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MODELO DE PROGRAMACION DE MODULOS PROFESIONAIS

EX XUNTA
84 DE GALICIA

1. Identificacién da programacién

Centro educativo

Cédigo Centro Concello Apo .
académico
15001136 Francisco Aguiar Betanzos 2023/2024
Ciclo formativo
Codigo -
da familia Familia profesional . Cedigo dc_> Ciclo formativo Grao Réxime
. ciclo formativo
profesional
COM Comercio e marketing CSCOMO03 Xestién de vendas e espazos comerciais (SZJ(;,)Ig;Of(r)rmatlvos de grao Réxime xeral-ordinario
Modulo profesional e unidades formativas de menor duracion (*)
Cédigo Sesions Horas Sesions
Nome Curso . ) .
MP/UF semanais anuais anuais
MP0929 Técnicas de venda e negociacion 2023/2024 6 105 126
MP0929_12 Plan de vendas 2023/2024 6 40 48
MP0929_22 Proceso de vendas e contratacion 2023/2024 6 65 78

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

Profesorado responsable

Profesorado asignado ao médulo NATALIA FERRADAS BAUTISTA

Outro profesorado

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

O curriculo do ciclo formativo de formacién profesional de grao superior correspondente ao titulo de técnico superior en Xestion de vendas e espazos comerciais aparece regulado no DECRETO 50/2016, do 7 de
abril.

A competencia xeral do titulo de técnico superior en Xestion de Vendas e Espazos Comerciais consiste en xestionar as operaciéns comerciais de compravenda e distribucién de produtos e servizos, e organizar a
implantacion e a animacién de espazos comerciais, segundo criterios de calidade, seguridade e prevencion de riscos, aplicando a normativa.

As persoas que obtefian o titulo de técnico superior en Xestién de Vendas e Espazos Comerciais exerceran a sta actividade en empresas de calquera sector produtivo e nomeadamente do sector do comercio e o
marketing publicos e privados, realizando funcions de planificacidn, organizacion e xestion de actividades de compravenda de produtos e servizos, asi como de desefio, implantacion e xestién de espazos comerciais.
Tratase de traballadores e traballadoras por conta propia que xestionen a stia empresa realizando actividades de compravenda de produtos e servizos, ou por conta allea, que exerzan a sua actividade no
departamento de vendas, comercial ou de marketing, dentro dos subsectores de:

¢, Industria, comercio e agricultura, nos departamentos de vendas, comercial ou de mérketing.

¢, Empresas de distribucién comercial por xunto e/ou polo miido, nos departamentos de compras, vendas, desefio e implantacion de espazos

comerciais, comercial ou de méarketing.

¢, Entidades financeiras e de seguros, nos departamentos de vendas, comercial ou de mérketing.

¢, Empresas intermediarias no comercio como axencias comerciais, empresas de asesoramento comercial e xuridico, etc.

¢, Empresas importadoras, exportadoras e distribuidoras-comercializadoras.

- Empresas de loxistica e transporte.

¢, Asociacions, institucions, organismos e organizaciéns non gobernamentais (ONG).

As ocupaciéns e os postos de traballo mais salientables son os seguintes:

¢, Xefela de vendas.

¢, Representante comercial.

¢, Axente comercial.

¢, Encargado/a de tenda.

¢, Encargado/a de seccion dun comercio.

¢, Vendedor/ora técnico/a.

¢, Coordinador/ora de comerciais.

¢, Supervisor/ora de telemarketing.

¢, Merchandiser.

¢, Escaparatista comercial.

¢, Desefiador/ora de espazos comerciais.

¢, Responsable de promocidns no punto de venda.
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¢, Especialista en implantacion de espazos comerciais.

