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1. Identificacién da programacién

Centro educativo

Cédigo Centro Concello Apo .
académico
36014544 Indalecio Pérez Tizén Tui 2024/2025
Ciclo formativo
Codigo -
da familia Familia profesional . Cedigo dc_> Ciclo formativo Grao Réxime
. ciclo formativo
profesional
COM Comercio e marketing CMCOMO1 Actividades comerciais g’ggg formativos de grao Réxime xeral-ordinario
Modulo profesional e unidades formativas de menor duracion (*)
Cédigo Sesions Horas Sesions
Nome Curso . ) .
MP/UF semanais anuais anuais
MP1230 Venda técnica 20242025 7 123 147
MP1230_13 Venda técnica de produtos e servizos 2024/2025 7 63 75
MP1230_23 Venda técnica de inmobles 2024/2025 7 30 36
MP1230_33 Telemarketing 20242025 7 30 36

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

Profesorado responsable

Profesorado asignado ao médulo FRANCISCO JAVIER CAMBA MARTINEZ MIRIAM SANCHEZ MOREIRA (Subst.)

Outro profesorado

Estado: Supervisada
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2. Concrecion do curriculo en relacidon coa stia adecuacion as caracteristicas do ambito produtivo

thCIB

De acordo cos obxectivos do ciclo formativo, 0 médulo debe de dar resposta és seguintes:
c) Realizar a venda de produtos e/ou servizos a través de diversas canles de comercializacion, utilizando as técnicas de venda adecuadas 4 tipoloxia da clientela e aos criterios
establecidos pola empresa.
k) Realizar vendas especializadas de produtos e/ou servizos, adaptando o argumentario de vendas &s caracteristicas peculiares de cada caso, para cumprir 0s obxectivos comerciais
definidos pola direccién comercial.

0 titulo de técnico en Actividades Comerciais ven regulado polo RD 1688/2011 que contén o perfil profesional que sirve de referencia para definir a stia formacion. Os técnicos de Actividades Comerciais poderan
exercer a sta actividade en calquera sector produtivo dentro da area de comercializacion ou nas seccions de establecementos comerciais, realizando actividades de venda de produtos e/ou servizos a través de
diversas canles de comercializacién, ou ben realizando funcions de organizacion e xestidn do seu propio comercio.

Tratase de traballadores e traballadoras por conta propia que xestionan un pequeno comercio ou unha tenda tradicional, ou por conta allea, que exercen a sua actividade nos departamentos ou nas seccions de
comercializacién de calquera empresa ou organizacion, en diversos subsectores.

As ocupacions e os postos de traballo mais salientables son os seguintes: vendedor/a, vendedor/a técnico/a, representante comercial, orientador/a comercial, promotor/a, televendedor/a, vendedor/a a distancia,
teleoperador/a (en call centers), axente de informacién e atencién & clientela, caixeiro/a ou repofiedor/a, operador/a de contact centers, administrador/a de contidos en lifia, comerciante de tenda, xerente de pequeno
comercio, técnico/a en xestion de existencias e almacén, xefe/a de almacén, responsable de recepcion de mercadorias.

3. Relacion 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

gama

da imaxe de marca de calidade e reputacion elevada.

u.D. Titulo Descricion Duracion (sesions) Peso (%)

1 A oferta comercial de productos Analizaranse as caracteristicas dos produtos industriais e elaboranse ofertas comerciais creando argumentarios de vendas 25 13

industriais axeitados
! . Confeccionaranse ofertas comerciais de servizos, adaptando os argumentos de venda &s caracteristicas especificas do servizo

2 ADISITE Comercial de Senizcs proposto e as necesidades da clientela N 12

3 A oferta comercial de produtos Realizaramse actividades propias da venda de produtos tecnoldxicos, aplicando técnicas de venda axeitadas e compilando 15 12
tecnoldxicos informacion actualizada da evolucion e as tendencias do mercado deste tipo de bens.

