CONSELLERIA DE CULTURA,
EDUCACION, FORMACION BI |C | B
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1. Identificacién da programacién

Centro educativo

Cédigo Centro Concello Apo .
académico
36014544 Indalecio Pérez Tizén Tui 2023/2024
Ciclo formativo
Codigo -
da familia Familia profesional . Cedigo dc_> Ciclo formativo Grao Réxime
. ciclo formativo
profesional
COM Comercio e marketing CSCOMO03 Xestién de vendas e espazos comerciais (SZJ(;,)Ig;Of(r)rmatlvos de grao Réxime xeral-ordinario
Modulo profesional e unidades formativas de menor duracion (*)
Cédigo Sesions Horas Sesions
Nome Curso . ) .
MP/UF semanais anuais anuais
MP0927 Xestion de produtos e promocions no punto de venda 2023/2024 6 105 126
MP0927_12 Implantacion de produtos 2023/2024 6 55 66
MP0927_22 Accions promocionais en espazos comerciais 2023/2024 6 50 60

(*) No caso de que o modulo profesional estea organizado en unidades formativas de menor duracion

Profesorado responsable

Profesorado asignado ao médulo MONICA AMOEDO VIDAL

Outro profesorado

Estado: Pendente de supervisién inspector
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2. Concrecion do curriculo en relacidon coa stia adecuacion as caracteristicas do ambito produtivo

0 titulo de Técnico Superior en Xestion de Vendas e Espazos Comerciais ven regulado polo RD 1573/2011 que contén o perfil profesional que sirve de referencia para definir a stia formacion e que no futuro lle
permitird desempefiar funcions en diferentes sectores productivos:

En empresas de calquera sector produtivo e nomeadamente do sector do comercio e o marketing publicos e privados, realizando funciéns de planificacion, organizacion e xestion de actividades de compravenda de
produtos e servizos, asi como de desefio, implantacion e xestién de espazos comerciais. Tratase de traballadores e traballadoras por conta propia que xestionen a stiia empresa realizando actividades de
compravenda de produtos e servizos, ou por conta allea, que exerzan a sua actividade no departamento de vendas, comercial ou de mérketing, dentro dos subsectores de: Industria, comercio e agricultura, nos
departamentos de vendas, comercial ou de marketing; empresas de distribucién comercial por xunto e/ou polo mitido, nos departa-mentos de compras, vendas, desefio e implantacion de espazos comerciais,
comercial ou de marketing; entidades financeiras e de seguros, nos departamentos de vendas, comercial ou de mérketing; empresas intermediarias no comercio como axencias comerciais, empresas de
asesoramento comercial e xuridico, etc; empresas importadoras, exportadoras e distribuidoras-comercializadoras; empresas de loxistica e transporte; asociacions, institucions, organismos e organizaciéns non
gobernamentais (ONG).

Os postos de traballo mais salientabeis son:

Xefe/a de vendas; representante comercial; axente comercial; encargado/a de tenda; encargado/a de seccién dun comercio; vendedor/ora técnico/a; coordinador/ora de comerciais; supervisor/ora de telemarketing;
merchandiser; escaparatista comercial; desefiador/ora de espazos comerciais; responsable de promocions no punto de venda; especialista en implantacion de espazos comerciais.

3. Relacién de unidades didacticas que a integran, que contribuiran ao desenvolvemento do médulo profesional, xunto coa secuencia e o tempo asignado para o
desenvolvemento de cada unha