Podemos valorar con estos datos como na localizacién do Titulo de formacion profesional do Grao superior no concello de Betanzos a administracién educativa tiveron en conta as seguintes consideracions:

- Aimportancia que o sector do comercio ten en Espafia, nomeadamente en Galicia, queda reflectida no feito de ser o sector produtivo que maior niimero de empresas e traballadores ten. E, xa que logo, necesario
que o sector do comercio conte con profesionais con formacion suficiente en técnicas de venda, habilidades de comunicacion e xestidn de establecementos comerciais, que sexan capaces de aproveitar as novas
tecnoloxias da informacion e da comunicacién para xestionar o cofiecemento empresarial necesario para cumprir os obxectivos comerciais fixados pola direccién de marketing. Esta formacion é tradicionalmente
autodidacta e, &s veces, pouco decisiva & hora de conseguir un posto de traballo no sector do comercio. Pero actualmente o sector necesita profesionais con formacién permanente e de calidade, capaces de
aproveitar as oportunidades que as tecnoloxias da informacion e da comunicacion lles brinda.

- A realidade socioecondmica e as caracterisiticas xeograficas, socio-productivas e laborais propias do entorno de implementacion do titulo.

- Tratara de dar resposta as necesidades profesonais do sector productivo onde se ubicara laboralmente o/a titulado/a.

- O entorno productivo esta formado principalmente respecto a stia dimensidn con PeMES e microempresas. As formas xuridicas predominantes nas empresas do entorno son as SL e empresas individuais. Destacar
neste entorno o Poligono Industrial Piadela.

- O entorno xeografico abrangue os concellos de Betanzos, Pontedeume, Sada e A Coruiia.

Cunha duracién de 105 horas, o modulo profesional de Técnicas de venda e negociacion (en adiante, TVN) dividese en dlas unidades formativas de menor duracion, tal e como queda reflectido no DECRETO
50/2016, do 7 de abril, sendo as seguintes:

1.- Plan de vendas (40 horas).

2.- Proceso de vendas e negociacion (65 horas).

Este mddulo profesional contén a formacion necesaria para desempefiar as funcions de comercializacidn e venda de produtos e/ou servizos e de atencion a clientela.
Esta funcion abrangue aspectos como:

¢, Obtencién de informacion para a definicién de estratexias comerciais e o plan de accién comercial.

¢, Elaboracién de plans de venda.

¢, Elaboracién do argumentario de vendas.

¢, Planificacion e preparacion das entrevistas de vendas e visitas a clientela.

¢, Presentacién do produto ou servizo & clientela.

¢, Venda de produtos ou servizos aplicando técnicas de venda e negociacion.

¢, Formalizacion do contrato de compravenda.

¢, Elaboracién e arquivamento de documentacion xerada no proceso de venda.

¢, Aplicacion de protocolos de comunicacion verbal e non verbal nas relacions coa clientela e con distribuidores/as.
¢, Seguimento da venda e xestion de servizos posvenda.
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¢, Atencién e tramitacion de queixas e reclamacions.

¢, Xestion das relacions coa clientela aplicando estandares de calidade.
¢, Control do departamento de atencién & clientela.

¢, Elaboracién e aplicacion de plans de fidelizacion da clientela.

As actividades profesionais asociadas a esta funcién aplicanse en:
¢, Comercializacion e venda de produtos e servizos.
¢, Atencion & clientela e &s persoas consumidoras e usuarias.

A formacion do médulo contrible a alcanzar os obxectivos xerais j), k), 0), p), 9), 1), s), 1), u), v), w) e x) do ciclo formativo e as competencias g), 1), m), n), i), 0), p), g) e r).
As lifias de actuacién no proceso de ensino e aprendizaxe que permiten alcanzar os obxectivos do modulo versaran sobre:

¢, Elaboracién do plan de vendas e plans de accién comercial propia.

¢, Planificacion e preparacién dunha entrevista de vendas.

¢, Establecemento dos parametros e dos limites de negociacidn coa clientela, de acordo cos obxectivos establecidos pola empresa.

¢, Aplicacion de técnicas de comunicacion e negociacion adaptadas a cada persoa € a cada situacién concreta.

A superacion deste mddulo permite ao alumnado a acreditacion das seguintes unidades de competencia:

¢, UC0239_2: realizar a venda de produtos e/ou servizos a través de diferentes canles de comercializacion.
¢, UC1000_3: obter e procesar a informacién necesaria para a definicion de estratexias e actuacions comerciais.

