

Responderan a las exigencias marcadas por los objetivos, medidos en términos de capacidad, por

las competencias y por los procedimientos de aprendizaje.

Los contenidos se dividiran en dos clases:
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® Contenidos basicos.

Vienen recogidos en el curriculo oficial de la Orden 100/2017, de 21 de julio de la
Conselleria de Educacion, Cultura y Deporte de la Comunitat Valenciana, y
deberan respetarse en todos los casos, ya que son los que dan validez a la materia
en todo el territorio nacional. Su desarrollo sera consensuado por cada

departamento.
® Contenidos complementarios.

Los contenidos basicos podran ser completados, si es el caso, con contenidos de

caracter complementario que seran acordados por cada departamento.

Los contenidos: conceptuales, procedimentales y actitudinales, se estructuran en

unidades didacticas.

5. METODOLOGIA. ORIENTACIONES DIDACTICAS

La finalidad del proceso de aprendizaje debe ser conseguir que el alumno adquiera los

resultados de aprendizaje establecidos en su curriculo. La metodologia, para la eficaz
aplicaciéon de estos nuevos conocimientos, debe ser, por lo tanto, esencialmente
motivadora, practica y lo mas cercana posible a la realidad de las situaciones de su

actividad profesional.

Por tanto, el enfoque metodoldgico consistira en recrear actividades, promoviendo la
auto instruccién, pero siempre después de haber iniciado a los alumnos/as en el
conocimiento, con cierta profundidad, de los contenidos que tendran posteriormente que

utilizar, por tanto:

- El alumno sera introducido en los contenidos tedricos que componen cada una de las
unidades tematicas a través de las explicaciones del profesor, con el apoyo del libro

de texto. Se podra utilizar otro material bibliografico, articulos, etc... como refuerzo. El
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objetivo del material mencionado es convertirse en el soporte de las explicaciones que
seran el cauce o canal de transmisién y que podran ir apoyadas de otro tipo de material,
tal como esquemas, fotografias, videos, etc.

# TiTULO EDITORIAL AUTOR/A/ES ISBN-13
1 | Dinamizacion del punto de venta | McGrawHiill Ana M.a Hervas | 978-84-486-2438-5
Exojo Aurea

Campo Varela
M.a Teresa
Revilla Rivas

La metodologia se desarrollara a partir de casos practicos relacionados con el modulo.

El profesor proporcionara material adicional que dara soporte al proyecto educativo. Esta provisto
de:

« Casos practicos resueltos donde se plantean supuestos reales y se propone una solucién

al problema planteado.
- Actividades propuestas y ejercicios de autoevaluacion.

- Al finalizar las unidades de trabajo correspondientes a una evaluacién, se realizara una

prueba escrita (examen) compuesta por preguntas tedrico-practicas.
- Entregas parciales de los casos practicos que podran evaluarse a través de rubricas.

« Recursos complementarios: Video-tutoriales y audios que explican algunos contenidos

especificos y la resolucidn de actividades y ejemplos.

Presentaciones que daran apoyo a la labor docente.

En la actualidad, las distintas tecnologias de la informacion y de la comunicacion tienen gran
importancia y peso, asi como el uso de los distintos recursos que proporciona Internet. Por este

motivo, la formacion de ésta familia profesional girara entorno a la inclusién de metodologias que
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estimulen el desarrollo de habilidades necesarias para estimular el buen uso y aplicacion de estas
herramientas en el entorno profesional y personal. Ademas, se utilizaran materiales vy
metodologias didacticas especificas, que faciliten el uso de éstas herramientas para facilitar el

autoaprendizaje del alumnado.

Las estrategias de ensefianza-aprendizaje, los materiales did4cticos y las actividades propuestas,

se supeditan a los siguientes PRINCIPIOS, respecto a la Metodologia a emplear:
-Partir de los aprendizajes previos del alumno.

-Asegurar la construccion de aprendizajes significativos a través de la movilizacién de sus
conocimientos previos y de la memorizacibn comprensiva, elaborando, también esquemas/mapas

conceptuales que favorezcan su capacidad de sintesis.

-Posibilitar que los alumnos y alumnas realicen aprendizajes significativos por si solos,

potenciando su autoeducacion y su autonomia intelectual.

-Propiciar situaciones de aprendizaje que exijan una intensiva actividad mental del alumno que

lleve a reflexionar y justificar sus actuaciones.

-Promover la interaccién en el aula como motor de aprendizaje, favoreciendo que el alumnado

acuda a las clases.
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6. DI'STRIBUCIC’)N TEMPORAL DE LAS UNIDADES
DIDACTICAS.

BLOQUE ub TITULO DE LA UNIDAD DIDACTICA H.

4 | Elementos exteriores del punto de venta 14h

T EVALUACION Lyl 5 [ Técnicas de escaparatismo 15h
(Il parcialmente) | g | £| montaje del escaparate 17h

7 | Organizacién de la superficie comercial 15h

8 [ El surtido 13h

> EVALUACION ) 9 |[Ellineal 11h
2 | El cliente 13h

3 | La comunicacion y el merchandising 13h

10 | Promociones de ventas 12h

3° EVALUACION m 11 | Publicidad en el lugar de venta 13h
12 | Analisis de las acciones de Merchandising 9h

OBSERVACIONES

La UD 1. “La distribucion comercial” se explica y desarrolla en la asignatura de GEC (Gestion de
Compras). La distribucion temporal de los contenidos y exdmenes es orientativa. Dependerd, en
todos los casos, del nivel del alumnado, de su actitud en el proceso ensefianza-aprendizaje, del

nivel de conocimientos previos del grupo, etc.
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7. EVALUACION

7 .1. Procedimientos y criterios calificacion.
La evaluacion de este modulo, es continua y formativa. Se evaluara al alumnado

practicamente a diario, teniendo en cuenta su desempefio y evolucion en cada una de las

practicas, en las clases tedricas y en cualquier actividad programada.

La calificacion de cada evaluacién se extraera de la suma de las notas de los siguientes
items (apartado 8.3) con los porcentajes que se establecen en la tabla. En cada una de
las actividades propuestas, se contara la actitud ya que se considera fundamental para
el desarrollo de la actividad profesional y por lo tanto, sera tenida en cuenta a la hora
de calificar estas actividades (tanto en el apartado conceptual como en el apartado

procedimental).

La calificaciéon se expresara en valores numéricos de 1 a 10. Se considerara aprobado
cuando el valor sea superior a 5 y suspenso cuando sea inferior a 5. La nota minima
IMPRESCINDIBLE para hacer media es un 4,5.

7.2. Instrumentos de evaluacion.

INSTRUMENTOS DE % CONSIDERACIONES
EVALUACION

Actitud /Comportamiento | 33%| Solo se repetiran los examenes con

/ Asistencia / e e .
Participacion en el aula ausencias justificadas (médica o laboral)

La no asistencia a un examen lleva a su
recuperacion en la recuperacion de la

evaluacion
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1a’ 2a y 3a’
EVALUACION

Examenes tedrico-
practicos

Proyectos, trabajos y
actividades

34%

La calificacion de las participaciones
proyectos, trabajos y actividades sera
“apropiada” o “no apropiada”, siendo la
primera la que puntua para la calificacion
de este apartado. Es decir, un proyecto,
trabajo o actividad “no apropiada” se
evaluara con un 0 sin embargo, si el
resultado es “apropiada” la nota fluctuara
del 5 al 10.

Las actividades, proyectos y trabajos de
la asignatura se valoraran en su
realizacion puntual y participacion activa,
siendo la nota maxima en caso de
recuperacion o entrega con retraso de

los mismos, con un 5.

No se realiza media con notas inferiores
a 4,5. En ese caso en el boletin se
calificara con 4, y la nota se actualizara

tras la recuperacion.

La nota final del trimestre es una sola
cifra sin redondeo. Se guardan los

decimales para la nota final.
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Cada trimestre se realiza una recuperacion parcial de trabajos
suspendidos asi como de los examenes tedricos. Las recuperaciones
de los examenes se realizaran al final del curso, antes de la
convocatoria final ordinaria. Si una evaluacion no se recupera en todas
Recuperaciones . .
sus partes se podra recuperar (toda la evaluacion sin guardar
contenidos) en la convocatoria final ordinaria de junio. Para el célculo
de la nota final de la recuperacién se aplicaran los porcentajes arriba
indicados.

Nota 1° Ev 33,33% .Las notas de
cualquier trimestre
pueden venir de la

Nota 2° Ev 33,33% evaluacién continua
o} de las
recuperaciones

FINAL ORDINARIA
(junio) Nota 3° Ev 33,33% realizadas.

« En célculo de la nota
final se utilizan las
notas trimestrales
con dos decimales

Examen teérico 70% + Las dos partes de la

prueba se realizara

FINAL con todos los

EXTRAORDINARIA contenidos del
v maodulo.
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Examen practico 30%
Alumnado que ha
perdido el derecho a - La nota final sera la
la evaluacion nota del examen:
continua ORDINARIA supuesto y teoria.
Y EXTRAORDINARIA Se aplica redondeo

con decimales >5 o
<5 para calcular la

nota a una sola cifra

entera.

7.3. Criterios de promocién: minimos exigibles.

El RD1688/2011 establece los criterios de evaluacion. Consideramos estos criterios como los
minimos a superar para considerar el mddulo aprobado. Estos estan relacionados en el listado

que incluye el apartado 8.1.

Los alumnos que de manera parcial no los superen, dispondran de una convocatoria final y otra
extraordinaria; ambas fechas seran hechas publicas por la jefatura de estudios del centro a

través de la pagina web y/o tablén de anuncios.

Es obligatoria la asistencia. Por lo que la acumulacion de un 15% de las horas del médulo
(160h) ya sea justificado o no, supondra la pérdida a evaluacion continua, y en este caso los
minimos de promocion se aplicaran en la convocatoria ordinaria o extraordinaria, tal y como se

indica en el apartado 8.3.

8.5. Actividades de refuerzo y ampliacion.

El alumnado que requiera actividades de refuerzo, para alcanzar los objetivos, tanto en los

conceptos, procedimientos o actitudes, realizaré actividades de apoyo.
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En cada caso, se indicaran las actividades y contenidos a reforzar, asi como la manera o proceso
para llevarlo a cabo. Si se tratara de la aplicacion de los conceptos, procedimentales, se

desarrollaran nuevos ejercicios o trabajos especificos.

8.6. Evaluacion ordinaria y extraordinaria.

Ademas de la evaluacion continua, el alumnado gozara de la posibilidad de realizar dos

evaluaciones: una ordinaria y otra extraordinaria.

8.7. Programa de recuperacion de moédulos no superados.

En cumplimiento de la legalidad vigente los departamentos didacticos elaboraran un PROGRAMA
DE RECUPERACION DE MODULOS NO SUPERADOS.

El programa se adaptara y disefiara de forma diferenciada en funciéon de los periodos 0 momentos
de aplicacién, concretdndose, de esta manera, a cada médulo y circunstancia se aplicara el

Programa de Recuperacion que le corresponda.

Al inicio de curso, cuando el profesorado informe a su alumnado de la Programacion Didactica
(contenidos, evaluacion, calificacion, etc.), dara a conocer la existencia de estos Programas de
Recuperacion y antes de su finalizacion, dedicara el tiempo necesario para explicar y orientar
sobre cada uno de sus apartados. Prestando, especial atencion, al alumnado que,

previsiblemente, pueda verse en esta situacion.
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PROGRAMACION DIDACTICA

CURSO: 2023/2024

FAMILIA COMERCIO Y MARKETING
CICLO ACTIVIDADES COMERCIALES
MODULO 1229 GESTION DE COMPRAS (GEC)
UNIDADES DE DENOMINACION
COMPETENCIA Determina las necesidades de compra de un
ASOCIADAS pequefo establecimiento comercial, realizando
previsiones de ventas a partir de datos histéricos,
tendencias, capacidad del punto de venta y rotacion,
entre otros.
PROFESORADO Real Decreto HORAS DEL CURRICULO

Belén Guijarro Lara

CUERPO ESPECIALIDAD

PS PROCESOS
COMERCIALES

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

TOTAL: 96 SEMANA: 3
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2. INTRODUCCION AL MODULO DE GEC

A continuacién, se muestra la programacion didactica del modulo de formacion profesional
“Gestion de compras (GEC)”. Este médulo se imparte en el primer curso del ciclo medio
“Actividades Comerciales (ACO)".

En concreto esta asociado a la competencia profesional, “Garantizar el aprovisionamiento del
pequerio negocio, previendo las necesidades de compra para mantener el nivel de servicio que

requiere la atencion a la demanda de los clientes o consumidores.”.

Por supuesto, el médulo se ha adaptado a las necesidades reales del mercado laboral y al perfil

del alumnado que realiza este ciclo (tercer nivel de concrecion del curriculo).
La duracion del médulo sera de aproximadamente 96 horas, repartidas en 3 horas semanales.

Hay que tener en cuenta que la Programacion Did4ctica puede sufrir pequefios cambios para
adaptarse a los posibles contratiempos o circunstancias que se puedan dar a lo largo del curso.
Por lo tanto, lo que aparece en ella debe considerarse un tanto flexible, teniendo en cuenta que

esta flexibilidad siempre sea en beneficio del alumnado y de su proyeccidn profesional.

2.1. Marco normativo (normativa vigente).

Gestion de compras es un modulo profesional que se imparte en el primer curso del titulo de
Técnico Actividades Comerciales, regulado por el RD 1688/2011, de 18 de noviembre y la Orden
100/2017, de 21 de julio, de la Conselleria de Educaciéon, Cultura y Deporte, por la que se
establece el curriculo del ciclo formativo de grado medio correspondiente al titulo de Técnico

Actividades Comerciales en el ambito de la Comunitat Valenciana.

Pagina 3 de 12



?{,\'if\ik ALITAT VALENCIANA @g T ?Jl'f.ﬁt’.i‘.’?ﬁ%m

\\\ IES Viiaron

3. COMPETENCIA ASOCIADA A GEC

o UC2106_2: Garantizar la capacidad de respuesta y abastecimiento del pequefio comercio.

4. OBJETIVOS

La descripcion del modulo Gestion de Compras estd descrita en el RD. Un extracto de la

informacidn que ahi se contiene es la siguiente:

4.1. Objetivos generales del médulo de GEC.

La formacion del modulo de Gestibn de Compras, contribuye a alcanzar los objetivos generales

siguientes del ciclo formativo:

g) Acopiar y procesar datos de previsiones de demanda y compras a proveedores,
utilizando tecnologias de la informacion y comunicacién para garantizar el

aprovisionamiento del pequefio negocio.

h) Identificar y elegir los mejores proveedores y/o suministradores, negociando las ofertas
y condiciones de suministro para realizar las compras necesarias que mantengan el nivel

de servicio establecido en funcién de la demanda de los clientes o consumidores.

g) Analizar y utilizar los recursos existentes para el aprendizaje a lo largo de la vida y las
tecnologias de la informacion y la comunicacion para aprender y actualizar sus
conocimientos, reconociendo las posibilidades de mejora profesional y personal, para

adaptarse a diferentes situaciones profesionales y laborales.

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

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

incidencias de su actividad.

v) Analizar y aplicar las técnicas necesarias para dar respuesta a la accesibilidad universal

y al "disefio para todos".

w) Aplicar y analizar las técnicas necesarias para mejorar los procedimientos de calidad del

trabajo en el proceso de aprendizaje y del sector productivo de referencia.

o) Comunicarse eficazmente, respetando la autonomia y competencia de las distintas

personas que intervienen en el ambito de su trabajo.

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

laboral y ambiental.

q) Aplicar procedimientos de calidad, de accesibilidad universal y de "disefio para todos" en
las actividades profesionales incluidas en los procesos de produccién o prestacion de

servicios.

5. CONTENIDOS

5.1. Estructura

Responderan a las exigencias marcadas por los objetivos, medidos en términos de capacidad, por

las competencias y por los procedimientos de aprendizaje.

Los contenidos se dividiran en dos clases:

® Contenidos basicos.

Vienen recogidos en el curriculo oficial de la Orden 100/2017, de 21 de julio de la Conselleria de

Educacion, Cultura y Deporte de la Comunitat Valencia, y deberan respetarse en todos los casos,
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ya que son los que dan validez a la materia en todo el territorio nacional. Su desarrollo sera

consensuado por cada departamento.

® Contenidos complementarios.

Los contenidos basicos podran ser completados, si es el caso, con contenidos de caracter

complementario que seran acordados por cada departamento.

Los contenidos: conceptuales, procedimentales y actitudinales, se estructuran en unidades

didacticas.

6. METODOLOGIA. ORIENTACIONES DIDACTICAS

La finalidad del proceso de aprendizaje debe ser conseguir que el alumno adquiera los resultados

de aprendizaje establecidos en su curriculo. La metodologia, para la eficaz aplicacion de estos
nuevos conocimientos, debe ser, por lo tanto, esencialmente motivadora, practica y lo mas

cercana posible a la realidad de las situaciones de su actividad profesional.

Por tanto, el enfoque metodoldgico consistird en recrear actividades, promoviendo la auto
instruccion, pero siempre después de haber iniciado a los alumnos/as en el conocimiento, con
cierta profundidad, de los contenidos que tendran posteriormente que utilizar, entonces:

- El alumno sera introducido en los contenidos tedricos que componen cada una de las unidades
tematicas a través de las explicaciones del profesor, con el apoyo del libro de texto. Se
podra utilizar otro material bibliografico, articulos, etc... como refuerzo. El objetivo del material
mencionado es convertirse en el soporte de las explicaciones que seran el cauce o canal de

transmision y que podran ir apoyadas de otro tipo de material, tal como esquemas, fotografias,

videos, etc.
# TiTULO EDITORIAL AUTORY/A/ES ISBN-13
1 | Gestién de compras McGrawHill Montanez, F. 84-481-8340-1

El profesor proporcionara material adicional que dara soporte al proyecto educativo. Esta provisto
de:

« Casos practicos resueltos donde se plantean supuestos reales y se propone una solucion

al problema planteado.
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. Actividades propuestas y ejercicios de autoevaluacion.

« Al finalizar las unidades de trabajo correspondientes a una evaluacién, se realizara una

prueba escrita (examen) compuesta por preguntas teoérico-practicas.
« Entregas de los casos practicos que podran evaluarse a través de rubricas.
- Recursos complementarios: Tutoriales que explican la resolucién de actividades.

« Presentaciones que daran apoyo a la labor docente.

En la actualidad, las distintas tecnologias de la informacion y de la comunicacion tienen gran
importancia y peso, asi como el uso de los distintos recursos que proporciona Internet. Por este
motivo, la formacion de ésta familia profesional girara entorno a la inclusién de metodologias que
estimulen el desarrollo de habilidades necesarias para estimular el buen uso y aplicacion de estas
herramientas en el entorno profesional y personal. Ademés, se utilizaran materiales vy
metodologias didacticas especificas, que faciliten el uso de éstas herramientas para facilitar el

autoaprendizaje del alumnado.

Las estrategias de ensefianza-aprendizaje, los materiales didacticos y las actividades propuestas,

se supeditan a los siguientes PRINCIPIOS, respecto a la Metodologia a emplear:
-Partir de los aprendizajes previos del alumno.

-Asegurar la construccion de aprendizajes significativos a través de la movilizacion de sus
conocimientos previos y de la memorizacién comprensiva, elaborando, también esquemas/

mapas conceptuales que favorezcan su capacidad de sintesis.

-Posibilitar que los alumnos y alumnas realicen aprendizajes significativos por si solos,

potenciando su autoeducacién y su autonomia intelectual.

-Propiciar situaciones de aprendizaje que exijan una intensiva actividad mental del alumno

que lleve a reflexionar y justificar sus actuaciones.

-Promover la interaccion en el aula como motor de aprendizaje, favoreciendo que el

alumnado acuda a las clases.

O8O
T W

£
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7. DISTRIBUCION TEMPORAL DE LAS UNIDADES
DIDACTICAS.

BLOQUE ubD TITULO DE LA UNIDAD DIDACTICA H.

1 | Gestidn de compras en la pequena empresa | 9h

1° EVALUACION 2 | Prevision de la demanda y gestion de stocks | 10h
h . .,

3 3 | El canal de distribucién 8h

4 | Seleccion de proveedores 8h

5 | El contrato de compraventa 7h

6 | Técnicas de comunicaciéon en la tramitacion 6h

_ de compras
2° EVALUACION
30h 7 | Los documentos relacionados con la 9h
compraventa
8 | Los medios de cobroy pago en la 8h
compraventa
9 | Larecepciéon de pedidos 9h
3° EVALUACION 10 | Gestion del surtido 12h
31h 11 [ Empleo de la terminal punto de venta en la 10h
gestion de compraventa
OBSERVACIONES

La distribucion temporal de los contenidos y examenes es orientativa. Dependera, en todos los
casos, del nivel del alumnado, de su actitud en el proceso ensefanza-aprendizaje, del nivel de

conocimientos previos del grupo, etc.
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8.EVALUACION

8.1. Procedimientos y criterios calificacion.
La evaluacion de este modulo, es continua y formativa. Se evaluara al alumnado practicamente a

diario, teniendo en cuenta su desempefio y evolucion en cada una de las practicas, en las clases
tedricas y en cualquier actividad programada.

