Rl XUNTA DE GALICIA ANEXO Il

1 ¢4 CONSELLERIA DE CULTURA, EDUCACION  MODELO DE PROGRAMACION DE PROBA LIBRE BI ICI3
E ORDENACION UNIVERSITARIA DE MODULOS PROFESIONAIS

1. Identificacién da programacién

Centro educativo

- Ano
Codigo Centro Concello académico
15006778 | Rodolfo Ucha Pifieiro Ferrol 2017/2018
Ciclo formativo
Cizellyp Cédigo do
da familia Familia profesional " ] Ciclo formativo Grao Réxime
" ciclo formativo
profesional
COM Comercio e méarketing CSCOMO3 Xestion de ventas e espazos comerciais Ciclos Réxime de
formativos de | proba libre
grao superior

Modulo profesional e unidades formativas de menor duracion (*)

cuso | Sesre |t | Sosrs

MP0928 | Organizacién de equipos de vendas 2017/2018 0 87 0
MP0928_12 |Estrutura e seleccién dos equipos de vendas 2017/2018 0 35 0
MP0928_22 | Formacion e xestion de equipos de vendas 2017/2018 0 52 0

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

Profesorado responsable

Profesorado asignado ao médulo | ROBERTO SANCHEZ GARCIA

Outro profesorado

Estado: Pendente de supervisién 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

(MP0928_12) RA1 - Determina a estrutura organizativa e o tamafio do equipo comercial, axustandose a estratexia, aos obxectivos e ao orzamento
establecidos no plan de vendas

(MP0928_22) RA1 - Define plans de formacion, perfeccionamento e reciclaxe de equipos comerciais, cumprindo os obxectivos e os requisitos establecidos

(MP0928_12) RA2 - Determina as caracteristicas do equipo comercial, describindo os postos de traballo e o perfil do persoal vendedor ou comercial

(MP0928_22) RA2 - Desefia un sistema de motivacion e remuneracion do persoal vendedor, tendo en conta os obxectivos de vendas, o orzamento, os
valores e a identidade corporativa da empresa

(MP0928_22) RA3 - Propon accidns para a xestion de situacions conflitivas no equipo de comerciais, aplicando técnicas de negociacion e resolucion de
conflitos

(MP0928_12) RA3 - Planifica a asignacion dos obxectivos de venda aos membros do equipo comercial, aplicando técnicas de organizacién e xestiéon
comercial

(MP0928_22) RA4 - Desefia o sistema de avaliacién e control dos resultados de vendas e a actuacion do equipo comercial, e propon, de ser o caso, as
medidas correctoras oportunas

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

(MP0928_22) CA1.1 Identificaronse as necesidades de formacion individuais e grupais dun equipo de comerciais

(MP0928_12) CA1.1 Analizaronse os tipos de organizacién dun equipo comercial en funcién do tipo de empresa, dos mercados, da clientela e dos
produtos que comercializa

(MP0928_12) CA1.2 Definiuse a estrutura organizativa da forza de vendas, determinando os recursos humanos e materiais necesarios para o
desenvolvemento do plan de vendas

(MP0928_22) CA1.2 Establecéronse os obxectivos do plan de formacién do persoal vendedor, en funcién dos obxectivos de vendas e das necesidades
detectadas

(MP0928_12) CA1.3 Calculouse o tempo medio de duracion da visita, e o numero e a frecuencia das visitas necesarias para atender a clientela

(MP0928_22) CA1.3 Determinaronse a estrutura e os contidos dun plan formativo inicial para o departamento comercial, en funcién dos obxectivos
establecidos, os requisitos do traballo que cumpra realizar e o orzamento dispofiible

(MP0928_12) CA1.4 Determinouse o numero de visitas que cada vendedor ou vendedora deben realizar a clientela, en funcién da xornada laboral

(MP0928_22) CA1.4 Establecéronse as actividades formativas para un plan de formacién continuo do equipo de comerciais en funcién do orzamento
establecido, adecuandoas aos obxectivos previstos e as necesidades da empresa

(MP0928_12) CA1.5 Calculouse o tamafio do equipo de vendas en funcién das zonas xeograficas de implantacion, o tipo de venda, o nimero de
clientes/as, os puntos de venda, os produtos ou servizos comercializables, e o orzamento dispofiible

(MP0928_22) CA1.5 Programouse a formacion teérica e de campo do persoal vendedor, aplicando técnicas de organizacién do traballo e programacion de
tarefas

