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IDENTIFICACION DEL MODULO

Profesor Curso Ano
CARLOS MIGUEL GOMEZ 29 2026/2027
Duracién Equivalencia en créditos ECTS Cadigo
165 horas (5 horas/semana) 6 1231

UNIDAD DE COMPETENCIA (Estandar de competencia):

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

OBIJETIVO BASE:

Maximizar las ventas mediante la aplicacion de técnicas de merchadising para gestionar la exposicién de productos, organizar el espacio comercial de manera eficiente y aplicar
estrategias promocionales que incentiven la compra y fidelicen al cliente.

LEGISLACION GENERAL:

Ley Organica 3/2022, de 31 de marzo, de ordenacidn e integracion de la formacidn Profesional.

Real Decreto 659/2023, de 18 de julio, por el que se desarrolla la ordenacién del Sistema de Formacion Profesional.

DECRETO 25/2024, de 21 de noviembre, por el que se establece el curriculo de los ciclos formativos de grado medio, correspondiente a la oferta de grado D y nivel 2 del Sistema de
Formacién Profesional, conducentes a la obtencién del titulo de Técnico, en la Comunidad de Castilla y Ledn.

DECRETO 24/2024, de 21 de noviembre, por el que se establece el curriculo de los ciclos formativos de grado superior, correspondiente a la oferta de grado D y nivel 3 del Sistema de
Formacién Profesional, conducentes a la obtencién del titulo de Técnico Superior, en la Comunidad de Castilla y Ledn.

ORDEN EDU/1285/2024, de 26 de noviembre, por la que se establece el curriculo de los ciclos formativos de grado basico, correspondiente a la oferta de grado D y nivel 1, del sistema de
formacion profesional, conducente a la obtencién de los titulos de Técnico Basico y Graduado en Educacién Secundaria Obligatoria, en la Comunidad de Castilla y Leén

Proyecto de decreto por el que se establece el curriculo de los cursos de especializacion de grado medio y de grado superior, correspondiente a la oferta de grado e, niveles 2 y 3 del
sistema de formacidn profesional, conducentes a la obtencidn de los titulos de especialista y de master de formacion profesional, en la comunidad de castilla y ledn.

Proyecto de Orden, por la que se desarrolla la formacién en empresa u organismo equiparado para las ofertas de formacidon profesional de los grados D y E del Sistema de Formacion
Profesional en la Comunidad de Castilla y Leén.

ORDEN EDU/1575/2024, de 23 de diciembre, por la que se regula el proceso de evaluacién del alumnado que curse ensefianzas de grados D y E del sistema de formacién profesional en la
Comunidad de Castillay Ledn.

LEGISLACION ESPECIFICA:

REAL DECRETO POR EL QUE SE ESTABLECE EL TiTULO MODIFICACION DEL DECRETO POR EL QUE SE ORDEN AUTONOMICA POR LA QUE SE CONCRETAN
ESTABLECE EL TITULO: ASPECTOS ESPECIFICOS DEL CURRICULO:

Real Decreto 1688/2011, de 18 de noviembre, por el que se | Real Decreto 499/2024, de 21 de mayo, por el que se ORDEN EDU/1365/2024, de 26 de noviembre, por la que se

establece el titulo de Técnico en Actividades Comerciales y modifican determinados reales decretos por los que se concretan los aspectos especificos del curriculo del Ciclo
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se fijan sus ensefianzas minimas. establecen titulos de Formacién Profesional de grado medio | Formativo de Grado Medio en Actividades Comerciales en

y se fijan sus ensefianzas minimas. la Comunidad de Castilla y Ledn.

COMPETENCIAS PROFESIONALES, PERSONALES Y SOCIALES (COMPETENCIAS PROFESIONALES Y PARA LA EMPLEABILIDAD) RELACIONADAS CON EL MODULO
PROFESIONAL

f) Realizar actividades de animacién del punto de venta en establecimientos dedicados a la comercializacidn de productos y/o servicios, aplicando técnicas de merchandising, de acuerdo
con los objetivos establecidos en el plan de comercializacién de la empresa.

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

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

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

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 proteccidon 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
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OBJETIVOS GENERALES DEL CICLO FORMATIVO RELACIONADOS CON EL MODULO PROFESIONAL

i) Crear imagen de tienda, combinando los elementos exteriores e interiores del establecimiento comercial con criterios comerciales, para realizar actividades de animacion del punto de
venta en establecimientos dedicados a la comercializacién de productos y/o servicios.

j) Analizar las politicas de venta y fidelizacidn de clientes, organizando la exposicién y promocién del surtido, para realizar actividades de animacién del punto de venta en
establecimientos dedicados a la comercializacion de productos y/o servicios.

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

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.
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RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE EVALUACION

RA

CE

RA1: Organiza la superficie comercial,
aplicando técnicas de optimizacion de
espacios y criterios de seguridad e higiene.

a) Se han identificado los tramites oportunos para la obtencién de licencias y autorizaciones de elementos externos en la via publica.
b) Se han dispuesto los elementos de la tienda, mobiliario y exposicidn, segln las necesidades de la superficie de venta.

c) Se han determinado las principales técnicas de merchandising que se utilizan en la distribucién de una superficie de venta.

d) Se han definido las caracteristicas de una zona fria y de una zona caliente en un establecimiento comercial.

e) Se han determinado métodos para reducir barreras psicoldgicas y fisicas de acceso al establecimiento comercial.

f) Se han descrito las medidas que se aplican en los establecimientos comerciales para conseguir que la circulacidn de la clientela sea
fluida y pueda permanecer el maximo tiempo posible en el interior.

g) Se han descrito los criterios que se utilizan en la distribucién lineal del suelo por familia de productos, explicando ventajas e
inconvenientes.

h) Se ha identificado la normativa de seguridad e higiene vigente referida a la distribucién en planta de una superficie comercial.