4 A oferta comercial de produtos de alta | Desenvolveranse actividades relacionadas coa venda de produtos de alta gama, aplicando técnicas que garantan a transmisién 15 13
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u.D. Titulo Descricion Duracion (sesions) Peso (%)
. . Desenvolve actividades relacionadas co proceso de venda de inmobles, formalizando os documentos xerados neste tipo de
5 A oferta comercial de bens inmobles operaciéns aplicando técnicas de comunicacién adaptadas ao sector e prepara accions promocionais de bens inmobles. 36 25
s . Desenvolve actividades de telemarketing en situaciéns de venda telefénica, captacion e fidelizacién de clientela e atencion
6 As acfividades de telemarketing personalizada, aplicando as técnicas axeitadas en cada caso. 36 %
4. Por cada unidade didactica
4.1.a) Identificaciéon da unidade didactica
N.° Titulo da UD Duracion
1 A oferta comercial de productos industriais 25
4.1.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
RA1 - Elabora ofertas comerciais de produtos industriais e do sector primario, adaptando os argumentos de venda aos tipos de clientela (retallistas, por xunto e institucionais) Sl

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

Criterios de avaliacion

CA1.1 Realizéronse procuras de fontes de informacion de clientela industrial e por xunto

CA1.2 Elaboraronse argumentarios de vendas centrados na variable produto, tales como atributos fisicos, composicidn, utilidades e aplicaciéns deses produtos

CA1.3 Realizéronse propostas de ofertas de produtos a clientela institucional, industrial ou por xunto

CA1.4 Salientaronse as vantaxes de novos materiais, compofientes e ingredientes dos produtos ofertados

CA1.5 Seleccionaronse subvariables de produto, tales como o envasamento, a etiquetaxe, a certificacion e a seguridade, como ferramentas de marketing para potenciar os beneficios do produto ofertado
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4.1.e) Contidos

Contidos

Técnicas de venda aplicadas & clientela industrial.

Axentes comerciais. Fomento do encontro entre comprador/ora e vendedor/ora.
Materiais, composicion e ingredientes.

Envasamento e embalaxe como argumento de vendas.

Certificacion como ferramenta de marketing.

Seguridade do produto como paradmetro para manter a confianza da clientela industrial.

Entidades facilitadoras: aseguradoras e financeiras.

4.2.a) Identificacion da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracion

2 A oferta comercial de servizos 20

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

Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo

RA2 - Confecciona ofertas comerciais de servizos, adaptando os argumentos de venda as caracteristicas especificas do servizo proposto e as necesidades da clientela Sl

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

Criterios de avaliacion

CA2.1 Identificaronse caracteristicas intrinsecas dos servizos, como son a caducidade inmediata, a demanda concentrada puntualmente, a intanxibilidade, a inseparabilidade e a heteroxeneidade

CA2.2 Estruturaronse e xerarquizaronse os obxectivos das ofertas de servizos entre logros econémicos e sociais, de os haber

CA2.3 Enquisouse a clientela para cofiecer o seu grao de comprension e aceptacion do servizo ofrecido
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Criterios de avaliacion

CA2.4 Mediuse a efectividade das enquisas logo da sta aplicacion pola organizacion

CA2.5 Analizaronse estratexias para superar as dificultades que leva consigo a aceptacion dunha oferta de prestacion de servizos

CA2.6 Confeccionaronse argumentos de vendas de servizos publicos e privados

CAZ2.7 Elaboraronse propostas para captar clientela que contrate prestacions de servizos a longo prazo

4.2.¢e) Contidos

Contidos

Tipoloxia de servizos.

Obxectivos sociais € econémicos na prestacion de servizos.

Planificacién dos servizos segundo as necesidades dos/as usuarios/as.

Caracteristicas inherentes aos servizos.

Intanxibilidade e propostas para contrarrestar este factor.

Inseparabilidade e modos de superala.

Heteroxeneidade e loita na empresa pola sua reducién. Caducidade inmediata e solucions para evitar a perda total.
Concentracion da demanda en periodos puntuais e estratexias para a combater.

Sistemas de control de satisfaccién dos/as usuarios/as na execucion da oferta de servizos.

4.3.a) Identificaciéon da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracién

3 A oferta comercial de produtos tecnoléxicos 15
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4.3.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
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Resultado de aprendizaxe do curriculo

Completo

RA3 - Realiza actividades propias da venda de produtos tecnoléxicos, aplicando técnicas de venda axeitadas e compilando informacion actualizada da evolucién e as tendencias do mercado deste tipo de bens

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 Analizaronse carteiras de produtos e servizos tecnoléxicos ofertados en diversas canles de comercializacién

CA3.2 Obtivéronse datos do mercado a través da informacion e das suxestions recibidas da clientela

CA3.3 Organizouse a informacion obtida sobre innovacions do mercado, centrandose nas utilidades de produtos, novos usos, doado manexo, accesorios, complementos e compatibilidades