(MP0928_12) CA1.6 Delimitaronse as zonas de vendas e asignaronselle ao persoal vendedor segundo o potencial de venda, a carga de traballo, e os
obxectivos e os custos da empresa

(MP0928_22) CA1.6 Avaliaronse as vantaxes e os inconvenientes dun plan de formacion en relacion con outro plan alternativo

(MP0928_12) CA1.7 Planificaronse as visitas a clientela, desefiando as rutas de venda que permiten aproveitar optimamente o tempo do persoal vendedor
e reducir os custos

(MP0928_22) CA1.7 Valorouse a eficacia dun plan de formacién do equipo de vendas, en funcion dos obxectivos cumpridos e dos resultados obtidos

(MP0928_12) CA2.1 Determinaronse as funcions e as responsabilidades do persoal vendedor dun equipo de vendas

(MP0928_22) CA2.1 Identificaronse os estilos de mando e liderado aplicables a equipos comerciais, e aplicaronse técnicas de dinamica e direccion de
grupos para o traballo en equipo
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Criterios de avaliacion do curriculo

(MP0928_22) CA2.2 Realizouse unha analise comparativa entre o perfil dos membros do equipo de traballo e os seus papeis na dinamizacién e na
motivacion do grupo

(MP0928_12) CA2.2 Caracterizaronse os tipos de vendedores/as en funcion do tipo de venda, o tipo de produto e as caracteristicas da empresa

(MP0928_12) CA2.3 Definironse as competencias e as caracteristicas do persoal comercial para a execucion dun plan de vendas

(MP0928_22) CA2.3 Identificaronse as competencias emocionais, intrapersoais e interpersoais que debe ter a persoa responsable ou que exerza a
xefatura dun equipo de vendedores/as

(MP0928_22) CA2.4 Determinaronse os principais aspectos e elementos de motivacion e satisfaccion no traballo dun equipo comercial

(MP0928_12) CA2.4 Describiuse o posto de traballo nun equipo comercial, definindo as tarefas, as funcions e as responsabilidades que cumpra
desenvolver

(MP0928_22) CA2.5 Definironse os plans de carreira profesional, de mellora, de ascensos a postos de responsabilidade e de recofiecemento da valia dos
membros do equipo, fomentando o ascenso e a promocién dentro da empresa

(MP0928_12) CA2.5 Describiuse o perfil da persoa candidata idonea, definindo as caracteristicas e os requisitos que debe cumprir o/a vendedor/ora para
ocupar o posto descrito

(MP0928_22) CA2.6 Establecéronse incentivos econémicos para o equipo comercial en funcion de parametros de rendemento e produtividade prefixados,
cofiecidos e avaliables

(MP0928_12) CA2.6 Determinaronse as acciéns necesarias para o recrutamento de persoas candidatas a un posto de traballo no equipo de vendas

(MP0928_12) CA2.7 Establecéronse os criterios de seleccion, o procedemento e os instrumentos que haxa que utilizar para seleccionar o persoal de
vendas

(MP0928_22) CA2.7 Analizaronse as condicions de retribucién e a xornada laboral efectiva dos equipos comerciais segundo distintas situacions laborais

(MP0928_22) CA2.8 Determinouse o sistema de remuneracién do equipo comercial mais axeitado, segundo criterios de custo ou orzamento necesario

(MP0928_12) CA3.1 Determinaronse os principais obxectivos e os medios necesarios para a execucion dos plans de venda, sinalando os obxectivos
cuantitativos e cualitativos

(MP0928_22) CA3.1 Analizaronse as situacions de tensién e conflito que habitualmente se producen nun equipo de traballo

(MP0928_12) CA3.2 Determinouse a finalidade da direccion por obxectivos no relativo & definicion de obxectivos, responsabilidades, competencias
persoais, prazos, motivacion, apoio técnico-emocional e toma de decisions

(MP0928_22) CA3.2 Establecéronse estratexias de actuacion ante as situacions emocionais intensas e de crise que se poden atopar no ambito do traballo
dos equipos comerciais

(MP0928_22) CA3.3 Definironse as estratexias para mellorar a integracién e a cohesién do grupo, describindo os papeis das persoas integrantes do
equipo de vendas

(MP0928_12) CA3.3 Aplicaronse técnicas de comunicacion, presentacion e reunions de equipo para lles explicar o plan de vendas e os obxectivos xerais e
especificos aos membros da forza de vendas

(MP0928_12) CA3.4 Aplicaronse métodos para a reparticiéon dos obxectivos colectivos e individuais e as cotas de venda entre os membros do equipo
comercial, fomentando a idea de responsabilidade compartida e a transparencia na xestiéon e na informacion

