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ANEXO Xl

MODELO DE PROGRAMACION DE MODULOS PROFESIONAIS

1. Identificacién da programacién

Centro educativo

jB|ICIB

Cédigo Centro Concello Apo .
académico
36004526 San Narciso Marin 2024/2025
Ciclo formativo
Codigo -
da familia Familia profesional . Cedigo dc_> Ciclo formativo Grao Réxime
. ciclo formativo
profesional
SAN Sanidade CD2SAN000200 Farmacia e parafarmacia Ciclos formativos de 9120 | pexime xeral-ordinario
Modulo profesional e unidades formativas de menor duracion (*)
Cédigo Sesions Horas Sesions
Nome Curso . ) .
MP/UF semanais anuais anuais
MP0099 Disposicion e venda de produtos 2024/2025 3 78 93

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

Profesorado responsable

Profesorado asignado ao médulo

JUAN DE LA CRUZ VILLAR DIiAZ

Outro profesorado

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

Este mddulo profesional contén a formacion necesaria para desempefiar a funcion de prestacion do servizo de atencién a persoa usuaria e venda.
A funcién de pestacién do servizo abrangue aspectos como:

Atencién, informacion e asesoria & poboacién usuaria sobre produtos farmacéuticos e parafarmacéuticos.

Venda de produtos parafarmacéuticos

Organizacion dos produtos na farmacia e na parafarmacia

As actividades profesionais asociadas a esta funcion aplicanse en:

Oficinas de farmacia

Establecementos de parafarmacia

Establecementos de ortopedia e ortoprétese

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

U.D. Titulo Descricion Duracion (sesions) Peso (%)
1 Atencion e comunicacion co usuario SSoSacreizgtos baasicos da comunicacion. Elaboracion e identificacion de estratexias de comunicacion. Técnicas de atencion ao 30 25
- Actividades de venda de productos farmacéuticos e parafarmacéuticos. Proceso de decision de compra e e actitude na venda .
2 Actividades de venda. Marketing nas actividades de venda de productos. 23 2
. . Organizacion dos productos no punto de venda, aplicando técnicas de merchandising. Tipos de embalaxe e empaquetaxe
) Os productos na oficina de farmacia segundo o produto, caracteristicas e imaxe que transmite a empresa o0 25
" - .. | Reclamaciéns e queixas na atencion ao publico. Resolucién de conflictos, lexislacion vixente ante as reclamacions e o seu
4 As reclamacions na oficina de farmacia procedemento de actuacién. 6 10
5 ﬁaﬁgg%ide no servicio. Indicadores de Aplicacion de sistemas de xestion de calidade na organizacion cara o usuario 4 15
4. Por cada unidade didactica
4.1.a) Identificacion da unidade didactica
N.° Titulo da UD Duracion
1 Atenci6n e comunicacion co usuario 30
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4.1.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
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Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
RA1 - Aplica técnicas de atencion a persoas usuarias utilizando procedementos e protocolos de comunicacion, e describe estes procedementos. Sl
RA2 - Executa actividades de venda de produtos farmacéuticos e parafarmacéuticos tendo en conta as fases dun proceso de venda, e describe esas fases. NO

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 Identificaronse conceptos, elementos, barreiras, factores modificadores e tipos de comunicacion.

CA1.2 Analizaronse os tipos de linguaxe, asi como as técnicas e as estratexias para unha boa comunicacion.

CA1.3 Valorouse a importancia da cortesia, a amabilidade, o respecto, a discrecion, a cordialidade e o idioma do usuario, para favorecer a relacion cos clientes.

CA1.4 Establecéronse as habilidades persoais e sociais que cumpra desenvolver para lograr unha perfecta comunicacion.

CA1.5 Distinguironse os elementos fundamentais para transmitir a imaxe da empresa como un departamento de atencién & poboacién usuaria.

CA1.6 Simulouse a obtencién da informacién necesaria en diversas situacions de hipotéticas persoas usuarias.

CA1.7 Analizouse o comportamento de diferentes tipos de persoas en supostos debidamente caracterizados.

CA1.8 Definironse as caracteristicas da informacién (inmediatez e precision) e do asesoramento (claridade e exactitude).

CA1.9 Describironse as fases da atencion as persoas usuarias segundo o plan de accién definido.

CA2.2 Identificouse a tipoloxia das persoas usuarias, as stias motivacions e as stas necesidades de compra.

4.1.e) Contidos

Contidos

Habilidades persoais e sociais que melloran a comunicacion interpersoal.




CONSELLERIA DE EDUCACION,
CIENCIA, UNIVERSIDADES E
FORMACION PROFESIONAL ANEXO XIII

EA XUNTA
8¢ DE GALICIA

MODELO DE PROGRAMACION DE MODULOS PROFESIONAIS

jB|ICIB

Contidos

Técnicas de comunicacion.