La calificacién de cada evaluacién se extraera de la suma de las notas de los siguientes items
(apartado 8.3) con los porcentajes que se establecen en la tabla. En cada una de las actividades
propuestas, se contara la actitud ya que se considera fundamental para el desarrollo de la
actividad profesional y por lo tanto, sera tenida en cuenta a la hora de calificar estas actividades
(tanto en el apartado conceptual como en el apartado procedimental).

La calificacion se expresara en valores numéricos de 1 a 10. Se considerara aprobado cuando el
valor sea superior a 5 y suspenso cuando sea inferior a 5. La nota minima IMPRESCINDIBLE

para hacer media es un 4,5.

8.3. Instrumentos de evaluacion.

Los instrumentos que se utilizaran en esta unidad de trabajo para evaluar ponen en evidencia
que el alumno ha alcanzado las capacidades o RA esperados y seran: objetivos, fiables y de
aplicacion factible, permitiendo la cuantificacién de la nota. Ademas, se respeta el principio de
equidad, es decir, se aplica igual para todo el alumnado, permitiendo sacar un 10 indistintamente
de la condicion fisica o psiquica de la persona.

A nivel departamental, se llega al acuerdo de descontar por faltas ortograficas -0,25 puntos por
cada una, hasta un total de 3 de la nota final.

INSTRUMENTQS DE % CONSIDERACIONES
EVALUACION
Actitud 33%| La no asistencia a un examen lleva a su
- — | recuperacion en la recuperacion de la
Examenes tedricos 33% evaluacion.
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Proyectos, trabajos y 34% L .
actividades La calificacion de las participaciones

proyectos, trabajos y actividades sera
“apropiada” o “no apropiada”, siendo la
primera la que puntta para la calificacion
de este apartado. Es decir, un proyecto,
trabajo o actividad “no apropiada” se
evaluara con un 0 sin embargo, si el
resultado es “apropiada” la nota
fluctuara del 5 al 10.

Las actividades, proyectos y trabajos de
la asignatura se valoraran en su
realizacion puntual y participacion activa,
siendo la nota maxima en caso de
recuperacion o entrega con retraso de
los mismos, con un 6.

No se realiza media con notas inferiores
a 4,5. Por tanto, es IMPRESCINDIBLE
obtener 4,5 en cualquiera de las partes
para proceder a realizar la media. En ese
caso en el boletin se calificara con 4, y la
nota se actualizara tras la recuperacion.

La nota final del trimestre es una sola
cifra sin redondeo. Se guardan los
decimales para la nota final.

Recuperaciones

Cada trimestre se realiza una recuperacion de los examenes teoéricos,
las practicas suspendidas se recuperan en la evaluacion final. Las
recuperaciones de los examenes se realizaran una semana después de
la fecha del examen oficial, antes de la convocatoria final ordinaria. Si
una evaluacidén no se recupera en todas sus partes se podra recuperar
(toda la evaluacion sin guardar contenidos) en la convocatoria final
ordinaria de junio. Para el célculo de la nota final de la recuperacién se
aplicaran los porcentajes arriba indicados.

Ev.Extraordinaria

Se realizara un examen de todo el curso teérico y en caso de estar
aprobado, se realizara un segundo examen practico (Peso 70-30
respectivamente). Imprescindible para realizar la media, una nota

minima de 5/10 en las dos partes (teérica y practica).
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Nota 1° Ev 33,33% .Las notas de
cualquier trimestre
pueden venir de la
evaluaciéon continua
0 de las
recuperaciones
realizadas.

Nota 2° Ev 33,33%
FINAL ORDINARIA
(junio)

. En calculo de la nota

Nota 2° Ev 33,33% final se utilizan las

notas trimestrales
con dos decimales

Examen tedrico 70% + Las dos partes de la
discriminatorio prueba se realizara

FINAL con todos los
EXTRAORDINARIA contenidos del

modulo.

y

- La nota final sera la
nota del examen:
supuesto y teoria.
Se aplica redondeo
con decimales >5 o
<5 para calcular la
nota a una sola cifra
entera.

Alumnado que ha
perdido el derecho a Examen préCtiCO 30%
la evaluacion
continua ORDINARIA
Y EXTRAORDINARIA

8.4. Criterios de promocién: minimos exigibles.

El RD1688/2011 establece los criterios de evaluacion. Consideramos estos criterios como los
minimos a superar para considerar el mddulo aprobado. Estos estan relacionados en el listado
que incluye el apartado 8.1.

Los alumnos que de manera parcial no los superen, dispondran de una convocatoria final y otra
extraordinaria; ambas fechas serdn hechas publicas por la jefatura de estudios del centro a

través de la pagina web y/o tablén de anuncios.

Es obligatoria la asistencia. Por lo que la acumulacion de un 15% de las horas del médulo (96h)

sin justificacion médica o laboral supondra la pérdida a evaluacién continua, y en este caso los

AL K R
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minimos de promocidén se aplicaran en la convocatoria ordinaria o extraordinaria, tal y como se

indica en el apartado 8.3.

8.5. Actividades de refuerzo y ampliacion.

El alumnado que requiera actividades de refuerzo, para alcanzar los objetivos, tanto en los

conceptos, procedimientos o actitudes, realizara actividades de apoyo.

En cada caso, se indicaran las actividades y contenidos a reforzar, asi como la manera o proceso
para llevarlo a cabo. Si se tratara de la aplicacibn de los conceptos, procedimentales, se

desarrollaran nuevos ejercicios o trabajos especificos.

8.6. Evaluacion ordinaria y extraordinaria.
Ademas de la evaluacién continua, el alumnado gozarda de la posibilidad de realizar dos

evaluaciones: una ordinaria y otra extraordinaria.

8.7. Programa de recuperacion de médulos no superados.
En cumplimiento de la legalidad vigente los departamentos didacticos elaboraran un PROGRAMA

DE RECUPERACION DE MODULOS NO SUPERADOS.

El programa se adaptard y disefiara de forma diferenciada en funcién de los periodos 0 momentos
de aplicacién, concretandose, de esta manera, a cada moédulo y circunstancia se aplicara el

Programa de Recuperacidon que le corresponda.

Al inicio de curso, cuando el profesorado informe a su alumnado de la Programacion Didactica
(contenidos, evaluacion, calificacidn, etc.), dara a conocer la existencia de estos Programas de
Recuperacion y antes de su finalizacion, dedicara el tiempo necesario para explicar y orientar
sobre cada uno de sus apartados. Prestando, especial atencion, al alumnado que,

previsiblemente, pueda verse en esta situacion.
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PROGRAMACION DIDACTICA

CURSO: 2023/2024
COMERCIO Y MARKETING

1° ACTIVIDADES COMERCIALES

1226. MARKETING EN LA ACTIVIDAD
COMERCIAL (MAC). INGLES
INCORPORADO.

INPROFESORABONI [Real Decreto
Karolina Aleksandra 1688/2011, de 18 |[TOTAL: 132h |[SEMANA: 6h
Kaluszynska de noviembre, por

el que se establece

SECUN- el titulo de Técnico

COMERCIAL en Actividades Co-
Reks merciales y se fijan

sus ensefianzas
minimas.
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1. OBJETIVOS ESPECIFICOS DEL MODULO

La formacion de este modulo contribuye a alcanzar los siguientes objetivos generales:

n) Identificar el mercado y el entorno de la empresa comercial, obteniendo y
organizando la informacién de los agentes que intervienen en el proceso comercial y
aplicando politicas de marketing apropiadas para ejecutar las acciones de marketing
definidas por la organizacion comercial en el plan de marketing.

p) Identificar expresiones y reglas de comunicacion en inglés, tanto de palabra como

por escrito, para gestionar en inglés las relaciones con clientes, usuarios o consumidores.

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

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

autonomia.

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

las incidencias de su actividad.

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

del proceso.

2. COMPETENCIAS PROFESIONALES,
PERSONALES Y SOCIALES

Las competencias profesionales, personales y sociales de este titulo son las que se

relacionan a continuacion:

a) Realizar proyectos de viabilidad y de puesta en marcha y ejercicio por cuenta propia de
la actividad de un pequefio negocio de comercio al por menor, adquiriendo los recursos
necesarios y cumpliendo con las obligaciones legales y administrativas, conforme a la

normativa vigente.

b) Administrar y gestionar un pequefio establecimiento comercial, realizando las

actividades necesarias con eficacia y rentabilidad, y respetando la normativa vigente.
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" DE ESPANA
<
2

= 3



;}:/j V. Y
QUNMITWRCN R s e
\\\ IES Vila-roja Fax. 964 738 946 L'FSE inverteix en el teu futur

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

los criterios establecidos por la empresa.

d) Organizar las operaciones del almacenaje de las mercancias en las condiciones que
garanticen su conservacion, mediante la optimizacién de medios humanos, materiales y de

espacio, de acuerdo con procedimientos establecidos.

e) Garantizar el aprovisionamiento del pequefio negocio, previendo las necesidades de
compra para mantener el nivel de servicio que requiere la atencion a la demanda de los

clientes o consumidores.

f) Realizar actividades de animacion del punto de venta en establecimientos dedicados a
la comercializacion de productos y/o servicios, aplicando técnicas de merchandising, de

acuerdo con los objetivos establecidos en el plan de comercializacion de la empresa.

g) Realizar acciones de comercio electronico, manteniendo la pagina web de la empresa y
los sistemas sociales de comunicacion a través de Internet, para cumplir con los objetivos

de comercio electronico de la empresa definidos en el plan de marketing digital.

h) Realizar la gestién comercial y administrativa del establecimiento comercial, utilizando

el hardware y software apropiado para automatizar las tareas y trabajos.

i) Ejecutar las acciones de marketing definidas por la organizaciéon comercial en el plan de
marketing, identificando las necesidades de productos y/o servicios de los clientes, los
factores que intervienen en la fijacién de precios, los canales de distribucién y las técnicas

de comunicacién para cumplir con los objetivos fijados por la direccién comercial.

j) Ejecutar los planes de atencion al cliente, gestionando un sistema de informacion para
mantener el servicio de calidad que garantice el nivel de satisfaccion de los clientes,

consumidores o usuarios.

k) Realizar ventas especializadas de productos y/o servicios, adaptando el argumentario
de ventas a las caracteristicas peculiares de cada caso para cumplir con los objetivos

comerciales definidos por la direccién comercial.

i) Gestionar en inglés las relaciones con clientes, usuarios o consumidores,
realizando el seguimiento de las operaciones, para asegurar el nivel de servicio

prestado.

m) Adaptarse a las nuevas situaciones laborales originadas por cambios
tecnolégicos y organizativos en los procesos productivos, actualizando sus

conocimientos, utilizando los recursos existentes para el aprendizaje a lo largo de la
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vida y las tecnologias de lainformacion y la comunicacién.

n) Actuar con responsabilidad y autonomia en el ambito de su competencia,
organizando y desarrollando el trabajo asignado, cooperando o trabajando en equipo

con otros profesionales en el entorno de trabajo.

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

autonomia.

0) Comunicarse eficazmente, respetando la autonomia y competencia de las

distintas personas que intervienen en el &mbito de su trabajo.

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

laboral y ambiental.

q) Aplicar procedimientos de calidad, de accesibilidad universal y de “disefio para todos”
en las actividades profesionales incluidas en los procesos de produccion o prestacion de

servicios.

r) Realizar la gestién basica para la creacion y funcionamiento de una pequefia empresay

tener iniciativa en su actividad profesional.

s) Ejercer sus derechos y cumplir con las obligaciones derivadas de su actividad
profesional, de acuerdo con lo establecido en la legislacién vigente, participando

activamente en la vida econdémica, social y cultural.

2.1. Relacién entre las competencias clave y los objetivos

La formacion del médulo contribuye a alcanzar los objetivos generales n), q), r), s) y t) del
ciclo formativo, y las competencias i), m), n), i) y o) del titulo.

3. RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y
CRITERIOS DE EVALUACION

1. Identifica el concepto de marketing y su utilidad en la actividad comercial,

analizando sus principales funciones en las empresas y organizaciones.
Criterios de evaluacion:
a) Se han comparado las distintas acepciones del término marketing.

b) Se han determinado las funciones del marketing en las empresas, organizaciones e
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instituciones sin animo de lucro.

c) Se han detallado los distintos tipos de marketing, analizando sus caracteristicas

diferenciadoras.

d) Se han caracterizado los instrumentos de marketing—mix, analizando los principales

elementos que los integran.

e) Se han diferenciado los distintos enfoques que las empresas pueden dar a su actividad

comercial, analizando sus ventajas e inconvenientes.

f) Se han considerado diferentes formas de organizacion del departamento de marketing,

segun tamafo de la empresa, tipo de actividad y mercado donde opera, entre otros.

g) Se han analizado las nuevas tendencias del marketing gracias a la aplicacion de las

nuevas tecnologias de la informacién y la comunicacion.

2. Caracteriza el mercado y el entorno de la empresa, analizando los principales
factores que los conforman y su influencia en la aplicacién de las acciones de

marketing.
Criterios de evaluacion:

a) Se ha identificado el concepto de mercado, los elementos que lo integran, su estructura

y su funcionamiento.
b) Se han comparado los mercados atendiendo a diferentes criterios.

c) Se han identificado los limites del mercado de caracter territorial, los debidos a las

caracteristicas de los consumidores y los derivados del uso del producto.

d) Se ha identificado el entorno de la empresa, analizando los factores del microentorno y

el macroentorno y su influencia en la aplicacién de las politicas de marketing.

e) Se han aplicado técnicas de segmentacién de mercados para dividir el mercado en
grupos de consumidores homogéneos, analizando sus objetivos, sus utilidades y los

distintos criterios de segmentacion aplicables.

f) Se han diferenciado las distintas estrategias de segmentacion que puede adoptar una

empresa al aplicar sus politicas de marketing.

g) Se ha interpretado el proceso de decision de compra del consumidor, analizando las

distintas fases y las variables que influyen en el mismo.

h) Se han diferenciado los determinantes internos y externos que inciden en el

comportamiento de compra del consumidor.
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3. Determina el proceso de investigacién comercial y el sistema de informacién de
marketing, analizando las técnicas y los procedimientos aplicables para su

desarrollo.
Criterios de evaluacion:

a) Se ha comprobado la necesidad de informacién que tienen las empresas para la toma
de decisiones, el disefio y la aplicacién de sus politicas comerciales.

b) Se ha clasificado la informacion, atendiendo a criterios tales como la naturaleza de los

datos, el origen y la disponibilidad de los mismos.

c) Se ha descrito el sistema de informacion de marketing (SIM), diferenciando los

subsistemas que lo integran y las funciones que desarrollan cada uno de ellos.

d) Se ha descrito el proceso de investigacion comercial, identificando las distintas fases o
etapas del mismo.

e) Se han diferenciado las fuentes de informacion internas y externas, primarias y

secundarias, de las que se pueden obtener los datos.

f) Se han identificado las fuentes de informacion secundarias, analizando los

procedimientos para la obtencién y tratamiento de los datos.

g) Se han identificado las fuentes de informacion primarias, analizando las técnicas de

investigacion cualitativa y cuantitativa aplicables para la obtencion de los datos.

h) Se han utilizado aplicaciones informéticas para la obtencion, tratamiento, analisis y

archivo de informacion relevante para la empresa.

4. Define las politicas aplicables al producto o servicio, adecuandolo a las

necesidades y perfil de los clientes y a las tendencias del mercado.
Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado los atributos del producto o servicio, segun su naturaleza, su utilidad
y las necesidades que puede satisfacer, los motivos de compra y la percepcion de valor

del consumidor.

b) Se ha elaborado una base de datos de los productos, lineas, familias y referencias de
los productos/servicios que comercializa la empresa, incorporando a la misma la

informacion relevante de cada producto.

c) Se ha realizado un andlisis comparativo del producto o servicio con otros de la
competencia, comparando caracteristicas técnicas, utilidades, presentacion, marca y

envase, entre otros.
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d) Se ha secuenciado el ciclo de vida de un producto, analizando las distintas etapas por

las que atraviesa y las acciones de marketing aplicables en cada fase.

e) Se ha actualizado la base de datos de los productos o servicios, recogiendo la

informacion de los vendedores, los distribuidores y las tiendas o grupos de clientes.

f) Se han definido estrategias comerciales en politica de producto, teniendo en cuenta las
caracteristicas del producto, el ciclo de vida y el perfil de los clientes a los que va dirigido.

g) Se han elaborado informes sobre productos, servicios o lineas de productos, utilizando

la aplicacion informatica adecuada.

5. Determina el método de fijacion del precio de venta del producto/servicio,
teniendo en cuenta los costes, el margen comercial, los precios de la competencia,

la percepcion de valor del cliente y otros factores que influyen en el precio.
Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado los factores que influyen en el precio de venta de un producto,
considerando costes de fabricacion y distribucién, comisiones, margenes, ciclo de vida,
precios de la competencia y tipo de clientes, entre otros.

b) Se ha identificado la normativa legal vigente relativa a precios de los productos y

servicios, para su aplicacion en la politica de precios de la empresa.

c) Se ha calculado el precio de venta del producto a partir de los costes de fabricacion y

distribucion, aplicando un determinado margen comercial.

d) Se ha analizado el efecto de una variacion en los costes de fabricacion y distribucion

sobre el precio de venta final del producto.

e) Se ha calculado el margen comercial bruto del producto, a partir del andlisis de los

componentes del coste total, el punto muerto y la tendencia del mercado.

f) Se ha determinado el efecto que producen las variaciones en el precio de venta del

producto sobre las ventas, analizando la elasticidad de la demanda del producto.

g) Se ha comparado el precio del producto o servicio que se comercializa con los de la

competencia, analizando las causas de las diferencias.

h) Se han definido estrategias en politica de precios teniendo en cuenta los costes, el ciclo
de vida del producto, los precios de la competencia, los motivos de compray la percepcion

de valor de los clientes.

i) Se han elaborado informes sobre precios de productos, servicios o lineas de productos,

utilizando la aplicacion informética adecuada.
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6. Selecciona la formay el canal de distribucion del producto o linea de productos,
considerando los tipos de intermediarios que intervienen y las funciones que

desarrollan.
Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado las funciones de la distribucién comercial, valorando su importancia
dentro del marketing para acercar el producto al consumidor.

b) Se han identificado distintas formas de venta, en funcién del sector, tipo de producto y

tipo de cliente, diferenciando la venta tradicional, el autoservicio y la venta sin tienda.

c¢) Se han reconocido los canales de distribucion comercial en funcién del nimero y tipo de

intermediarios que intervienen y las funciones que desempefian.

d) Se han comparado distintas estructuras y formas de distribucion comercial,

considerando los niveles del canal, el nimero y el tipo de intermediarios.

e) Se ha calculado el coste de distribucién del producto, teniendo en cuenta los costes de

transporte, seguro, almacenamiento, comisiones, margenes y financieros.

f) Se han comparado posibles estrategias de distribucién para distintos productos, con

vistas a seleccionar el canal mas adecuado, valorando la posibilidad de distribucién online.

g) Se han diferenciado distintos tipos de contratos de intermediacion comercial para

formalizar la relacion entre el fabricante y los distribuidores del producto.

h) Se han elaborado informes sobre distribucion comercial, a partir del analisis de los
costes, tiempos, intermediarios disponibles y estrategias viables, utilizando la aplicacién

informéatica adecuada.

7. ldentificalas acciones y técnicas que integran la politica de comunicacién de la

empresa u organizacioén, analizando las funciones de cada una de ellas.
Criterios de evaluacion:

a) Se han diferenciado los distintos tipos de acciones que integran el mix de comunicacion

de una empresa, analizando su finalidad.

b) Se han establecido los objetivos de la politica de comunicacién segun el publico objetivo

y las estrategias empresariales.

c) Se han caracterizado las funciones de la publicidad y los medios y soportes mas

habituales.

d) Se han caracterizado las distintas acciones aplicables dentro de la politica de relaciones
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publicas de una empresa u organizacion.

e) Se han identificado las técnicas de promocion de ventas mas utilizadas por las empresas

de distribucion.

f) Se han determinado las funciones del merchandising, identificando los distintos tipos de
técnicas aplicables.

g) Se ha caracterizado la venta personal, sus objetivos y caracteristicas diferenciadoras

como instrumento de comunicacién comercial de respuesta inmediata.
h) Se han identificado las técnicas de marketing directo mas utilizadas.

i) Se han seleccionado las acciones de comunicacion y promocién mas adecuadas para

lanzar un producto al mercado o prolongar su permanencia en el mismo.