u.D. Titulo Descricion Duracion (sesions) Peso (%)
1 A variedade de produtos nun Definimos, clasificamos e determinamos a variedade de produtos nun establecemento comercial 22 20
establecemento comercial ' P
2 A implantacion dos produtos nos lineais | Definimos e xestionamos o lineal, repartimos espazo, implantamos 22 20
A rendibilidade da implantacion da ) » . .
: Valoram implantacion n rio, tomamos medi rrectoras. 22 2
3 variedade de produtos aloramos a implantacion e, se necesario, tomamos medidas correctoras 0
Desefio das accidns promocionais no ” - I
4 punto de venda. Concepto e clases de promocions, produtos e materiais promocionais. 25 20
Procedementos de seleccion e
5 formacion do persoal de promo- cidn no| Persoal de promocidns comerciais, seguridade e hixiene 10 10
punto de venda.
Control da eficiencia das acciéns e ) o .
B riterios, indi rati ntrol iéns promocionai 2 1
6 promocionais Criterios, indices e ratios de control das acciéns promocionais 5 0
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4.1.a) Identificaciéon da unidade didactica

jB|ICIB

N.° Titulo da UD Duracion
1 A variedade de produtos nun establecemento comercial 22
4.1.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
RA1 - Determina a dimensién da variedade de produtos, definindo a colocacion estratéxica para conseguir a xestion dptima do establecemento Sl

4.1.d) Criterios de avaliacion que se aplicaran para a verificacién da consecucién dos obxectivos por parte do alumnado

Criterios de avaliacion

CA1.1 Elixiuse a variedade de produtos de acordo coa informacion comercial dispofiible

CA1.2 Utilizaronse aplicacions informaticas de xestion comercial na andlise da variedade de produtos

CA1.3 Calcularonse os coeficientes de ocupacion do solo e do espazo para determinar a densidade comercial mediante follas de calculo informaticas

CA1.4 Distribuironse os metros lineais do establecemento entre cada familia de produtos e/ou servizos, utilizando programas informaticos

CA1.5 Segmentouse a variedade de produtos en familias e servizos segundo obxectivos comerciais

CA1.6 Aplicaronse métodos de calculo da dimensién da variedade de produtos para asegurar a rendibilidade do punto de venda

CA1.7 Determinouse o nimero de referencias de cada familia de produtos e servizos segundo obxectivos comerciais

CA1.8 Realizéronse estudos de analise da competencia e de expectativas dos/as consumidores/as para mellorar a eleccién da variedade de produtos




CONSELLERIA DE CULTURA,
EDUCACION, FORMACION
PROFESIONAL E UNIVERSIDADES

EX XUNTA
84 DE GALICIA

4.1.e) Contidos
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Contidos

OProgramas informaticos de xestion da variedade de produtos.

Estrutura da variedade de produtos.

Obxectivos, criterios de clasificacion e tipoloxia da variedade de produtos.
Métodos de determinacion da variedade de produtos.

Amplitude, largura e profundidade da variedade de produtos.

Coherencia da variedade de produtos.

Eleccién de referencias.

Numero maximo, minimo e normal de referencias.

Limiar de supresion de referencias.

Clasificacion de produtos por familias, gamas, categorias, colocacion, acondicionamento e codificacion.

4.2.a) Identificacion da unidade didactica

N.°

Titulo da UD

Duracion

2 A implantacion dos produtos nos lineais

22

4.2.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do curriculo

Completo

RA2 - Determina o procedemento de implantacion da variedade de produtos nos lineais segundo criterios comerciais, optimizando as operaciéns de mantemento e reposicion

Sl

4.2.d) Criterios de avaliacion que se aplicaran para a verificaciéon da consecucién dos obxectivos por parte do alumnado

Criterios de avaliacion

CA2.1 Establecéronse os niveis de exposicion do lineal, atendendo ao seu valor comercial
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Criterios de avaliacion

CA2.2 Asignaronse as referencias da variedade de produtos ao lineal en funcidn dos plans de venda

CA2.3 Calculouse o numero dptimo de unidades dispostas na fachada dos andeis (facings) para cada referencia segundo criterios comerciais e de organizacion

CA2.4 Utilizaronse aplicacions informaticas para a optimizacion do lineal

CA2.5 Determinouse o sistema de organizacidn dos recursos humanos e materiais necesarios nas operacions de colocacion, reposicién e mantemento dos lineais

CA2.6 Calculouse o numero de traballadores/as que se precisa en cada seccidn ou actividade en funcion do tempo de implantacién dos produtos

CAZ2.7 Elaboraronse instrucidns claras e precisas de colocacion, reposicion e mantemento dos lineais para llas transmitir ao equipo humano

CA2.8 Programouse e organizouse a reposicion de produtos, asegurando a sua presenza continua no lineal

4.2.¢e) Contidos

Contidos

O lineal: definicion e funciéns.