Determinacion do perfil das persoas consumidoras (idade, situacion sociocultural, sexo, etc.).
Fases de atencion.

Ficheiro de persoas usuarias. Bases de datos.

Normativa e lexislacion.

4.2.a) Identificaciéon da unidade didactica

N.° Titulo da UD

Duracién

2 Actividades de venda.

23

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

Resultado de aprendizaxe do curriculo

Completo

RA2 - Executa actividades de venda de produtos farmacéuticos e parafarmacéuticos tendo en conta as fases dun proceso de venda, e describe esas fases.

Sl

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

Criterios de avaliacion

CA2.1 Analizaronse as calidades e as actitudes que debe desenvolver o persoal vendedor cara & empresa (marketing interno) e cara & poboacién usuaria.

CA2.2 Identificouse a tipoloxia das persoas usuarias, as sias motivacions e as stas necesidades de compra.

CA2.3 Describiuse a importancia do cofiecemento das caracteristicas do produto por parte do persoal vendedor.

CA2.4 Determinronse as lifias de actuacion na venda segundo o plan de accion establecido pola empresa.

CA2.5 Desenvolvéronse as fases dun proceso de venda (captar a atencion, provocar o interese, espertar o desexo e mover & accion ).

CA2.6 Relacionouse o concepto de marketing coa satisfaccion dos desexos da poboacién consumidora, en funcién da localizacién da empresa.

-4-
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Criterios de avaliacion

CA2.7 Valoraronse como facilitadores no proceso de decisién de compra a informacion, o asesoramento, o ambiente acolledor, a educacion, a comunicacion e as habilidades sociais do persoal vendedor.

CA2.8 Definiuse a importancia de manter actualizado o ficheiro de persoas usuarias para a aplicacién do plan de fidelizacién, empregando as ferramentas informaticas establecidas.

4.2.e) Contidos

Contidos

Tipos de compra.

Técnicas de venda.

Fases da venda.

Marketing interno e externo.

Plan de accion da empresa.

4.3.a) Identificaciéon da unidade didactica

N.° Titulo da UD

Duracién

3 Os productos na oficina de farmacia

30

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

Resultado de aprendizaxe do curriculo

Completo

RA3 - Organiza os produtos farmacéuticos e de parafarmacia no punto de venda aplicando técnicas de merchandising.

Sl

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

Criterios de avaliacion

CA3.1 Identificouse a relacion libre e persoal que se establece entre as persoas usuarias e os produtos expostos segundo a organizacion, a colocacion, a decoracion e a iluminacion.

-5-
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Criterios de avaliacion

CA3.2 Clasificaronse os produtos farmacéuticos e de parafarmacia segundo a sUa utilidade, consonte a normativa.

CA3.3 Establecéronse os parametros fisicos e comerciais que determinan a colocacién dos produtos (puntos quentes) nos niveis do lineal (moblaxe).

CA3.4 Desenvolvéronse procedementos de etiquetaxe e elaboraronse elementos publicitarios de apoio para a informacion sobre os produtos.

CA3.5 Valorouse a importancia de reposicion das existencias de acordo co procedemento establecido pola empresa.

CA3.6 Analizaronse as vantaxes e desvantaxes dos sistemas antifurto.

CA3.7 Describironse os tipos de embalaxe e empaquetaxe segundo o produto, as suas caracteristicas e a imaxe que queira transmitir a empresa.

CA3.8 Valoraronse as propostas que o persoal vendedor poida achegar baseandose na informacién compilada acerca das demandas e das suxestidns de hipotéticas persoas usuarias.

4.3.e) Contidos

Contidos

Exterior: fachada e escaparate.
Interior: moblaxe, decoracion e iluminacion.
Puntos quentes e puntos frios no establecemento comercial.

Colocacion dos produtos. Niveis do lineal. Tipos de empaquetaxe e de embalaxe.

Informe comercial da persoa vendedora.