8. Secuencia el proceso de planificacion comercial, identificando las fases o
etapas del plan de marketing.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado las funciones de la planificacion comercial en la empresay la utilidad

y el contenido del plan de marketing.
b) Se han establecido las etapas o fases del proceso de elaboracion del plan de marketing.

c) Se han establecido los datos o la informacion de base que sera objeto de analisis para
elaborar el plan de marketing.

d) Se han fijado unos determinados objetivos, analizando las estrategias de marketing mas

adecuadas para alcanzarlos.

e) Se han definido acciones relativas a las politicas de producto, precio, distribucién y

comunicacion y las relaciones entre las mismas.

f) Se han previsto procedimientos para realizar el seguimiento y control de las politicas del
plan de marketing, obteniendo la informacién necesaria de los departamentos de la

empresa, de los vendedores y de los distribuidores, entre otros.
g) Se han comparado los resultados obtenidos con los objetivos previstos.

h) Se han elaborado informes de control y evaluacion del plan de marketing.
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4. ORGANIZACION DE LOS CONTENIDOS
CURRICULARES EN UNIDADES DE
TRABAJO Y DISTRIBUCION TEMPORAL POR
EVALUACIONES. OBJETIVOS, CONTENIDOS
Y CRITERIOS DE EVALUACION.

PRIMERA EVALUACION: UNIDADES 1, 2,3.

Fecha lera pruebatedrica: 7/11/2023

Fecha recuperacion: 14/11/2023

UNIDAD 1: IDENTIFICACION DEL CONCEPTO DE MARKETING Y SUS FUNCIONES
OBJETIVOS

e |dentificar el concepto de marketing y su utilidad en la actividad comercial,
analizando sus principales funciones en las empresas y organizaciones, asi como

sus principales instrumentos.

CONTENIDOS
Concepto y contenido del marketing.
Origen y evolucion del concepto.
Funciones del marketing en la empresa y en la economia.
Tipos de marketing.
El marketing -mix: producto, precio, distribuciéon y comunicacion.
El marketing en la gestién de la empresa.
Orientaciones de la actividad comercial de la empresa.
Funciones y estructura del departamento de marketing.
Tendencias actuales del marketing.

CRITERIOS DE EVALUACION
Identificar la reunién y las finalidades del marketing.
Diferenciar distintos tipos de marketing.

Caracterizar los instrumentos del marketing-mix.
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* Determinar las formas de organizar la funcion comercial.
* Analizar las nuevas tendencias del marketing.
UNIDAD 2: CARACTERIZACION DEL MERCADO Y EL ENTORNO DE LA EMPRESA

OBJETIVOS

+ Caracterizar el mercado y el entorno de la empresa analizando los principales
factores que los conforman y su influencia en la aplicacion de las acciones de

marketing.
CONTENIDOS

* Concepto, caracteristicas y elementos del mercado. Funciones y limites del

mercado.
» Clasificacion de los mercados.
» Estructura del mercado: mercado actual y potencial.
* Elentornoy su influencia en el marketing de la empresa.
» Factores del microentorno y del macroentorno.
* Segmentacion del mercado: concepto, objetivos, criterios y estrategias.
CRITERIOS DE EVALUACION

* Identificar e concepto de mercado, los elementos que lo integran, su estructura y

funcionamiento.
* Comparar los mercados atendiendo a diferentes criterios.

+ |dentifica los limites del mercado de caracter territorial, los debidos a las

caracteristicas de los consumidores y los derivados del uso del producto.

* Identificar el entorno de la empresa, analizado los factores del microentorno y el

macroentorno y su influencia en la aplicacion de las politicas de marketing.

* Analizar la segmentacion de mercados, sus objetivos, sus utilidades, los criterios

de segmentacion aplicables.

« Diferenciar las distintas estrategias de segmentacion que puede adoptar una

empresa al aplicar sus politicas de marketing.
UNIDAD 3: EL ESTUDIO DEL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

OBJETIVOS

GOBIERNO
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« Aplicar técnicas de segmentacion de mercados para dividir el mercado en grupo de
consumidores homogéneos, analizando sus objetivos, sus utilidades y los distintos
criterios de segmentacion aplicables.

CONTENIDOS.

* Necesidades y deseos del consumidor.

* Tipos de consumidores.

* El proceso de decision de compra del consumidor final.

+ Determinantes internos y externos del comportamiento de compra.
CRITERIOS DE EVALUACION

» Diferenciar entre compradores particulares y compradores industriales.

* Identificar los aspectos que determinan el comportamiento del consumidor.

» Definir las dimensiones del comportamiento del consumidor.

« Distinguir las fases por las que pasa el consumidor en el proceso de decision de

compra.
» Determinar los condicionantes del comportamiento del consumidor.
» Caracterizar las fases del comportamiento de compra del consumidor industrial.
SEGUNDA EVALUACION: UNIDADES 4,5,6.
Fecha 2nda prueba teodrica: 6/2/2024
Fecharecuperacion: 13/2/2024

UNIDAD 4: DETERMINACION DEL PROCESO DE INVESTIGACION COMERCIAL Y
SISTEMAS DE INFORMACION DE MARKETING

OBJETIVOS

« Determinar el proceso de investigacion comercial y el sistema de informacién de

marketing analizando las técnicas y procedimientos aplicables para su desarrollo.
CONTENIDOS.
» El concepto de investigacion comercial.
+ Tipos de datos: clasificacion.

* Fases de un proceso de la investigacion comercial.
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» Las fuentes de informacion: primarias y secundarias.

+ El sistema de informacion de marketing: finalidad, objetivos y caracteristicas.
CRITERIOS DE EVALUACION

+ Comprobar la necesidad de informacion que se requiere en la empresa.

» Determinar el concepto de investigacién comercial.

» Describir el sistema de informacién de marketing.

* Identificar las distintas fases de la investigacion comercial.

* ldentificar y diferenciar las principales fuentes de informacion.

* Analizar los datos obtenidos en el proceso de investigacion comercial.

» Elaborar y preparar la presentacion del informe de los resultados.
UNIDAD 5: DEFINICION DE LAS POLITICAS DEL PRODUCTO/ SERVICIO

OBJETIVOS

« Definir las politicas aplicables al producto o servicio con el fin de adecuarlo a las

necesidades y al perfil de los clientes y a las tendencias del mercado.

CONTENIDOS.

* El producto como instrumento de marketing.

» Obijetivos, atributos y clasificacién de los productos.

+ Ladimension del producto: gama y lineas de productos, familias y categorias.

* Analisis DAFO.

+ El ciclo de vida del producto.

» Estrategias en politica de productos.

« La marca: concepto, finalidad y regulacién legal.

+ Tipos de marca: estrategias y gestion de marcas.
CRITERIOS DE EVALUACION

* Identificar los atributos del producto o servicio.

« Elaborar y actualizar una base de datos de los productos, lineas y referencias y

desarrollar informes sobe los productos.

OBIERNO
E ESPANA

14



r}:/j V. Y
RONRAITIENCANA g oz Unis Ewvpse,
\\\ IES Vila-roja Fax. 964 738 946 L'FSE inverteix en el teu futur

» Diferencia las ventajas competitivas de la marca.
* Realizar analisis comparativos de los productos o servicios competidores.
» Secuenciar el ciclo de vida del producto y analizar las distintas etapas
« Definir las estrategias comerciales en la politica del producto segun el ciclo de vida.
» Elaborar informes sobre los productos o servicios.
UNIDAD 6: DETERMINACION DEL METODO DE FIJACION DEL PRECIO DE VENTA

OBJETIVOS

« Determinar el método de fijacion el precio de venta del producto/servicio, teniendo
en cuenta los costes, el margen comercial, los precios de la competencia, la

percepcién del valor del cliente y otros factores que influyen en el precio.

« Elaborar informes sobre precios utilizando la aplicacion informatico adecuada.
CONTENIDOS.

* El precio como instrumento de marketing.

+ Objetivos de la politica de precios.

* Factores que condicionan el precio de un producto.

* Componentes del precio de un producto.

* Meétodos de fijacién de precios.

+ Estrategias en politica de precios.
CRITERIOS DE EVALUACION

* Identificar los factores que influyen en el precio de venta de un producto.

* Identificar la normativa legal vigente relativa a los precios de los productos y

servicios.

» Calcular el precio de venta del producto aplicando un margen comercial concreto y

analizar sus variaciones. Calcular el margen comercial bruto del producto.

* Comparar el precio del producto servicio que se comercializa con los de la
competencia y analizar las causas de las diferencias. Analizar la elasticidad de la

demanda del producto.

« Definir estrategias en politicas de precios valorando los costes, el ciclo de vida del

producto, los precios de la competencia, los motivos de compra y la percepcion de
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los clientes.

TERCERA EVALUACION: UNIDADES 7,8.

Fecha 3era prueba tedrica: 16/04/2024

Fecharecuperacion: 23/04/2024

UNIDAD 7: SELECCION DE LA FORMA Y CANAL DE DISTRIBUCION DEL PRODUCTO

OBJETIVOS

Seleccionar la forma y el canal de distribucion del producto o linea de productos,
considerando los tipos de intermediarios que intervienen y las funcione que

desarrollan.

CONTENIDOS.

La distribucion comercial como instrumento de marketing.
Obijetivos de la politica de distribucion.

Canales de distribucion: concepto, estructura y tipos.

Los intermediarios comerciales: funciones y tipos.
Métodos de venta.

Estrategias de distribucion.

Costes de distribucion.

Marketing en la distribucion.

CRITERIOS DE EVALUACION

Identificar las funciones de la distribucidon comercial.

Identificar distintas formas de venta en funcién del sector, el tipo de producto y el
tipo de cliente.

Reconocer los canales de distribucion comercial en funcién del nimero y tipo de

intermediarios.

Comparar las distintas estructuras y formas de distribucion comercial.
Comparar las posibles estrategias de distribucion para distintos productos.
Diferenciar distintos tipos de intermediacién comercial.

Analizar los distintos métodos de venta y distribucién online.
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Calcular el coste de distribucién del producto.

Elaborar informes sobe distribucion comercial.

UNIDAD 8: IDENTIFICACION DE LAS ACCIONES Y TECNICAS DE LA POLITICA DE
COMUNICACION

OBJETIVOS

Identificar las acciones y técnicas que integran la politica de comunicacion de la

empresa u organizacion analizando las funcione de cada una de ellas.

CONTENIDOS.

La comunicacion como instrumento de marketing.

El proceso de comunicacién comercial.

Obijetivos de las politicas de comunicacion.

La publicidad: objetivos, regulacién legal, tipos, campafia publicitaria.
Las relaciones publicas: objetivos y técnicas.

La promocién de ventas.

La venta personal.

El marketing directo.

CRITERIOS DE EVALUACION

Diferenciar los distintos tipos de acciones gue integran el mix de comunicacion de

la empresa.
Caracterizar las funciones de la publicidad y los medios y soportes mas habituales.

Caracterizar las acciones aplicables dentro de la politica e relaciones publicas de

una empresa u organizacion.

Identificar las técnicas de promocion de ventas mas utilizadas en las empresas de

distribucion.
Determinar las caracteristicas de la venta personal.

Identificar las técnicas de marketing directo mas utilizadas.

UNIDAD 9: SECUENCIACION DEL PROCESO DE PLANIFICACION COMERCIAL

TRABAJO ESCRITO. Entrega 3/6/2024.
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OBJETIVOS

Secuenciar el proceso de planificacion comercial identificando las fases o etapas
del plan de marketing

CONTENIDOS.

La planificacion de marketing: finalidad y objetivos.

El plan de marketing: estructura, fases.

Andlisis de la situacion: interno y externo. DAFO.
Fijacion de los objetivos.

Definicion de las acciones y politicas del marketing-mix.
Ejecucién del plan de marketing.

Presupuesto.

CRITERIOS DE EVALUACION

Identificar las funciones de la planificaciébn comercial en la empresa, establecer las

etapas y el contenido del proceso de elaboracion del plan de marketing.

Establecer los datos o la informacién basica, asi como fijar los objetivos y analizar

las estrategias de marketing idéneas para elaborar el plan de marketing.

Definir acciones relativas a las politicas de marketing y las relaciones entre las

mismas.

Prever procedimientos para realizar el seguimiento y control de las politicas del plan

de marketing, obteniendo la informacién necesaria.

Comparar los resultados obtenidos con los objetivos previstos, elaborando los

informes de control y evaluacién del plan de marketing.

4.1. Distribucién temporal de las unidades didacticas.

MODULO HORAS ANUALES HORAS SEMANALES

Marketing en la actividad comercial. 192 6

33% de las clases en inglés.
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Trimestre Contenidos y su temporalizacion

1 UNIDADES 1,23

2 UNIDADES 4, 5,6

3 UNIDADES 7,89

5. EVALUACION

5.1. Criterios de evaluacion ordinarios y los instrumentos

de evaluacion.

La nota final se compondra de los siguientes porcentajes:

¢ 30% actitud. Comportamiento correcto en clase, respeto tanto al profesor como a
los compafieros y puntualidad y asistencia en clase en clase. Se medira segun
rubrica.

e 20% pruebas tedricas.

o 10% trabajos grupales.

o 10% trabajos individuales.

o 30% trabajo final.

La calificacion de cada evaluacion trimestral se extraera de la suma de las notas de

los instrumentos de evaluacion con los porcentajes que se detallan arriba.

Teniendo en cuenta que la lengua inglesa esté incluida de forma integrada dentro del
modulo, los conocimientos del vocabulario técnico estaran incorporados dentro de todos

los instrumentos de evaluacion y pesaran 33% de la nota.

La actitud serd medida por el alumnado (autoevaluacién) y por la profesora al finalizar
cada unidad a través de la rubrica. La nota de la actitud sera la media aritmética de las dos

evaluaciones.

Solo se repetiran las pruebas tedricas con ausencias justificadas (médica o laboral).
Cada trimestre se realiza una recuperacion ordinaria de los trabajos suspendidos, asi
como de las pruebas tedricas. La recuperacion extraordinaria de las pruebas tedricas

se realizara al final del curso, antes de la convocatoria final ordinaria y sera una prueba
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objetiva escrita. La nota maxima que se puede obtener en la recuperacién es un 7. Para

el calculo de la nota final del modulo se aplicaran los porcentajes arriba indicados.

5.2. Tipos de evaluacion.

Se utiliza diferentes tipos de evaluacion, con la finalidad de no sdlo valorar lo
aprendido, sino también valorar la motivacion del alumnado y su grado de satisfaccion, la
calidad del proceso de la ensefanza y, ante todo, guiar al alumnado en el proceso de

aprendizaje:

¢ Evaluacién diagnostica — para conocer los conocimientos previos.

e Evaluacién formativa — feedback sin notas a lo largo del afo.

e Evaluacién por pares — se hace de forma oral o via rubrica.

e Evaluaciéon sumativa — se verifica la adquisicion de los resultados del
aprendizaje al finalizar cada trimestre.

¢ Evaluacién de la profesora por el alumnado via cuestionario.

e Autoevaluacioén de la profesora via rubrica.

e Autoevaluaciéon del alumnado via rubrica.
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PROGRAMACION DIDACTICA

CURSO: 2023/2024

| COMERCIO Y MARKETING |

| ACTIVIDADES COMERCIALES |

| 1232 PROCESOS DE VENTA |

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

Real Decreto 1688/2011, de 18 de
noviembre, por el que se establece el
titulo de Técnico en Actividades

Comerciales y se fijan sus ensefianzas | TOTAL: | SEMANA:!
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1.Contenidos. Estructura y clasificacion

1.1. Estructura

Responderéan a las exigencias marcadas por los objetivos, medidos en términos de
capacidad, por las competencias y por los procedimientos de aprendizaje.
Los contenidos se dividiran en dos clases:

= Contenidos basicos

Vienen recogidos en el curriculo oficial de la Orden 100/2017, de 21 de julio de la
Conselleria de Educacion, Cultura 'y Deporte de la Comunitat Valencia,

= Contenidos complementarios

Los contenidos basicos podran ser completados, si es el caso, con contenidos de
caracter complementario que seran acordados por cada departamento.

Los contenidos: conceptuales, procedimentales y actitudinales, se estructuran en

unidades didacticas.

1.2. Contenidos Basicos

Los contenidos del curriculo oficial de la Conselleria de Educacion, Cultura y Deporte

de la Comunitat Valencia, para una duracién de 160 horas, son:
a) Identificacion del proceso de decisién de compra del consumidor:

- Tipos de consumidores. Consumidor final o particular y consumidor industrial o

institucional.
- Estudio del comportamiento del consumidor. Aspectos que comprende.

- Las necesidades del consumidor. Tipos. La jerarquia de necesidades: La teoria

de Maslow.

- Tipos de compras segun el comportamiento del consumidor: compras racionales

0 previstas y compras impulsivas.

- El proceso de decision de compra del consumidor final. Fases del proceso y

variables que influyen en el mismo.
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- Determinantes internos que inciden en el proceso de compra: Factores sociales
y psicolégicos, motivaciones, percepciones, experiencia y aprendizaje, actitudes y
caracteristicas personales. Barreras psicoldgicas.

- Variables externas que influyen en el proceso de compra: entorno, cultura y
subculturas, clase social, grupos sociales, familia, influencias personales vy
determinantes situacionales.

- Las variables de marketing en el proceso de compra.

- El proceso de compra del consumidor industrial u organizacional. Tipos de

consumidores. Fases del proceso.

- Tipologias de clientes: seglin su comportamiento, segun su perfil, actitud,

personalidad y segun sus motivaciones de compra.

b) Definicion de las funciones y perfil de los vendedores:
- El vendedor. Concepto y funciones.

- El papel del vendedor en la venta personal.

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

- Tipos de vendedores segun la naturaleza del producto: vendedores de productos

industriales, de productos de consumo y de servicios.

- Tipos de vendedores segun la actividad o tipo de venta que realizan: vendedores
internos, de mostrador o dependientes. Vendedores externos, de ruta o viajantes.
Vendedores de autoventa. Merchandiser o rellenador de expositores. Vendedores
puerta a puerta. Vendedores promotores o itinerantes, demostradores, visitadores,
prescriptores y creadores de clientela. Vendedores técnicos. Vendedores de grandes
operaciones. Vendedores de servicios. Vendedores de telemarketing o televendedores.

Vendedores online o por Internet. El agente comercial o representante.

- El perfil del vendedor profesional. Cualidades personales, capacidades
profesionales y conocimientos del buen vendedor. Habilidades profesionales
especificas y aptitudes para las ventas. Cualidades e imagen del vendedor.
Conocimientos del vendedor: de la empresa, el producto o servicio, los clientes y la

competencia. Conocimientos especificos de ventas. Actitud psicolégica del vendedor.

— El manual del vendedor.
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- Formacion de los vendedores. Necesidad de la formacion. Programas de
formacion y perfeccionamiento de los vendedores: formacion inicial, formacion sobre el

terreno, programas de perfeccionamiento de los vendedores y formacién continua.

- Motivacién de los vendedores. Factores motivadores y técnicas de motivacion.
Técnicas de direccion de equipos, liderazgo y equipos de trabajo.

- Reclutamiento de vendedores.

- Sistemas de remuneracion de los vendedores.

C) Organizacioén del proceso de venta:

- El departamento de ventas. Estructura, organizacion funciones y objetivos.
- Funciones del director de ventas.

- Planificacion de las ventas. El plan de marketing. Los objetivos de ventas.
- Factores que condicionan la organizacion del departamento de ventas.

- Estructura organizativa del departamento de ventas. Organigramas. El territorio

de ventas: Organizacion por zonas o areas geograficas.

Organizacién por productos. Organizacion por clientes. Organizacién por mercados.

Organizacién mixta.

- Determinacion del tamafio del equipo de ventas.

- Delimitacién de las zonas de venta y asignacion a los vendedores.

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

- Disefio de las rutas de ventas. Sistema de sectores. Ruta de la margarita. Ruta
en zig-zag. Ruta del trébol de cuatro hojas. Sistema de linea recta y zonas. Ruta de

circulos concéntricos y espiral.

- Elaboracion del programa de ventas y lineas de actuacion del vendedor.

Objetivos de venta. Rutas de venta. Argumentario de ventas.

Material de apoyo. Formularios y procedimientos para registrar las operaciones de

venta. Oferta al cliente.
- Fases del proceso de venta.
- La prospeccién de clientes. Métodos de prospeccion de clientes.

- Preparacion de la venta.
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- Objetivos, contenido y estructura del argumentario de ventas.
- Tipos de argumentos: racionales y emocionales.

- Elaboracién del argumentario de ventas segln tipos de productos, segun

tipologia de clientes y segun tipo de canales de distribucion.

Descripcion del producto. Utilidades, especificaciones técnicas, precio y servicio. Puntos
fuertes y puntos débiles del producto. Ventajas y desventajas para distintos tipos de
clientes. Soluciones a los problemas del cliente. Ventajas y desventajas respecto a los
productos de la competencia. Diferenciacion del producto sobre la competencia.

Técnicas de venta aplicables en la elaboracion del argumentario.