Zonas e niveis do lineal.

Sistemas de reparticién e de reposicion do lineal.

Tipos de exposicions do lineal.

Lineal éptimo.

Tempos de exposicion.

Disposicion de artigos na fachada dos andeis (facings). Regras de implantacion.
Aplicaciéns informaticas de optimizacion de lineais.

Organizacion dos recursos humanos en operacions relativas aos lineais.
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4.3.a) Identificacion da unidade didactica
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RA3 - Calcula a rendibilidade da implantacion da variedade de produtos, analizando e corrixindo as posibles desviacidns sobre os obxectivos propostos

N.° Titulo da UD Duracién
3 A rendibilidade da implantacién da variedade de produtos 22
4.3.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
Sl

4.3.d) Criterios de avaliacion que se aplicaran para a verificaciéon da consecucion dos obxectivos por parte do alumnado

Criterios de avaliacion

CA3.1 Calculouse o rendemento da superficie de venda, utilizando follas de calculo informaticas

CA3.2 Utilizaronse os instrumentos cualitativos e cuantitativos, asi como os parametros de xestion e calidade, para valorar de xeito periodico a implantacién dos produtos

CA3.3 Calculouse a eficacia financeira dunha familia de produtos mediante o uso de follas de clculo informaticas

CAZ3.4 Definironse os parametros que implican a supresion dunha referencia da variedade de produtos

CAZ3.5 Definironse as variables e os sistemas ou criterios de calidade necesarios para introducir novas referencias na variedade de produtos

CAZ3.6 Calculouse a rendibilidade das politicas de merchandising mediante a aplicacién informatica axeitada

CAZ3.7 Realizéronse informes que reflictan os resultados e as conclusions sobre a rendibilidade das politicas de merchandising aplicadas

4.3.e) Contidos

Contidos

Instrumentos de control cuantitativos e cualitativos.
Parametros de xestién por categorias: marxe bruta, cifra de facturacion, beneficio bruto, indices de circulacion, atraccién, compra, etc.

Rendibilidade directa do produto.

-6-
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Contidos
Andlise de resultados e presentacion de informes.
Medidas correctoras: supresion e introducion de referencias.
Follas de calculo.
4.4.a) Identificacion da unidade didactica
N.° Titulo da UD Duracion
4 Desefio das accions promocionais no punto de venda. 25
4.4.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
RA1 - Desefia accidns promocionais no punto de venda, aplicando técnicas de merchandising axeitadas Sl

4.4.d) Criterios de avaliacion que se aplicaran para a verificacién da consecucién dos obxectivos por parte do alumnado

Criterios de avaliacion

CA1.1 Identificaronse e organizaronse as acciéns de merchandising ou marketing directo adecuadas ao tipo de promocion definido no plan de marketing

CA1.2 Utilizaronse aplicacions informaticas na organizacién e na planificacion das acciéns promocionais

CA1.3 Calculouse o orzamento necesario para levar a cabo a accién promocional

CA1.4 Definiuse a forma e o contido da mensaxe promocional, consonte o plan de vendas ou promocién

CA1.5 Seleccionaronse os materiais e 0s soportes comerciais necesarios para as acciéns promocionais

CA1.6 Identificaronse os lugares mais idéneos para situar as promocions, de maneira que forcen o percorrido da clientela pola maior parte do establecemento

CA1.7 Realizéronse e colocaronse os indicadores visuais necesarios que dirixan a clientela cara as zonas promocionais

CA1.8 Simularonse acciéns de informacion e atencion a clientela durante a accion promocional, cumprindo os requisitos de amabilidade, claridade e precision

-7-
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Contidos

Comunicacion comercial.