CA3.4 Argumentouse a posibilidade de introducir novos produtos e/ou servizos, modificaciéns ou variantes de modelos que complementen a carteira de produtos, axustandose as novas modas e tendencias

CA3.5 Proporcionaronselle datos & persoa superior inmediata sobre a existencia de segmentos da clientela comercialmente rendibles, e propuxéronse novas lifias de negocio, fomentando o espirito emprendedor na empresa

CAZ3.6 Detectaronse areas de mellora en grupos de clientela pouco satisfeita que se poden cubrir coa oferta dun produto ou servizo que se adapte mellor s stas necesidades

CAZ3.7 Elaboraronse ofertas de produtos tecnoléxicos, utilizando ferramentas informaticas de presentacion

4.3.e) Contidos

Contidos

Espirito emprendedor na procura de novos nichos de mercado.

Innovacidn e lanzamento de novos produtos.

Agrupacion de funciéns, novos usos e utilidades, novidades no manexo, desenvolvemento de accesorios e complementos, e compatibilidades en sistemas e produtos.
Catalogos e manuais de instrucions.

Xestion da clientela pouco satisfeita e suxestions de mellora.

Elaboracion de presentacions de novidades.
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Contidos
Anélise do fenémeno da moda e as tendencias. Prevision.
Clientela prescritora como punta de lanza no mercado.
Flexibilidade da empresa para se adaptar a contornos cambiantes.
4.4.a) Identificacion da unidade didactica
N.° Titulo da UD Duracion
4 A oferta comercial de produtos de alta gama 15
4.4.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
RA4 - Desenvolve actividades relacionadas coa venda de produtos de alta gama, aplicando técnicas que garantan a transmisién da imaxe de marca de calidade e reputacion elevada Sl

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

Criterios de avaliacion

CA4.1 Establecéronse as causas que determinan a consideracién dun produto como de alta gama, como o prezo, as caracteristicas innovadoras, a calidade, etc

CA4.2 Determinouse o procedemento de transmision dunha imaxe de alto posicionamento a través da linguaxe verbal e non verbal, a imaxe persoal e o trato a clientela

CA4.3 Confeccionouse un argumentario de vendas centrado na variable de comunicacion (imaxe de marca, orixe, personalidade, recofiecemento social, pertenza a un grupo ou clase, e exclusiva carteira de clientela)

CA4.4 Seleccionaronse os argumentos axeitados en operacions de venda de produtos de alto posicionamento

CA4.5 Realizouse a empaquetaxe efou a embalaxe do produto con rapidez e eficiencia, utilizando técnicas acordes aos parametros estéticos da imaxe corporativa

CA4.6 Realizouse a etiquetaxe de produtos de alto valor monetario, seguindo a normativa aplicable en cada caso

CA4.7 Revisouse a seguridade da mercadoria con sistemas antifurto, comprobando a concordancia entre a etiqueta e o produto, e o funcionamento das camaras de videovixilancia

CA4.8 Analizaronse as pautas de actuacion establecidas pola organizacion ao detectar un furto
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Contidos

Comunicacion do posicionamento.

0Sistemas de alarma para produtos.

Politicas antifurto.

Clientela que procura a marca.

Distribucion selectiva.

Uso de caras cofiecidas na publicidade.

Produto: obxectos exclusivos, series limitadas e modelos de autoria.
Imaxe de marca e imaxe persoal.

Andlise de marca.

Técnicas de empaquetaxe.

Normativa de etiquetaxe.

4.5.a) Identificacién da unidade didactica

N.°

Titulo da UD

Duracién

5 A oferta comercial de bens inmobles

36

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

Resultado de aprendizaxe do curriculo

Completo

RA1 - Prepara acciéns promocionais de bens inmobles, aplicando técnicas de comunicacién adaptadas ao sector

Sl

RA2 - Desenvolve actividades relacionadas co proceso de venda de inmobles, formalizando os documentos xerados neste tipo de operacidns

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

jB|ICIB

Criterios de avaliacion

CA1.1 Elaboraronse mensaxes publicitarias coa informacion dos inmobles que se oferten

CA1.2 Compararonse as vantaxes e os inconvenientes dos soportes de difusion

CA1.3 Xestionouse a difusion do material promocional utilizando medios de comunicacion

CA1.4 Seleccionaronse as fontes de informacién dispofiibles para a captacion de clientela ou de demandantes potenciais de inmobles en venda ou alugamento