(MP0928_22) CA3.4 Analizaronse as técnicas de prevencion e deteccion de conflitos, estilos de negociacion e funcionamento do grupo dun equipo de
comerciais

(MP0928_22) CA3.5 Identificaronse os estilos de resolucion de conflitos e o papel da persoa responsable do equipo de comerciais

(MP0928_12) CA3.5 Analizaronse os factores fundamentais para o éxito na planificacion de obxectivos comerciais

(MP0928_12) CA3.6 Identificaronse as actividades de prospeccion, difusion e promocién que ten que realizar o equipo de vendas para alcanzar uns
obxectivos de venda determinados

(MP0928_22) CA3.6 Aplicaronse técnicas de comunicacion asertivas, identificando os factores de comunicacion verbal e non verbal nun equipo comercial

(MP0928_12) CA3.7 Elaboraronse plans de prospeccion da clientela utilizando diferentes métodos

(MP0928_12) CA3.8 Elaboraronse e actualizaronse ficheiros da clientela cos datos mais salientables de cada persoa
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Criterios de avaliacion do curriculo

(MP0928_22) CA4.1 Identificaronse as variables e os parametros necesarios para o control no desenvolvemento do plan de vendas

(MP0928_22) CA4.2 Aplicaronse os métodos e as razéns para medir a execucion e a calidade do plan e o desempefio do equipo de vendedores/as

(MP0928_22) CA4.3 Elaborouse unha ficha de cliente/a co parte diario das actividades realizadas polo/a comercial

(MP0928_22) CA4.4 Calcularonse indicadores e razéns de rendibilidade por produto, por cliente/a e por comercial

(MP0928_22) CA4.5 Analizouse a evolucion e a tendencia das vendas por produto, por cliente/a e por comercial

(MP0928_22) CA4.6 Avaliouse a actuacion dos membros do equipo de traballo, calculando e analizando as desviacions respecto aos obxectivos previstos

(MP0928_22) CA4.7 Propuxéronse medidas correctoras para rectificar as desviacions detectadas

(MP0928_22) CA4.8 Redactaronse informes sobre os resultados obtidos no equipo de vendas, que avalien a stua vez os cofiecementos, as habilidades e
as actuacions destes

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

Resultados de aprendizaxe do curriculo

(MP0928_12) RA1 - Determina a estrutura organizativa e o tamafio do equipo comercial, axustandose a estratexia, aos obxectivos e ao orzamento
establecidos no plan de vendas

(MP0928_22) RA1 - Define plans de formacion, perfeccionamento e reciclaxe de equipos comerciais, cumprindo os obxectivos e os requisitos establecidos

(MP0928_12) RA2 - Determina as caracteristicas do equipo comercial, describindo os postos de traballo e o perfil do persoal vendedor ou comercial

(MP0928_22) RA2 - Desefia un sistema de motivacion e remuneracion do persoal vendedor, tendo en conta os obxectivos de vendas, o orzamento, os
valores e a identidade corporativa da empresa

(MP0928_22) RA3 - Propon acciodns para a xestion de situacions conflitivas no equipo de comerciais, aplicando técnicas de negociacion e resolucién de
conflitos

(MP0928_12) RA3 - Planifica a asignacion dos obxectivos de venda aos membros do equipo comercial, aplicando técnicas de organizacion e xestion
comercial

(MP0928_22) RA4 - Desefia o sistema de avaliacién e control dos resultados de vendas e a actuacion do equipo comercial, e propon, de ser o caso, as
medidas correctoras oportunas

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

(MP0928_22) CA1.1 Identificaronse as necesidades de formacion individuais e grupais dun equipo de comerciais

(MP0928_12) CA1.1 Analizaronse os tipos de organizaciéon dun equipo comercial en funcion do tipo de empresa, dos mercados, da clientela e dos
produtos que comercializa

(MP0928_12) CA1.2 Definiuse a estrutura organizativa da forza de vendas, determinando os recursos humanos e materiais necesarios para o
desenvolvemento do plan de vendas

(MP0928_22) CA1.2 Establecéronse os obxectivos do plan de formacién do persoal vendedor, en funcién dos obxectivos de vendas e das necesidades
detectadas

(MP0928_12) CA1.3 Calculouse o tempo medio de duracion da visita, e o numero e a frecuencia das visitas necesarias para atender a clientela