RA2: Coloca, expone y repone los productos
en la zona de venta, atendiendo a criterios
comerciales, condiciones de seguridad y
normativa vigente.

a) Se han delimitado las dimensiones del surtido de productos.

b) Se ha establecido el nimero de referencias segun caracteristicas de los productos, espacio disponible y tipo de lineal.

¢) Se han realizado simulaciones de rotacion de los productos en los lineales de un establecimiento comercial.

d) Se han analizado los efectos que producen en el consumidor los diferentes modos de ubicacién de productos en lineales.

e) Se han clasificado los productos en familias, observando la normativa vigente.

f) Se han identificado los parametros fisicos y comerciales que determinan la colocacién de los productos en los distintos niveles, zonas
del lineal y posicion.

g) Se han interpretado planogramas de implantacidn y reposicion de productos en el lineal.

h) Se ha realizado la distribucién y colocacién de los productos en el lineal, aplicando técnicas de merchandising.

RA3: Realiza trabajos de decoracidn,
sefialética, rotulacidn y carteleria, aplicando
técnicas de publicidad y animacion en el
punto de venta.

a) Se ha animado y decorado el establecimiento segun la planificacién anual, dinamizandolo segun la politica comercial del
establecimiento.

b) Se ha realizado papeleria segun el libro de estilo corporativo de un establecimiento.

¢) Se han asociado diferentes tipografias con los efectos que producen en el consumidor.

d) Se han elaborado formas de carteleria acordes a cada posicionamiento y sefialética.

e) Se han creado mensajes que se quieren transmitir al cliente, mediante las técnicas de rotulacion, combinando diferentes materiales
gue consigan la armonizacién entre forma, textura y color.

f) Se han utilizado programas informaticos de edicion, realizando carteles para el establecimiento.

g) Se han montado los elementos decorativos en condiciones de seguridad y prevencién de riesgos laborales.

RAA4: Realiza los escaparates adecuados a las
caracteristicas esenciales de los
establecimientos y cuida los elementos
exteriores, aplicando técnicas profesionales.

a) Se ha analizado un estudio en el que se analiza el disefio y montaje de escaparates en diferentes tipos de establecimientos
comerciales.

b) Se han explicado los efectos psicolégicos que producen en el consumidor las distintas técnicas utilizadas en escaparatismo.
¢) Se han argumentado las funciones y objetivos que puede tener un escaparate.
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d) Se han definido los criterios de valoracién del impacto que puede producir un escaparate en el volumen de ventas.
e) Se han especificado los criterios de seleccién de los materiales que se van a utilizar y el presupuesto disponible.

f) Se han definido los criterios de composicidn y montaje de los escaparates, atendiendo a criterios comerciales.

g) Se han disefiado escaparates, aplicando los métodos adecuados y las técnicas precisas, seglin un boceto.

h) Se han montado escaparates con diferentes objetivos comerciales.

RAS5: Determina acciones promocionales para
rentabilizar los espacios de establecimientos
comerciales, aplicando técnicas para
incentivar la venta y para la captacién y
fidelizacion de clientes.

a) Se han descrito los distintos medios promocionales que habitualmente se utilizan en un pequefio establecimiento comercial.
b) Se han enumerado las principales técnicas psicolégicas que se aplican en una accién promocional.

¢) Se han considerado las situaciones susceptibles de introducir una accién promocional.

d) Se han programado, segln las necesidades comerciales y el presupuesto, las acciones mas adecuadas.

e) Se ha seleccionado la accidn promocional mas adecuada para los diferentes objetivos comerciales.

RAG6: Aplica métodos de control de acciones
de merchandising, evaluando los resultados
obtenidos.

a) Se ha establecido el procedimiento de obtencion del valor de las ratios de control.

b) Se han descrito los instrumentos de medida que se utilizan para valorar la eficacia de una acciéon promocional.
¢) Se han calculado las ratios que se utilizan para el control de las acciones de merchandising.

d) Se ha evaluado la eficacia de la acciéon promocional, utilizando las principales ratios que la cuantifican.

e) Se han realizado informes, interpretando y argumentando los resultados obtenidos.
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CONTENIDOS BASICOS extraidos del RD que regula el titulo (Se incluyen los contenidos que se desarrollaran a través de las unidades de trabajo):

a) Organizacion de la superficie comercial:

— Normativa y tramites administrativos en la apertura e implantacién.
— Recursos humanos y materiales en el punto de venta.

— Técnicas de merchandising.

— Distribucion de los pasillos.

— Implantacién de las secciones.

— Comportamiento del cliente en el punto de venta.

— Determinantes del comportamiento del consumidor.

— Condicionantes externos del comportamiento del consumidor.

— Zonas calientes y zonas frias.

— Normativa aplicable al disefio de espacios comerciales.

b) Colocacién, exposicién y reposicion de los productos en la zona de venta:
— Estructura del surtido.

— Caracterizacién del surtido.

— Objetivos, criterios de clasificacidn y tipos de surtido.

— Métodos de determinacion del surtido.

— La amplitud del surtido.

— La anchura del surtido.

— La profundidad del surtido.