4.4.a) Identificaciéon da unidade didactica

N.° Titulo da UD

Duracién

4 As reclamacions na oficina de farmacia
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4.4.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
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Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
RA4 - Atende reclamacions presentadas pola poboacién usuaria, e recofiece e aplica criterios e procedementos de actuacion. NO
4.4.d) Criterios de avaliacion que se aplicaran para a verificaciéon da consecucion dos obxectivos por parte do alumnado
Criterios de avaliacion
CA4.1 Tipificouse a actitude, a postura e o interese que se deban adoptar ante queixas e reclamacions, utilizando un estilo asertivo para informar as persoas usuarias.
CA4.2 Desenvolvéronse as técnicas que se utilizan para a resolucion de conflitos e reclamacions.
CA4.3 Recoriecéronse os aspectos das reclamacions en que incida a lexislacion.
CA4 .4 Describiuse o procedemento para a presentacion de reclamacions.
CA4.5 Identificaronse as alternativas ao procedemento que se lle poidan ofrecer as persoas usuarias ante reclamacions de doado arranxo.
4.4.e) Contidos
Contidos
Procedementos para reclamar. Lexislacion.
4.5.a) Identificaciéon da unidade didactica
N.° Titulo da UD Duracién
5 A calidade no servicio. Indicadores de calidade 4
4.5.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
RA4 - Atende reclamacions presentadas pola poboacién usuaria, e recofiece e aplica criterios e procedementos de actuacion. NO




CONSELLERIA DE EDUCACION,
CIENCIA, UNIVERSIDADES E
FORMACION PROFESIONAL ANEXO XIII

MODELO DE PROGRAMACION DE MODULOS PROFESIONAIS

EA XUNTA
8¢ DE GALICIA

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

CA4.6 Valorouse a importancia que tefien para o control de calidade do servizo os sistemas de informacién manuais e informéaticos que organizan a informacion.

CAA4.7 Estableceuse a informacién rexistrada do seguimento posvenda, de incidencias, de peticiéns e de reclamaciéns de persoas usuarias, como indicadores para mellorar a calidade do servizo prestado e aumentar a fidelizacion.

4.5.e) Contidos

Contidos

Indicadores para o control de calidade do establecemento.
Sistemas de informacion. Rexistro manual e automatizado.

Mellora do servizo prestado.
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5.1 Peso dos procedementos e instrumentos de avaliacion dos CA na cualificacién

Proba de 48% | 48% | 12% | 30% | 40 % | 36,00 %
cofiecementos sPé?ubc?é?]scrita +modelo de 48% | 48% | 12% | 30% | 40% |36,00 %
Proba de 0% [ 0% | 8% | 0% | 60% |31,00%
producion gréol:jouat :Se indicadores para 0% | 0% | 88% | 0% | 60% |31,00%
Bieliz o 52% | 52% [ 0% | 70% | 0% |33,00%
desempefio l;’xggri ;iceiér;dicadores de 52% | 52% | 0% | 70% | 0% |3300%
Proba escrita + modelo de solucion 48% | 48% | 12% | 30% | 40 % | 36,00 %
Taboa de indicadores para produtos 0% | 0% | 8% | 0% | 60% [31,00%
Téboa de indicadores de observacion 52% [ 52% | 0% | 70% | 0% |[33,00%

Proba escrita + modelo de solucién 43,48 % | 51,85 % | 12,00 % | 36,00 % | 36,00 %

Taboa de indicadores para produtos 0,00 % | 0,00 % |88,00% [ 36,00 % | 31,00 %

Taboa de indicadores de observacion | 56,52 % | 48,15 % | 0,00 % | 28,00 % | 33,00 %

5.2 Niveis de logro minimo dos CA (minimo esixible)

Criterios ou subcriterios de avaliacion Nivel de logro do minimo esixible
UD 1. Atencién e comunicacion co usuario
CA 1.1 Identificaronse conceptos, elementos, barreiras, factores modificadores e tipos de comunicacion. S
CA 1.2 Analizaronse os tipos de linguaxe, asi como as técnicas e as estratexias para unha boa comunicacion. S
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Criterios ou subcriterios de avaliacion

Nivel de logro do minimo esixible

CA 1.3 Valorouse a importancia da cortesia, a amabilidade, o respecto, a discrecion, a cordialidade e o idioma do usuario, para s
favorecer a relacion cos clientes.

CA 1.4 Establecéronse as habilidades persoais e sociais que cumpra desenvolver para lograr unha perfecta comunicacion. S

CA 1_.'5 Distinguironse os elementos fundamentais para transmitir a imaxe da empresa como un departamento de atencion & s
poboacion usuaria.

CA 1.6 Simulouse a obtencién da informacion necesaria en diversas situacions de hipotéticas persoas usuarias. S

CA 1.7 Analizouse o comportamento de diferentes tipos de persoas en supostos debidamente caracterizados. S

CA 1.8 Definironse as caracteristicas da informacion (inmediatez e precision) e do asesoramento (claridade e exactitude). S

CA 1.9 Describironse as fases da atencion as persoas usuarias segundo o plan de accién definido. S

CA 2.2 Identificouse a tipoloxia das persoas usuarias, as suas motivacions e as suas necesidades de compra. S

UD 2. Actividades de venda.