CA1.5 Determinaronse as necesidades e as posibilidades econémico-financeiras da clientela ou de demandantes potenciais, aplicando os instrumentos de medida previstos pola organizacion

CA1.6 Rexistraronse os datos da clientela posible, cumprindo cos criterios de confidencialidade e a normativa sobre proteccion de datos

CA1.7 Realizéronse estudos comparativos para seleccionar o elemento da carteira de inmobles que mellor se axuste &s expectativas e as posibilidades econdmicas da clientela

CA2.1 Seleccionaronse os inmobles mais en consonancia coas necesidades e cos desexos da clientela potencial, e presentouse a informacion en forma de expediente

CA2.2 Informouse a clientela de xeito claro e efectivo acerca das caracteristicas e dos prezos dos inmobles previamente seleccionados

CA2.3 Seleccionaronse os parametros esenciais nas visitas aos inmobles que mais se axusten aos intereses da clientela potencial

CA2.4 Transmitironselle a clientela potencial do produto inmobiliario as condiciéns da intermediacién da operacion

CA2.5 Programaronse procesos de negociacion comercial para alcanzar o pechamento da operacién comercial

CA2.6 Formalizaronse follas de visita, precontratos, contratos e documentacion anexa

CA2.7 Realizouse o seguimento das operacions a través dun sistema de comunicacion continua capaz de planificar novas visitas e de rexistrar as variacions nos datos da oferta

4.5.e) Contidos

Contidos

Figuras de axente comercial e asesor/ora comercial inmobiliario/a.
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Contidos

Promocion de inmobles: medios e canles.

Comercializacién de inmobles: presencial, por teléfono e por computador.

Capacidade de compra ou alugamento da clientela potencial.

Lexislacion en materia de proteccion de datos.

Proteccion &s persoas consumidoras en operacions de compravenda e alugamento de inmobles.
Politica de confidencialidade de datos da organizacion.

Carteira de inmobles: clasificacion por filtros (zona, prezo, estado de habitabilidade e caracteristicas).
Tipos de inmobles: vivenda libre e de proteccién oficial, e cooperativas de vivendas.

00brigas, desgravacions e bonificaciéns fiscais.

Garantias reais e persoais.

Lei de arrendamentos urbanos (LAU).

Presentacion, visita e demostracion do produto inmobiliario.

Visita aos inmobles en carteira.

Documento de visita.

Documento de reserva de compra ou alugamento.

Escritura publica da operacion.

Normativa reguladora das operacions inmobiliarias.

Gastos de formalizacion de contrato.

4.6.a) Identificacion da unidade didactica

N.°

Titulo da UD

Duracion

6 As actividades de telemarketing

36

-10-
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Resultado de aprendizaxe do curriculo

Completo

RA1 - Desenvolve actividades de telemarketing en situacions de venda telefonica, captacion e fidelizacion de clientela e atencién personalizada, aplicando as técnicas axeitadas en cada caso

Sl

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

Criterios de avaliacion

CA1.1 Identificaronse os sectores onde se desenvolvera o telemarketing

CA1.2 Analizaronse as funcidns desta ferramenta de comunicacion comercial na empresa

CA1.3 Analizouse o perfil que debe ter o persoal teleoperador

CA1.4 Caracterizaronse as técnicas de atencién personalizada, captacion e fidelizacion da clientela a través do telemarketing

CA1.5 Identificaronse as etapas do proceso de venda telefonica

CA1.6 Elaboraronse guions para a realizacion de chamadas de vendas

CA1.7 Previronse as obxeccions que poida formular a clientela e o xeito de afrontalas con éxito

CA1.8 Realizéronse simulacions de operaciéns de telemarketing en casos de captacion, retencién ou recuperacion de clientela

4.6.e) Contidos

Contidos

Concepto de telemarketing.

OProceso da venda telefénica.

Razons na medicidn da excelencia, a calidade e a eficiencia do servizo nas actuacions de telemarketing.
Evolucion ata o "business process outsourcing" (BPO).

Vantaxes e factores de éxito do telemarketing.

-11-
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Contidos

Sectores econémicos de desenvolvemento do telemarketing.
Profesiograma do persoal teleoperador.

Pautas para a excelencia na comunicacion telefonica.
Tipoloxia das persoas interlocutoras.

Aplicacions do uso do teléfono en operaciéns comerciais.