— Eleccidn de referencias.

— Umbral de supresion de referencias.

— Disposicién del mobiliario.

— Clasificacién de productos por familias, gamas, categorias, posicionamiento, acondicionamiento y codificacion.
— Definicién y funciones del lineal.

—Zonas y niveles del lineal.

— Sistemas de reparto del lineal.

— Sistemas de reposicién del lineal.

— Tipos de exposiciones del lineal.

— Lineal éptimo.

— Lineal minimo.

— Caracteristicas técnicas, comerciales y psicoldgicas de los productos.
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— Tiempos de exposicion.

— Los facings. Reglas de implantacién.

— Normativa vigente.

c) Realizaciéon de publicidad en el lugar de venta:

— La publicidad en el lugar de venta (PLV).

— Formas publicitarias especificas de la publicidad en el lugar de venta (PLV).

— Carteleria en el punto de venta.

— Tipos de elementos de publicidad: stoppers, pancartas, displays y carteles, entre otros.
— Normativa de seguridad y prevencion de riesgos laborales.

d) Realizacién de escaparates y cuidado de elementos exteriores:

— Elementos exteriores.

— Normativa y tramites administrativos en la implantaciéon externa.

— El escaparate: clases de escaparates.

— Presupuesto de implantacion de escaparate.

—Cronograma.

— Criterios econémicos y comerciales en la implantacién.

— Incidencias en la implantacion. Medidas correctoras.

— El escaparate y la comunicacion.

— La percepcién y la memoria selectiva.

—La imagen.

— La asimetria y la simetria.

— Las formas geométricas.

— Eficacia del escaparate: ratios de control.

— El color en la definicidén del escaparate: psicologia y fisiologia del color.

— lluminacién en escaparatismo.

— Elementos para la animacidn del escaparate: mddulos, carteles, sefializacidn y otros.
— Aspectos esenciales del escaparate.

— Principios de utilizacién y reutilizacién de materiales de campafias de escaparates.
— Bocetos de escaparates.

— Programas informaticos de disefio y distribucién de espacios.

— Planificacion de actividades.

— Materiales y medios.

— Normativa de seguridad en el montaje de un escaparate y elementos exteriores.
e) Determinacion de acciones promocionales:

Avenida Requejo 4 - Teléfono 980520 400 - 49012 Zamora
correo electrénico: 49005994 @educa.jcyl.es



mailto:49005994@educa.jcyl.es

IES CLAUDIO MOYANO

B 4 Junta de PROGRAMACION DIDACTICA DE MODULO:

= Castillay Leon DINAMIZACION DEL PUNTO DE VENTA

Pagina 8 de 22

— El proceso de comunicacién comercial. Elementos basicos.

— El mix de comunicacién: tipos y formas.

— Politicas de comunicacién.

— Promociones de fabricante.

— Promociones de distribuidor.

— Promociones dirigidas al consumidor.

— Productos gancho y productos estrella.

— La publicidad en el lugar de venta.

— La promocidn de ventas.

— Relaciones publicas.

— Elaboracién de informes sobre politica de comunicacidn utilizando aplicaciones informaticas.
— Ejecucion de las campaiias.

— Efectos psicoldgicos y sociolégicos de las promociones en el consumidor.

— Normativa de seguridad e higiene en la realizacién de promociones de ventas.

f) Aplicacion de métodos de control de acciones de merchandising:

— Adecuacién promocional al establecimiento y a la planificaciéon anual, mensual o semanal.
— Criterios de control de las acciones promocionales.

— indices y ratios econémico financieros: margen bruto, tasa de marca, stock medio, rotacién del stock y rentabilidad bruta, entre otros.
— Analisis de resultados.

— Ratios de control de eficacia de acciones promocionales.

— Aplicacién de medidas correctoras.
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UNIDADES DE TRABAJO

Temporalizacion y secuenciaciéon

TRIM. UNIDADES HORAS | COMIENZO FIN
UT1: Establecimiento comercial y organizacidn de la superficie comercial 17 15/9/2026 8/10/2026
1 UT2: Zona de venta, el surtido y el lineal 20 8/10/2026 5/11/2026
UT3: Publicidad y RRPP en el punto de venta 15 5/11/2026 27/11/2026
UT4: Escaparatismo 15 29/11/2026 21/12/2026
2 UTS: Acciones promocionales en el punto de venta 20 21/12/2026 29/1/2027
UT6: Métodos de control de la dinamizacion en el punto de venta 15 1/2/2027 22/2/2027
1/2/3 | FEE (las horas son las que corresponden al médulo) 63 24/2/2027 Por
determinar
con la
empresa
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UNIDADES DE TRABAJO

Relacion de los resultados de aprendizaje con las unidades de trabajo

uT1 uT2 uT3 uT4 uTS uTé6 FEE

RA1 X

RA2 X

RA3 X

RA4 X

RAS X

RAG6 X
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METODOLOGIA

La metodologia propuesta para el desarrollo del médulo de Dinamizacién del punto de venta estara orientada a favorecer la adquisicién de las competencias profesionales, personales y
sociales vinculadas al ambito comercial, concediendo especial importancia a la aplicacién practica de los conocimientos y al desarrollo del saber hacer. Para ello, se combinaran los con-
tenidos conceptuales con actividades de caracter practico que permitan al alumnado trasladar lo aprendido a situaciones préximas a la realidad de un establecimiento comercial.