(MP0928_22) CA1.3 Determinaronse a estrutura e os contidos dun plan formativo inicial para o departamento comercial, en funcién dos obxectivos
establecidos, os requisitos do traballo que cumpra realizar e o orzamento dispofiible

(MP0928_12) CA1.4 Determinouse o numero de visitas que cada vendedor ou vendedora deben realizar a clientela, en funcién da xornada laboral
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Criterios de avaliacion do curriculo

(MP0928_22) CA1.4 Establecéronse as actividades formativas para un plan de formacién continuo do equipo de comerciais en funcién do orzamento
establecido, adecuandoas aos obxectivos previstos e as necesidades da empresa

(MP0928_12) CA1.5 Calculouse o tamario do equipo de vendas en funcion das zonas xeograficas de implantacion, o tipo de venda, o numero de
clientes/as, os puntos de venda, os produtos ou servizos comercializables, e o orzamento dispofible

(MP0928_22) CA1.5 Programouse a formacion tedrica e de campo do persoal vendedor, aplicando técnicas de organizacién do traballo e programacion de
tarefas

(MP0928_12) CA1.6 Delimitaronse as zonas de vendas e asignaronselle ao persoal vendedor segundo o potencial de venda, a carga de traballo, e os
obxectivos e os custos da empresa

(MP0928_22) CA1.6 Avaliaronse as vantaxes e os inconvenientes dun plan de formacion en relacion con outro plan alternativo

(MP0928_12) CA1.7 Planificaronse as visitas a clientela, desefiando as rutas de venda que permiten aproveitar optimamente o tempo do persoal vendedor
e reducir os custos

(MP0928_22) CA1.7 Valorouse a eficacia dun plan de formacion do equipo de vendas, en funcion dos obxectivos cumpridos e dos resultados obtidos

(MP0928_12) CA2.1 Determinaronse as funciéns e as responsabilidades do persoal vendedor dun equipo de vendas

(MP0928_22) CA2.1 Identificaronse os estilos de mando e liderado aplicables a equipos comerciais, e aplicaronse técnicas de dinamica e direccion de
grupos para o traballo en equipo

(MP0928_22) CA2.2 Realizouse unha analise comparativa entre o perfil dos membros do equipo de traballo e os seus papeis na dinamizacién e na
motivacién do grupo

(MP0928_12) CA2.2 Caracterizaronse os tipos de vendedores/as en funcion do tipo de venda, o tipo de produto e as caracteristicas da empresa

(MP0928_12) CA2.3 Definironse as competencias e as caracteristicas do persoal comercial para a execucion dun plan de vendas

(MP0928_22) CA2.3 Identificaronse as competencias emocionais, intrapersoais e interpersoais que debe ter a persoa responsable ou que exerza a
xefatura dun equipo de vendedores/as

(MP0928_22) CA2.4 Determinaronse os principais aspectos e elementos de motivacion e satisfaccion no traballo dun equipo comercial

(MP0928_12) CA2.4 Describiuse o posto de traballo nun equipo comercial, definindo as tarefas, as funcions e as responsabilidades que cumpra
desenvolver

(MP0928_22) CA2.5 Definironse os plans de carreira profesional, de mellora, de ascensos a postos de responsabilidade e de recofiecemento da valia dos
membros do equipo, fomentando o ascenso e a promocién dentro da empresa

(MP0928_12) CA2.5 Describiuse o perfil da persoa candidata idonea, definindo as caracteristicas e os requisitos que debe cumprir o/a vendedor/ora para
ocupar o posto descrito

(MP0928_22) CA2.6 Establecéronse incentivos econdmicos para o equipo comercial en funcion de parametros de rendemento e produtividade prefixados,
cofiecidos e avaliables

(MP0928_12) CA2.6 Determinaronse as acciéns necesarias para o recrutamento de persoas candidatas a un posto de traballo no equipo de vendas

(MP0928_12) CA2.7 Establecéronse os criterios de seleccion, o procedemento e os instrumentos que haxa que utilizar para seleccionar o persoal de
vendas

(MP0928_22) CA2.7 Analizaronse as condicions de retribucién e a xornada laboral efectiva dos equipos comerciais segundo distintas situacions laborais

(MP0928_22) CA2.8 Determinouse o sistema de remuneracién do equipo comercial mais axeitado, segundo criterios de custo ou orzamento necesario

(MP0928_12) CA3.1 Determinaronse os principais obxectivos e os medios necesarios para a execucion dos plans de venda, sinalando os obxectivos
cuantitativos e cualitativos

