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1. Identificacién da programacién

Centro educativo

Codigo Centro Concello Ar,|o .
académico
15022607 | Anxel Casal - Monte Alto Coruiia (A) 2022/2023
Ciclo formativo
Codigo Codigo do
da familia Familia profesional " go do Ciclo formativo Grao Réxime
. ciclo formativo
profesional
SAN Sanidade CMSANO02 Farmacia e parafarmacia Ciclos Réxime de
formativos de | proba libre
grao medio
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 2022/2023 0 107 0

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

Profesorado responsable

Profesorado asignado ao médulo | ANA BELEN GOMEZ ALVAREZ MERCEDES UZAL SOUTO,ROBERTO RON PEREZ

Outro profesorado

Estado: Pendente de supervision inspector
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2. Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion
2.1. Primeira parte da proba
2.1.1. Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan

Resultados de aprendizaxe do curriculo

RA1 - Aplica técnicas de atencidn a persoas usuarias utilizando procedementos e protocolos de comunicacion, e describe estes procedementos.

RAZ2 - Executa actividades de venda de produtos farmacéuticos e parafarmacéuticos tendo en conta as fases dun proceso de venda, e describe esas
fases.

RAS3 - Organiza os produtos farmacéuticos e de parafarmacia no punto de venda aplicando técnicas de merchandising.

RA4 - Atende reclamacions presentadas pola poboacion usuaria, e recofiece e aplica criterios e procedementos de actuacion.

2.1.2. Criterios de avaliacidon que se aplicaran para a verificacion da consecucién dos resultados de aprendizaxe por
parte do alumnado

Criterios de avaliacion do curriculo

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 discrecién, a cordialidade e o idioma do usuario, para favorecer a relaciéon 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 a poboacion usuaria.

CA1.6 Simulouse a obtencion da informacion necesaria en diversas situacions de hipotéticas persoas usuarias.

CA1.8 Definironse as caracteristicas da informacion (inmediatez e precisién) e do asesoramento (claridade e exactitude).

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

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

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

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

CA2.4 Determinaronse 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 atencién, provocar o interese, espertar o desexo e mover a accion ).

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

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

CAZ2.8 Definiuse a importancia de manter actualizado o ficheiro de persoas usuarias para a aplicacién do plan de fidelizacién, empregando as ferramentas
informaticas establecidas.

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

CA3.2 Clasificaronse os produtos farmacéuticos e de parafarmacia segundo a sua utilidade, consonte a normativa.
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Criterios de avaliacion do curriculo

CAZ3.3 Establecéronse os parametros fisicos e comerciais que determinan a colocacion dos produtos (puntos quentes) nos niveis do lineal (moblaxe).

CA3.5 Valorouse a importancia de reposicién 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 informacion compilada acerca das demandas e das suxestions de
hipotéticas persoas usuarias.

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 resolucién 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.

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

CA4.7 Estableceuse a informacion rexistrada do seguimento posvenda, de incidencias, de peticidons e de reclamacions de persoas usuarias, como
indicadores para mellorar a calidade do servizo prestado e aumentar a fidelizacion.

2.2. Segunda parte da proba
2.2.1. Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan

Resultados de aprendizaxe do curriculo

RA1 - Aplica técnicas de atencion a persoas usuarias utilizando procedementos e protocolos de comunicacion, e describe estes procedementos.

RAZ2 - Executa actividades de venda de produtos farmacéuticos e parafarmacéuticos tendo en conta as fases dun proceso de venda, e describe esas
fases.

RAS3 - Organiza os produtos farmacéuticos e de parafarmacia no punto de venda aplicando técnicas de merchandising.

RA4 - Atende reclamacions presentadas pola poboacion usuaria, e recofiece e aplica criterios e procedementos de actuacion.

2.2.2. Criterios de avaliacidon que se aplicaran para a verificacion da consecucién dos resultados de aprendizaxe por
parte do alumnado

Criterios de avaliacion do curriculo

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

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

CA1.6 Simulouse a obtencion da informacion necesaria en diversas situacions de hipotéticas persoas usuarias.

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

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

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

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

CA2.4 Determinaronse as lifias de actuacion na venda segundo o plan de accién establecido pola empresa.

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

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

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

CAZ3.3 Establecéronse os parametros fisicos e comerciais que determinan a colocacion 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.

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

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

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

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 reclamaciéns en que incida a lexislacion.

CA4.7 Estableceuse a informacion rexistrada do seguimento posvenda, de incidencias, de peticidons e de reclamaciéns de persoas usuarias, como
indicadores para mellorar a calidade do servizo prestado e aumentar a fidelizacion.