El proceso de ensefianza-aprendizaje se apoyara principalmente en una metodologia activa, participativa y adaptada a las caracteristicas del alumnado. Se pretende que el estudiante
asuma un papel protagonista, participando en el analisis y resolucidn de situaciones relacionadas con la organizacién y dinamizacién del punto de venta, mientras que el profesor actuara
como guia y facilitador del aprendizaje.

Se tendrdn especialmente en cuenta los diferentes ritmos y necesidades de aprendizaje, proporcionando las orientaciones y apoyos necesarios para favorecer la progresién de todo el
alumnado.

El desarrollo de las unidades didacticas seguird, con caracter general, las siguientes fases:

1. Introduccion y presentaciéon de la unidad
Al comienzo de cada unidad se presentaran los objetivos, contenidos y principales actividades que se van a desarrollar. Asimismo, se explicard la relacidn de los contenidos con las fun-
ciones que se desarrollan en un establecimiento comercial, con el propdsito de que el alumnado conozca desde el inicio la utilidad profesional de los aprendizajes que va a adquirir.

2. Activacién de conocimientos previos y contextualizacién

Antes de abordar los nuevos contenidos, se partird de los conocimientos, experiencias e ideas previas del alumnado. Se plantearan preguntas, situaciones comerciales, ejemplos de esta-
blecimientos y otros recursos que permitan relacionar los nuevos aprendizajes con experiencias cercanas y con la realidad del sector.

Esta fase tendra especial importancia en un médulo eminentemente practico, ya que permitira analizar cdmo la distribucion del espacio, la colocacién de los productos, la presentacion
visual, las promociones o las acciones de animacion pueden influir en la experiencia del cliente y en el funcionamiento del establecimiento.

3. Desarrollo de los contenidos y aplicacién practica

A continuacidn, se desarrollaran los contenidos conceptuales y procedimentales de cada unidad mediante explicaciones del profesor, recursos audiovisuales, ejemplos reales y activida-
des practicas.

Se procurara que las explicaciones estén acompaiiadas de situaciones y casos relacionados con el comercio, de manera que el alumnado pueda aplicar progresivamente los conocimien-
tos adquiridos. Se fomentara su participacion mediante preguntas, debates, andlisis de imagenes y establecimientos comerciales, resolucidn de situaciones planteadas y propuestas de
mejora. Siempre que sea posible, las actividades se plantearan desde una perspectiva practica, simulando tareas que podrian desarrollarse en un establecimiento comercial, como la dis-
tribucién y organizaciéon de espacios, la planificacién de acciones de dinamizacién, la presentacidn de productos, el disefio de propuestas promocionales o el analisis de la eficacia de dife-
rentes elementos del punto de venta.

4. Consolidacién y profundizacion
Una vez trabajados los contenidos, se realizaran actividades destinadas a consolidar los conocimientos y procedimientos adquiridos. Estas actividades podran desarrollarse tanto indivi-
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dualmente como en pequefios grupos, favoreciendo la autonomia, la creatividad, la capacidad de andlisis y el trabajo cooperativo.

Se utilizardn diferentes recursos didacticos, entre ellos documentacién proporcionada por el profesor, catadlogos comerciales, imagenes y videos de establecimientos, revistas especializa-
das, paginas web, normativa relacionada con el sector y otros materiales que permitan al alumnado ampliar y contrastar la informacién.

Se prestara especial atencién a la resolucion de problemas y al planteamiento de propuestas propias, buscando que el alumnado no se limite a reproducir procedimientos, sino que sea
capaz de tomar decisiones y justificar las soluciones adoptadas en funcidn de las caracteristicas del establecimiento, del producto y del publico objetivo.

5. Trabajo colaborativo y desarrollo de proyectos
El trabajo en grupo tendra un papel relevante, especialmente en aquellas actividades que requieran disefiar propuestas de dinamizacidn o resolver situaciones relacionadas con el punto
de venta. De este modo, se favorecerd el desarrollo de habilidades de comunicacién, organizacién, responsabilidad y cooperacion.

Las actividades podran culminar en pequefios proyectos practicos en los que el alumnado tenga que aplicar de forma integrada los conocimientos trabajados en la unidad, acercando el
proceso de ensefianza-aprendizaje a las situaciones que encontrara posteriormente en el entorno profesional.

RECURSOS DIDACTICOS Y MATERIALES

Para el desarrollo del médulo se utilizaran diferentes recursos, procurando combinar materiales tradicionales con herramientas digitales y recursos vinculados directamente al sector co-
mercial. Entre ellos se podran utilizar:

e  Materiales relacionados con la presentacion y exposicién de productos.

e Documentacién y legislacion relacionada con el médulo.

e Revistas y publicaciones especializadas.

e  Material elaborado y proporcionado por el profesor.

e Bibliografia especifica sobre merchandising: “Dinamizacién del punto de venta”. M2 del Carmen Gomez Diaz, M2 Alejandra Gonzalez Garcia, Ediciones Paraninfo, 22 edicién, 2021.

La seleccion de estos recursos se realizara atendiendo a los contenidos de cada unidad y procurando que contribuyan tanto a la comprensién de los conceptos como a su posterior aplica-
cién practica.

TIC

Entre los recursos y herramientas digitales se utilizaran
e Ordenadores y programas informaticos.
e  Proyector y pizarra digital.
e Internety recursos digitales.
e Imagenes, videos y catdlogos de establecimientos comerciales.
e Uso de la plataforma Teams y el aula virtual.
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PROCEDIMIENTO DE EVALUACION

La evaluacion sera continua, se adaptara a las diferentes metodologias de aprendizajes, y debera basarse en la comprobacién de los resultados de aprendizaje en las condiciones de
calidad establecidas por el curriculo. (ORDEN EDU/1575/2024, de 23 de diciembre, por la que se regula el proceso de evaluacién del alumnado que curse ensefianzas de grados D y E del
sistema de formacidn profesional en la Comunidad de Castilla y Leén).