Publicidade e promocion.
Marketing directo.

Publico obxectivo.

Indicadores visuais.

OPublicidade no lugar de venda (PLV).

Tipos de elementos de publicidade: stoppers, pancartas, pantallas, carteis, etc.

Promociéns de fabricante e de distribuidor/ora.
Promociéns dirixidas aos/as consumidores/as.

Animacion de puntos quentes e frios.

Produtos gancho e produtos estrela.

4.5.a) Identificacién da unidade didactica

N.°

Titulo da UD

Duracién

Procedementos de seleccion e formacién do persoal de promo- cién no punto de venda.

10

4.5.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do curriculo

Completo

RA2 - Determina os procedementos de seleccion e formacion do persoal de promocidn no punto de venda, definindo o perfil da persoa candidata e as acciéns formativas segundo o orzamento dispofiible

Sl
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4.5.d) Criterios de avaliacion que se aplicaran para a verificacion da consecucién dos obxectivos por parte do alumnado
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Criterios de avaliacion

CA2.1 Definiuse o perfil do persoal de promocion necesario para desenvolver as diferentes accidns promocionais

CA2.2 Determinaronse as accions formativas adecuadas ao persoal de promocion, en funcion das caracteristicas do produto e aplicando técnicas de liderado e traballo en equipo

CA2.3 Identificaronse os tipos de clientela, para lle proporcionar a atencion e a informacién axeitadas durante a accién promocional

CA2.4 Seleccionaronse as instrucions que cumpra transmitirlle de xeito claro e preciso ao persoal encargado de realizar as acciéns promocionais

CA2.5 Analizouse a normativa de seguridade e prevencion de riscos laborais, para garantir o seu cumprimento durante a realizacién das acciéns promocionais

4.5.e) Contidos

Contidos

Perfil do persoal de promocidns comerciais.

Tipoloxia da clientela.

Formacion de persoal de promocions comerciais.

Normativa de seguridade e prevencion de riscos laborais no punto de venda.
Técnicas de manipulacion de produtos.

Técnicas de liderado e de traballo en equipo.

4.6.a) Identificacion da unidade didactica

N.° Titulo da UD

Duracion

6 Control da eficiencia das acciéns promocionais

25
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Resultado de aprendizaxe do curriculo

Completo

RA3 - Controla a eficiencia das accioéns promocionais, adoptando medidas que melloren a xestion da actividade

Sl

4.6.d) Criterios de avaliacion que se aplicaran para a verificaciéon da consecucion dos obxectivos por parte do alumnado

Criterios de avaliacion

CA3.1 Establecéronse procedementos de control que permitan detectar desviacions respecto aos obxectivos

CA3.2 Elaboraronse tests e enquisas de valoracion das campafias promocionais que permitan obter informacion sobre a sua rendibilidade e a sua eficacia

CA3.3 Calcularonse as razéns de control das campafias promocionais mediante programas especificos ou xenéricos de xestion

CAZ3.4 Detectéronse as desviacidns producidas respecto aos obxectivos comerciais planificados

CA3.5 Propuxéronse as medidas correctoras mais eficaces sobre as desviacions detectadas

4.6.e) Contidos

Contidos

Criterios de control das accions promocionais.

yndices e razéns econdmico-financeiras: marxe bruta, taxa de marca, existencias medias, rotacion das existencias, rendibilidade bruta, etc. Analise de resultados. Auditorias de marketing. Analise da promocién na web.

Razéns de control de eficacia de acciéns promocionais: razons xerais das accions promocionais, do lineal, de marketing e das promocions.