- Preparacion del material de apoyo para reforzar los argumentos, segun tipos de
productos y segln tipologia de clientes: elaboracion del argumentario utilizando

herramientas informéaticas.
d) Desarrollo de entrevistas de venta:
- La venta personal.

- Formas de venta: tradicional, autoservicio, sin tienda, televenta y venta online,

entre otras.
- La comunicacion en las relaciones comerciales.

- El proceso de comunicacion. Elementos. Barreras en la comunicacién.

Elementos que intervienen. Fases del proceso de comunicacion.

Ruidos y filtros que dificultan la comunicacion. Tipos de comunicacion. Canales, medios

y equipos de comunicacion. Redes sociales.

- La comunicacion verbal. Normas para hablar en publico.

- La comunicacion telefénica en la venta. Uso de las nuevas tecnologias.
- La comunicacion escrita. Cartas comerciales.

- La comunicacién no verbal en la venta y las relaciones con clientes.

- Fases de la entrevista de ventas.

- Técnicas de venta: modelo AIDA (atencion, interés, deseo y accion). Técnica
SPIN (situacion, problema, implicacion y necesidad). Sistema de entrenamiento Zelev

Noel.

- Concertacion y preparacion de la visita.
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- Toma de contacto y presentacion.
- Sondeo y determinacién de las necesidades del cliente.
- Presentacion del producto y argumentacion aplicando técnicas de venta.
- La demostracién del producto, utilizando material de apoyo.
- Las objeciones del cliente. Técnicas de tratamiento de las objeciones.
- Negociacion de las condiciones de la operacion. Asertividad y empatia.
- Cierre de la venta. Sefiales de compra y aplicacién de técnicas de cierre.

- Despedida y final de la entrevista.

- Seguimiento de la venta: servicios adicionales a la venta. Cumplimiento de los
acuerdos. Servicios postventa. Atencién de quejas, reclamaciones y devoluciones.

Atencidén y satisfaccion del cliente.

- Los servicios postventa: asesoramiento e informacién, garantia, asistencia

técnica y reparaciones, recambios y repuestos.
- Gestién de incidencias, quejas y reclamaciones de clientes.

- Servicios de atencién, satisfaccion y fidelizacion de clientes: estrategias y

técnicas de fidelizacion de clientes. Técnicas de recuperacion de clientes perdidos.
- Herramientas de gestion de las relaciones con clientes (CRM).

e) Formalizaciéon del contrato de compraventa y otros contratos afines:

- El contrato: caracteristicas y requisitos basicos. Tipos de contratos.

- El contrato de compraventa. Caracteristicas, elementos y requisitos.

- Normativa que regula la compraventa: compraventa civil y mercantil. El elemento

formal: acuerdo verbal o escrito.

- Derechos y obligaciones del vendedor y del comprador.
- Clausulado general de un contrato de compraventa.

- Causas de extincion de un contrato de compraventa.

- El contrato de compraventa a plazos.

- El contrato de suministro.
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El contrato estimatorio o de ventas en consignacion.

- Contratos de compraventas especiales. Ventas sobre catalogo, ventas a ensayo
0 prueba, ventas salvo confirmacion, ventas en tienda o almacén, ventas en feria o

mercado y ventas por correspondencia.

- Los contratos de transporte y de seguro.

- Los contratos de leasing y de renting.

- Los contratos de factoring y de forfaiting.

- Resolucion de conflictos por incumplimiento del contrato: via judicial y via arbitral.
- Elaboracién de contratos utilizando el procesador de textos.

f) Gestion de la documentacion comercial y de cobro de las operaciones de venta:
- Documentacién comercial generada en las ventas. Facturas y albaranes.

- Confeccion, registro y archivo de documentos.

- Documentacién para formalizar el pedido en las ventas a distancia (por catalogo,

televenta, teléfono movil, Internet y otros).

- El cobro de la venta. Documentos de cobro y pago.

- Clasificacion de medios de pago segun fiabilidad, coste y plazo de pago.
- Medios de pago al contado y de pago diferido. Pagos por periodos acumulativos.
- El pago en efectivo.

- La transferencia bancaria.

- La ley cambiaria y del cheque.

- El cheque. Tipologia y funcionamiento.

- La letra de cambio.

- El pagaré.

- Operaciones asociadas a los medios de pago. Endoso y aval.

- Gestion de cobro de efectos comerciales.

- Anticipacién del cobro. Negociacién y descuento bancario.

- Empresas de factoring y forfaiting.
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- La gestion de impagados: la renegociacion de los plazos con el cliente.
- Los medios de pago electrdnicos. Las tarjetas. Tipologia.

- Los equipos electrénicos de comercio. Terminal de punto de venta

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

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

que forman parte del precio: costes y margen comercial.

- Calculo del precio de venta aplicando un determinado margen comercial

expresado en forma de porcentaje sobre el precio de coste.

- Célculo del precio aplicando un determinado margen expresado en forma de

porcentaje sobre el precio venta.

- Célculo del importe total de una operacién de venta.

- Aplicacion del interés en las operaciones comerciales.

- Concepto de interés. Interés simple e interés compuesto.

- Célculo del interés simple: calculo de las distintas variables que intervienen.

- Métodos abreviados para el célculo del interés de varios capitales al mismo tipo

de interés y diferentes periodos de tiempo.
- Concepto de descuento. Descuento racional y descuento comercial.

- Céalculo del descuento racional o matematico: calculo de las distintas variables

gue intervienen en el descuento. Determinacién del valor actual o efectivo.

- Célculo del descuento comercial: célculo de las distintas variables que

intervienen. Determinacion del efectivo resultante del descuento.

- Negociacion de efectos comerciales. Calculo del descuento y del efectivo

resultante de una remesa de efectos.

- Sustitucion de deudas. Vencimiento comun y vencimiento medio: calculo del

vencimiento de una deuda que sustituye a otras.

- Célculo del importe de operaciones comerciales en moneda extranjera: las

divisas, cotizacién y tipos de cambio. Billetes extranjeros.

- Utilizacion de herramientas informéticas para el célculo comercial.
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1.3. Contenidos Complementarios

Los contenidos basicos, son tan extensos que en los complementarios seconectara al

alumnado con casos reales.

2.Unidades didacticas

El curso se divide en tres trimestres y 12 unidades didacticas:

12 Evaluacion

c
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La decision de compra del
consumidor

El departamento de ventas

13 de septiembre

19 de octubre

El equipo de ventas

Los vendedores

24 de octubre

21 de noviembre

Prospeccion y preparacion de la

23 de noviembre

presentacion )
Técnicas de venta y comunicacion 18 de enero
El contrato de compraventa 23 de enero

Documentos de formalizacion de la
venta

20 de febrero

Documentos de formalizacion de
cobro y pago (I)

Documentos de formalizacion de

22 de febrero

18 de abiril

oA cobro y pago (I

U. 11 | Determinacion del precio de venta 23 de abril
El interés y el descuento en las )

u. 12 y 6 de junio

operaciones comerciales

La distribucién temporal de los contenidos es orientativa. Dependera, en todos los
casos, del nivel del alumnado, de su actitud en el proceso ensefianza - aprendizaje, del

nivel de conocimientos previos del grupo, etc.
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3.Evaluacion: Procedimientos y criterios
calificacion

3.1. Instrumentos de evaluacién y recursos

Al finalizar dos unidades didacticas correspondera realizar un examen teorico,

siendo este un 70% del total de la nota, se debe obtener mas de 4 puntos sobre

10 para la obtencion de la media. Cuando se indique, se elaborara un proyecto
en el que se apliquen los conocimientos a la practica, este supondra un 50% de
la nota total y debera ser entregado a través de Aules en plazo y forma exigidos,

debiendo obtener méas de 5 puntos sobre 10. La actitud en clase se valorara con

un 10% incluyendo aspectos como la puntualidad, participacién en clase y

atencion.

El resultado de la nota final sera, pues, la media ponderada de todos los
examenes, con un valor del 70%, un 20% de trabajo en clase y el 10% restante

de actitud.

Para llevar a cabo la evaluacién se utilizaran los siguientes instrumentos de

evaluacion:

» Observacion directa de las actitudes.

* Participacion en clase y actividades.

* Pruebas objetivas (examenes) tanto de naturaleza teérica como practica. Estas

también se podran realizar a través del aula virtual.

Las actividades evaluables se entregaran a través del aula virtual.
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Las actividades seran de aplicacion de los contenidos estudiados en cada

unidad, cuestionarios, mapas conceptuales, etc.
Estas actividades podran ser tanto individuales como en grupo.
Se realizaran, aproximadamente, dos exadmenes por trimestre.

La evaluacién sera continua e integradora en cuanto que estara inmersa en el

proceso de ensefianza-aprendizaje del alumnado.

La aplicacion del proceso de evaluacion continua a los alumnos requiere la
asistencia regular a las clases y la realizacion de actividades programadas para

el médulo profesional.

No se aceptaran entrega de actividades fuera de plazo, salvo causa justificada.
En este caso la nota de las actividades evaluables se penalizara con un 30%

sobre la nota, siendo la nota maximo 7 puntos sobre 10.

3.2. Criterios de evaluacion

El peso de la evaluacién sera el siguiente:

ENENES _
(Tedrico-practico) Actitud
70% 20% 10%

La nota de cada evaluacion (evaluacion continua) sera la media ponderada de
las actividades y los examenes, siendo la nota minima de ambas partes superior
a 4,5 para poder hacer la media. La evaluacion se considerara aprobada cuando

la media ponderada sea un 5 o superior.

En cada evaluacion se realizaran dos examenes, el primero de la unidad 1y 2,

y el segundo de la unidad 1, 2, 3y 4 (en el segundo los alumnos que superaron
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el primer examen se examinaran de la unidad 3) igual para las unidades de la

segunda y tercera evaluacion segun cuadro apartado 7.4.2.

En el caso de eliminacién de materia, la nota media de los examenes sera la
obtenida entre todos ellos. Se realizara a partir de 4,5 puntos la media entre los

examenes.

Si el examen 2 de cada evaluacion o la nota media de los dos exdmenes de cada
evaluacion es inferior a 4,5 implicara tener la evaluacion suspendida. No
obstante, para superar la evaluacion, la nota minima conjunta (examen y

actividades) deberé ser igual o superior a 5 puntos sobre 10.

La nota del curso sera la media de las evaluaciones.

El alumnado que no supere alguna evaluacién, recuperara la/s evaluaciones
correspondientes en la convocatoria ordinaria de junio (evaluacion final ordina-
ria). En este caso si el alumno sale beneficiado se le respetara la ponderacion

de examen 60% y actividades realizas (40%).

Si el alumno o alumna no recupera una, dos o las tres evaluaciones en la

convocatoria ordinaria tendran el curso no superado.

Aquellos que no lo superen (evaluacion final) podran realizar un examen en
convocatoria extraordinaria (prueba extraordinaria) que consistira en un exa-
men con el total de la materia (todas las evaluaciones) que tendrd una

ponderacion 100% de la nota del examen.

El alumnado aprobado no podra presentarse en las recuperaciones a subir la

nota.
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Aquellos que perdieron la evaluacion continua tendran derecho a examinarse en
la convocatoria ordinaria y/o extraordinaria y la nota del examen sera el 100 de

la nota del curso.

En ITACA, las notas apareceran con numeros enteros. Sila nota de la evaluacion
es inferior a 5 y mayor que 4, la nota sera un 4. Si la nota de la evaluacion es
superior a 5, el redondeo al nimero entero superior se realizara a partir del sexto
decimal, es decir, si el alumno o alumna tiene un 5.5, la nota en ITACA sera un

cinco, si tiene un 5.6 la nota sera un 6.

La nota del curso serd la media aritmética de las dos evaluaciones aprobadas
(nota igual o superior a 5), sin tener en cuenta el redondeo aplicado en ITACA, y

aplicando la misma norma del redondeo que en las evaluaciones

3.2.1. Evaluacién continua

En evaluacion continua las actividades evaluables ponderaran un 30% (20 + 10%

actitud)) sobre la nota de la evaluacion y los examenes un 70%.

Las fechas de los examenes estan previstas de esta forma:

19 de octubre
12 Evaluacion

16 de noviembre

Examen 3:

unidades 5y 6 21 de diciembre

22 Evaluacion
Examen 4:

unidades 5,6,7y 8 L @l el

Examen 5:

unidades 9y 10 26 de marzo

Examen 6:

unidades 9, 10, 11y 12 31 de mayo
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Quien supere el primer examen de cada evaluacion, eliminard esa materia del

segundo.

Esta prevision se podra modificar en base al desarrollo del curso.

3.2.2. Evaluacién ordinaria y extraordinaria.
Ademas de la evaluacion continua, el alumnado gozara de la posibilidad de

realizar dos evaluaciones: una ordinaria y otra extraordinaria, como se indica en

el apartado siguiente.

3.3. Objetivos generales

Los objetivos generales del médulo “Procesos de venta”, vienen recogidos en el Real
Decreto 1688/2011, de 18 de noviembre. La formacion del médulo contribuye a alcanzar

los objetivos generales c), d), €), q), 1), s), t), U), v), w), X) e y) del ciclo formativo.

C) Analizar operaciones de compraventa y de cobro y pago, utilizando medios
convencionales o electrénicos para administrar y gestionar un pequefio establecimiento

comercial.

d) Comparar y evaluar pedidos de clientes a través de los diferentes canales de
comercializacién, atendiendo y satisfaciendo sus necesidades de productos y/o

servicios, para realizar la venta de productos y/o servicios.

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

Servicios.

q) Analizar y utilizar los recursos existentes para el aprendizaje a lo largo de la vida
y las tecnologias de la informacién y la comunicacién para aprender y actualizar sus
conocimientos, reconociendo las posibilidades de mejora profesional y personal, para

adaptarse a diferentes situaciones profesionales y laborales.

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

responsabilidad y autonomia.
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s) Adoptar y valorar soluciones creativas ante problemas y contingencias que se
presentan en el desarrollo de los procesos de trabajo, para resolver de forma

responsable las incidencias de su actividad.

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

u) Analizar los riesgos ambientales y laborales asociados a la actividad profesional,
relacionandolos con las causas que los producen, a fin de fundamentar las medidas
preventivas que se van adoptar, y aplicar los protocolos correspondientes para evitar

dafios en uno mismo, en las demas personas, en el entorno y en el medio ambiente.

V) Analizar y aplicar las técnicas necesarias para dar respuesta a la accesibilidad

universal y al “disefio para todos”.

w) Aplicar y analizar las técnicas necesarias para mejorar los procedimientos de

calidad del trabajo en el proceso de aprendizaje y del sector productivo de referencia.

X) Utilizar procedimientos relacionados con la cultura emprendedora, empresarial y
de iniciativa profesional, para realizar la gestién basica de una pequefia empresa o

emprender un trabajo.

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

ciudadano democratico.

3.4. Criterios de evaluacion y Resultados de
aprendizaje (RA)
Tal y como indica el curriculo del médulo, los criterios de evaluacion minimos

para alcanzar los objetivos del mddulo, se establecen para cada resultado de

aprendizaje de la siguiente forma:

RA1. Identifica el proceso de decision de compra del consumidor y/o
usuario, analizando los factores que inciden en el mismo y las tipologias

de clientes.

Criterios de evaluacion:
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a) Se han identificado los tipos de consumidores, diferenciando el consumidor

final o particular y el industrial u organizacional.

b) Se ha definido el contenido y los aspectos que comprende el estudio del

comportamiento del consumidor y/o usuario.

c) Se han definido y clasificado las necesidades del consumidor, teniendo en

cuenta el orden jerarquico que se establece a la hora de satisfacerlas.

d) Se han clasificado las compras, atendiendo al comportamiento racional o

impulsivo del consumidor y/o usuario.

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

f) Se han analizado los determinantes internos y externos que influyen en el

proceso de decision de compra de los consumidores y/o usuarios.

g) Se han identificado las fases del proceso de compra del consumidor industrial,

comparando el proceso con el del consumidor final.

h) Se han caracterizado las tipologias de clientes, a su comportamiento de

compra, su personalidad y sus motivaciones de compra.

RA2. Define las funciones, conocimientos y perfil de los vendedores,
analizando las necesidades de formacion, motivacion y remuneracion del

equipo de ventas.
Criterios de evaluacion:

a) Se han establecido las funciones y responsabilidades de los vendedores en la

venta personal.

b) Se han clasificado los vendedores en funcidén de las caracteristicas de la
empresa en la que prestan servicios, el tipo de venta que realizan y la naturaleza

del producto.

c) Se ha definido el perfil del vendedor profesional, analizando las cualidades
personales, habilidades profesionales y conocimientos que debe tener un buen

vendedor.
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d) Se han descrito distintos puestos de trabajo de ventas y el perfil de los

vendedores mas adecuados para los mismos.

e) Se han determinado las necesidades de formacion, perfeccionamiento y

reciclaje del equipo de vendedores.

f) Se ha definido el contenido del programa de formacion y perfeccionamiento de

los vendedores.

g) Se ha valorado la importancia de la motivacion de los vendedores analizando

los principales factores motivadores.

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

RA3. Organiza el proceso de venta, definiendo las lineas de actuacion del
vendedor, de acuerdo con los objetivos fijados en el plan de ventas.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado las funciones del departamento de ventas de una empresa
y las responsabilidades del director de ventas.

b) Se han diferenciado las formas de organizacion del departamento de ventas

por zonas geograficas, por productos y por clientes, entre otras.

c) Se ha calculado el numero de vendedores que se requieren para cumplir los

objetivos del plan de ventas de la empresa.

d) Se ha elaborado el programa de ventas del vendedor, definiendo sus propios
objetivos y el plan de actuacion, en funcién de los objetivos establecidos en el

plan de ventas de la empresa.

e) Se ha elaborado el argumentario de ventas, incluyendo los puntos fuertes y
débiles del producto, resaltando sus ventajas respecto a los de la competencia y

presentando soluciones a los problemas del cliente.

f) Se han aplicado técnicas de prospeccion de clientes, atendiendo a las

caracteristicas del producto/servicio ofertado.

g) Se ha determinado el nUmero de visitas comerciales que se van a realizar a

los clientes reales y potenciales y el tiempo de duracion de las visitas.
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h) Se han planificado las visitas a clientes, aplicando las rutas de ventas que

permiten optimizar los tiempos del vendedor y reducir los costes.

RA4. Desarrolla entrevistas con supuestos clientes, utilizando técnicas de
venta, negociacion y cierre adecuadas, dentro de los limites de actuacion
establecidos por la empresa.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha preparado la documentacion necesaria para realizar una visita
comercial, consultando la informacion de cada cliente en la herramienta de

gestion de relaciones con clientes (CRM).

b) Se ha concertado y preparado la entrevista de ventas, adaptando el
argumentario a las caracteristicas, necesidades y potencial de compra de cada

cliente, de acuerdo con los objetivos fijados.
c) Se ha preparado el material de apoyo y la documentacion necesaria.

d) Se ha realizado la presentacién y demostracion del producto, utilizando
técnicas de venta adecuadas para persuadir al cliente.

e) Se han previsto las posibles objeciones del cliente y se han definido las

técnicas y los argumentos adecuados para la refutacién de las mismas.

f) Se han utilizado técnicas de comunicacion verbal y no verbal en situaciones

de venta y relacion con el cliente.

g) Se ha planificado la negociacion de los aspectos y condiciones de la operacion

gue pueden ser objeto de negociacion.
h) Se han utilizado técnicas para lograr el cierre de la venta y obtener el pedido.

RAS5. Formaliza los contratos de compraventa y otros contratos afines,
analizando las clausulas mas habituales de acuerdo con la normativa

vigente.
Criterios de evaluacion:

a) Se ha interpretado la normativa que regula los contratos de compraventa.
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b) Se ha caracterizado el contrato de compraventa, los elementos que
intervienen y los derechos y obligaciones de las partes, analizando su estructura

y las clausulas habituales que se incluyen en el mismo.

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

d) Se ha interpretado la normativa que regula el contrato de compraventa a

plazos y los requisitos que se exigen para su formalizacion.

e) Se ha caracterizado el contrato de ventas en consignacion analizando los

casos en que procede su formalizacion.

f) Se ha caracterizado el contrato de suministro, analizando los supuestos en los

gue se requiere para el abastecimiento de materiales y servicios.

g) Se han analizado los contratos de leasing y renting como alternativas de

adquisicién y financiacién del inmovilizado de la empresa.

RA6. Gestiona la documentacion comercial y de pago/cobro de las
operaciones de compraventa, cumplimentando los documentos

necesarios.
Criterios de evaluacion:

a) Se ha gestionado la documentacion comercial de diferentes operaciones de
venta, desde la recepcion del pedido hasta el envio y recepcion por parte del

cliente.

b) Se ha establecido el modo de formalizar el pedido por parte del cliente, en

ventas a distancia (por catalogo, televenta, teléfono movil e Internet, entre otros)

c) Se han identificado las distintas formas de pago, analizando el procedimiento

y la documentacién necesaria en cada caso.
d) Se han diferenciado los medios de pago al contado de los aplazados.