Las sesiones de evaluacion seran 4: 2 sesiones parciales (primer y segundo trimestre) y 2 sesiones finales (al final de cada curso).

Para llevar a cabo el proceso de evaluacién se combinaran distintos instrumentos de evaluacién como son actividades y pruebas tanto tedricas como practicas.

Se considerard que el alumno ha superado el médulo si obtiene una calificacién igual o superior a 5 en TODOS los resultados de aprendizaje que forman parte del mismo, en cuyo caso, se
calculara la calificacion siguiendo el porcentaje asignado a cada uno de los resultados de aprendizaje. Todo ello, al objeto de garantizar la verificacién de la adquisicién de los resultados de
aprendizaje de la oferta formativa establecida en el articulo 18 del Real Decreto 659/2023, de 18 de julio.

En el caso de que no se obtenga una calificacion igual o superior a 5 en cada resultado de aprendizaje, la calificacién maxima del mdédulo profesional sera de 4 puntos.

Ejemplos de instrumentos de evaluacién y forma de calificacion:

- Las pruebas escritas seran tipo test y se marcara claramente la penalizacién por pregunta en blanco o fallida.

- Se realizardn tareas a través de la plataforma formativa del centro, estas se calificaran utilizando rdbricas que estaran a disposicién del alumnado antes de comenzar la tarea.

- Se realizaran realizaciones practicas en taller, que deberan ir acompafiadas de un porfolio o informe de practicas que entregara el alumno, y que se calificaran utilizando una rubrica que
estara a disposicidon del alumnado antes de comenzar esta.

- Para los resultados de aprendizaje realizados en las empresas, se tendrd en cuenta el INFORME DE SEGUIMIENTO Y VALORACION DEL TUTOR DUAL DE EMPRESA U ORGANISMO
EQUIPARADO, la calificacion sera obtenida a partir de la valoracién subjetiva del tutor dual de empresa trasladandose a una rudbrica para obtener una calificaciéon de 0 a 10.

Evaluaciones parciales (12 y 22 evaluacion)
Se tendrdn en cuenta las unidades de trabajo vistas en cada evaluacién y el porcentaje de resultados de aprendizaje vistos en ese momento, siguiendo los criterios citados anteriormente
(calificacién igual o superior a 5 en los resultados de aprendizaje).

Evaluaciones finales

- Para la primera evaluacion final se tendran en cuenta todas las unidades de trabajo y resultados de aprendizaje.

- Para la segunda evaluacién final se evaluaran los resultados de aprendizaje no superados en la anterior evaluacién final y para la superacién del mddulo profesional se tendran en cuenta
tanto los resultados de aprendizaje superados con anterioridad como el resultado obtenido en los resultados de aprendizaje que estaban pendientes de superacion.

Imposibilidad de aplicar la evaluacién continua
La imposibilidad de aplicar la evaluacién continua se aplicard cuando las faltas de asistencia supongan mds de un 20% de la carga horaria del médulo profesional. Este hecho sera
comunicado por el profesor seguin establece el procedimiento reflejado en el RRI.
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Consejeria de Educacion

EVALUACION PARCIAL TRIMESTRAL: 1R TRIMESTRE
Esta evaluacién trimestral servird para valorar el progreso del alumnado y adoptar decisiones sobre su proceso de aprendizaje.
Para la calificacion trimestral se consideraran las calificaciones de obtenidas en los instrumentos de evaluacién utilizados.
Las calificaciones obtenidas igualmente tienen que poder demostrar la superacién de los diferentes resultados de aprendizaje.

INSTRUMENTOS DE EVALUACION

PONDERACION RA UT1 uUT2 UT3 FEE NOTA NOTA POR RA
PONDERADA 1}
TRIMESTRE
RA1 (30%) Prueba escrita (70%) (Nota prueba (NOTA x 100) /30
Realizacién de tareas (30%) UT1 x 70%) +
(Nota tareas x
30%)
RA2 (40%) Prueba escrita (70%) (Nota prueba (NOTA x 100) /40
Realizacién de tareas (30%) UT2 x 70%) +
(Nota tareas x
30%)
RA3 (30%) Prueba escrita (70%) (Nota prueba (NOTA x 100) /30

Realizacién de tareas (30%)

UT3 x 70%) +
(Nota tareas x
30%)

RA1 = (NOTA prueba escrita x 0,7) + (NOTA pruebas practica x 0,3) = NOTA RA1
RA2 = (NOTA prueba escrita x 0,7) + (NOTA pruebas practica x 0,3) = NOTA RA2
RA3 = (NOTA prueba escrita x 0,7) + (NOTA pruebas practica x 0,3) = NOTA RA3

Nota 1R trimestre = (NOTA RA1 x 0,3) + (NOTA RA2 x 0,4) + (NOTA RA3 x 0,3) = NOTA 1}

trimestre

SI UN RA NO ESTA SUPERADO Y LA PONDERACION RESULTARA UN 5 O MAS DE 5, LA NOTA SERIA UN 4 (ESTARIA PENDIENTE DE RECUPERAR ESE RA).
Si alglin RA no se puede impartir/evaluar la ponderacion se reajustara de forma equilibrada entre los RA impartidos.
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Esta evaluacién trimestral servird para valorar el progreso del alumnado y adoptar decisiones sobre su proceso de aprendizaje.