CA 2.1 Analli’zéronse.as calidades e as actitudes que debe desenvolver o persoal vendedor cara @ empresa (marketing interno) e S
cara 4 poboacion usuaria.

CA 2.2 |dentificouse a tipoloxia das persoas usuarias, as suas motivacions e as suas necesidades de compra. S

CA 2.3 Describiuse a importancia do cofiecemento das caracteristicas do produto por parte do persoal vendedor. S

CA 2.4 Determinaronse as lifias de actuacién na venda segundo o plan de accién establecido pola empresa. S

CA 2.5 Desenvolvéronse as fases dun proceso de venda (captar a atencion, provocar o interese, espertar o desexo € mover & S
accion ).

CA 2.6 Relacionouse o concepto de marketing coa satisfaccién dos desexos da poboacion consumidora, en funcion da s
localizacion da empresa.

CA 2.7 Valoraronse como facilitadores no proceso de decision de compra a informacion, o asesoramento, 0 ambiente acolledor, a

educacion, a comunicacion e as habilidades sociais do persoal vendedor. S
CA 2.8 Definiuse a importancia de manter actualizado o ficheiro de persoas usuarias para a aplicacion do plan de fidelizacién, s
empregando as ferramentas informaticas establecidas.
UD 3. Os productos na oficina de farmacia
CA 3.1 Identificouse a relacion libre e persoal que se establece entre as persoas usuarias e os produtos expostos segundo a s
organizacion, a colocacion, a decoracién e a iluminacion.
CA 3.2 Clasificaronse os produtos farmacéuticos e de parafarmacia segundo a sta utilidade, consonte a normativa. S
CA 3.3 Establecéronse os parametros fisicos e comerciais que determinan a colocacion dos produtos (puntos quentes) nos niveis s
do lineal (moblaxe).
CA 3.4 Desenvolvéronse procedementos de etiquetaxe e elaboraronse elementos publicitarios de apoio para a informacion sobre s
0s produtos.
CA 3.5 Valorouse a importancia de reposicidn das existencias de acordo co procedemento establecido pola empresa. S
CA 3.6 Analizéronse as vantaxes e desvantaxes dos sistemas antifurto. S
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Criterios ou subcriterios de avaliacion

Nivel de logro do minimo esixible

CA 3.7 Describironse os tipos de embalaxe e empaquetaxe segundo o produto, as stas caracteristicas e a imaxe que queira
transmitir a empresa.

CA 3.8 Valoraronse as propostas que o persoal vendedor poida achegar baseandose na informacién compilada acerca das
demandas e das suxestions de hipotéticas persoas usuarias.

UD 4. As reclamacions na oficina de farmacia

CA 4.1 Tipificouse a actitude, a postura e o interese que se deban adoptar ante queixas e reclamacions, utilizando un estilo
asertivo para informar as persoas usuarias.

CA 4.2 Desenvolvéronse as técnicas que se utilizan para a resolucion de conflitos e reclamacions.

CA 4.3 Recofiecéronse os aspectos das reclamacions en que incida a lexislacion.

CA 4.4 Describiuse o procedemento para a presentacion de reclamacions.

CA 4.5 Identificaronse as alternativas ao procedemento que se lle poidan ofrecer &s persoas usuarias ante reclamacions de
doado arranxo.

UD 5. A calidade no servicio. Indicadores de calidade

CA 4.6 Valorouse a importancia que tefien para o control de calidade do servizo os sistemas de informacién manuais e
informaticos que organizan a informacién.

CA 4.7 Estableceuse a informacion rexistrada do seguimento posvenda, de incidencias, de peticions e de reclamacions de
persoas usuarias, como indicadores para mellorar a calidade do servizo prestado e aumentar a fidelizacion.