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

f) Se ha cumplimentado la documentacién correspondiente a los diferentes

medios de pago.
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g) Se han cumplimentado cheques, letras de cambio, pagarés y demas

documentacion correspondiente a los diferentes medios de pago.

h) Se ha identificado la documentacidon correspondiente a las operaciones de

endoso, aval y gestion de cobro de medios de pago.

RA7. Determina los precios y el importe de las operaciones, aplicando el

calculo comercial en los procesos de venta.
Criterios de evaluacion:

a) Se ha calculado el precio de venta del producto, aplicando un cierto margen

comercial expresado en forma de porcentaje del precio de coste.

b) Se ha calculado el precio de venta del producto, aplicando un margen

comercial expresado en forma de un porcentaje sobre el precio de venta.

c) Se ha determinado el importe total de una operacion de venta, aplicando los

descuentos y gastos acordados y el IVA correspondiente.

d) Se ha calculado el interés de diferentes operaciones, definiendo las variables

gue lo determinan y aplicando un determinado tipo de interés.

e) Se ha calculado el descuento de diferentes operaciones, aplicando un

determinado tipo de descuento.
f) Se ha calculado el descuento y el efectivo resultante de una remesa de efectos.

g) Se han cumplimentado facturas de negociacion de efectos comerciales,

aplicando un determinado tipo de descuento y la correspondiente comisién.
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1. Contenidos. Estructura y clasificacion

1.1. Estructura

Responderan a las exigencias marcadas por los objetivos, medidos en términos de

capacidad, por las competencias y por los procedimientos de aprendizaje.
Los contenidos se dividirdn en dos clases:
= Contenidos basicos

Vienen recogidos en el curriculo oficial de la Orden 100/2017, de 21 de julio de la

Conselleria de Educacion, Cultura y Deporte de la Comunitat Valencia,
= Contenidos complementarios

Los contenidos basicos podran ser completados, si es el caso, con contenidos de

caracter complementario que seran acordados por cada departamento.

Los contenidos: conceptuales, procedimentales y actitudinales, se estructuran en

unidades didacticas.

1.2. Contenidos Basicos

Los contenidos del curriculo oficial de la Conselleria de Educacion, Cultura y Deporte

de la Comunitat Valencia, para una duracién de 180 horas, son:

Los contenidos del curriculo oficial de la Conselleria de Educacion, Cultura y Deporte de

la Comunitat Valencia, para una duracién de 176 horas, son:

a) Obtencion de informacion sobre iniciativas emprendedoras y oportunidades de

creacion de una pequefa empresa:

— La empresa: concepto y elementos de la empresa.

— Funciones basicas de la empresa.

— La empresa y el empresario.

— Clasificacion de las empresas atendiendo a distintos criterios.

— Caracteristicas de las pymes.

— Factores claves de los emprendedores: iniciativa, creatividad y formacion.

— El plan de empresa: la idea de negocio.
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— Andlisis del entorno general y especifico de una pequefia empresa.
— Relaciones de la pyme con su entorno.

— Relaciones de la pyme con el conjunto de la sociedad.

— Instituciones y organismos competentes en comercio interior.

— Caracteristicas del pequefio comercio de proximidad.

— Organismos y entidades publicas y privadas que proporcionan informacion vy

orientacion a pequefios comercios.

b) Determinacion de la forma juridica de la empresa y los tramites para su creacion y

puesta en marcha:

— La empresa individual. Responsabilidad juridica y obligaciones formales.
— La sociedad mercantil. Tipos de sociedades.

— Sociedad anonima.

— Sociedad de responsabilidad limitada.

— Sociedades laborales: andnima y limitada.

— Otras sociedades mercantiles.

— Sociedades cooperativas.

— Sociedades civiles y comunidades de bienes.

— Seleccidén de la forma juridica adecuada para un pequefio comercio.

— Constitucién de la empresa: requisitos y obligaciones formales.

— Tramites que se deben realizar para la puesta en marcha de la empresa.
— La ventanilla Gnica empresarial.

— Obligaciones fiscales y laborales de la empresa.

— Subvenciones oficiales y ayudas para la constitucion y apertura de la empresa.
— Elaboracién de un proyecto de creacion de un pequefio comercio:

— Andlisis del macroentorno de la empresa.

— Andlisis del mercado y el entorno comercial. Localizacién, accesibilidad y proximidad

al cliente, zona de influencia, perfil de los clientes y competencia.
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— Métodos y técnicas para seleccionar la ubicacion del local comercial.

— Andlisis interno y externo de la empresa. Analisis DAFO (debilidades, amenazas,

fortalezas y oportunidades).

— Estudio del consumidor/cliente.

— Definicion de las caracteristicas de la tienda.

— Definicion de la oferta comercial o surtido de productos.

— Precios de venta de los productos: lista de precios de venta al publico.

— Elaboracion del plan de empresa en el que se incluya: el plan de inversiones basico
con indicacion de los recursos financieros necesarios y el estudio de viabilidad
economico—financiera del comercio (cuentas de resultados béasicas a partir de la

prevision de ingresos, costes y gastos, margenes y resultados).

c) Elaboracion de un plan de inversiones basico:

— Estructura econémica y estructura financiera de la empresa.

— Fuentes de financiacién propia y ajena, interna y externa.

— Determinacion de las necesidades de inversion para la apertura de la tienda.
— Subvenciones dficiales y ayudas financieras a la actividad de una pyme.

— Decision de compra o alquiler del local y otros activos.

— Busqueda de suministradores y solicitud de ofertas y presupuestos.

— Presupuestos y condiciones de compra y/o alquiler.

— Seleccién del suministrador mas conveniente.

— Financiacion a largo plazo: préstamos, leasing, renting y otras formas de financiacion.

Intereses, comisiones y otros gastos.

— Financiacion a corto plazo: créditos comerciales y aplazamientos de pago, créditos

bancarios, negociacion de efectos comerciales. Intereses y gastos.

— Calculo de los costes financieros.

d) Planificacion de la gestion econdémica y la tesoreria del pequefio comercio:
— Prevision de la demanda.

— Prevision de ingresos y gastos.
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— Elaboracién de presupuestos.
— Fijacion de los precios de venta atendiendo a distintos criterios.
— Calculo de los precios de venta en funcién de costes y margen comercial, entre otros.
— Célculo del punto muerto o umbral de rentabilidad.
— Evaluacion de inversiones y célculo de la rentabilidad.
— Periodo medio de maduracion.
— Técnicas de control de flujos de tesoreria y liquidez.
— Anadlisis de la informacién contable y econémico—financiera de la empresa.

— Andlisis de la viabilidad y sostenibilidad econémico—financiera de la empresa.

— Calculo e interpretacion de ratios economico—financieros basicos: rentabilidad,

liquidez, solvencia y endeudamiento.

e) Gestion de la documentacion comercial y de cobro y pago:

— Facturacion de las ventas: caracteristicas, requisitos legales y tipos de facturas.
— Cumplimentacién y expedicion de facturas comerciales.

— Fiscalidad de las operaciones de venta y prestacion de servicios: el Impuesto sobre el
Valor Afiadido (IVA). Operaciones gravadas. Repercusion del IVA. Tipos de gravamen.

Recargo de equivalencia.
— Registro y conservacién de facturas segun la normativa mercantil y fiscal.

— Medios y documentos de pago y cobro: cheque, transferencia bancaria, recibo

normalizado, letra de cambio y pagaré, y medios de pago electrénicos.
— Gestion de cobro de efectos comerciales.

— Negociacion y descuento de efectos comerciales.

— Calculo de los costes de negociacion de efectos comerciales.

f) Gestién del proceso administrativo, contable y fiscal de la empresa:

— Gestion laboral en el pequefio comercio. Altas y bajas de los trabajadores, nominas y

boletines de cotizacion a la Seguridad Social.

— Régimen de cotizacion a la Seguridad Social de trabajadores autbnomos.
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— La contabilidad de la empresa.

— El patrimonio de la empresa: activo, pasivo y patrimonio neto.

— El balance. Partidas que lo integran. Relacion funcional entre ellas.
— Las cuentas.

— Conceptos de inversion, gasto y pago, ingreso y cobro.

— Los libros contables y de registro.

— El Plan General Contable para las pymes.

— Registro de las operaciones. El ciclo contable.

— El resultado del ejercicio.

— Las cuentas anuales.

— El sistema tributario espafiol. Impuestos directos e indirectos.

— Obligaciones fiscales del pequefio comercio. El calendario fiscal.

— Gestién del Impuesto sobre el Valor Afadido (IVA). Regimenes de tributacion.
— Declaracion—liquidacion del IVA.

— El Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas (IRPF). Modalidades de

tributacion.

— El Impuesto de Sociedades. Modalidades de tributacion.

— Otros impuestos y tributos que afectan al pequefio comercio.

— Manejo de un paquete integrado de gestién comercial y contable.

g) Elaboracion de un plan para la implantacion de un servicio de calidad y proximidad:
— Caracteristicas del servicio de calidad en un pequefio comercio.

— Normas de calidad y codigos de buenas practicas en pequefios comercios.

— Estrategias de calidad en la atencion a los clientes en pequefios comercios.

— Servicios adicionales a la venta en pequefios establecimientos.

— Instrumentos para medir la calidad.

— Normativa de &mbito nacional, autonémico y local que afecta al comercio al por menor.
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— Herramientas informaticas de gestion de las relaciones con los clientes.
— Plan de gestion de incidencias, quejas y reclamaciones en el comercio.
— Instrumentos para medir el grado de satisfaccion de los clientes.

— Normativa de proteccién del consumidor aplicada a pequefios comercios.

— Técnicas para comprobar el mantenimiento de las instalaciones y la exposicion de

productos en la tienda, aplicando criterios comerciales y de seguridad.
— Plan de calidad del pequefio comercio.

1.3. Contenidos Complementarios

Los contenidos basicos, son tan extensos que en los complementarios se conectara al

alumnado con casos reales.

2.Unidades didéacticas

El curso se divide en dos trimestres para cursar las 11 unidades didacticas y el tercero
para la realizacion de las FCT:

La empresa 13 septiembre 2023
5 La forma juridica de la empresa 29 septiembre 2023
g La iniciativa emprendedora y el 4 octubre 2023
= plan de empresa _
it Creacion de un pequefio comercio 3 noviembre 2023
©
—

El plan de inversiones en el S meEnlers 202

establecimiento comercial 24 noviembre 2023

29 noviembre 2023

La gestion economicay la
tesoreria en el pequefio comercio
Obligaciones fiscales en el

21 diciembre 2023

= establecimiento comercial
'g Documentos de compraventa, de 10 enero 2023
b= cobro y de pago -
g La contabilidad en el 2 febrero 2023
,5"” establecimiento comercial
o U. 10 La gestion de los recursos 7 febrero 2023
humanos )
u.11 La calidad del servicio al cliente 23 febrero 2023

La distribucion temporal de los contenidos es orientativa. Dependera, en todos los
casos, del nivel del alumnado, de su actitud en el proceso ensefianza - aprendizaje, del

nivel de conocimientos previos del grupo, etc.
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3.Evaluacion: Procedimientos y criterios
calificacion

3.1. Instrumentos de evaluacién y recursos

Al finalizar dos unidades didacticas correspondera realizar un examen tedrico, siendo
este un 70% del total de la nota, se debe obtener mas de 4 puntos sobre 10 para la
obtencion de la media. Cuando se indique, se elaborara un proyecto en el que se
apliquen los conocimientos a la practica, este supondra un 50% de la nota total y debera
ser entregado a través de Aules en plazo y forma exigidos, debiendo obtener mas de 5
puntos sobre 10. La actitud en clase se valorara con un 10% incluyendo aspectos como

la puntualidad, participacién en clase y atencion.

El resultado de la nota final ser4, pues, la media ponderada de todos los examenes, con
un valor del 70%, un 20% de trabajo en clase y el 10% restante de actitud.

Para llevar a cabo la evaluacién se utilizaran los siguientes instrumentos de evaluacioén:
* Observacion directa de las actitudes.
* Participacién en clase y actividades.

* Pruebas objetivas (exdmenes) tanto de naturaleza tedrica como practica. Estas

también se podran realizar a través del aula virtual.
Las actividades evaluables se entregaran a través del aula virtual.

Las actividades seran de aplicacion de los contenidos estudiados en cada unidad,

cuestionarios, mapas conceptuales, etc.
Estas actividades podran ser tanto individuales como en grupo.
Se realizaran, aproximadamente, dos examenes por trimestre.

La evaluacion sera continua e integradora en cuanto que estara inmersa en el proceso

de ensefanza-aprendizaje del alumnado.

La aplicacion del proceso de evaluacion continua a los alumnos requiere la asistencia
regular a las clases y la realizacion de actividades programadas para el mddulo

profesional.
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No se aceptaran entrega de actividades fuera de plazo, salvo causa justificada. En este
caso la nota de las actividades evaluables se penalizara con un 30% sobre la nota,

siendo la nota maximo 7 puntos sobre 10.

3.2. Criterios de evaluacion

El peso de la evaluacion sera el siguiente:

EINENES _
(Tedrico-practico) Q Actitud

70% 20% 10%

La nota de cada evaluacion (evaluacién continua) sera la media ponderada de las
actividades y los exdmenes, siendo la hota minima de ambas partes superior a 4,5 para
poder hacer la media. La evaluacion se considerard aprobada cuando la media

ponderada sea un 5 0 superior.

En cada evaluacion se realizardn dos examenes, el primero de la unidad 1y 2, y el
segundo de la unidad 1, 2, 3y 4 (en el segundo los alumnos que superaron el primer
examen se examinaran de la unidad 3) igual para las unidades de la segunda y tercera

evaluacién segln cuadro apartado 7.4.2.

En el caso de eliminacion de materia, la nota media de los examenes sera la obtenida

entre todos ellos. Se realizara a partir de 4,5 puntos la media entre los examenes.

Si el examen 2 de cada evaluacion o la nota media de los dos examenes de cada
evaluacion es inferior a 4,5 implicara tener la evaluaciéon suspendida. No obstante, para
superar la evaluacion, la nota minima conjunta (examen y actividades) debera ser igual

0 superior a 5 puntos sobre 10.
La nota del curso sera la media de las evaluaciones.

El alumnado que no supere alguna evaluacion, recuperara la/s evaluaciones
correspondientes en la convocatoria ordinaria de junio (evaluacion final ordina- ria). En
este caso si el alumno sale beneficiado se le respetara la ponderacion de examen 60%

y actividades realizas (40%).

Si el alumno o alumna no recupera una, dos o las tres evaluaciones en la convocatoria

ordinaria tendran el curso no superado.

Aquellos que no lo superen (evaluacion final) podran realizar un examen en

convocatoria extraordinaria (prueba extraordinaria) que consistira en un exa- men con
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el total de la materia (todas las evaluaciones) que tendra una ponderacién 100% de la

nota del examen.
El alumnado aprobado no podra presentarse en las recuperaciones a subir la nota.

Aquellos que perdieron la evaluacién continua tendran derecho a examinarse en la
convocatoria ordinaria y/o extraordinaria y la nota del examen sera el 100 de la nota del

curso.

En ITACA, las notas apareceran con nameros enteros. Si la nota de la evaluacion es
inferior a 5 y mayor que 4, la nota sera un 4. Si la nota de la evaluacion es superior a 5,
el redondeo al nimero entero superior se realizaré a partir del sexto decimal, es decir,
si el alumno o alumna tiene un 5.5, la nota en ITACA sera un cinco, si tiene un 5.6 la

nota sera un 6.

La nota del curso sera la media aritmética de las dos evaluaciones aprobadas (nota igual
0 superior a 5), sin tener en cuenta el redondeo aplicado en ITACA, y aplicando la misma

norma del redondeo que en las evaluaciones.

3.2.1. Evaluacion continua
En evaluacién continua las actividades evaluables ponderardn un 30% (20 + 10%

actitud)) sobre la nota de la evaluacion y los exdmenes un 70%.

Las fechas de los examenes estan previstas de esta forma:

29 septiembre 2023

3 noviembre 2023

c
N
3]
(]
=
[
>
L
@
—

24 noviembre 2023

Examen 4: ..
;E Unidades 6 y 7 21 diciembre 2023
[&]
@®
= Examen 5:
g Unidades 6, 7,8y 9 2 el 22
w
o8 Examen 6:

Unidades 10y 11 23 febrero 2023

Quien supere el primer examen de cada evaluacion, eliminard esa materia del segundo.

Esta prevision se podra modificar en base al desarrollo del curso.
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3.2.2. Evaluacion ordinaria y extraordinaria.
Ademas de la evaluacion continua, el alumnado gozara de la posibilidad de realizar dos
evaluaciones: una ordinaria y otra extraordinaria, como se indica en el apartado

siguiente.

3.3. Objetivos generales

Los objetivos generales del médulo “Gestiébn de un Pequefio Comercio”, vienen
recogidos en el Real Decreto 1688/2011, de 18 de noviembre. La formacion del médulo
contribuye a alcanzar los objetivos generales a), b), ¢), r), s), t), U), v), X) e y) del ciclo

formativo.

a) Recabar las iniciativas emprendedoras y buscar las oportunidades de creacion de
pequefios negocios comerciales al por menor, valorando el impacto sobre el entorno de
actuacion e incorporando valores éticos para realizar proyectos de viabilidad de

implantacién por cuenta propia de negocios comerciales al por menor.

b) Delimitar las caracteristicas y cuantia de los recursos econdmicos necesarios,
atendiendo a las caracteristicas de la tienda y de los productos ofertados para la puesta

en marcha de un pequefio negocio al por menor.

c) Analizar operaciones de compraventa y de cobro y pago, utlizando medios
convencionales o electrénicos para administrar y gestionar un pequefio establecimiento

comercial.

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

y autonomia.

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

responsable las incidencias de su actividad.

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

eficacia del proceso.

u) Analizar los riesgos ambientales y laborales asociados a la actividad profesional,
relaciondndolos con las causas que los producen, a fin de fundamentar las medidas
preventivas que se van adoptar, y aplicar los protocolos correspondientes para evitar

dafios en uno mismo, en las demas personas, en el entorno y en el medio ambiente.
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v) Analizar y aplicar las técnicas necesarias para dar respuesta a la accesibilidad

universal y al “disefio para todos”.

x) Utilizar procedimientos relacionados con la cultura emprendedora, empresarial y de
iniciativa profesional, para realizar la gestion béasica de una pequefia empresa o

emprender un trabajo.

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

ciudadano democratico.

3.4. Criterios de evaluacion y Resultados de
aprendizaje (RA)
Tal y como indica el curriculo del médulo, los criterios de evaluaciébn minimos para

alcanzar los objetivos del médulo, se establecen para cada resultado de aprendizaje de

la siguiente forma:

RAL. Obtiene informacidn sobre iniciativas emprendedoras y oportunidades de
creacion de una pequefia empresa, valorando el impacto sobre el entorno de

actuacion e incorporando valores éticos.
Criterios de evaluacion:

a) Se ha considerado el concepto de cultura emprendedora, valorando su importancia

como fuente de creacion de empleo y de bienestar social.

b) Se ha valorado la importancia de la iniciativa individual, la creatividad, la formacién y

la colaboracién para tener éxito en la actividad emprendedora.

c) Se han descrito individualmente las funciones béasicas de la empresa y se han

analizado todas en conjunto como un sistema integral.

d) Se ha reconocido el fenémeno de la responsabilidad social de la empresa y su

importancia como elemento de estrategia empresarial.

e) Se han identificado practicas empresariales que incorporan valores éticos, sociales y

de respeto al medioambiente.

f) Se han identificado los principales elementos del entorno general de la empresa,
analizando factores economicos, sociales, demogréaficos, culturales, tecnoldgicos,

medioambientales y politico—legales.
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g) Se han descrito los factores del microentorno de la empresa, analizando la
competencia, los proveedores/suministradores, los intermediarios y las instituciones que

regulan y/o influyen en el comercio interior.

h) Se han identificado las ventajas y fortalezas del comercio de proximidad tradicional
frente a las grandes superficies y otras formas de distribucién minorista.

i) Se han identificado los organismos publicos y privados que proporcionan informacion,
orientacion y asesoramiento a pequefios comercios, describiendo los servicios que

prestan y los recursos disponibles online..