EVALUACION PARCIAL TRIMESTRAL: 22 TRIMESTRE Y NOTA FINAL DEL MODULO

Para la calificacion trimestral se consideraran las calificaciones de obtenidas en los instrumentos de evaluacién utilizados.

Las calificaciones obtenidas igualmente tienen que poder demostrar la superacién de los diferentes resultados de aprendizaje.

INSTRUMENTOS DE EVALUACION

PONDERACION RA uT4 UT5 UT6 FEE NOTA NOTA POR RA
PONDERADA 22
TRIMESTRE
RA4 (40%) Prueba escrita (70%) (Nota prueba (NOTA x 100) /40
Realizacién de tareas (30%) UT4 x 70%) +
(Nota tareas x
30%)
RA5 (30%) Prueba escrita (70%) (Nota prueba (NOTA x 100) /30
Realizacién de tareas (30%) UT5 x 70%) +
(Nota tareas x
30%)
RA6 (30%) Prueba escrita (70%) (Nota prueba (NOTA x 100) /30

Realizacién de tareas (30%)

UT6 x 70%) +
(Nota tareas x
30%)

RA4 = (NOTA prueba escrita x 0,7) + (NOTA pruebas practica x 0,3) = NOTA RA4
RAS = (NOTA prueba escrita x 0,7) + (NOTA pruebas practica x 0,3) = NOTA RAS
RA6 = (NOTA prueba escrita x 0,7) + (NOTA pruebas practica x 0,3) = NOTA RA6

Nota 22 trimestre = (NOTA RA4 x 0,4) + (NOTA RAS5 x 0,3) + (NOTA RA6 x 0,3) = NOTA 22

trimestre

NOTA FINAL DEL MODULO: NOTA RA1 (15%) + NOTA RA2 (20%) + NOTA RA3 (15%) + NOTA

RA4 (20%) + NOTA RA5 (15%) + NOTA RA6 (15%)

1. SIUN RA NO ESTA SUPERADO Y LA PONDERACION RESULTARA UN 5 O MAS DE 5, LA NOTA SERIA UN 4 (ESTARiA PENDIENTE DE RECUPERAR ESE RA).
2. AJUSTE DE NOTA POR LA FEE:
a) LA NOTA CORRESPONDIENTE DE LA FEE, SE PUEDE OBTENER DE LA VALORACION CUALITATIVA QUE HAYA EN EL INFORME DEL TUTOR DE EMPRESA.
b) SIUN ALUMNO NO REALIZARA LA FEE, Y EL RA ES COMPARTIDO CON LA EMPRESA, LA NOTA DEL RA CORRESPONDIENTE SERIA LA PONDERACION CON LOS INSTRUMENTOS DE EVALUACION UTILIZADOS.
c) SIUN ALUMNO NO REALIZARA LA FEE (SIN MOTIVOS JUSTIFICADOS) O NO SUPERA EL RA EN LA EMPRESA, Y ESE RA SE DA EN LA EMPRESA INTEGRAMENTE, ESTARIAMOS EN EL PUNTO 1. (ESTARIA
PENDIENTE DE RECUPERAR ESE RA).

SI UN ALUMNO NO REALIZARA LA FEE POR EXENCION TOTAL, Y ESE RA SE DA EN LA EMPRESA INTEGRAMENTE, ESE RA NO SE TENDRIA EN CUENTA PARA EL CALCULO DE LA NOTA DEL MODULO.
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EVALUACION PRIMERA FINAL

Alumnos que NO han superado todos los RA en las evaluaciones parciales

En el caso de que los alumnos no hayan superado la evaluacidn por no superar alguna RA con mas de 5.
Los alumnos se examinaran de las unidades didacticas correspondientes a cada RA suspensa a lo largo del curso Una vez superados los RA la nota final se calculara con la nota obtenida

para cada RA estableciendo la ponderacion asignada para cada uno de ellos.

RA PONDERACION INSTRUMENTOS DE EVALUACION
RA1 15% Prueba escrita (100%) (UT1)
RA2 20% Prueba escrita (100%) (UT2)
RA3 15% Prueba escrita (100%) (UT3)
RA4 20% Prueba escrita (100%) (UT4)
RA5 15% Prueba escrita (100%) (UT5)
RA6 15% Prueba escrita (100%) (UT6)
TOTAL 100% (RA1x0,15) + (RA2 x 0,20) + (RA3 x 0,15) + (RA4 x 0,15) + (RA5 x 0,20) +(RA6 x 0,15)

EVALUACION SEGUNDA FINAL

Alumnos que NO han superado todos los RA en las evaluaciones parciales

En el caso de que los alumnos no hayan superado la evaluacién por no superar alguna RA con mas de 5.
Los alumnos se examinaran de las unidades didacticas correspondientes a cada RA suspensa a lo largo del curso Una vez superados los RA la nota final se calculara con la nota obtenida

para cada RA estableciendo la ponderacion asignada para cada uno de ellos.