(MP0928_22) CA3.1 Analizaronse as situaciéns de tensién e conflito que habitualmente se producen nun equipo de traballo

(MP0928_12) CA3.2 Determinouse a finalidade da direccién por obxectivos no relativo & definicion de obxectivos, responsabilidades, competencias
persoais, prazos, motivacion, apoio técnico-emocional e toma de decisiéns

(MP0928_22) CA3.2 Establecéronse estratexias de actuacion ante as situacions emocionais intensas e de crise que se poden atopar no ambito do traballo
dos equipos comerciais

(MP0928_22) CA3.3 Definironse as estratexias para mellorar a integracién e a cohesién do grupo, describindo os papeis das persoas integrantes do
equipo de vendas
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Criterios de avaliacion do curriculo

(MP0928_12) CA3.3 Aplicaronse técnicas de comunicacion, presentacion e reunions de equipo para lles explicar o plan de vendas e os obxectivos xerais e
especificos aos membros da forza de vendas

(MP0928_12) CA3.4 Aplicaronse métodos para a reparticion dos obxectivos colectivos e individuais e as cotas de venda entre os membros do equipo
comercial, fomentando a idea de responsabilidade compartida e a transparencia na xestién e na informacién

(MP0928_22) CA3.4 Analizaronse as técnicas de prevencion e deteccion de conflitos, estilos de negociacion e funcionamento do grupo dun equipo de
comerciais

(MP0928_22) CA3.5 Identificaronse os estilos de resolucion de conflitos e o papel da persoa responsable do equipo de comerciais

(MP0928_12) CA3.5 Analizaronse os factores fundamentais para o éxito na planificacion de obxectivos comerciais

(MP0928_12) CA3.6 Identificaronse as actividades de prospeccion, difusion e promocién que ten que realizar o equipo de vendas para alcanzar uns
obxectivos de venda determinados

(MP0928_22) CA3.6 Aplicaronse técnicas de comunicacion asertivas, identificando os factores de comunicacion verbal e non verbal nun equipo comercial

(MP0928_12) CA3.7 Elaboraronse plans de prospeccion da clientela utilizando diferentes métodos

(MP0928_12) CA3.8 Elaboraronse e actualizaronse ficheiros da clientela cos datos mais salientables de cada persoa

(MP0928_22) CA4.1 Identificaronse as variables e os parametros necesarios para o control no desenvolvemento do plan de vendas

(MP0928_22) CA4.2 Aplicaronse os métodos e as razéns para medir a execucion e a calidade do plan e o desempefio do equipo de vendedores/as

(MP0928_22) CA4.3 Elaborouse unha ficha de cliente/a co parte diario das actividades realizadas polo/a comercial

(MP0928_22) CA4.4 Calcularonse indicadores e razéns de rendibilidade por produto, por cliente/a e por comercial

(MP0928_22) CA4.5 Analizouse a evolucion e a tendencia das vendas por produto, por cliente/a e por comercial

(MP0928_22) CA4.6 Avaliouse a actuacion dos membros do equipo de traballo, calculando e analizando as desviacions respecto aos obxectivos previstos

(MP0928_22) CA4.7 Propuxéronse medidas correctoras para rectificar as desviacions detectadas

(MP0928_22) CA4.8 Redactaronse informes sobre os resultados obtidos no equipo de vendas, que avalien a suia vez os cofiecementos, as habilidades e
as actuacions destes

3. Minimos exixibles para alcanzar a avaliacién positiva e os criterios de cualificacién

MINIMOS EXIXIBLES

1. Analizaronse os tipos de organizacion dun equipo comercial en funcion do tipo de empresa, dos mercados, da clientela e dos produtos que
comercializa

2. Definiuse a estrutura organizativa da forza de vendas, determinando os recursos humanos e materiais necesarios para o desenvolvemento
do plan de vendas

3. Determinaronse as funcions e as responsabilidades do persoal vendedor dun equipo de vendas

4, Describiuse o perfil da persoa candidata idonea, definindo as caracteristicas e os requisitos que debe cumprir o/a vendedor/ora para
ocupar o posto descrito

5. Aplicaronse métodos para a reparticion dos obxectivos colectivos e individuais e as cotas de venda entre os membros do equipo
comercial, fomentando a idea de responsabilidade compartida e a transparencia na xestion e na informacién

6. Identificaronse as actividades de prospeccion, difusion e promocién que ten que realizar o equipo de vendas para alcanzar uns obxectivos
de venda determinados