RA2. Determina la forma juridica de la empresa y los trAmites que se exigen para
su creacion y puesta en marcha, aplicando la normativa mercantil, laboral y fiscal

vigente.
Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado las formas juridicas que puede adoptar una pequefia empresa,
analizando caracteristicas, capital social, numero de socios, obligaciones formales y

responsabilidad de los socios, entre otras.

b) Se han calculado los gastos de constitucién y puesta en marcha de la empresa

derivados de las distintas formas juridicas, consultando la legislacion vigente.

c) Se ha obtenido informacién sobre posibles ayudas y subvenciones para la creacién

de una empresa, identificando los requisitos y trdmites que se deben realizar.

d) Se ha seleccionado la forma juridica mas adecuada, a partir de un estudio
comparativo, valorando los costes, los tramites y obligaciones juridicas y la

responsabilidad de los socios.

e) Se ha consultado la normativa nacional, autonémica y local que regula y/o afecta al

pequefio comercio.

f) Se han determinado los tramites administrativos y juridicos, las autorizaciones y
licencias que se requieren para la apertura y puesta en marcha del comercio y los

organismos donde se gestionan y/o tramitan.

g) Se han identificado las obligaciones mercantiles, laborales y fiscales derivadas del

ejercicio de la actividad econémica de la empresa.

h) Se ha cumplimentado la documentacion que se requiere para la creacion y puesta en

marcha de la empresa.
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RAS3. Elabora un proyecto de creacién de un pequefio comercio, delimitando sus
caracteristicas e incluyendo un estudio de viabilidad para la puesta en marchay

sostenibilidad del mismo.
Criterios de evaluacion:

a) Se ha establecido la ubicacion y caracteristicas de la tienda en funcion de la densidad,
diversidad y accesibilidad de su zona de influencia, el tipo de clientes y sus habitos de

compra y los productos que se van a comercializar, entre otras.

b) Se han identificado las fortalezas y debilidades personales y las oportunidades y

amenazas del entorno, mediante el correspondiente analisis DAFO.

c) Se ha definido la oferta comercial o surtido, en funciéon de las oportunidades de
negocio, el perfil de los clientes, las tendencias del mercado y la competencia de la zona

de influencia, entre otras.

d) Se ha incluido un plan de inversiones basico que recoge los activos fijos necesarios,

la forma de adquisicién y la financiacién de los mismos.

e) Se ha elaborado una lista de precios de los productos, aplicando los criterios de
fijacion de precios establecidos.

f) Se ha incluido un estudio de viabilidad econémica y financiera del comercio,
elaborando una cuenta de resultados basica para dos ejercicios, a partir de la estimacion
de los ingresos, gastos y costes previstos, los recursos financieros necesarios y

calculando ratios econémico—financieros.

g) Se ha valorado la posibilidad de contratar empleados en funcién de las caracteristicas
y necesidades del comercio, calculando los costes y definiendo las funciones que hay

que cubrir, el perfil de los candidatos y el procedimiento de seleccion.

h) Se ha valorado la conveniencia de aplicar innovaciones tecnoldgicas y de acudir a
acciones formativas, analizando los puntos débiles y la relacion coste beneficio

esperado en cuanto a viabilidad y sostenibilidad del negocio.

i) Se ha estudiado la posibilidad de comercializacion online y de otras formas de venta
a distancia, calculando su coste y teniendo en cuenta las caracteristicas de los

productos, el impacto esperado y los usos y practicas del sector..

RAA4. Elabora un plan de inversiones basico, identificando los activos fijos que se

requieren, su forma de adquisicién y los recursos financieros necesarios, en
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funcion de las caracteristicas de la tienda y de los productos que se van a

comercializar.
Criterios de evaluacion:

a) Se han determinado las necesidades de la tienda, local, mobiliario, equipos, sistema
de cobro y terminal punto de venta, entre otros, en funcion de la idea de negocio, el tipo

de clientes y los productos y servicios que hay que prestar al cliente.

b) Se ha obtenido informacién sobre posibles ayudas y subvenciones para la compra

del equipamiento de la tienda, identificado los organismos donde se tramitan.

c) Se ha determinado la forma de adquisicion del local, evaluando las modalidades de
compraventa, traspaso o alquiler, a partir del andlisis de costes, derechos y obligaciones
de cada una de las modalidades.

d) Se ha obtenido informacién sobre servicios bancarios y formas de financiacién de las
inversiones y demas operaciones, analizando el procedimiento, documentacion,

requisitos y garantias exigidas para obtener un crédito o un préstamo bancario.

e) Se han valorado las opciones de leasing y renting para la adquisicion de los equipos,

calculando los costes y analizando los requisitos y garantias exigidas.

f) Se ha seleccionado la forma de obtencidn y financiacién de los equipos e instalaciones

de la tienda, evaluando los costes y los riesgos.

g) Se han seleccionado las pélizas de seguros adecuadas, en funcion de las coberturas

necesarias segun las contingencias y exigencias legales de la actividad.

RA5. Planifica la gestibn econdmica y la tesoreria del pequefio comercio,
estableciendo el sistema de fijacién de precios que garantice su rentabilidad y
sostenibilidad en el tiempo.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha establecido el sistema de fijacion de los precios de venta en funcion de los
costes, margen de beneficios, impuestos sobre el consumo, ciclo de vida del producto,
precios de la competencia, diferenciacién del producto y percepcion del valor de los

clientes, entre otros.

b) Se han realizado previsiones de la demanda y los ingresos por ventas y de los costes
y gastos previstos, a partir de los datos obtenidos de fuentes externas que facilitan

informacion econémica del sector y de otros comercios similares.
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c) Se han establecido los plazos, forma y medios de pago, descuentos y facilidades de
pago a los clientes, en funcion de la capacidad financiera de la empresa, las

caracteristicas del producto, el tipo de clientes y los usos y practicas del sector.

d) Se ha elaborado el calendario de cobros y pagos previstos, en funcion de las
necesidades, compromisos y obligaciones de pago del pequefio comercio y asegurando
la disponibilidad de efectivo en caja diariamente.

e) Se ha previsto el sistema para comprobar periddica y sistematicamente la liquidez de

la tienda, ajustando los compromisos de pago Yy las estimaciones de cobro.

f) Se han calculado los costes financieros y los riesgos de gestién de cobro y de

negociacion de efectos comerciales.
g) Se han calculado los costes de personal y seguridad social a cargo de la empresa.

h) Se ha definido el procedimiento de valoracion sistemética de la actividad econdmica
y financiera del comercio, calculando ratios de rentabilidad, solvencia, endeudamiento y

liquidez, para detectar y corregir posibles desajustes.

RA6. Gestiona la documentacion comercial y de cobro y pago derivada de la
compraventa de los productos y/o servicios prestados, respetando la normativa

mercantil y fiscal vigente.
Criterios de evaluacion:

a) Se ha interpretado la normativa mercantil y fiscal y los usos del comercio que regulan

la facturacion de productos/servicios, incluyendo la facturacién electrénica.

b) Se han interpretado la normativa reguladora del Impuesto sobre el Valor Afadido

(IVA) y las obligaciones establecidas para la facturacién de productos y/o servicios.

c) Se han elaborado facturas correspondientes a las operaciones de compraventa y/o
prestacion de servicios, de acuerdo con la normativa mercantil y fiscal y los usos del

comercio, utilizando herramientas informéaticas.

d) Se ha realizado el registro periddico de las facturas emitidas y recibidas que exige la

normativa del IVA.

e) Se han cumplimentado y gestionado los documentos correspondientes a los

diferentes medios de pago y cobro de las operaciones de la empresa.

f) Se han preparado remesas de efectos comerciales para su envio a las entidades

bancarias en gestién de cobro o para su negociacion y descuento.
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g) Se han elaborado facturas de negociacion de efectos comerciales.

RA7. Gestiona el proceso administrativo, contable y fiscal de la empresa,
aplicando la legislacion mercantil y fiscal vigente y los principios y normas del

Plan General Contable para las pymes.
Criterios de evaluacién:

a) Se han identificado las funciones de la contabilidad y los libros obligatorios y

voluntarios que debe llevar la empresa.

b) Se han diferenciado las distintas partidas del balance (activo, pasivo y patrimonio

neto), analizando sus caracteristicas y relacion funcional.

c) Se han registrado las operaciones realizadas, de acuerdo con los principios generales
y las normas de valoracion del Plan General Contable para pymes, utilizando la

aplicacion informatica disponible.

d) Se ha calculado la amortizacién de los elementos del inmovilizado, de acuerdo con la

normativa fiscal vigente y el Plan General Contable para las pymes.

e) Se ha calculado el resultado del ejercicio y se han elaborado las cuentas anuales, de

acuerdo con el Plan General Contable para las pymes.

f) Se han cumplimentado las declaraciones—liquidaciones periddicas del Impuesto sobre

el Valor Afadido, en funcién del régimen de tributacion elegido.

g) Se han determinado las obligaciones fiscales derivadas de los impuestos que gravan
los beneficios, en funcién de la forma juridica de la empresa (IRPF e Impuesto de

Sociedades).

h) Se ha valorado la posibilidad de utilizar asesoramiento externo de caracter laboral,

fiscal y/o contable, en funcion de las caracteristicas de la empresa.

RA8. Elabora un plan para la implantacién de un servicio de calidad y proximidad
con atencidon personalizada al cliente, potenciando la singularidad y la

competitividad del comercio.
Criterios de evaluacion:

a) Se han adaptado las caracteristicas de la tienda a los sistemas normalizados de
calidad y a los codigos de buenas practicas, aplicables al pequefio comercio, de caracter

europeo, nacional, autonémico y local.



i6 vgda. itat, ;Q,-—?
B D e pou Bl & CENERALITAT VALENCIANA
L'FSE inverteix en el teu futur IES Vila-roja  Fax 964738 946 \\\

b) Se han definido las pautas de atencién al cliente, aplicando criterios de calidad,
cortesia y trato personalizado, de acuerdo con lo establecido en la norma UNE 175001-

1 (calidad de servicio para el pequefio comercio) y otras normas.

c) Se han establecido los servicios adicionales a la venta propios del servicio de
proximidad (envio a domicilio y servicios postventa), segun caracteristicas de la tienda,

demandas de clientes y usos del sector, valorando su coste y efectividad.

d) Se han fijado los horarios y calendario de apertura de la tienda, los periodos de
rebajas y promociones y otros aspectos de funcionamiento, respetando la normativa

local vigente y los usos y costumbres del comercio al por menor.

e) Se ha disefiado un sistema actualizado de informacion y precios de los productos,
accesible al consumidor, garantizando la correspondencia entre los precios marcados

en las etiquetas y los registrados en la aplicacion del TPV.

f) Se ha fijado el procedimiento de gestidn de incidencias, quejas y reclamaciones que
garantice un servicio de calidad y el cumplimiento de la normativa de proteccion del

consumidor.

g) Se ha establecido el procedimiento para comprobar el mantenimiento de las
instalaciones y la funcionalidad del surtido de productos expuestos, aplicando criterios

comerciales y de seguridad en materia de prevencion de riesgos.

h) Se han mantenido actualizadas las bases de datos de clientes, garantizando su

confidencialidad y respeto de la normativa de proteccién de datos



GENERALITAT VALENCIANA
A\ o

Av. Generalitat, 22
12550 - Aimassora
Tel. 964 738 945

IES Vila-roja  Fax.964738946

Uni6 Europea
Fons social europeu
L'FSE inverteix en el teu futur

PROGRAMACION DIDACTICA

CURSO: 2023/2024

COMERCIO Y MARKETING

2° ACTIVIDADES COMERCIALES

1230. Venta Técnica (VT)

Karolina Aleksandra
Kaluszynska

SECUN- |[ORGANIZACION
DARIA  [COMERCIAL

Real Decreto
1688/2011, de 18
de noviembre, por
el que se establece
el titulo de Técnico
en Actividades Co-
merciales y se fijan
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1. OBJETIVOS ESPECIFICOS DEL MODULO

La formacion de este modulo contribuye a alcanzar los siguientes objetivos generales:

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

para realizar la venta de productos y/o servicios.

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

servicios.

o) Determinar las caracteristicas diferenciadoras de cada subsector comercial, ofertando
los productos y/o servicios mediante técnicas de marketing apropiadas para realizar
ventas especializadas de productos y/o servicios.

q) Analizar y utilizar los recursos existentes para el aprendizaje a lo largo de la vida y las
tecnologias de la informacién y la comunicacion para aprender y actualizar sus
conocimientos, reconociendo las posibilidades de mejora profesional y personal, para

adaptarse a diferentes situaciones profesionales y laborales.

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

autonomia.

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

las incidencias de su actividad.

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

proceso.

u) Analizar los riesgos ambientales y laborales asociados a la actividad profesional,
relacionandolos con las causas que los producen, a fin de fundamentar las medidas
preventivas que se van a adoptar, y aplicar los protocolos correspondientes para evitar

dafios en uno mismo, en las demas personas, en el entorno y en el medio ambiente.

v) Analizar y aplicar las técnicas necesarias para dar respuesta a la accesibilidad universal

y al “disefio para todos”.

w) Aplicar y analizar las técnicas necesarias para mejorar los procedimientos de calidad

del trabajo en el proceso de aprendizaje y del sector productivo de referencia.
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2. COMPETENCIAS PROFESIONALES,
PERSONALY SOCIALES

Las competencias profesionales, personales y sociales de este titulo son las que

se relacionan a continuacion:

a) Realizar proyectos de viabilidad y de puesta en marcha y ejercicio por cuenta propia
de la actividad de un pequefio negocio de comercio al por menor, adquiriendo los recursos
necesarios y cumpliendo con las obligaciones legales y administrativas, conforme a la

normativa vigente.

b) Administrar y gestionar un pequefio establecimiento comercial, realizando las

actividades necesarias con eficacia y rentabilidad, y respetando la normativa vigente.

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

d) Organizar las operaciones del almacenaje de las mercancias en las condiciones que
garanticen su conservacion, mediante la optimizacion de medios humanos, materiales y

de espacio, de acuerdo con procedimientos establecidos.

e) Garantizar el aprovisionamiento del pequefio negocio, previendo las necesidades de
compra para mantener el nivel de servicio que requiere la atencion a la demanda de los

clientes o consumidores.

f) Realizar actividades de animacién del punto de venta en establecimientos dedicados a
la comercializacion de productos y/o servicios, aplicando técnicas de merchandising, de

acuerdo con los objetivos establecidos en el plan de comercializacion de la empresa.

g) Realizar acciones de comercio electrénico, manteniendo la pagina web de la empresa
y los sistemas sociales de comunicacion a través de Internet, para cumplir con los
objetivos de comercio electronico de la empresa definidos en el plan de marketing digital.
h) Realizar la gestion comercial y administrativa del establecimiento comercial, utilizando

el hardware y software apropiado para automatizar las tareas y trabajos.

i) Ejecutar las acciones de marketing definidas por la organizacion comercial en el plan
de marketing, identificando las necesidades de productos y/o servicios de los clientes, los
factores que intervienen en la fijacion de precios, los canales de distribucién y las técnicas

de comunicacion para cumplir con los objetivos fijados por la direccion comercial.
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i) Ejecutar los planes de atencion al cliente, gestionando un sistema de informacion para
mantener el servicio de calidad que garantice el nivel de satisfaccion de los clientes,

consumidores o usuarios.

k) Realizar ventas especializadas de productos y/o servicios, adaptando el argumentario
de ventas a las caracteristicas peculiares de cada caso para cumplir con los objetivos

comerciales definidos por la direccién comercial.

[) Gestionar en inglés las relaciones con clientes, usuarios o consumidores, realizando el

seguimiento de las operaciones, para asegurar el nivel de servicio prestado.

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

informacién y la comunicacion.

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

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

0) Comunicarse eficazmente, respetando la autonomia y competencia de las distintas

personas que intervienen en el ambito de su trabajo.

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

entorno laboral y ambiental.

q) Aplicar procedimientos de calidad, de accesibilidad universal y de “disefio para todos”
en las actividades profesionales incluidas en los procesos de produccion o prestacion de

servicios.

r) Realizar la gestion béasica para la creacion y funcionamiento de una pequefia empresa

y tener iniciativa en su actividad profesional.

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

activamente en la vida econdmica, social y cultural.
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2.1. Relacion entre las competencias clave y los objetivos

La formacién del médulo contribuye a alcanzar los objetivos generales d), €), 0), q), ),

s), 1), u), v) y w) del ciclo formativo, y las competencias c), k), m), n), fi), 0), p) y q) del

titulo.

3. EVALUACION: RESULTADOS DE
APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE

EVALUACION

Resultados de aprendizaje

Criterios de evaluacion

1. Elabora ofertas comerciales d
productos industriales y del sectt
primario, adaptandolos argumer
tos de venta a los distintos tipc
clientes y (minoristas, mayoriste

e institucionales).

a) Se han realizado busquedas de fuentes de informacion de
clientes industriales y mayoristas.

b) Se han elaborado argumentarios de ventas centrados en la
variable producto, tales como atributos fisicos, composicion,
utilidades y aplicaciones de dichos productos.

c) Se han realizado propuestas de ofertas de productos a un
cliente o clienta institucional, industrial o mayorista.

d) Se han destacado las ventajas de nuevos materiales, com-
ponentes e ingredientes de los productos ofertados.

e) Se han seleccionado subvariables de producto, tales como
el envase, el etiguetado, la certificacion y la seguridad, como
herramientas de marketing para potenciar los beneficios del

producto ofertado.

2. Confecciona ofertas comercig
les de servicios, adaptando los a
gumentos de venta a las caractq
risticas especificas del servic
propuesto y a la necesidad d

cada cliente o clienta.

f Se han identificado caracteristicas intrinsecas de los servi-
cios, como son caducidad inmediata, demanda concentrada|
puntualmente, intangibilidad, inseparabilidad y heterogeneidad.
g) Se han estructurado y jerarquizado los objetivos de las ofer-
tes de servicios entre logros econémicos y sociales, si los hu-
biera.

h) Se ha encuestado a la clientela para conocer su grado de
comprension y aceptacion del servicio ofrecido.

iy Se ha medido la efectividad de las encuestas una vez aplica-

das por la organizacion.

i) Se han analizado estrategias para superar las dificultades
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gue conlleva la aceptacién de una oferta de prestacién de ser-
vicios.

k) Se han confeccionado argumentos de ventas de Servicios pU-
blicos y privados.

) Se han elaborado propuestas para captar clientes y que con-

traten prestaciones de servicios a largo plazo.

3. Realiza actividades propias d
la venta de productos tecnolég
cos, aplicando técnicas de veni
adecuadas, y recopilando info
macion actualizada de la evolt
cion y tendencias del mercado d

este tipo de bienes.

a) Se han analizado carteras de productos/Servicios tecnologi-
cos ofertados en los distintos canales de comercializacion.

b) Se han obtenido datos del mercado a través de la informa-
cion y sugerencias recibidas de la clientela.

c) Se ha organizado la informacion obtenida sobre innovacio-
nes del mercado, centrdndose en las utilidades de productos,
nuevos usos, facil manejo, accesorios, complementos y com-
patibilidades.

d) Se ha argumentado la posibilidad de introducir Nuevos pro-
ductos y/o servicios, maodificaciones o variantes de modelos
gue complementen la cartera de productos, ajustandose a las
nuevas modas y tendencias.

e) Se han proporcionado datos al superior inmediato sobre Ia
existencia de segmentos de clientes y comercial, proponiendo
nuevas lineas de negocio fomentando el espiritu emprendedor
en la empresa.

f) Se han detectado areas de mejora en grupos de cliente poco
satisfechos, que pueden ser cubiertos con la oferta de un pro-
ducto/servicio gque se adapte mejor a sus necesidades.

g) Se han elaborado ofertas de productos tecnolégicos, utili-

zando herramientas informaticas de presentacion.
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4. Desarrolla actividades rela-|
cionadas con la venta de pro-
ductos de alta gama, aplicando|
técnicas que garanticen la trang
mision de la imagen de marca|

de calidad y reputacién elevada.

a) Se han establecido las causas que determinan la considera-
cion de un producto como de alta gama, tales como precio, ca-
racteristicas innovadoras y calidad, entre otras.

b) Se ha determinado el procedimiento de transmisién de una
imagen de alto posicionamiento a través del lenguaje verbal y
no verbal, la imagen personal y el trato al cliente.

c¢) Se ha confeccionado un argumentario de ventas centrado en
la variable comunicacién, tales como imagen de marca, origen,
personalidad, reconocimiento social, pertenencia a un grupo o
clase y exclusiva cartera de clientes.

d) Se han seleccionado los argumentos adecuados en opera-
ciones de venta de productos de alto posicionamiento.

e) Se ha realizado el empaquetado y/o embalaje del producto
con rapidez y eficiencia, utilizando distintas técnicas acordes
con los parametros estaticos de la imagen corporativa.

f) Se ha realizado el etiquetaje de productos de alto valor mo-
netario, siguiendo la normativa aplicable en cada caso.

9) Se ha revisado la seguridad de la mercancia con sistemas
antihurto, comprobando la concordancia etiqueta producto y el

funcionamiento de las camaras de Seguridad.