5.3 Peso dos CA na cualificacion das UD e pesos das UD na cualificacion do médulo

Unidades didacticas e criterios de avaliacion %
UD 1. Atencion e comunicacion co usuario 25%
CA 1.1 Identificaronse conceptos, elementos, barreiras, factores modificadores e tipos de comunicacion. 8%
CA 1.2 Analizéronse os tipos de linguaxe, asi como as técnicas e as estratexias para unha boa comunicacion. 8%
CA 1.3 Valorouse a importancia da cortesia, a amabilidade, o respecto, a discrecion, a cordialidade e o idioma do usuario, para favorecer a relacion cos clientes. 14 %
CA 1.4 Establecéronse as habilidades persoais e sociais que cumpra desenvolver para lograr unha perfecta comunicacion. 8%
CA 1.5 Distinguironse os elementos fundamentais para transmitir a imaxe da empresa como un departamento de atencién & poboacién usuaria. 10 %
CA 1.6 Simulouse a obtencién da informacion necesaria en diversas situacions de hipotéticas persoas usuarias. 14 %
CA 1.7 Analizouse o comportamento de diferentes tipos de persoas en supostos debidamente caracterizados. 14 %
CA 1.8 Definironse as caracteristicas da informacién (inmediatez e precision) e do asesoramento (claridade e exactitude). 8%
CA 1.9 Describironse as fases da atencion as persoas usuarias segundo o plan de accion definido. 8%
CA 2.2 Identificouse a tipoloxia das persoas usuarias, as stias motivacions e as stias necesidades de compra. 8%
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Unidades didacticas e criterios de avaliacion %
UD 2. Actividades de venda. 25%
CA 2.1 Analizéronse as calidades e as actitudes que debe desenvolver o persoal vendedor cara & empresa (mérketing interno) e cara & poboacion usuaria. 12 %
CA 2.2 Identificouse a tipoloxia das persoas usuarias, as stias motivacions e as slias necesidades de compra. 10 %
CA 2.3 Describiuse a importancia do cofiecemento das caracteristicas do produto por parte do persoal vendedor. 8%
CA 2.4 Determinaronse as lifias de actuacién na venda segundo o plan de accién establecido pola empresa. 10 %
CA 2.5 Desenvolvéronse as fases dun proceso de venda (captar a atencién, provocar o interese, espertar o desexo € mover a accion ). 20 %
CA 2.6 Relacionouse o concepto de marketing coa satisfaccion dos desexos da poboacién consumidora, en funcion da localizacion da empresa. 10 %
CA 2.7 Valoraronse como facilitadores no proceso de decisién de compra a informacion, o asesoramento, o ambiente acolledor, a educacién, a comunicacion e as habilidades sociais do persoal vendedor. 20 %
CA 2.8 Definiuse a importancia de manter actualizado o ficheiro de persoas usuarias para a aplicacion do plan de fidelizacién, empregando as ferramentas informaticas establecidas. 10 %
UD 3. Os productos na oficina de farmacia 25%
CA 3.1 Identificouse a relacion libre e persoal que se establece entre as persoas usuarias e 0s produtos expostos segundo a organizacion, a colocacion, a decoracion e a iluminacién. 15 %
CA 3.2 Clasificaronse os produtos farmacéuticos e de parafarmacia segundo a sta utilidade, consonte a normativa. 12 %
CA 3.3 Establecéronse os parametros fisicos e comerciais que determinan a colocacion dos produtos (puntos quentes) nos niveis do lineal (moblaxe). 20 %
CA 3.4 Desenvolvéronse procedementos de etiquetaxe e elaboraronse elementos publicitarios de apoio para a informacion sobre os produtos. 15%
CA 3.5 Valorouse a importancia de reposicién das existencias de acordo co procedemento establecido pola empresa. 8%
CA 3.6 Analizaronse as vantaxes e desvantaxes dos sistemas antifurto. 8%
CA 3.7 Describironse os tipos de embalaxe e empaquetaxe segundo o produto, as stas caracteristicas e a imaxe que queira transmitir a empresa. 10 %
CA 3.8 Valoraronse as propostas que o persoal vendedor poida achegar baseandose na informacién compilada acerca das demandas e das suxestions de hipotéticas persoas usuarias. 12 %
UD 4. As reclamacions na oficina de farmacia 10 %
CA 4.1 Tipificouse a actitude, a postura e o interese que se deban adoptar ante queixas e reclamacions, utilizando un estilo asertivo para informar as persoas usuarias. 20 %
CA 4.2 Desenvolvéronse as técnicas que se utilizan para a resolucién de conflitos e reclamaciéns. 25%
CA 4.3 Recofiecéronse os aspectos das reclamacions en que incida a lexislacion. 15 %
CA 4.4 Describiuse o procedemento para a presentacion de reclamacions. 15 %
CA 4.5 |dentificaronse as alternativas ao procedemento que se lle poidan ofrecer as persoas usuarias ante reclamacions de doado arranxo. 25%
UD 5. A calidade no servicio. Indicadores de calidade 15 %
CA 4.6 Valorouse a importancia que tefien para o control de calidade do servizo os sistemas de informacién manuais e informaticos que organizan a informacion. 40 %
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Unidades didacticas e criterios de avaliacion %
CA 4.7 Estableceuse a informacion rexistrada do seguimento posvenda, de incidencias, de peticions e de reclamacions de persoas usuarias, como indicadores para mellorar a calidade do servizo prestado e aumentar a fidelizacion. 60 %
5.4 Peso dos CA na cualificacion dos RA e peso dos RA na cualificacion do médulo
Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion %