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 O mercado e os sistemas de venda. Mercado, sistemas de venda, planificacion e analise e estratexias de venda. 30 1
2 Analise da xestion comercial. 18 10
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u.D. Titulo Descricion Duracion (sesions) Peso (%)
3 Argumentario de vendas e plan de Elaboracion do plan d q tari 15 15
vendas. aboracion do plan de vendas e argumentarios.
4 ézit;eig: proceso de venda do produto Métodos de venda, venda persoal, fases do proceso de venda. 16 18
5 O proceso de negociacion. Desefio do proceso de negociacion dunha operacion comercial. 16 18
Xestion de reclamacions e queixas e . » .
6 fidelizacion. Xestion das relacions coa clientela. 16 16
7 Contratos de compra-venda e servizos. | Elaboracion de contratos. 15 12
4. Por cada unidade didactica
4.1.a) Identificaciéon da unidade didactica
N.° Titulo da UD Duracion
1 O mercado e os sistemas de venda. 30
4.1.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
RA1 - Obtén a informacién necesaria para definir estratexias comerciais e elaborar o plan de vendas, organizando os datos recollidos desde calquera dos sistemas de informacién dispofiibles Sl

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

Criterios de avaliacion

CA1.1 Identificaronse as fontes de datos internas e externas que proporcionan informacién Util para a definicion das estratexias comerciais da empresa

CA1.2 Elaboraronse os patréns que vaian utilizar os membros do equipo de vendas para a recollida de informacion relativa & actividade comercial da empresa

CA1.3 Organizouse a informacién do SIM, do briefing do produto ou servizo, da rede de vendas e da aplicacién de xestion das relacidns coa clientela (CRM)

CA1.4 Interpretouse a normativa legal comunitaria, estatal, autonémica e local que regula a comercializacion de produtos, servizos e marcas

CA1.5 Analizouse a informacion relativa aos produtos ou servizos da propia empresa e os da competencia, aplicando criterios comerciais
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Criterios de avaliacion

CA1.6 Organizouse a informacion obtida da clientela e da rede de vendas, utilizando a ferramenta informatica dispofiible e garantindo a confidencialidade e a proteccion de datos

CA1.7 Confeccionaronse os ficheiros mestres de clientela real e potencial, cos datos mais salientables de cada persoa, utilizando a aplicacion informatica axeitada

CA1.8 Mantivose actualizada a base de datos da clientela, incorporando a informacién salientable de cada contacto comercial

CA1.9 Elaborouse a documentacion necesaria e requerida para a realizacion dun PLAN DE VENDAS

0CA1.10 Respectaronse as persoas nas suas diferenzas e a un/unha mesmo/a e incorporouse a perspectiva de xénero en todas as intervencions.

4.1.e) Contidos

Contidos

Fontes de informacién internas e externas.

Informacién sobre 0 mercado, o contorno e a competencia.

Informacién sobre a empresa e as actividades comerciais.

Informacion salientable sobre o produto, servizo ou gama de produtos.
Informacién sobre a actividade comercial da empresa. Sistema de vendas.

Informacién obtida da clientela: procedementos de obtencion.

Elaboracion de ficheiros de clientela actual e potencial.

Actualizacién e mantemento de bases de datos da clientela.

Informacion obtida dos comerciais e a rede de vendas: métodos de obtencion.

4.2.a) Identificaciéon da unidade didactica

N.°

Titulo da UD

Duracién

2 Andlise da xestién comercial.

18
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4.2.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan

jB|ICIB

Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
RA2 - Identifica novas oportunidades de negocio que contriblan a mellorar a xestion comercial da empresa, aplicando os procedementos e as técnicas de andlise axeitadas Sl
RA3 - Xestiona a informacidn necesaria para garantir a dispofiibilidade de produtos e a prestacion de servizos que se requira para executar o plan de vendas, aplicando os criterios e os procedementos establecidos 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 Consultaronse as fontes de informacién comercial en lifia e offline dispofiibles para obter datos relativos & imaxe corporativa da empresa, ao volume de vendas e ao produto ou a gama de produtos que comercializa

CA2.2 Analizouse a evolucion das vendas por zonas, clientela ou segmentos de mercado, produtos, marcas ou lifias de produtos, calculando cotas de mercado, tendencias e taxas de crecemento ou descenso