5. Prepara diferentes acciones
promocionales de bienes inmue-
bles, aplicando técnicas de co-

municacién adaptadas al sector.

a) Se han elaborado mensajes publicitarios con la informacion
de los inmuebles que se ofertan.

b) Se han comparado las ventajas e inconvenientes de los dis-
tintos soportes de difusion.

c) Se ha gestionado la difusion del material promocional utili-
zando diversos medios de comunicacion.

d) Se han seleccionado las fuentes de informacion disponibles|
para la captacion de potenciales demandantes- clientela de in-
muebles en venta o alquiler.

e) Se han determinado las necesidades y posibilidades econé-|
mico-financieras de los potenciales demandantes- clientela,
aplicando lo instrumentos de medida previstos por la organiza-|
cion.

f) Se han registrado los datos del posible cliente cumpliendo con

los criterios de confidencialidad y con la normativa sobre
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proteccién de datos.
g) Se han realizado estudios comparativos para seleccionar el
elemento de nuestra cartera de inmuebles que mejor se ajuste

a las expectativas y posibilidades econémicas del cliente.

6. Desarrolla actividades rela-
cionadas con el proceso de
venta de inmuebles,

cumplimentandolos documen-
tos generados en este tipo de

operaciones.

a) Se han seleccionado los inmuebles mas en consonancia con
la necesidades y deseos de los potenciales clientes y clientas,
presentando la informacion en forma de dossier.

b) Se ha informado de forma clara y efectiva a la clientela de las
caracteristicas y precios de los inmuebles previamente selec-
cionados.

c) Se han seleccionado los pardmetros esenciales en las visitas
a los inmuebles que mas se ajustan a los intereses de los po-
tenciales clientes y clientas.

d) Se han transmitido a los posibles clientes del producto o in-
mobiliario las condiciones de la intermediacion de la operacion.
e) Se han programado procesos de negociacién comercial par
a alcanzar el cierre de la operacion comercial.

f) Se han cumplimentado hojas de visita, precontratos, contra-
tos y documentacién anexa.

0) Se ha realizado el seguimiento de las operaciones a través
de un sistema de comunicacion continua, capaz de planificar
nuevas visitas y de registrar las variaciones en los datos de

oferta.
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7. Desarrolla actividades de
Telemarketing en situacio-
nes de venta telefonica,
captacion y fidelizacion de
clientes y clientas, y aten-
cion personalizada, apli-
cando las técnicas adecua-

das en cada caso.

a) Se han identificado los distintos sectores donde se ha desarrollado el
Telemarketing.

b) Se han analizado las diversas funciones que cumple esta herramienta
de comunicac6®n comercial en la empresa.

c) Se ha analizado el perfil que debe tener un buen teleoperador.

d) Se han caracterizado las técnicas de atencidon personalizada, capta-
cion y fidelizacién del cliente a través del Telemarketing.

e) Se han identificado las distintas etapas del proceso de venta telefé-
nica.

f) Se han elaborado guiones para la realizaciéon de llamadas de ventas.
g) Se han previsto las objeciones que pueden plantear los clientes y
clientas, y la forma de afrontarlas con éxito.

h) Se han realizado simulaciones de operaciones de Telemarketing en

casos de captacion, retencion o recuperacion de clientes.

4. ORGANIZACION DE LOS CONTENIDOS
CURRICULARES EN UNIDADES DE
TRABAJO Y DISTRIBUCION TEMPORAL POR
EVALUACIONES. OBJETIVOS, CONTENIDOS
Y CRITERIOS DE EVALUACION.

PRIMERA EVALUACION: UNIDADES 1,2,3,4.

Fecha lera prueba tedrica: 7/11/2023

Fecha recuperacion: 15/11/2023

UNIDAD 1 LA VENTA DE PRODUCTOS INDUSTRIALES
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Objetivos

° Elaborar ofertas comerciales de productos industriales, adaptando los
argumentos de venta a los distintos tipos de clientes: minoristas, mayoristas e

institucionales

Contenidos
. El mercado industrial
. El cliente industrial
. El vendedor de productos industriales
. La venta de productos industriales
. El analisis del producto industriales
. El producto industrial y sus atributos.

Criterios de evaluacion

v Analizar la conducta del comprador industrial
v Analizar las posibles fuentes de busqueda de clientes industriales
v Analizar el perfil del vendedor de productos industriales: sus

conocimientos, motivacion y destreza

v Analizar un argumentario de ventas a partir de las caracteristicas del
producto

v Clasificar los diferentes productos industriales y sector del mercado al que
se dirigen

v Identificar las ventajas del producto industrial

v Estudiar el envase, el embalaje, la etiqueta, la marca o la seguridad, como

estrategia del producto.

UNIDAD 2 LA VENTA DE SERVICIOS: CARACTERISTICAS

Objetivos
° Confeccionar ofertas comerciales de servicios.
Contenidos
. Las tipologias de los servicios
. Las caracteristicas inherentes a los servicios
. La intangibilidad y las propuestas para contrarrestar este factor
. La inseparabilidad y los modos de superarla
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. La heterogeneidad y la lucha en la empresa por reducirla
. La caducidad inmediata y las soluciones para evitar la pérdida total
. La concentracién de la demanda en periodos puntuales y las estrategias

para combatirla
. Los sistemas de control de satisfaccion de los usuarios en la ejecucion de
la oferta de servicios

Criterios de evaluacion

v Identificar caracteristicas intrinsecas de los servicios, como son la
caducidad inmediata, la demanda concentrada puntualmente, la intangibilidad y la

heterogeneidad

v Realizar encuestas a los clientes para conocer su grado de comprensiony
aceptacion del servicio ofrecido

v Medir la efectividad de las encuestas una vez aplicadas por la organizacion

UNIDAD 3 LA VENTA DE SERVICIOS: CONFECCION DE OFERTAS COMERCIALES
Objetivos

° Confeccionar ofertas comerciales de servicios, adaptando los argumentos
de venta a las caracteristicas especificas del servicio propuesto y a las

necesidades de cada cliente

Contenidos
. Como analizar a los clientes usuarios de servicios
. Como elaborar un argumentario de ventas de servicios
. Como planificar los servicios segun las necesidades de los usuarios

Criterios de evaluacion

v Analizar estrategias para superar las dificultades que conlleva la

aceptacién de una oferta de prestacion de servicios
v Confeccionar argumentos de ventas de servicios publicos y privados

v Elaborar propuestas para captar clientes que contraten prestaciones de

servicios a largo plazo

UNIDAD 4 LA VENTA DE PRODUCTOS TECNOLOGICOS
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Objetivos

° Realizar actividades propias de la venta de productos techoldgicos,

aplicando técnicas de venta adecuadas a las nuevas tendencias del mercado

Contenidos
. La basqueda de nuevos nichos de mercado
. La innovacion y el lanzamiento de nuevos productos
. La agrupacion de funciones, nuevos usos Yy utilidades, desarrollo de

accesorios y complementos, y compatibilidades en sistemas y productos

. La gestidn de clientes poco satisfechos y sugerencias de mejora

. La elaboracién de presentaciones de novedades

. El cliente prescriptor como punta de lanza en el mercado

. La flexibilidad de la empresa para adaptarse a entornos cambiantes

Criterios de evaluacion

v Analizar carteras de productos y servicios tecnologicos ofertados en los

distintos canales de comercializacion

v Obtener datos del mercado a través de los clientes
v Organizar la informacién sobre innovaciones del mercado
v Argumentar la posibilidad de introducir nuevos productos y servicios,

segun las nuevas modas y tendencias

v Proponer nuevas lineas de negocio
v Detectar areas de mejora en grupos de clientes poco satisfechos
v Utilizar herramientas informéticas de presentacién

SEGUNDA EVALUACION: UNIDADES 5,6,7,8.
Fecha 2nda prueba teérica: 06/02/2024

Fecha recuperacion: 14/02/2024

UNIDAD 5 LA VENTA DE PRODUCTOS DE ALTA GAMA
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Desarrollar actividades relacionadas con la venta de productos de alta

Aplicar técnicas que garanticen la transmision de la imagen de marca de

calidad y reputacion elevada

Contenidos

autor

Producto: los objetos exclusivos, las series limitadas y los modelos de

Imagen de marca e imagen personal

El analisis de marca

Técnicas de empaquetado y normativa de etiquetado
La comunicacioén del posicionamiento y la publicidad
El cliente que busca la marca

La distribucion selectiva

Sistemas de alarma para productos y politicas antihurto

Criterios de evaluacion

v
v

gama

SSIENIEN

Diferenciar los productos de alta gama y sus caracteristicas

Estudiar el empaquetado y etiquetado adecuados a los productos de alta

Determinar la comunicacion y el argumentario de ventas
Establecer los diferentes tipos de posicionamiento
Caracterizar al cliente de productos de alta gama

Revisar los sistemas antihurto y otros sistemas de seguridad

UNIDAD 6 LA COMERCIALIZACION DE INMUEBLES

Objetivos

Preparar diferentes acciones promocionales de bienes inmuebles,

aplicando técnicas de comunicacién adaptadas al sector

Contenidos

=g ® GOBIERNO
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. La figura del agente comercial y del asesor comercial inmobiliario

. La promocion de inmuebles: medios y canales

. Comercializacion de inmuebles: presencial, telefonica e informética
. La capacidad de compra o alquiler de los potenciales clientes

. Legislaciéon vigente en materia de proteccion de datos

. La cartera de inmuebles. Clasificacion por filtros

Criterios de evaluacion

v Elaborar mensajes publicitarios de inmuebles

v Comparar las ventajas e inconvenientes de los distintos soportes de
difusion

v Gestionar la difusion del material promocional

v Seleccionar las fuentes de informacién para la captacién de clientes

v Determinar las necesidades y posibilidades econdmico-financieras de los

potenciales demandantes-clientes
v Registrar los datos de clientes de acuerdo a la hormativa vigente

v Seleccionar los inmuebles que se ajustan a las necesidades

UNIDAD 7 EL PROCESO DE VENTA DE INMUEBLES
Objetivos

° Desarrollar actividades relacionadas con el proceso de venta de
inmuebles, cumplimentando los documentos generados en este tipo de

operaciones

Contenidos
. Los tipos de inmuebles: vivienda libre, de proteccion oficial y cooperativas
de viviendas
. La ley de arrendamientos urbanos
. La presentacion, visita y demostracion del producto inmobiliario
. La visita a los inmuebles en cartera y el documento de visita. Documento
de reserva
. La escritura publica de la operacion
. La normativa reguladora de las operaciones inmobiliarias
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. Los gastos de formalizacion del contrato
. Las obligaciones, desgravaciones y bonificaciones fiscales
. Las garantias reales y personales

Criterios de evaluacion

v Seleccionar los inmuebles que mas se ajusten a las necesidades del
cliente

v Informar de forma clara y efectiva a los clientes y elaborar dossiers

v Seleccionar los parametros esenciales en las visitas a los inmuebles

v Informar sobre las condiciones de intermediacion comercial y llevar a cabo

el proceso de intermediacion

v Cumplimentar hojas de visita, precontratos, contratos y documentacion
anexa
v Realizar el seguimiento de las operaciones, planificar nuevas visitas y

valorar la oferta

UNIDAD 8 TELEMARKETING
Objetivos

° Desarrollar actividades de telemarketing en situaciones de venta
telefonica, captacién y fidelizacion de clientes y atencién personalizada, aplicando

técnicas adecuadas a cada caso

Contenidos
. El concepto de telemarketing
. La evolucién hasta el BPO (Business process outsourcing)
. Las ventajas y los factores de éxito del telemarketing
. Los sectores econdmicos de desarrollo del telemarketing
. El profesiograma del teleoperador
. Las pautas para la excelencia en la comunicacion telefonica
. La tipologia de interlocutores
. Las aplicaciones del uso del teléfono en operaciones comerciales
. La investigacion comercial por teléfono
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. El proceso de venta telefonica

. Las ratios en la medicién de la excelencia, la calidad y la eficiencia del

servicio en las actuaciones de telemarketing

Criterios de evaluacion

v Conocer el concepto de telemarketing, asi como su evolucion y Iso

sectores donde se desarrolla

v Analizar las funciones y ventajas del telemarketing
v Conocer la profesién, las funciones y el perfil del teleoperador
v Identificar las distintas etapas del proceso de venta telefénica

4.1. Distribucion temporal de las unidades didacticas

La secuenciacion de las unidades didacticas se ha estructurado de la siguiente manera:

Primera evaluacion: Unidades 1-4

Segunda evaluacion: Unidades 5-8

Temporalizacién (horas)

Contenidos

21 1.- La venta de productos industriales

21 2.- La venta de servicios: caracteristicas

15 3.- La venta de servicios: confeccion de ofertas
comerciales

14 4.- La venta de productos tecnolégicos

14 5.- La venta de productos de alta gama

14 6.- La comercializacion de inmuebles

19 7.- El proceso de venta de inmuebles

14 8.- Telemarketing

Total 132 horas
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5. EVALUACION

5.1. Criterios de evaluacion ordinarios y los instrumentos de

evaluacion.

o 30% actitud. comportamiento correcto en clase, respeto tanto al profesor

como a los comparieros y puntualidad y asistencia en clase. Se medird segun

rubrica.

o 30% pruebas tedricas.

o 20% trabajos grupales.

o 20% trabajos individuales.

La calificacién de cada evaluacion trimestral se extraera de la suma de las notas de los

instrumentos de evaluacion con los porcentajes que se detallan arriba.

La actitud serd medida por el alumnado (autoevaluacién) y por la profesora al finalizar
cada unidad a través de la rabrica. La nota de la actitud sera la media aritmética de las

dos evaluaciones.

Solo se repetiran las pruebas tedricas con ausencias justificadas (médica o laboral). Cada
trimestre se realiza una recuperacion ordinaria de trabajos suspendidos, asi como de las
pruebas tedricas. La recuperacion extraordinaria de las pruebas tedricas se realizara al
final del curso, antes de la convocatoria final ordinaria y sera una prueba objetiva escrita.
La nota maxima que se puede obtener en la recuperacién es un 7. Para el calculo de la

nota final del médulo se aplicaran los porcentajes arriba indicados.

5.2. Tipos de evaluacion.

Se utiliza diferentes tipos de evaluacion, con la finalidad de no sélo valorar lo aprendido,
sino también valorar la motivacion del alumnado y su grado de satisfaccion, la calidad del

proceso de la ensefianza y, ante todo, guiar al alumnado en el proceso de aprendizaje:

o Evaluacién diagnostica — para conocer los conocimientos previos.
o Evaluacion formativa — feedback sin notas a lo largo del afio.

o Evaluacion por pares — se hace de forma oral o via rubrica.

o Evaluacion sumativa — se verifica la adquisicion de los resultados

del aprendizaje al finalizar cada trimestre.

o Evaluacion de la profesora por el alumnado via cuestionario.

=W ® GOBIERNO
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. Autoevaluacion de la profesora via rabrica.

. Autoevaluacién del alumnado via rdbrica.
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CURSO: 2023/2024

COMERCIO Y MARKETING

2° ACTIVIDADES COMERCIALES

1235 COMERCIO ELECTRONICO (CE)

Realizar acciones de comercio electronico, manteniendo
la pagina web de la empresa y los sistemas sociales de
comunicacion a travées de Internet, para cumplir con los
objetivos de comercio electronico de la empresa
definidos en el plan de marketing digital

Real Decreto
1688/2011,de 18 | 1oTAL:110h |SEMANA: 5h
de noviembre, por
el que se establece
el titulo de Técnico
en Actividades
Comerciales y se
fijan sus
ensefianzas
minimas.
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3. EVALUACION: Procedimientos y criterios calificacion.

La evaluacion de este ciclo formativo, es continua y formativa. Se evaluara al
alumnado practicamente a diario, teniendo en cuenta su desempefio y evolucion en
cada una de las préacticas, en las clases tedricas y en cualquier actividad
programada.

La calificacion de cada evaluacion se detallard en las programaciones de cada
modulo, expresado en porcentajes. La calificacion se expresarda en valores
numericos de 1 a 10. Se considerara aprobado cuando el valor sea superior a 5y
suspenso cuando sea inferior a 5. La nota minima IMPRESCINDIBLE para hacer
media en cualquiera de las partes (conceptual, procedimental y actitudinal), es un
4,5,

Ademas, a nivel de departamento se concluye que las faltas descontaran -0,25
puntos cada una hasta un total de 3 de la nota final.
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Este ciclo formativo se imparte en el centro de manera PRESENCIAL y por tanto, la
asistencia es obligatoria. Una acumulacién de un 15% de las horas de la carga
horaria total de cada mdédulo ya sea justificado o no, supondra la pérdida a
evaluacion continua y en este caso, los minimos de promocién se aplicaran en la
convocatoria ordinaria o extraordinaria.
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Al inicio de curso, cuando el profesorado informe a su alumnado de la Programacion
Didactica (contenidos, evaluacion, calificacion, etc.) de cada modulo, dara a conocer
la existencia de la existencia o0 no de programas de recuperacion. Antes de su
finalizacion, dedicara el tiempo necesario para explicar y orientar sobre cada uno de
sus apartados. Prestando, especial atencion, al alumnado que, previsiblemente,
pueda verse en esta situacion.

Respecto del modulo profesional FCT a todos los efectos, se estara a lo que dicta la
Orden 12/2022, de 9 de marzo, que regula este modulo. Ademas, tal y como se
expresa en las instrucciones de inicio de curso, para la realizacion de las FCT
durante el curso 23/24 sera necesario no tener suspendidos mas de 240h totales
(entre mdédulos de primer y segundo curso).

El RD127/2014 establece los criterios de evaluacion. Consideramos estos
criterios como los minimos a superar para considerar el ciclo aprobado.

Los alumnos que de manera parcial no los superen, dispondran de una
convocatoria final y otra extraordinaria; ambas fechas seran hechas publicas por
la jefatura de estudios del centro a través de la pagina web y/o tablon de
anuncios.

Para el caso de la evaluacion extraordinaria, se realizard un examen de todo el
curso tedrico con caracter discriminatorio (es decir, que solo en caso de estar
aprobado), se realizard un segundo examen practico. Imprescindible para realizar
la media, una nota minima de 5/10 en las dos partes (tedrica y practica).
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Mdédulo profesional:

Comercio Electronico (2°)

5.Unidades didacticas.

La unidad didactica es una forma de planificar el proceso de ensefianza-
aprendizaje alrededor de los contenidos como eje integrador del proceso,
aportandole consistencia y significatividad. Aqui consideraremos la
diversidad de elementos que contextualizan el proceso (nivel de desarrollo
del alumno, medio sociocultural y familiar, Proyecto Curricular, recursos
disponibles) para regular la practica de los contenidos, seleccionar los
objetivos basicos que pretende conseguir, las pautas metodoldgicas con las
que trabajard, las experiencias de ensefianza-aprendizaje necesarios para
perfeccionar dicho proceso.

5.10rganizacion de los contenidos curriculares de las unidades did4cticas.

Unidad 1: El Plan de Marketing Digital.

— Marketing digital.

— Plan de Marketing digital.

— Comercio electrénico

— Analisis interno y externo de la empresa
— El cliente online.

— Estrategias y tacticas de marketing digital
—Herramientas del marketing digital

Unidad 2: Ventas online y comercio electronico

— Creacion de paginas web.

— Creacion o adaptacion de un negocio online

— Modelos de negocio convencionales vs digitales
— Disefio de una tienda virtual

—Pagos en linea y pagos con dinero electronico.
— Gestion de pedidos online

— Alta en buscadores
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— Catalogo online

— Flujos de caja y financiacion de la tienda online

— Carro de la compra electrénico online

— Sistemas de seguridad y privacidad

— Normativa sobre comunicaciones electronicas y privacidad

Unidad 3: Mantenimiento de la pagina web

— Estructuracion de una pagina web

—Lenguaje HTML.

— Servidores

—Publicacion a través de FTP.

— Programas de disefio grafico y otras utilidades
— Zonas calientes y zonas de usuario

Unidad 4: Los usuarios en lared.
— Comunicaciones online

— Telefonia por internet: videollamada

— Servicios de mensajeria instantanea

— Grupos de discusién

- Foros.

—Redes sociales.

— Aplicaciones profesionales, eventos y encuestas

Unidad 5: Entornos web 2.0.

— Concepto y funcionalidades Web 2.0
— Herramientas web 2.0
— Gestores de contenido
— Prosumidores
— Seguridad en la red

6.Evaluacion.

La evaluacion de los alumnos y las alumnas de los ciclos de formacion
profesional basica tendra caracter continuo, formativo e integrador, permitira
orientar sus aprendizajes y las programaciones educativas y se realizara
por médulos profesionales.

Tipo de evaluacion.

La evaluacion del aprendizaje del alumnado sera sumativa, lo cual requiere
su asistencia regular las clases y actividades programadas. La no
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asistencia en mas de un 15% del total de horas del modulo implicara la
pérdida del derecho a evaluacion sumativa.

Al comienzo de cada unidad se realizard una evaluacion inicial para
observar el nivel de conocimientos que tienen los alumnos sobre el tema
para poder ajustar los contenidos y la materia a lo largo de las sesiones.

6.1Instrumentos de evaluacion.