RA 1. Aplica técnicas de atencion a persoas usuarias utilizando procedementos e protocolos de comunicacion, e describe estes procedementos. 23,00 %
CA 1.1 Identificaronse conceptos, elementos, barreiras, factores modificadores e tipos de comunicacion. 8,70 %
CA 1.2 Analizaronse os tipos de linguaxe, asi como as técnicas e as estratexias para unha boa comunicacion. 8,70 %
CA 1.3 Valorouse a importancia da cortesia, a amabilidade, o respecto, a discrecion, a cordialidade e o idioma do usuario, para favorecer a relacion cos clientes. 15,22 %
CA 1.4 Establecéronse as habilidades persoais e sociais que cumpra desenvolver para lograr unha perfecta comunicacion. 8,70 %
CA 1.5 Distinguironse os elementos fundamentais para transmitir a imaxe da empresa como un departamento de atencién & poboacién usuaria. 10,87 %
CA 1.6 Simulouse a obtencion da informacion necesaria en diversas situacions de hipotéticas persoas usuarias. 15,22 %
CA 1.7 Analizouse o comportamento de diferentes tipos de persoas en supostos debidamente caracterizados. 15,22 %
CA 1.8 Definironse as caracteristicas da informacion (inmediatez e precision) e do asesoramento (claridade e exactitude). 8,70 %
CA 1.9 Describironse as fases da atencion as persoas usuarias segundo o plan de accién definido. 8,70 %
RA 2. Executa actividades de venda de produtos farmacéuticos e parafarmacéuticos tendo en conta as fases dun proceso de venda, e describe esas fases. 27,00 %
CA 2.1 Analizaronse as calidades e as actitudes que debe desenvolver o persoal vendedor cara & empresa (marketing interno) e cara & poboacion usuaria. 11,11 %
CA 2.2 Identificouse a tipoloxia das persoas usuarias, as stias motivacions e as stias necesidades de compra. 741 %
CA 2.2 Identificouse a tipoloxia das persoas usuarias, as sias motivacions e as slias necesidades de compra. 9,26 %
CA 2.3 Describiuse a importancia do cofiecemento das caracteristicas do produto por parte do persoal vendedor. 741 %
CA 2.4 Determinaronse as lifias de actuacién na venda segundo o plan de accién establecido pola empresa. 9,26 %
CA 2.5 Desenvolvéronse as fases dun proceso de venda (captar a atencién, provocar o interese, espertar o desexo € mover a accion ). 18,52 %
CA 2.6 Relacionouse o concepto de méarketing coa satisfaccion dos desexos da poboacién consumidora, en funcion da localizacion da empresa. 9,26 %
CA 2.7 Valoraronse como facilitadores no proceso de decisién de compra a informacion, o asesoramento, o ambiente acolledor, a educacién, a comunicacion e as habilidades sociais do persoal vendedor. 18,52 %
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Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion %
CA 2.8 Definiuse a importancia de manter actualizado o ficheiro de persoas usuarias para a aplicacion do plan de fidelizacion, empregando as ferramentas informaticas establecidas. 9,26 %
RA 3. Organiza os produtos farmacéuticos e de parafarmacia no punto de venda aplicando técnicas de merchandising. 25,00 %
CA 3.1 Identificouse a relacion libre e persoal que se establece entre as persoas usuarias e os produtos expostos segundo a organizacion, a colocacion, a decoracién e a iluminacion. 15,00 %
CA 3.2 Clasificaronse os produtos farmacéuticos e de parafarmacia segundo a sua utilidade, consonte a normativa. 12,00 %
CA 3.3 Establecéronse os parametros fisicos e comerciais que determinan a colocacion dos produtos (puntos quentes) nos niveis do lineal (moblaxe). 20,00 %
CA 3.4 Desenvolvéronse procedementos de etiquetaxe e elaboraronse elementos publicitarios de apoio para a informacidn sobre os produtos. 15,00 %
CA 3.5 Valorouse a importancia de reposicion das existencias de acordo co procedemento establecido pola empresa. 8,00 %
CA 3.6 Analizaronse as vantaxes e desvantaxes dos sistemas antifurto. 8,00 %
CA 3.7 Describironse os tipos de embalaxe e empaquetaxe segundo o produto, as slas caracteristicas e a imaxe que queira transmitir a empresa. 10,00 %
CA 3.8 Valoraronse as propostas que o persoal vendedor poida achegar baseandose na informacion compilada acerca das demandas e das suxestions de hipotéticas persoas usuarias. 12,00 %
RA 4. Atende reclamacions presentadas pola poboacion usuaria, e recofiece e aplica criterios e procedementos de actuacion. 25,00 %
CA 4.1 Tipificouse a actitude, a postura e o interese que se deban adoptar ante queixas e reclamacions, utilizando un estilo asertivo para informar as persoas usuarias. 8,00 %
CA 4.2 Desenvolvéronse as técnicas que se utilizan para a resolucién de conflitos e reclamacions. 10,00 %
CA 4.3 Recofiecéronse 0s aspectos das reclamacions en que incida a lexislacion. 6,00 %
CA 4.4 Describiuse o procedemento para a presentacion de reclamacions. 6,00 %
CA 4.5 |dentificaronse as alternativas ao procedemento que se lle poidan ofrecer &s persoas usuarias ante reclamacions de doado arranxo. 10,00 %
CA 4.6 Valorouse a importancia que tefien para o control de calidade do servizo os sistemas de informacién manuais e informaticos que organizan a informacion. 24,00 %
CA 4.7 Estableceuse a informacion rexistrada do seguimento posvenda, de incidencias, de peticions e de reclamaciéns de persoas usuarias, como indicadores para mellorar a calidade do servizo prestado e aumentar a fidelizacién. 36,00 %