Investigacion comercial por teléfono.

5. Minimos exixibles para alcanzar a avaliacidon positiva e os criterios de cualificacién

MINIMOS ESIXIBLES:

perda do dereito a realizar as devanditas probas.

Para a cualificacion do modulo terase en conta:

CRITERIOS DE CUALIFICACION:

- Perderase o dereito & avaliacién continua cando se de algunha das seguintes circunstancias:
- As faltas de asistencia superan o 10% das horas lectivas do médulo.
- As faltas de asistencia superan os 15 periodos lectivos de maneira continua.
- As faltas de asistencia superan os 25 periodos lectivos de maneira descontinua.

En cada unha das unidades didacticas figuran aqueles criterios de avaliacién que son considerados minimos esixibles, considerandose que o alumno/a debe acadalos para ter un rendemento normal.

A asistencia as sesions e actividades, programadas polo departamento e desenvolvidas, tanto no centro educativo, como en calquera outro eido se fora o caso, sera continuada e regular. Respecto diso:
- Sera responsabilidade do alumando, recuperar as actividades levadas a cabo na aula.

- A non asistencia &s probas e actividades de avaliacion, por causas non xustificadas documentalmente e segundo o establecido nas normas internas do Centro, supora unha calificacién de 0 puntos, asi como a

-12 -
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Para o célculo da nota de cada avaliacién teranse en conta os seguintes criterios de cualificacion:

- Resultado de probas obxectivas tedrico-practicas: probas individuais sobre aspectos tratados nunha ou varias unidades didacticas. Estas probas poderan conter preguntas tedricas de tipo test, respostas curtas ou
de desenvolvemento, asi como esixir a resolucion de exercicios e supostos practicos. A probas realizaranse en distintos soportes como papel, outros materiais e/ou medios dixitais. A nota final en cada unidade
formativa, sera a media aritmética da puntuacion acadada en cada unha das probas téorico-practicas desenvoltas.

- Para superar 0 médulo o alumnado debera entregar un minimo do 80% das actividades propostas polo/a docente, nas condiciéns de forma e prazos establecidos. Valorarase a limpeza, a orde, a maquetacion, e a
presentacion no desenvolvemento das actividades e probas. A ortografia e o correcto emprego da linguaxe, en todas as stas manifestaciéns, seré a acorde ao nivel educativo establecido para o mddulo, puidendo as

incorreccions no emprego da mesma, restar ata un méximo do 10% na puntuacién acadada, na avaliacion das actividades e probas que realice 0 alumnado.

No desenrolo das actividades individuais e traballos en grupo, o alumnado tera que por en practica, as capacidades e valores transversais, precisos para o correcto desenvolvemento do traballo en grupo, tales como
a cooperacion; o respeto as ideas dos alleas; a coordinacion entre as persoas integrantes do equipo.

O/A profesor/a podera requirir, en calquera momento, a defensa da practica entregada, por parte de cada alumno/a, individualmente, sexa esta realizada individualmente ou en grupo. A ponderacion dos traballos na
nota da unidade figura en cada unha delas, podendo variar, previa notificacion ao alumnado, en cada unidade didactica.

Para a obtencidn das calificacions, as actividades valoraranse de 0 a 10 puntos, sendo preciso acadar unha puntuacion minima de 5 puntos.
A cualificacion final da avaliacion sera un numero enteiro de 1 a 10.

A cualificacion final sera a suma ponderada nun:

- 40% da media aritmética das cualificacions acadadas nas actividades realizadas no trimestre.

- 60% da media aritmética das cualificacions acadadas nas probas de avaliacién realizadas.

Considéranse aprobados aqueles/as alumnos/as que obtefian unha cualificacion igual ou superior a 5 en cada Avaliacion.

O/A alumno/a con algunha unidade didactica suspensa debera recuperala no exame final do modulo. Para superar as unidades didacticas suspensas optarase por duas opciéns:

- Entregar os traballos non superados da mesma e facer o exame da unidade didactica, tendo cada parte a ponderacién que figura na unidade didactica.
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- No caso de non entregar ou ter superados os traballos, os contidos dos mesmo seran parte de preguntas tedrico-practicas no exame de recuperacion.