Para realizar la evaluacion del alumno y obtener las notas numéricas
correspondientestendremos en cuenta los siguientes elementos:
Pruebas objetivas de conocimiento

Portfolio

Rubricas.

Evaluacion y coevaluacion.

Seguimiento de las videoconferencias.

Actitud con los compafieros y profesor.

Interés por el modulo.

Presentacion de trabajos.

Puntualidad en la entrega de actividades y trabajos.

Intervencion y participacion correcta en clase.

6.2 Criterios de calificacion.

Cada unidad didactica se evaluara al alumno teniendo en cuenta las
pruebas objetivas, portfolio y demas actividades extra que se pidan para la
unidad didactica. La calificacion se expresara en cifras enteras de 0 a 10
COmo maximo.

Para la evaluacion del alumno se tendran en cuenta los siguientes parametros:

El alumno debera asistir puntualmente al 85% de las videoconferencias que se
celebren.

El alumno debera entregar el 100% de las actividades entregables.

El alumno debera entregar el 75% de las actividades evaluables. (la nota
media debera ser superior a 5)

El alumno debera entregar el 100% de los trabajos que el profesor solicite.
El alumno debera entregar actividades y trabajos de forma puntual. En caso
de no realizar la entrega de forma puntual

Cada elemento que se realice durante el curso sera evaluado para obtener
una nota lo mas obijetiva y global del alumno.

Se realizara un trabajo individual / grupal (en funcion de la situacion de
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cada alumno) que se evaluara de manera individual fuera del portfolio.

La nota del trimestre se obtendrd ponderando y sumando las pruebas

objetivas, el portfolio y la actitud por parte del alumno de acuerdos con los
criterios que se expresan en la tabla:

. Ponderaci Nota
Elemento evaluativo on minima.
Examen (nota minima 5
5) 40%
Portfolio (nota minima 5
5) 50%
Evolucion 10% -

En cualquier caso, sera necesario que la media de las notas obtenidas en
cada apartado o aspecto a valorar individualmente igualen o superan la cifra
de 50% de la nota para poder calcular la media ponderada. En este caso el
alumno quedara suspendido.

Es requisito indispensable para realizar la media de las 3 evaluaciones,
gue en ninguna de ellas la nota sea inferior a 5.

El alumno que pierda la evaluaciébn continua tendr4 derecho a la
convocatoria correspondiente de junio y debera presentar todos los trabajos

para poder ser evaluado en la misma.

De la misma forma la nota que se obtendra a final de curso saldra de las 2
evaluaciones y de la nota del trabajo final.

Asi pues, la nota final quedara desglosada por:

Evaluacion 12 40%
Evaluacion 22 40%
Trabajo final 20%

6.3Procedimientos y criterios de recuperacion.
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El alumno que suspenda una evaluacién podra recuperarla en el mes de
junio. Es requisito indispensable para realizar la media de las evaluaciones,
gue en ninguna de ellas la nota sea inferior a 5. Para aprobar el curso se
aplica la media aritmética de las evaluaciones y se tendra que obtener
como minimo un 5 para tener aprobado el médulo.

El alumno/a que no supere la materia durante el curso, tendra que realizar
el examen de toda la materia en junio, asi como presentar aquellos trabajos
gue no haya presentado durante el curso.

En caso de que un alumno no supere el curso en cualquiera de las dos
modalidades tendréa derecho a una convocatoria extraordinaria en Julio
donde se examinara de toda la materia.

7.Recursos didacticos y organizativos.

Para poner en practica la programacion didactica de forma telemética
vamos a necesitar los siguientes elementos:

e Se seguira para la realizacion de las clases los libros:

- lruretagoyena, S.; Comercio electrénico, Madrid (2015), McGraw-
Hill/Interamericana de Espafia, S.L. ISBN: 978-84-481-9684-4

- Castano, J. J.; Jurado, S.; Comerci6 electrénico, Madrid (2016), Editorial
Editex, S.A. ISBN: 978-84-9078-523-2

e Material realizado por el profesor. y la propia programacion didactica.

e Del mismo modo en el desarrollo de las clases necesitaremos:

- Ordenador o dispositivo similar (por parte de los alumnos para seguimiento
de las videoconferencias).

- Webcam o camara del mévil (por parte del alumno).

- Conexion a internet por parte del alumno.

- Ordenadores con conexion a internet.

- Diapositivas o cualquier soporte para la docencia.

- Ordenador y conexién a internet (por parte del profesor).

- Plataforma para videoconferencias.

- Plataforma Aules.

e Por ultimo, el apoyo del Departamento de Comercio, la Direccion del
Centro, Departamento de Orientacion y aula CIL del Centro.
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CURSO: 2023/2024

COMERCIO Y MARKETING

2° ACTIVIDADES COMERCIALES

1234 SERVICIOS DE ATENCION COMERCIAL
(SAC)

Ejecutar los planes de atencion al cliente, gestionando un

sistema de informacion para mantener el servicio de
calidad que garantice el nivel de satisfaccion de los
clientes, consumidores o usuarios

Real Decreto

Ignasi Blanquer Serra 1688/2_011’ de 18 TOTAL: 70h | SEMANA: 4h
de noviembre, por

el que se establece
el titulo de Técnico

PT PROCESOS .
COMERCIALES en Actividades
Comerciales y se
fijan sus
ensefianzas

minimas.
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3. EVALUACION: Procedimientos y criterios calificacion.

La evaluacion de este ciclo formativo, es continua y formativa. Se evaluara al
alumnado practicamente a diario, teniendo en cuenta su desempefio y evolucion en
cada una de las practicas, en las clases tedricas y en cualquier actividad
programada.

La calificacion de cada evaluacion se detallard en las programaciones de cada
modulo, expresado en porcentajes. La calificacion se expresarda en valores
numeéricos de 1 a 10. Se considerara aprobado cuando el valor sea superior a 5y
suspenso cuando sea inferior a 5. La nota minima IMPRESCINDIBLE para hacer
media en cualquiera de las partes (conceptual, procedimental y actitudinal), es un
4,5,

Ademas, a nivel de departamento se concluye que las faltas descontaran -0,25
puntos cada una hasta un total de 3 de la nota final.
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Este ciclo formativo se imparte en el centro de manera PRESENCIAL y por tanto, la
asistencia es obligatoria. Una acumulacién de un 15% de las horas de la carga
horaria total de cada médulo ya sea justificado o no, supondrd la pérdida a
evaluacion continua y en este caso, los minimos de promocién se aplicaran en la
convocatoria ordinaria o extraordinaria.
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Al inicio de curso, cuando el profesorado informe a su alumnado de la Programacion
Didactica (contenidos, evaluacion, calificacion, etc.) de cada modulo, dara a conocer
la existencia de la existencia o0 no de programas de recuperacion. Antes de su
finalizacion, dedicara el tiempo necesario para explicar y orientar sobre cada uno de
sus apartados. Prestando, especial atencion, al alumnado que, previsiblemente,
pueda verse en esta situacion.

Respecto del modulo profesional FCT a todos los efectos, se estara a lo que dicta la
Orden 12/2022, de 9 de marzo, que regula este modulo. Ademas, tal y como se
expresa en las instrucciones de inicio de curso, para la realizacion de las FCT
durante el curso 23/24 sera necesario no tener suspendidos mas de 240h totales
(entre mdédulos de primer y segundo curso).

El RD127/2014 establece los criterios de evaluacion. Consideramos estos
criterios como los minimos a superar para considerar el ciclo aprobado.

Los alumnos que de manera parcial no los superen, dispondran de una
convocatoria final y otra extraordinaria; ambas fechas seran hechas publicas por
la jefatura de estudios del centro a través de la pagina web y/o tablon de
anuncios.

Para el caso de la evaluacién extraordinaria, se realizard un examen de todo el
curso tedrico con caracter discriminatorio (es decir, que solo en caso de estar
aprobado), se realizard un segundo examen practico. Imprescindible para realizar
la media, una nota minima de 5/10 en las dos partes (tedrica y practica).

PROGRAMACION DIDACTICA
Modulo profesional:

Servicios de Atencidn
Comercial

SAC (2°)
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CONTENIDOS MINIMOS EXIGIBLES

Los contenidos se han distribuido en 7 unidades didacticas:

(marcados en negritalos contenidos minimos)

RESULTADOS DE APRENDIZAJE:

CRITERIOS DE EVALUACION:

- Analizar las caracteristicas de una
empresa para transmitir la imagen
mas adecuada, al desarrollar la
atencion e informacion al cliente.

- ldentificar los organismos e
instituciones  de  proteccion y
defensa del consumidor y usuario,
analizando las competencias de
cada uno de ellos.

Se han confeccionado organigramas de empresas comerciales, teniendo en cuenta su tamafio, estructura y
actividad.

Se han identificado diferentes tipos de organizacion del departamento de atencion al cliente segin
caracteristicas de la empresa u organizacion.

Se han definido las relaciones del departamento de atencién al cliente con el de marketing, el de ventas y
otros departamentos de la empresa.

Se han identificado las funciones del departamento de atencién al cliente de distintos tipos de empresa.

Se han diferenciado las areas de actividad y acciones del servicio de atencion al cliente, teniendo en cuenta
la legislacién vigente.

Se ha reconocido la influencia de la identidad corporativa y la imagen de marca en el posicionamiento y
diferenciacion de la empresa.

Se han identificado las funciones de los contact centers y los servicios que prestan a las empresas.
Se han descrito las fuentes de informacién que facilitan informacién fiable en materia de consumo.
Se ha definido el concepto del consumidor/usuario, diferenciando consumidores finales e industriales.

Se han identificado las instituciones y organismos, publicos y privados, de proteccion al consumidor y
usuario, describiendo sus competencias.

Se ha identificado la normativa que regula los derechos del consumidor y usuario.

- Organizacion de la
formal e informal.

Organizacion de la atencién al cliente:

empresa:

- Funciones.

- Canales de informacién con el
cliente.

- Interrelaciones con otros
departamentos.

Importancia de la atencién al cliente
en la imagen empresarial.

Gestion informatica de las relaciones
con los clientes:

- Call-centers.
- Sistemas CRM.
El consumidor y sus derechos:
- Consumidor: derechos y deberes.
- Normativa aplicable.

- Se ha interpretado la normativa aplicable a la gestion de quejas y reclamaciones del
cliente/consumidor/usuario en materia de consumo.
. ) CONTENIDOS
CONTENIDOS CONCEPTUALES: CONTENIDOS PROCEDIMENTALES: ACTITUDINALES:
La empresa: - Elaboracion de organigramas de empresas comerciales. - Importancia de la
- Tipos de empresas. - Identificacion de los diferentes tipos de organizacion del departamento de | ~ interaccion del
atencion al cliente. departamento de

atencion al cliente con el
resto de departamentos
de la empresa.

- Importancia  de la
atencion al cliente en la
imagen empresarial.

Reconocimiento de la
influencia de la identidad
corporativa y la imagen

Determinacion de las relaciones del departamento de atencién al cliente con el
resto de departamentos de la empresa.

Identificacion de las funciones del departamento de atencién al cliente.

Diferenciacion de las areas de actividad y acciones del servicio de atencion al
cliente.

Identificacion de las funciones y de los servicios que prestan los contact | -
centers a las empresas.

Descripcion de las fuentes de informacion que facilitan informacién fiable en

materia de consumo. de ~ marca  en el
Diferenciacion entre cliente, consumidor y usuario. posicionamie nto y

. o ) . ) diferenciacion de la
Identificacion de las instituciones y organismos, publicos y privados, de empresa.

proteccién al consumidor y usuario.

Identificacion de la normativa nacional, autondmica y local que regula los
derechos del consumidor y usuario.

Interpretacion de la normativa aplicable a la gestion de quejas y reclamaciones
del cliente, consumidor o usuario en materia de consumo.

INDICACIONES METODOLOGICAS:
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Instituciones de proteccion al
consumidor:

- Instituciones publicas.

- Asociaciones de consumidores y
usuarios.

- Otras formas de proteccion.

UNIDAD 2: COMUNICACION PRESENCIAL EN LA ATENCION COMERCIAL

En esta primera unidad se pretende, en un primer momento, acercar al alumno/a a la realidad de la empresa
comercial y su organizacion para situar al alumno/a de cara a las funciones de atencion al cliente que tendra
que desarrollar a lo largo de este médulo profesional.

En concreto en esta primera unidad el alumno debe desarrollar la capacidad de desarrollar actividades de
atencién/informacion al cliente, procurando transmitir la imagen mas adecuada de la empresa y también
identificar los organismos e instituciones de proteccion y defensa del consumidor y usuario; para ello partiremos
de la explicacion de la funcién de atencion al cliente dentro de la empresa, de la gestion informatica de esta
atencion y de la normativa e instituciones de proteccion de los derechos de consumidores y usuarios.

Temporalizacion: 16 horas

RESULTADOS DE APRENDIZAJE:

CRITERIOS DE EVALUACION:

- Utilizar técnicas de comunicacion en
situaciones de atenciéon presencial al
cliente/consumidor/usuario, proporcionando
la informacién solicitada.

- Aplicar técnicas de comunicacion en
situaciones de atencién/asesoramiento
presencial del cliente.

Se ha descrito el proceso de comunicacion, los elementos que intervienen y las barreras y

dificultades que pueden surgir en el mismo.

Se han identificado los canales de comunicacidn interna y externa, de las empresas y

organizaciones.

Se han descrito las fases del proceso de informacién al cliente.
Se han descrito las técnicas utilizadas en los diferentes canales de comunicacion presencial con el

cliente.

Se ha solicitado la informacién requerida por el cliente al departamento u organismo competente, a
través de distintos canales de comunicacién presencial.

Se ha facilitado informacion a supuestos clientes, utilizando la escucha activa y prestando especial

atencion a la comunicacion no verbal.

CONTENIDOS CONCEPTUALES:

CONTENIDOS PROCEDIMENTALES:

CONTENIDOS ACTITUDINALES:

El proceso comunicativo: -
- Fases del proceso.
- Elementos de la comunicacion.
- Dificultades y barreras en la comunicacion.
Tipos de comunicacion:

- Verbal / no verbal. -

- Comunicacion interna / externa, individual /
colectiva, directa / diferida. -

- Canales y flujos de comunicacion interna.

- Tipos de comunicacién externa.
Comunicacion en la atencién presencial al
cliente:

- Comunicacién presencial / no presencial.

- Elementos y situaciones.

- Expresion verbal, elementos.

Descripcién del proceso de comunicacion, los
elementos que intervienen y las barreras y
dificultades que pueden surgir en el mismo.

Identificacion de los canales de comunicacion

interna 'y externa de las empresas y
organizaciones.
Descripcion de las fases del proceso de

informacion al cliente

Descripcién de las técnicas utilizadas en los
diferentes canales de comunicacion presencial
con el cliente.

Solicitud de la informacion requerida por el cliente
al departamento u organismo competente, a
través de canales de comunicacion presencial.

Informacion a clientes, utilizando la escucha activa
y prestando especial atencién a la comunicacion
no verbal.

- Importancia de que la transmisién de la
informacion se realice con claridad, de forma
estructurada, con precisién, con cortesia,
con respeto y sensibilidad.

- Importancia de adaptar la actitud y
conversacion a cada situacion concreta.

- Valoracion del uso del Iéxico y expresiones
adecuadas en las  comunicaciones
presenciales.

- Habilidades sociales: escucha activa,

INDICACIONES METODOLOGICAS:

asertividad, empatia, resumir, preguntar.

- La comunicacion no verbal: gestos y
posturas, imagen personal.

Técnicas de comunicacion presencial con el
cliente:

- Proceso de atencion al cliente: fases.

UNIDAD 3: COMUNICACION NO PRESENCIAL EN LA ATENCION COMERCIAL

Esta unidad pretende desarrollar en el alumno la capacidad para transmitir informacion de forma oral, de
acuerdo con las técnicas de atencidn y comunicacion presencial con el cliente.

Para ello, se comienza analizando los aspectos de comunicacion verbal y no verbal que deben cuidarse
para la presentacion del mensaje, valorando las posibles dificultades en su transmision. A continuacion
se analizan las técnicas de comunicacion presencial con el cliente, especialmente en la atencion de
visitas.

Temporalizacion: 16 horas

RESULTADOS DE APRENDIZAJE:

CRITERIOS DE EVALUACION:
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- Utilizar técnicas de comunicacion en situaciones de atencién
no presencial al cliente/consumidor/usuario, proporcionando
la informacion solicitada.

- Aplicar técnicas de comunicacion en situaciones de
atencion/asesoramiento no presencial del cliente.

- Se han descrito las técnicas utilizadas en los diferentes canales de comunicacion
no presencial con el cliente.

Se han mantenido conversaciones telefénicas para informar a supuestos clientes,
utilizando actitudes, normas de protocolo y técnicas adecuadas.

Se han redactado escritos de respuesta a solicitudes de informacién en situaciones
de atencién al cliente, aplicando las técnicas adecuadas.

Se ha utilizado el correo electronico y la mensajeria instantanea para contestar a
las consultas de clientes, respetando las normas de protocolo y adoptando una
actitud adecuada.

CONTENIDOS CONCEPTUALES:

CONTENIDOS PROCEDIMENTALES: CONTENIDOS ACTITUDINALES:

La comunicacién no presencial, caracteristicas.
Comunicacion telefénica:
- Elementos y tipos.
- Fases del proceso de comunicacion telefénica.
- Expresién verbal al teléfono.
- Expresion no verbal al teléfono.
- Partes de una llamada.
- Barreras y dificultades.
Técnicas de comunicacion telefonica:
- Atencion al cliente: proactiva / reactiva.
- Reglas para realizar y contestar llamadas telefénicas
- Normas de protocolo de comunicacién telefénica.
- Atencion en centralitas telefonicas.
- Recogida y transmision de mensajes.
Atencion de clientes dificiles.
Comunicacién escrita:

- Elementos y tipos.
- Caracteristicas de la comunicacion escrita.

- Principios y normas de redaccion y presentacion de
documentos.

Documentos de comunicacion escrita:
- La carta: estructura y caracteristicas.
- Carta comercial y carta circular.
- Estilos de carta comercial.

La invitacion: estructura y caracteristicas.
- El saluda: estructura y caracteristicas.
Nuevas formas de comunicacion escrita:
- Fax.
- Internet y correo electronico. Amenazas.
- Chats, foros, blogs y redes sociales.
- SMS.

DETECCION, ATENCION Y TRAMITACION DE QUEJAS Y RECLAMACIONES

Descripcidn de las técnicas utilizadas en
los diferentes canales de comunicacion
no presencial con el cliente.

Valoracion del uso del Iéxico y
expresiones adecuadas en las
comunicaciones telefonicas.

- Atender e informar a clientes | - Importancia de usar un tratamiento
manteniendo conversaciones adecuado al destinatario de un
telefonicas. documento.

Utilizacion de actitudes, normas de
protocolo y técnicas adecuadas al
teléfono. la empresa en la elaboracion de

Uso de técnicas adecuadas en la| documentos escritos.
respuesta por escrito a solicitudes de
informacion en situaciones de atencion
al cliente.

Utilizacion del correo electrénico y la

mensajeria instantanea para contestar a
las consultas de clientes.

Importancia del correcto uso del
lenguaje y de las normas de estilo de

INDICACIONES METODOLOGICAS:

Esta unidad pretende desarrollar en el alumno la capacidad para proporcionar la
informacién solicitada por el cliente, utilizando técnicas de comunicacién en
situaciones de atencion/asesoramiento no presencial.

Para ello, se comienza analizando los aspectos de comunicacion verbal y no verbal
que deben cuidarse en las comunicaciones telefonicas. A continuacién se analizan las
técnicas de comunicacion telefénica centrandose en el tratamiento de las llamadas
telefonicas en una centralita.

A continuacion se analizan los elementos de la comunicacion escrita, la redaccion de
documentos y los tipos de documentos propios de la atencion comercial en la
empresa.

Por Ultimo el estudio de las nuevas formas de comunicacion comercial escrita pretende
que el alumno sea capaz de utilizar el correo electrénico, la mensajeria instantanea y
las redes sociales para contestar a las consultas de clientes.

Temporalizacion: 12 horas

RESULTADOS DE APRENDIZAJE:

CRITERIOS DE EVALUACION:

- ldentificar procedimientos de recogida de informacion que
determinen el grado de satisfaccion del cliente.

- Diferenciar los tipos de consultas, quejas y reclamaciones
mas habituales.

- Realizar correctamente la tramitacion de las reclamaciones
de un cliente.

- Aplicar técnicas de comunicacion verbal y no verbal para
atender quejas y reclamaciones.

- Informar correctamente al cliente de sus derechos y de los

- Se han identificado los tipos de consultas, quejas, reclamaciones y denuncias mas
habituales en materia de consumo

Se han identificado y cumplimentado los documentos relativos a la tramitacion de
las quejas, reclamaciones y denuncias.

- Se ha cumplimentado la documentacién necesaria para cursar la reclamacion
hacia el departamento u organismo competente.

- Se ha descrito el procedim