RA PONDERACION INSTRUMENTOS DE EVALUACION
RA1 15% Prueba escrita (100%) (UT1)
RA2 20% Prueba escrita (100%) (UT2)
RA3 15% Prueba escrita (100%) (UT3)

RA4 20% Prueba escrita (100%) (UT4)

RA5 15% Prueba escrita (100%) (UT5)

—_— || [~ | =~

RA6 15% Prueba escrita (100%) (UT6)

TOTAL 100% (RA1 x 0,15) + (RA2 x 0,20) + (RA3 x 0,15) + (RA4 x 0,15) + (RA5 x 0,20) +(RA6 x 0,15)
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EVALUACION DEL ALUMNADO CON PERDIDA DE EVALUACION CONTINUA

El alumno perdera la evaluacidon continua si supera el 15% de inasistencia a las actividades lectivas, manteniendo el derecho de asistencia a clase. La falta de entrega de todas las practicas
o trabajos supondra la pérdida del derecho a la evaluacién continua y poder presentarse a las pruebas parciales.

En caso de pérdida de la evaluaciéon continua, para superar el médulo formativo, el alumno deberd presentarse a una prueba tedrico-practica de la totalidad de la materia del médulo, que
se realizard a final de curso. Los instrumentos de evaluacidon y la calificacién de cada RA seran como los determinados en la primera final y la segunda final segun la evaluacién que
corresponda

EVALUACION: PROCEDIMIENTOS DE RECUPERACION

Recuperacion tras la evaluacion parcial trimestral

Al finalizar una evaluacidn parcial, el alumno con algin RA suspenso tendra la posibilidad de superarlo mediante una prueba escrita sobre las UT correspondientes.

La prueba se realizara al final del trimestre en curso o al inicio del siguiente y siempre se avisara con la suficiente antelacién al alumno. presentadas en fecha y hora. La prueba se realizard
de forma conjunta con el resto de los compafieros.

En el caso de que un alumno no se presente en fecha y hora al examen sin justificacién correspondiente, sera en esta recuperacion cuando se le realice de nuevo el examen o prueba
escrita. Siendo su nota final la obtenida en dicha prueba.

EVALUACION: PROCEDIMIENTOS DE RECUPERACION

Recuperacion tras la evaluacidn primera final

Tras finalizar la primera evaluacion final, el alumno con RA pendientes de superar, podra hacerlo mediante la realizacion de una prueba escrita de todos los contenidos correspondientes a
los RA que necesite alcanzar. La prueba se realizara al finalizar la primera evaluacidn final y siempre se avisara con la suficiente antelacion al alumno. presentadas en fecha y hora. La
prueba se realizara de forma conjunta con el resto de los compafieros. En el caso de que un alumno no se presente en fecha y hora al examen sera en esta recuperacién cuando se le
realice de nuevo el examen o prueba escrita. Siendo su nota final la obtenida en dicha prueba.

EVALUACION: PROCEDIMIENTOS DE RECUPERACION

Actividades de recuperacion de modulos pendientes de primero

El alumnado que tenga pendiente de superar el médulo de Dinamizacién del punto de venta de primer curso podrd recuperarlo mediante un plan de recuperacién disefiado especifica-
mente para alcanzar los Resultados de Aprendizaje (RA) que no hayan sido superados.

Para ello, se facilitara al alumno la informacidn necesaria sobre los contenidos, actividades y procedimientos de evaluacién correspondientes a los RA pendientes. Las actividades de re-
cuperacién estaran orientadas a reforzar y consolidar los aprendizajes no adquiridos durante el curso anterior y podran incluir la realizacion de ejercicios, actividades practicas y trabajos
relacionados con los contenidos del mdédulo. El alumno debera realizar las actividades y tareas propuestas en los plazos establecidos por el profesor, siguiendo las indicaciones y criterios
de realizacion proporcionados. Estas actividades podran complementarse con sesiones de seguimiento y orientacion, con el fin de resolver las dificultades que puedan surgir durante el
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proceso de recuperacion.

La evaluacion del médulo pendiente se realizard tomando como referencia los Resultados de Aprendizaje y sus correspondientes criterios de evaluacion, de manera que el alumno de-
berd demostrar la adquisicién de aquellos RA que tenga pendientes de superar.

Una vez finalizado el periodo establecido para la recuperacién, el alumno realizara, cuando corresponda, una prueba escrita y/o practica sobre los contenidos asociados a los RA pen-
dientes. La prueba sera comunicada al alumnado con la suficiente antelacién, indicando la fecha, hora y contenidos objeto de evaluacidn.

La calificacién final del médulo se determinara teniendo en cuenta la adquisicion de los Resultados de Aprendizaje pendientes y los instrumentos de evaluacion establecidos para su re-
cuperacién. En caso de no realizar las actividades o pruebas de recuperacion en las fechas establecidas, se aplicardn los procedimientos previstos para la evaluacion del médulo.

EVALUACION: OTRAS CUESTIONES

ACTUACION EN CASO DE COPIA EN EXAMENES

Segun se recoge en el RRI del centro, Sorprender a un alumno copiando en cualquiera de las pruebas, ya sea mediante procedimientos tradicionales (“chuletas”, intercambio de hojas) o
tecnoldégicos (auriculares, dispositivos electrénicos, smartwatch, etc.), conllevara la calificacion de cero (0) en esa prueba. En caso de reincidencia, el alumno suspendera la asignatura y
debera presentarse a las pruebas de recuperacion que establezca el departamento. La incidencia quedara reflejada en el acta del departamento y se informara a Jefatura de Estudios.
Cuando existan indicios razonables de respuestas copiadas por su literalidad o por no corresponderse con el desempefio habitual del alumno, el profesor podra proponer una prueba oral
individual para verificar la autoria. La calificacién obtenida en dicha prueba oral podra confirmar o modificar la nota de la prueba escrita. En los exdmenes se solicitara al alumnado
depositar los teléfonos maviles y dispositivos electrénicos fuera de su alcance. El incumplimiento de esta norma podra considerarse intento de copia.