5.5 Observacions sobre os criterios de cualificacion

Un criterio de avaliacion denominase minimo exixible cando se considera imprescindible para
lograr o resultado de aprendizaxe. Que un Criterio de Avaliacion (CA) se declare como minimo
esixible implica que o alumnado debera superar (nota igual a 5 sobre 10 ou maior) a proba
correspondente ao instrumento de avaliacion seleccionado para aprobar a Unidade Didéctica.
Para a presente programacion considéranse minimos exixibles os reflexados nas taboas de cada
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Unidade Didactica estudiada no apartado 4 e cuxa superacién sera necesaria para a cualificacion
positiva do modulo.

O calculo da cualificacién de cada Unidade Didactica farase aplicando o peso da cualificacion de
cada Criterio de Avaliacion reflexado no apartado 4 tendo en conta o requisito dos minimos

exixibles. As probas escritas suporan un 80% da cualificacion, os exercicios propostos asi como traballos, practicas

de clase suporan un 20%. Co resultado que sae da cualificacién das Unidades Didacticas
aplicaranse os pesos de cada unidade reflexados no apartado 3 obtendo asi a cualificacion de
cada avaliacién e a final.

A distribucién aproximada de Unidades Didacticas en cada avaliacién sera a seguinte:

- 1a avaliacién: UD1 e UD2.

- 2a avaliacién: UD3 e UD4.

- 3a avaliacién: UD5

A cualificacion de cada avaliacion resultara de calcular a cualificacion das Unidades Didacticas
correspondentes e aplicarlle os porcentaxes de peso correspondentes sobre da suma que
supofien ambas.

A cualificacion final correspéndese coa cualificacion de cada Unidade Didactica ponderada polo
peso da mesma sobre o total do curso.

Nota FINAL = (nota UD1*0.25) + (nota UD2*0.25) + (nota UD3*0.25) + (nota UD4*0.1) + (nota
UD5*0.15)

NOTA: En todolos casos aplicando o condicionante dos minimos exixibles como xa se mencionou
anteriormente.

NOTA: Se 0 mddulo foi superado nas suas tres avaliacions, a cualificacion da 3a avaliacion
coincidira coa avaliacion final ao ter que ser coincidente por normativa de avaliacion continua.
NOTA: A cualificacidn de cada Unidade Didactica resulta de facer o produto das cualificacidns de
cada lista de cotexo ou taboas de observacion polo peso indicado nas taboas do apartado 4 e
sumarlle a nota das probas escritas tamén aplicandolles os correspondentes pesos.

NOTA: O alumnado debera acadar unha nota minima de 4 puntos sobre 10 tanto nas probas
escritas como na préactica proposta para que se consideren compensables, e unha nota total de
4,5 puntos no conxunto de probas para obter unha cualificacion positiva de cada Unidade Didactica
e polo tanto na avaliacion. De non ser asi debera recuperar as partes (Unidades Didacticas) non
superadas seguindo o que se indica no apartado 6.
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NOTA: Se nalgunha das probas escritas, exercicios propostos, practicas de clase se detectasen
plaxios ou actitudes fraudulentas por parte do alumnado, esa proba sera valorada con 0 puntos
para o alumnado implicado na dita accién e suxeito & asistencia ao proceso de recuperacion da
proba ou actividade segundo se indica no apartado 6.

Os exames ensinaranse ao alumnado corrixidos e cualificados e quedaran arquivados en poder do profesor.

Os exames ensinaranse ao alumnado corrixidos e cualificados e quedaran arquivados en poder do profesor.

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

Para 0 alumnado que non supere algunha das avaliaciéns parciais programaranse actividades de recuperacion consistentes nunha proba teorico-practica.