CUALIFICACION FINAL:

- - Na Avaliacion Final, a nota seré a resultante da media ponderada das 2 primeiras avaliacidns do curso, tendo en conta os decimais (sen redondear). O peso seré de 40% a nota final da 12 Avaliacién, 60% da nota
final da 22 Avaliacion,. No caso de ter decimais a media resultante, nesta Avaliacién Final, redondearase & 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 as mesmas perdendo o dereito a repetilas. No caso de que dlas ou mais persoas presentasen a mesma
tarefa a sancién aplicarase a todas elas.

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

- No 3° Trimestre levarase a cabo, no caso de teren todas as materias aprobadas, os modulos de formacion en centros de traballo (FCT) que se cualificara como « apto/apta », ou « non apto/non apta

CONTIDOS TEORICO - PRACTICOS DO MODULO:

Empregarase cono material principal o libro de texto "Venta Técnica" da editorial Paraninfo e os recursos complementarios e as actividades propostas polo docente ao longo do curso.

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

Cando o alumno/a non alcanzara unha valoracién suficiente en nalgunha unidade didactica tera dereito a facer unha recuperacion, na que tera que obter un 5 para poder recuperala. Previo a recuperacion, se
resolveranse as dubidas do alumnado suspenso, repasando exercicios tedrico-practicos feitos e corrixidos polo/a profesor/a que imparte 0 modulo, e se fora necesario indicaranse actividades complementarias.

O/A alumno/a con algunha unidade didactica suspensa debera recuperala no exame final do modulo. Para superar as unidades didacticas suspensas optarase por duas opciéns:
- Entregar os traballos non superados da mesma e facer o exame da unidade didactica, tendo cada parte a ponderacién que figura na unidade didactica.
- No caso de non entregar ou ter superados os traballos, os contidos dos mesmo seran parte de preguntas teérico-practicas no exame de recuperacion.
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6.b) Procedemento para definir a proba de avaliacién extraordinaria para o alumnado con perda de dereito a avaliacién continua

A perda deste dereito nos supdn a perda do dereito de seguir asistindo a clase.

A avaliacion consistira na realizacion dunha proba escrita, que constara dunha parte tedrica e dunha parte practica sobre os contidos do médulo:

-Parte tedrica podera incluir cuestions de diferente tipo: de eleccion, de resposta curta e/ou de desenvolvemento, mais ou menos amplo, de cuestions relacionadas cos contidos do modulo de Investigacion comercial.
-Parte préactica: realizaranse varios supostos onde 0 alumno ou alumna tefia que por en practica os criterios de avaliacion indicados nesta programacién. Os exercicios e casos practicos seran similares os feitos
durante o curso.

Para acadar unha cualificacion positiva na proba extraordinaria & preciso obter 5 puntos (dun total de 10 puntos).

7. Procedemento sobre o seguimento da programacion e a avaliaciéon da propia practica docente

O seguimento da programacion determinara en que medida a metodoloxia levada a cabo é axeitada para lograr os obxectivos fixados, avaliandose
coma un proceso continuo ao longo de todo o curso. Deben ser xustificadas debidamente todas as modificacions na programacién.

Os principais indicadores de grao de cumprimento da programacion seran;

- O grao de cumprimento de temporalizacion.

- O logro dos obxectivos programados.

- Os resultados académicos acadados polo alumnado.

Para a avaliacion da practica docente recadarase informacion a través de coloquios co alumnado, co fin de detectar os puntos forte e débiles:
- Valoracién sobre a metodoloxia e aspectos relativos a docencia

- Técnicas de avaliacién

- Outras cuestiéns que indiquen se se acadaron os obxectivos marcados nas unidades didacticas

Da mesma maneira realizarase un cuestionario final co obxectivo de mellorar no vindeiro curso.
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8. Medidas de atencidn a diversidade

8.a) Procedemento para a realizacién da avaliacién inicial

thCIB

A observacién do alumnado nas primeiras semanas do curso é fundamental para cofiecer a situacion de partida. Isto permitira cofiecer todo o
relacionado coa motivacion dos estudantes e a actitude coa que se enfrontan ao proceso de ensino-aprendizaxe.

O obxectivo sera avaliar:

- A actitude e motivacidn en relacion ao traballo de clase e o traballo persoal, atencion ante as explicacions do profesor, preguntas, participacion
xeral e esforzo ante as tarefas encomendadas, presentacidn en tempo e forma das mesmas e coidado do material.

- Asistencia e comportamento

- Cofiecemento e formacion anteriores

Da mesma maneira contactarase co departamento de orientacién para solicitar a informacion precisa en caso de existir alumnado con necesidades
especiais.