Andlise das desviaciéns. Aplicacion de medidas correctoras.

-10-
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5. Minimos exixibles para alcanzar a avaliacion positiva e os criterios de cualificacion

Os minimos esixibles son 0s enumerados nos criterios de avaliacion das unidades contidos basicos do Titulo de Técnico Superior en Gestidn de Ventas y Espacios Comerciales, RD 1573/2011
A asistencia & clase sera continuada e regular (as faltas non superaran o 10% das horas lectivas do médulo -13 periodos lectivos), en caso contrario perderase o dereito & avaliacion continua.
Para a cualificacion do modulo teranse en conta as consideracions seguintes:

CRITERIOS DE CUALIFICACION:

1. Parte practica: constara na realizacidn das actividades propostas na aula, seguindo as pautas indicadas. Estas actividades deberan entregarse en prazo na Aula Virtual, e suporan un 40% da cualificacion final de
cada avaliacion., e realizaranse a partir de cada unha das unidades didacticas en que dividimos a materia. En cada documento deben tratarse todos os puntos relevantes dos temas correspondentes, como se
explicara na clase e quedara recollido na lista de cotexo e na Aula Virtual, asi como constar as conclusions das analises realizadas. Deben estar elaborados coas aplicacions informaticas que se indique, seguir 0
guidn proposto e ter unha presentacion maquetada, ortografia e sintaxe axeitadas 6 nivel educativo de ciclo superior. As analises partiran de observacions e reflexiéns documentadas, na medida do posible, no
documento, e empregar os conceptos técnicos aprendidos na clase de forma correcta. Para poder facer media, deberan entregarse un minimo de 90% dos traballos propostos.

2. Parte tedrica: constara na realizacion dunha proba trimestral de caracter tedrico-practico. Supora o 60% da cualificacion final de cada avaliacion. As probas escritas deben mostrar un grao suficiente de adquisicién
das competencias recollidas nos criterios de avaliacion correspondentes.

Para lograr o aprobado en cada avaliacion, a media debera ser 5 ou maior de 5. Para facer media entre o apartado teérico e o practico, o alumnado debera obter, como minimo, unha puntuacion de 2,5 sobre 6 na
parte tedrica, asi como ter realizado, e entregado dentro do prazo preestablecido na Aula Virtual Moodle, un minimo do 90% dos traballos prantexados na aula. Sen estes requisitos non se fara media e, polo tanto,
non se podera lograr o aprobado.

- Na Avaliacién Final, a nota sera a resultante da media ponderada das 2 primeiras avaliacions do curso, tendo en conta os decimais (sen redondear). O peso sera de 40% a nota final da 12 Avaliacion, 60% da nota
final da 22 Avaliacion,. No caso de ter decimais a media resultante, nesta Avaliacion Final, redondearase 4 alza a partir de 0,5. O aprobado lograrse a partir do 5.

-As tarefas e actividades presentadas deberan ser orixinais. Se se detectasen tarefas plaxiadas anularanse e perderase a sta puntuacion correspondente a elas. No caso de que duas ou mais persoas presentasen a
mesma tarefa a sancion aplicarase a todas elas.

-11 -
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- Usar o mébil durante un exame, asi como calquera papel escrito alleo 6s facilitados pola docente, anulara o exame, que obtera a cualificacion de 0.

- No 3° Trimestre levarase a cabo, no caso de teren todas as materias aprobadas, os modulos de formacién en centros de traballo (FCT) que se cualificard como « apto/apta », ou « non apto/non apta », asi coma o
maodulo de Proxecto. Este Ultimo permitiré integrar de forma global os aspectos mais salientables das competencias profesionais, persoais e sociais caracteristicas do titulo que se abordaron no resto dos médulos
profesionais, con aspectos relativos ao exercicio profesional e & xestion empresarial, tal € como se establece no DECRETO 50/2016, do 7 de abril, polo que se establece o curriculo do ciclo formativo de grao superior
correspondente ao titulo de técnico superior en Xestion de Vendas e Espazos Comerciais en Galicia. Este Proxecto sera presentado ante un tribunal composto dos docentes do curso de 2° CSC, e valorado de 0 a
10. Precisarase un 5 ou mais de 5 para lograr o aprobado.