7. Establecéronse os obxectivos do plan de formacion do persoal vendedor, en funcién dos obxectivos de vendas e das necesidades
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detectadas

8. Determinaronse a estrutura e os contidos dun plan formativo inicial para o departamento comercial, en funcidn dos obxectivos
establecidos, os requisitos do traballo que cumpra realizar e o orzamento dispofiible

9. Valorouse a eficacia dun plan de formacién do equipo de vendas, en funcién dos obxectivos cumpridos e dos resultados obtidos

10. Identificaronse os estilos de mando e liderado aplicables a equipos comerciais, e aplicaronse técnicas de dinamica e direccion de grupos
para o traballo en equipo

1. Determinaronse os principais aspectos e elementos de motivacion e satisfaccion no traballo dun equipo comercial

12. Establecéronse incentivos econdmicos para o equipo comercial en funcién de parametros de rendemento e produtividade prefixados,
cofiecidos e avaliables

13. Analizaronse as situacions de tensién e conflito que habitualmente se producen nun equipo de traballo

14, Definironse as estratexias para mellorar a integracion e a cohesién do grupo, describindo os papeis das persoas integrantes do equipo de
vendas

15. Aplicaronse técnicas de comunicacion asertivas, identificando os factores de comunicacion verbal € non verbal nun equipo comercial

16. Identificaronse as variables e os parametros necesarios para o control no desenvolvemento do plan de vendas

17. Avaliouse a actuacion dos membros do equipo de traballo, calculando e analizando as desviacions respecto aos obxectivos previstos

CRITERIOS DE CUALIFICACION

O desenvolvemento e cualificacion das probas realizarase conforme ao establecido nos artigos 13 e 14 da orde de 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 formacidn profesional (DOG 73, de 16 de
abril de 2013).

A valoracién da adquisicidn dos resultados de aprendizaxe de cada médulo profesional levarase a cabo a través da realizacion das duas partes da
proba, pola persoa aspirante, ante a profesora do correspondente médulo:

Primeira parte: Tera caracter eliminatorio e consistira nunha proba escrita que versara sobre unha mostra suficientemente significativa dos criterios
de avaliacion establecidos na programacion para esta parte. O profesor ou a profesora do moédulo profesional cualificara esta primeira parte da
proba ata dez puntos. Para a sUa superacion as persoas candidatas deberan obter unha puntuacién igual ou superior a cinco puntos.

Segunda parte: As persoas aspirantes que superen a primeira parte da proba realizaran a segunda, que tamén tera caracter eliminatorio e
consistira no desenvolvemento de varios supostos practicos que versaran sobre unha mostra suficientemente significativa dos criterios de
avaliacion establecidos na programacion para esta parte. O profesor ou a profesora do moédulo profesional cualificara esta segunda parte da proba
ata dez puntos. Para a sua superacién as persoas candidatas deberan obter unha puntuacion igual ou superior a cinco puntos. As persoas que non
superen a primeira parte da proba seran cualificadas cun cero nesta segunda parte.

A cualificacion final correspondente da proba de cada modulo profesional sera a media aritmética das cualificaciéns obtidas en cada unha das
partes, expresada con numeros enteiros, redondeada a unidade mais proxima. No caso das persoas aspirantes que suspendan a segunda parte
da proba, a puntuacién maxima que podera asignarse sera de catro puntos (Art. 14.2, Orde do 5 de abril de 2013).

4. Caracteriticas da proba e instrumentos para o seu desenvolvemento

4.a) Primeira parte da proba

Esta proba de tipo tedrico tera caracter eliminatorio e consistira nunha proba escrita con distintos tipos de cuestiéns e preguntas sobre os contidos
da programacién: por exemplo, tipo test, para completar, relacionar, preguntas cortas ou longas, etc.

A duracion desta proba sera de duas (2) horas.




Rl XUNTA DE GALICIA ANEXO Il

1 ¢4 CONSELLERIA DE CULTURA, EDUCACION  MODELO DE PROGRAMACION DE PROBA LIBRE BI ICI3
E ORDENACION UNIVERSITARIA DE MODULOS PROFESIONAIS

Material: boligrafo de cor azul ou negro.

4.b) Segunda parte da proba

Sera realizada polas persoas aspirantes que superen a primeira parte da proba (a tedrica) e consistira no desenvolvemento de distintos supostos
practicos sobre os contidos da programacién.

A duracion desta proba sera de duas (2) horas.

Material. O alumnado necesitara, para poder escribir boligrafo de cor negro ou azul, e calculadora.