3. Minimos exixibles para alcanzar a avaliacidon positiva e os criterios de cualificacion

Minimos esixibles:

Considéranse como criterios minimos esixibles que o alumnado, no relativo ao trato co usuario, sexa capaz de Identificar conceptos, elementos,
barreiras, factores modificadores e tipos de comunicacion; analizar os tipos de linguaxe, asi como as técnicas e as estratexias para unha boa
comunicacidn; valorar a importancia da cortesia, a amabilidade, o respecto, a discrecion, a cordialidade e o idioma do usuario, para favorecer a
relacién cos clientes; establecer as habilidades persoais e sociais que cumpra desenvolver para lograr unha perfecta comunicacién; simular a
obtencion da informacion necesaria en diversas situacions de hipotéticas persoas usuarias; analizar o comportamento de diferentes tipos de
persoas en supostos debidamente caracterizados e describir as fases da atencién s persoas usuarias segundo o plan de accion definido. No
relativo a executar actividades de venda, o alumnado debe ser quen de analizar as calidades e as actitudes que debe desenvolver o persoal
vendedor cara & empresa (marketing interno) e cara & poboacion usuaria; identificar a tipoloxia das persoas usuarias, as stas motivacions e as
sUas necesidades de compra; describir a importancia do cofiecemento das caracteristicas do produto por parte do persoal vendedor; determinar as
lifias de actuacion na venda segundo o plan de accion establecido pola empresa; desenvolvéronse as fases dun proceso de venda (captar a
atencion, provocar o interese, espertar o desexo e mover a accion); Relacionar o concepto de marketing coa satisfaccion dos desexos da
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poboacion consumidora, en funcién da localizacion da empresa e valorar como facilitadores no proceso de decision de compra a informacién, o
asesoramento, 0 ambiente acolledor, a educacion, a comunicacién e as habilidades sociais do persoal vendedor. No referente a aplicar o
merchandising na oficina de farmacia, o alumnado debe saber identificar a relacién libre e persoal que se establece entre as persoas usuarias e 0s
productos expostos segundo a organizacion, a colocacién, a decoracion e a iluminacién; clasificar os produtos farmacéuticos e de parafarmacia
segundo a sua utilidade, consonte a normativa; establecer os parametros fisicos e comerciais que determinan a colocacion dos productos (puntos
quentes) nos niveis do lineal (moblaxe); desenvolver procedementos de etiquetaxe e elaboraronse elementos publicitarios de apoio para a
informacion sobre os productos; valorar a importancia de reposicién das existencias de acordo co procedemento establecido pola empresa;
analizar as vantaxes e desvantaxes dos sistemas antifurto e describir os tipos de embalaxe e empaquetado segundo o produto, as stas
caracteristicas e a imaxe que queira transmitir a empresa. E por ultimo, en referencia a resolucion de conflitos e queixas, debe saber tipificar a
actitude, a postura e o interese que se deban adoptar ante queixas e reclamacions, utilizando un estilo asertivo para informar as persoas usuarias;
Desenvolver as técnicas que se utilizan para a resolucién de conflitos e reclamacions; recofiecer os aspectos das reclamacions en que incida a
lexislacion; describir o procedemento para a presentacion de reclamaciéns e identificaronse as alternativas ao procedemento que se lle poidan
ofrecer as persoas usuarias ante reclamacions de doado arranxo.

En canto aos criterios de cualificacion, seguiranse os seguintes, tendo en conta o artigo 14 sobre avaliacién e cualificacion final das probas libres
da ORDE do 5 de abril de 2013:

1. Primeira parte da proba: tera caracter eliminatorio e consistira nunha proba escrita con variedade de preguntas test, pregunta curta, definicion,
completar ou emparellar que versaran sobre unha mostra suficientemente significativa dos criterios de avaliacién establecidos na programacion
para esta parte.

No instrumento de avaliacién indicarase a puntuacion de cada unha das preguntas.

Esta primeira parte da proba cualificarase de 0 a 10 puntos.

Para a sta superacion deberase obter unha puntuacion igual ou superior a 5 puntos.

Segundo o artigo13.3 a) da Orde do 5 de abril de 2013, pola que se regulan as probas para a obtencidn dos titulos de técnico e de técnico superior
de ciclos formativos de Formacién Profesional, establecidos ao abeiro da Lei organica 2/2006, do 3 de maio, de educacion, a primeira parte da
proba tera caracter eliminatorio.

2. Segunda parte da proba: Sera de caracter eliminatorio e consistira no desenvolvemento de un ou de varios supostos practicos e/ou simulaciéns
elou identificacion e valoracién de imaxes relacionados cunha mostra suficientemente significativa dos criterios de avaliacidn establecidos na
programacion para esta parte relacionados co médulo que integraran varios criterios de avaliacién coas cuestidns ou actividades practicas que
debe realizar e no que se indicara a puntuacién de cada cuestion.

Cada suposto practico valorarase de 0 a 10.

Para ser valorado positivamente na proba practica é necesario obter como minimo un 5 en cada suposto practico.

No caso de superar as dlas propostas practicas, a cualificacion final sera a media aritmética de ambas puntuacions.

A cualificacion final tera que ser igual ou superior a 5 para superar esta proba.

3. A cualificacién do modulo profesional seré a media aritmética das cualificacions obtidas nas duas probas: primeira e segunda.