Superar a materia esixe unha puntuacion minima do 50% en cada un dos apartados.

Para o seguemento da materia recoméndase o uso do manual Xestién de Produtos e Promocions no punto de venda, da editorial Paraninfo. Coma complemento de estudo, subirase material didactico 4 Aula Virtual.

6. Procedemento para a recuperacion das partes non superadas
6.a) Procedemento para definir as actividades de recuperacion

Tendo en conta que neste moédulo non se da unha progresividade total na aprendizaxe, xa que hai bloques bastante diferenciados, superar a avaliacién correspondente a un bloque tematico non significa
superar os temas anteriores. Dentro de cada trimestre habera actividades de recuperacién da materia avaliada nel.
A nota do trimestre sera conxunta, abranguerd toda a materia e actividades do trimestre. De maneira que un aprobado implica aprobar todas as partes avaliadas no trimestre e un suspenso implica repetir as
probas de todas as partes, ainda que algunha puidera estar inicialmente aprobada.

Para aquel alumnado que non acade a cualificacion minima de 5 puntos na avaliacién final do médulo produto da nota media das cualificacions das 2 avaliaciéns ou recuperacidns, asistira s clases de
recuperacion, realizara pola sta conta as actividades de reforzo propostas pola profesora, e presentarase 6 remate do curso na data establecida polo centro & realizacién dunha proba escrita final dos contidos
minimos de todo o temario onde se lle esixira para superar o0 médulo unha nota minima de 5 puntos sobre un total de 10.

As actividades de reforzo poden consistir en exercicios teoricos, procedementos, elaboracion de informes ou outras actividades desenvolvidas durante o curso, e debera presentar estas actividades resoltas na data
de celebracion do exame. A presentacion e defensa na aula destas actividades é requisito necesario para a superacién do médulo, ademais de aprobar a proba correspondente.

-12 -
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6.b) Procedemento para definir a proba de avaliaciéon extraordinaria para o alumnado con perda de dereito a avaliacion continua

O alumnado que perdera a avaliacién continua debera presentarse a un exame Unico no mes de marzo/abril, antes da avaliacion final de moédulos, para superar a materia. O PD non quitara o dereito de
asistencia a clase.

Os exames poden consistir en probas tedricas e procedementos, asi como en presentar e defender informes equivalentes s elaborados polo alumnado que asistiu a clase, ou realizar outras actividades
equivalentes as desenvolvidas durante o curso.

As ferramentas de avaliacion que se empreguen non tefien que coincidir coas empregadas durante o curso, usaranse mais probas tedricas e procedementos para avaliar materia que durante o curso se
avalia con outros instrumentos.

Aprobar a proba escrita final dos contidos de todo o temario esixe para superar o médulo unha nota minima de 5 puntos sobre un total de 10. No caso de ser resultado decimal, e a partir do 5, redondearase & alza a
partir do 0.75. A nota acadada nesta proba escrita sera a nota final do/a alumno/a.

7. Procedemento sobre o seguimento da programacién e a avaliacidon da propia practica docente

Durante o curso procederase regularmente a comprobar se o desenvolvemento das clases segue o ritmo previsto na programacién, ou se hai algun tipo de desaxuste, por ir mais rapido ou mais despacio do previsto.

Tameén veremos se as actividades previstas en cada apartado son suficientes para que o alumnado do curso asimile os contidos propostos no curriculo. Un elemento importante para valorar este punto son as probas
escritas que vai realizando o alumnado de forma continuada.