Segundo o artigo 29 da Orde do 12 de Xullo do 2011 de desenvolvemento, avaliacidn e acreditacion académica do alumnado das ensinanzas de formacion profesional inicial (DOGA 15 de xullo do 2011), para
alumnos de 1° curso do réxime ordinario e do réxime para as persoas adultas, que tefia modulos pendentes, entre a 32 avaliacion parcial e a final de médulos de 1° deixarase un periodo non superior a 3 semanas
que, entre outras actividades se destinara a realizacion de actividades de recuperacion dos médulos pendentes, desefiadas en base ao informe individualizado de avaliacidn elaborado polo equipo docente logo de
realizada a 3? avaliacion parcial de médulos.

Segundo o artigo 31 da citada Orde o alumnado do réxime ordinario que despois da avaliacion parcial de médulos de 2°, tefia 0 médulo de DVP pendente por non acadar un ou mais resultados de aprendizaxe e non
acceda a FCT, realizara as actividades de recuperacion propostas polo equipo docente, 4 vista do informe individualizado de avaliacion, durante o 3° trimestre do segundo ano, no periodo ordinario da FCT.

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

O alumnado que perdera o dereito a avaliacion continua por ter superado o 10% das faltas de asistencia (10h= 12 sesiéns) podera
presentarse a unha proba extraordinaria de avaliacion despois de avaliacién final de mddulos de 1°, que consistira en:
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1.- Unha proba tedrico-practica escrita.
2.- Unha proba préactica.

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

0 seguimento da programacion sera documentada por cada docente no modelo Seguimento da programacion
(MD.75.PR0.03) dando conta mensualmente nas reuniéns de equipo docente nas que se presentara o devandito
documento.

No caso de modificacions na programacion, xustificarase debidamente e deixarase o correspondente modelo de
Seguimento da programacion (MD.75.PR0.03) anexo o acta de reunion do equipo docente ou do Departamento da
familia profesional.

Ao final de curso cada docente realizard a Memoria final do mddulo segundo o modelo establecido (MD.75.PRO.04) na
que se incluiran tédalas propostas de mellora feitas durante o curso e que serviran como base para a elaboracion das
programacions do vindeiro curso.

Ademais realizarase a avaliacion final desta programacion didactica, na que se anotaran todas as incidencias acaecidas
ao longo do mesmo. Esta avaliacion sera realizada en principio polo profesorado, que anotara as stias observacidns nun
impreso que recolla todos os apartados da mesma, tal como este:

N° Aspecto a avaliar.Observaciéns. Avaliaciéns

1 Ambito produtivo

2 Desenvolvemento

3 Secuenciacion /Temporalizacién

4 Avaliacién

5 Metodoloxia didactica

6 Temas transversais

7 AANEE

8 Sistema Extraordinario de avaliacion

9 Sistema de recuperacion pendentes

10 Actividades complementarias e extraescolares

11 Sistema Avaliacion PD e PD

12 Sistema Informacién ao alumnado
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8. Medidas de atencidn a diversidade

8.a) Procedemento para a realizacién da avaliacién inicial

Realizarase unha avaliacion inicial para detectar os cofiecementos previos do alumnado en relacién ao médulo; observarase ao alumnado nas primeiras semanas do curso e emitirase un informe para o titor/a.
A avaliacién inicial en ningun caso levara consigo cualificacion para o alumnado.
Segundo o artigo 28 da Orde do 12 de xullo, o titor levantara acta dos acordos da sesion de avaliacién inicial do equipo docente, e remitira copia a xefatura de estudos.

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

Para o alumando que, trala avaliacion inicial, se detecte necesidade de reforzo educativo, adaptaranse aqueles aspectos do proceso de
ensinanza-aprendizaxe susceptibles de modificacion (tarefas, recursos, espazos, tempos, modalidade de avaliacion;,) que permitan ao alumnado a
adquisicion dos resultados de aprendizaxe do médulo, requisito imprescindible para a superaciéon do mesmo.

9. Aspectos transversais

9.a) Programacioén da educacion en valores

Favorecer a igualdade entre homes e mulleres, asi como a integracién de alumnado con discapacidade, a través de
actividades interactivas e colaborativas, non so transmisivas.
Fomentar o repeto mutuo, a igualdade de trato e a liberdade de pensamento.

9.b) Actividades complementarias e extraescolares

Debido a actual situacién sanitaria derivada da pandemia pola covid 19, decidiranse na primeira xuntanza de equipo de ciclo e estaran condicionadas pola devandita situacion sanitaria.
Se é posible, invitarase ao centro a expertos que poidan enriquecer contidos traballados no médulo
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