Segundo o artigo14.2 da Orde do 5 de abril de 2013 pola que se regulan as probas para a obtencion dos titulos de técnico e de técnico superior de
ciclos formativos de Formacion Profesional establecidos ao abeiro da Lei organica 2/2006, do 3 de maio, de educacion, no caso das persoas
aspirantes que suspendan a segunda parte da proba, a puntuacién méaxima que podera asignarse no modulo seré de 4 puntos.

Os membros da comision de avaliacién, poderan excluir de calquera parte da proba dun determinado médulo profesional as persoas aspirantes
que leven a cabo calquera actuacion de tipo fraudulento ou incumpran as normas de prevencidn, proteccién e seguridade, sempre que poidan
implicar algun tipo de risco para si mesmas, para o resto do grupo ou para as instalacions, durante a realizacion das probas. Neste caso, o/a
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profesor/a do médulo profesional cualificara esa parte da proba do moédulo cun cero.

4. Caracteriticas da proba e instrumentos para o seu desenvolvemento

4.a) Primeira parte da proba

Constara de 50 preguntas que poden ser do tipo test (resposta Unica e resposta multiple), pregunta curta, definicion, completar ou emparellar
sobre unha mostra suficientemente significativa dos criterios de avaliacion establecidos.

No instrumento de avaliacién indicarase a puntuacion de cada unha das preguntas.

- Para superar 0 exercicio, sera necesario acadar unha puntuacion minima de 5 puntos

- No exame test, cada resposta incorrecta, restaran 1/2 da correcta. No caso das respostas mdiltiples, s6 puntuara o total do valor de cada
pregunta se todas as opciéns son correctas.

- As preguntas test sen contestar non puntuaran.

- A duracion da proba tedrica seré dun maximo de 120 minutos

Instrumentos necesarios para o0 seu desenvolvemento:
- Boligrafo de tinta indeleble (azul ou negro), non permitindose o uso de correctores (goma de borrar, tippex, etc), nin de calculadora ou calquera
outro dispositivo electrénico.

Normas:

- Non se permitira 0 acceso a aula unha vez finalizado o proceso de chamamento publico do/a alumno/a.

- Sera necesaria a identificacion mediante o DNI ou pasaporte, que debera esta dispofiible enriba da mesa durante todo o exame.

- A ubicacién durante a proba a determinara o examinador/a & chegada dos aspirantes.

- Non se permitiran acceso con mochilas, bolsos/bolsas grandes, libros ou carpetas, xa que debido & situacion sanitaria vivida actualmente
débense gardar as distancias tanto de persoas como de pertenzas.

- Non se permitira o uso de mébiles ou calquera outro dispositivo electrénico que poida interferir co correcto desenvolvemento da proba.

- Queda prohibido sacar o exame da aula.

- Dende o inicio ata o final débese permanecer en silencio.

4.b) Segunda parte da proba

As persoas aspirantes que superen a primeira parte da proba realizarén a segunda.

Esta segunda proba sera de caracter eliminatorio e consistird no desenvolvemento de un ou de varios supostos practicos e/ou simulaciéns e/ou
identificacion e valoracion de imaxes, relacionados cunha mostra suficientemente significativa dos criterios de avaliacién establecidos na
programacion para esta parte, relacionados co mddulo, que integraran varios criterios de avaliacion coas cuestions ou actividades practicas que
debe realizar. Cada suposto practico valorarase de 0 a 10.

Para ser valorado positivamente na proba practica é necesario obter como minimo un 5 en cada suposto practico.

O tempo asignado para a resolucién total da segunda proba é de 120 minutos.

No caso de superar as propostas practicas, a cualificacion final sera a media aritmética das puntuacions obtidas.

A cualificacion final, tera que ser igual ou superior a 5 para superar esta proba.

As persoas que non superen a primeira parte da proba seran cualificadas cun cero nesta segunda parte.

Instrumentos necesarios para o seu desenvolvemento:
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- Boligrafo de tinta indeleble (azul ou negro), non permitindose o uso de correctores (goma de borrar, tippex, etc), nin de calculadora ou calquera

outro dispositivo electrénico.

Normas:

- Non se permitira 0 acceso a aula unha vez finalizado o proceso de chamamento publico do/a alumno/a.

- Sera necesaria a identificacion mediante o DNI ou pasaporte, que debera esta dispofiible enriba da mesa durante todo o exame.

- A ubicacién durante a proba a determinara o examinador/a & chegada dos aspirantes.

- Non se permitiran acceso con mochilas, bolsos/bolsas grandes, libros ou carpetas, xa que debido & situacion sanitaria vivida actualmente
débense gardar as distancias tanto de persoas como de pertenzas.

- Non se permitira o uso de mébiles ou calquera outro dispositivo electrénico que poida interferir co correcto desenvolvemento da proba.

- Queda prohibido sacar o exame da aula.

- Dende o inicio ata o final débese permanecer en silencio.