Cando a observacion aconselle modificar algun aspecto da programacion, ou da practica docente, terase en conta e procederase a cambiar co obxectivo de adecuar o mais posible a docencia & comprensién e
intereses do alumnado, como medio para conseguir os obxectivos do curriculo.

8. Medidas de atencion a diversidade

8.a) Procedemento para a realizacion da avaliacidn inicial

O inicio deste médulo habera unha AVALIACION INICIAL co fin de determinar cales son os cofiecementos previos dos alumnos/as e as stas caracteristicas, con respecto 6 médulo de Politicas de Marketing,
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identificando os contidos e principais actividades para acadar o conxunto de Resultados de Aprendizaxe que conforman a programacion proposta, € a relacidn con outros médulos do ciclo formativo correspondente.
Debera contemplarse esta primeira avaliacién como motivadora para que os alumnos/as poidan enfrontarse é desenvolvemento do médulo profesional. Valorarase ademais a actitude inicial ante os obxectivos que se
pretenden, considerando entre eles o mais importante a asociacién do marketing e merchandising co desenvolvemento de actividades no &mbito comercial, empresarial e organizativo, a actitude observadora diante
das actividades comerciais que tefien lugar na contorna, e as actividades realizadas nas primeiras semanas do curso.

8.b) Medidas de reforzo educativo para o alumnado que non responda globalmente aos obxectivos programados

Cando un alumno presente dificultades para acadar os obxectivos programados coas actividades previstas, e tefia interese en superar as devanditas dificultades, podera recibir materiais para elaborar e traballar a
materia na que se presenten as dificultades. O seguimento destes materiais farase na aula, mentres os compafieiros/as adquiran competencias que non formen parte dos contidos basicos.

9. Aspectos transversais

9.a) Programacién da educacion en valores

Consideramos de especial relevancia neste ciclo o traballo en equipo, e os valores asociados 6 mesmo: respecto, axuda mutua, pensamento positivo,...
Traballaremos regularmente con métodos de aprendizaxe cooperativo.

No curso 2021-2022 e derivado da pandemia e conseguinte situacién sanitaria que vivimos, consideramos importante a educacién en habitos hixiénicos tal como establecen as autoridades educativos e sanitarias:
habito de uso de mascara, limpeza rigorosa do posto de traballo na aula a primeira e Ultima hora, hixiene regular de mans 6 entrar e sair da aula. Tamén destacaremos a importancia da ventilacién adecuada e
suficiente dos espazos de traballo, en primeiro lugar da aula.

9.b) Actividades complementarias e extraescolares

Realizaranse as que o departamento de comercio, nunha reunién de todos os seus membros, acorde.
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10.0utros apartados

10.1) COVID19

En prevision de posibles confinamentos do alumnado, empregamos a Aula Virtual de forma habitual para entrenar o alumnado en recibir documentacion e informacidn, asi como para enviar traballos, actividades e
informes. Empregamos Abalar para enviar notificaciéns e mensaxes curtas.

En caso de confinamento parcial, dun nimero reducido de alumnado do grupo, a aula virtual sera o espazo que permita que o alumnado reciba informacién sobre as tarefas desenvolvidas na aula, envie os seus
traballos e dubidas e reciba feedback, correccions e aclaracion de dibidas. Isto complementarase cun contacto persoal telefonico periédico.

En caso de confinamento global, da totalidade do grupo, aplicaranse as medidas establecidas pola Conselleria de Educacion e a direccion do instituto. Neste caso adaptarase a metodoloxia docente a un entorno
online. Tamén se prevé a posibilidade de reducir a materia a os contidos minimos establecidos para 0 médulo, en funcion da duracion do confinamento e das circunstancias que o rodeen (sinaladamente, a facilidade
de acceso do alumnado 6s contidos virtuais e a dispofiibilidade de conexidns axeitadas por parte do mesmo, asi como a sua adaptacién 6 ensino online).
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