Cofiecida a situacion de partida do alumnado es as dificultades que poidan presentar, tentarase establecer a tempo as medidas oportunas para a
consecucién dos obxectivos fixados.

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

Para posibilitar a consecucién por parte do alumnado dos minimos reflexados na programacion, propofiense as seguintes medidas:

- Priorizar o desenvolvemento de determinadas capacidades naqueles estudantes que asi o requiran.

- Axustar a metodoloxia, adaptando os recursos pedagoxicos as necesidades do alumnado.

- Buscar a compresién dos aspectos esenciais de cada unidade por parte de todo o grupo.

- Materiais didacticos diversos que ofrezan un conxunto de actividades que aborden os contidos de diferentes maneiras.

- Agrupamentos flexibles, subdividindo o grupo de clase en varios grupos homoxéneos.

- A profundizacién e o estudo detallado de casos concretos dependera das capacidades individuais.

- Seguimento do traballo diario e valoracién da evolucion que presente o alumnado respecto da situacion inicial.

Do mesmo xeito propofieranse exercicios e actividades especificas e adaptadas ao alumnado que presente determinadas dificultades, intentando
incidir nos aspectos que mais problemas presentan e fomentando unha metodoloxia o mais adecuada posible.
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9. Aspectos transversais

9.a) Programacién da educacién en valores

Aspectos tales como o traballo en equipo, o civismo, a educacion para a convivencia ou a igualdade de homes e mulleres estan implicitos no
desenvolvemento do proceso de ensino-aprendizaxe, de xeito que se converta nunha practica diaria e sistematica, no s no centro académico
sendn tamén na sUa vida diaria persoal e profesional.

Tamén se traballaran outros aspectos fundamentais:

- A puntualidade, tanto na chegada as clases como na entrega dos traballos solicitados.

- Responsabilidade e respecto polos seus comparieiros e respecto de todo o persoal docente.

- Solidariedade e non discriminacion.

- Respecto polo medio ambiente e polas ferramentas de traballo.

- Orde e limpeza.

- Boa presenza e bo trato.

- Capacidade para saber escoitar e falar correctamente.

- Traballo en equipo.

- Respecto pola seguridade e saude no posto de traballo.

9.b) Actividades complementarias e extraescolares

Ao longo do curso poderan promoverse diferentes actividades complementarias e extraescolares tendentes a unha axeitada consecucion dos resultados de aprendizaxe. Principalmente pola lectura de libros, artigos
ou manuais técnicos, a proposta tanto do profesor como do alumnado para a sta valoracion e andlise, e pola asistencia a charlas, dentro ou féra do centro, impartidas por especialistas nas tematicas traballadas.

Déixase aberta a posibilidade de engadir calquera outra actividade que poida xurdir ao longo do curso e que o docente considere oportuna de cara ao desenvolvemento do médulo.
Tameén se realizaran as saidas e visitas a empresas ou congresos que se consideren oportunos polo departamento para completar a formacién do alumnado.
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A sta valoracion sera recollida nunha memoria co fin de debater e decidir a sta idoneidade para o curso seguinte.

10.0utros apartados

10.1) Programacién 6 alumnado

O comenzo de curso, a profesora comunicoulle 6 alumnado os criterios de cualificacién do modulo. Tamén indicalles onde poden atopar toda informacion relativa 6 curriculo da materia pertenecente oa ciclo, e
profundizar deste xeito, en todos os aspectos que lle podan interesar.

A profesora, en colaboracion cos alumnos/as, fixaran, cun periodo de antelacion, as datas dos exames nas distintas avaliaciéns, nas recuperacions e os finais de dita materia, en coordinacion cos demais
departamentos, tendo en consideracién os prazos da avaliacion.

Si a profesora o considera oportuno, poderiase facer cambios nas datas dos exames.

10.2) Metodoloxia na ensinanza a distancia

0O mddulo dispora dun curso aberto na aula virtual do centro. Esta aula sera a via principal para a ensinanza telematica e sera a via de comunicacién co alumnado.

Metodoloxia no caso de ensinanza telematica para algun alumno expulsado ou con enfermidade de longa duracion:

O alumnado tera a sta disposicién, na aula virtual, todo o material necesario para o seguimento do mddulo e a realizacion das tarefas que corresponda facer nese periodo. Tamén tera a sta disposicion os Foros da
aula virtual para a consulta de dubidas.
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