ACTUACION EN CASO DE PLAGIO

Cualquier actividad o trabajo no original (plagiado total o parcialmente de internet o de otros compafieros, o generado por herramientas automaticas sin citacion/explicacion del proceso
cuando asi se requiera) sera calificado con cero (0). En caso de reincidencia se actuara conforme a lo previsto en el punto anterior. Todas las incidencias por copia/plagio seran anotadas
por el profesor, comunicadas a Jefatura de Estudios y, cuando corresponda, al tutor. Se informara al alumno de la decisién adoptada y de los procedimientos de recuperacion disponibles.

ACTUACION EN CASO DE NO PRESENTARSE A LAS PRUEBAS DE EVALUACION

Las pruebas no realizadas por causas justificadas se realizaran en las fechas fijadas en los dias de recuperacion, en el caso de que el alumno no aprobase, con el fin de que tenga las
mismas oportunidades que el resto de alumnos y siempre que entregue un justificante de la ausencia, se asignara otra fecha para dicho examen que seria una recuperacién parcial.
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MEDIDAS DE ATENCION A LA DIVERSIDAD Y ADAPTACIONES CURRICULARES

En el caso de tener alumnado con necesidades especiales, se estudiara junto equipo de orientacion del cetro, y el equipo educativo, qué medidas se deberian realizar. En tal caso serian
adaptaciones metodoldgicas, procesos y procedimientos, nunca curriculares.

REVISIONES EXAMENES, ACLARACIONES Y RECLAMACIONES DE LA CALIFICACION

Las revisiones de examen con el profesor se deberan formular en el pazo de dos dias habiles desde el conocimiento de la nota.

El procedimiento de aclaracion de nota asociada a las evaluaciones trimestrales viene recogido en el articulo 18 de la Orden Edu/1575/2024 de 23 de diciembre en el que indica que se
podran solicitar las aclaraciones pertinentes por desacuerdo se realizaran el primer dia habil después de la comunicacién de resultados.

El procedimiento de reclamacion de nota final viene recogido en el articulo 19 de la Orden Edu/1575/2024 de 23 de diciembre en el que indica que se presentara ante la direccién del
centro, en dos dias habiles a partir del siguiente del conocimiento de los resultados. La reclamacion debe contener las alegaciones que justifiquen la conformidad.
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ACTIVIDADES COMPLEMENTARIAS Y EXTRAESCOLARES

ACTIVIDAD EXTRAESCOLAR RA RELACIONADO
AE1: Visita a los escaparates con motivo de la decoracion navidefia. RA3, RA4

AE2: Visita al centro comercial Carrefour / Vista Alegre RA1, RA2, RA3, RA5
AE3: Visita IKEA- Centro Comercial Rio Shopping RA1, RA2, RA3, RA4
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EVALUACION DE LA PRACTICA DOCENTE

PROGRAMACION DEL MODULO O ASIGNATURA

Elaboro las unidades de trabajo utilizando como referente la programacion didactica

Relaciono las competencias con el resto de los elementos del curriculo del médulo o asignatura correspondiente

Preparo la clase y los materiales y recursos didacticos siguiendo las pautas establecidas en la programacién didactica

GESTION DEL AULA

Planteo actividades que mantienen el interés del alumnado hacia los contenidos propuestos.

Realizo en el aula diversos agrupamientos para la realizacion de actividades de distintos tipos: trabajo individual, en equipo, grupo clase, etc.

Tengo en cuenta la diversidad en el aula y me preocupo de aquellos que tienen dificultades de aprendizaje.

Incorporo y promuevo la utilizacién de plataformas digitales para el proceso de ensefianza y aprendizaje.

Hago el seguimiento de los procesos de aprendizaje del alumnado y le oriento en sus dificultades.

Mantengo el orden en las clases y contribuyo a que las actividades del centro se desarrollen en un clima de respeto, de tolerancia y participacién.

Tomo las medidas necesarias para facilitar la integracién del alumnado en su grupo.

ORIENTACION EN EL PROCESO DE APRENDIZAJE

Al comenzar cada unidad de trabajo explico los objetivos y competencias asociados.

En cada unidad de trabajo resumo las ideas fundamentales tratadas con mapas conceptuales, esquemas...

Cuando introduzco nuevos conceptos, los relaciono, si es posible, con los ya conocidos, intercalo preguntas aclaratorias, pongo ejemplos...

Corrijo de forma habitual los trabajos y las actividades de los alumnos y doy pautas para mejorar sus aprendizajes.

EVALUACION DEL PROCESO DE APRENDIZAJE

Relaciono los contenidos con los criterios de evaluacidn y, en su caso, con los estandares de aprendizaje evaluables.

Tengo establecidos diferentes y variados instrumentos de evaluacidn que estan asociados a criterios de calificacién ponderados porcentualmente.

Tengo establecidos los criterios de calificacidn, y estos son claros, precisos y objetivos.
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Analizo los resultados de los aprendizajes del alumnado para plantear propuestas de mejora.

Informo al alumnado y/o a las familias sobre los contenidos, procedimientos, instrumentos y criterios de evaluacion y calificacién.

Tengo previstos procedimientos y actividades de recuperacién.

Atiendo a los alumnos con médulos pendientes de cursos anteriores cuando me corresponde.
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