CA2.3 Calculouse a rendibilidade de produtos ou servizos a partir dos custos e o punto morto

CA2.4 Identificaronse os puntos fortes e débiles do plan de actuacion coa clientela, en funcidn das caracteristicas desta, do potencial de compra e dos pedidos realizados

CA2.5 Comparouse a oferta e a demanda de produtos para determinar o grao de saturacion do mercado, a existencia de produtos substitutivos e as innovacions tecnoléxicas no sector

CAZ2.6 Realizouse unha analise comparativa das caracteristicas e as utilidades dos produtos, e das acciéns comerciais, publicitarias € promocionais desenvolvidas, tanto pola empresa como pola competencia

CAZ2.7 Analizaronse as oportunidades de mercado da empresa, aplicando técnicas de andlise axeitadas, co fin de identificar novos nichos de mercado

CA2.8 Detectaronse nichos de mercado desabastecidos ou insatisfeitos onde a empresa poida ter oportunidades, analizando o perfil da clientela real e potencial, o volume e a frecuencia de compra, o potencial de compra, o grao de fidelidade & marca e a capacidade de

diferenciacién do produto

CA2.9 Elaborouse a documentacion necesaria e requerida para a realizacion dun PLAN DE VENDAS.

0CA2.10 Respectaronse as persoas nas suas diferenzas e a un/unha mesmo/a e incorporouse a perspectiva de xénero en todas as intervencions.

CA3.1 Calculouse a cantidade de produtos e/ou folletos de servizos necesarios no punto de venda para garantir un nivel 6ptimo de cobertura, tendo en conta o orzamento, o indice de rotacién dos produtos e o espazo dispofiible

CA3.2 Formulouse a solicitude de produtos e recursos necesarios para a prestacion do servizo, asegurando a dispofiibilidade de produtos e as existencias de seguridade que garantan a satisfaccion da clientela

CA3.3 Realizouse o control periodico de existencias de produtos no establecemento, en funcion dos recursos dispofiibles e segundo o procedemento establecido
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Criterios de avaliacion

CA3.4 Valoraronse as existencias de produtos dispofiibles, aplicando os criterios establecidos, de xeito que a informacién obtida sirva como indicador para a xestion comercial das vendas

CAZ3.5 Detectaronse desaxustes entre o inventario contable de produtos e o real, analizaronse as causas e o valor da perda descofiecida, e propuxéronse accions que reduzan os desaxustes dentro do plan de vendas

CAZ3.6 Valorouse o custo da posible rotura de existencias, a rotacion e a estacionalidade das vendas, entre outros, co fin de lograr a satisfaccion e a fidelizacion da clientela

CA3.7 Valorouse a capacidade de prestacion do servizo en funcion dos recursos dispofiibles, para garantir a calidade do servizo prestado, utilizando a aplicacion de xestién axeitada

CA3.8 Elaborouse a documentacion necesaria e requerida para a realizacion dun PLAN DE VENDAS.

CA3.9 Respectaronse as persoas nas stas diferenzas e a un/unha mesmo/a e incorporouse a perspectiva de xénero en todas as intervencions.

4.2.¢e) Contidos

Contidos

Andlise da evolucion das vendas: por zonas xeograficas, por tipo de clientela, por segmentos de mercado, e por produtos, marcas ou lifias de produtos.

Célculo da rendibilidade de produtos, lifias ou gamas, a partir dos custos e o punto morto.

Analise comparativa dos produtos propios e dos da competencia, aplicando criterios comerciais.

Comparacion da oferta e a demanda de produtos.

Andlise da estrutura do mercado: mercado actual e potencial.

Andlise das oportunidades de mercado: anélise interna e externa; andlise de debilidades, ameazas, fortalezas e oportunidades (DAFO), e analise do ciclo de vida do produto. Mapas de colocacion do produto.
Andlise dos segmentos de mercado atractivos para a empresa. Perfil da clientela real e potencial. Tipoloxia da clientela.

Estratexias comerciais de produto segundo distintos criterios.

Célculo da cantidade de produtos e/ou folletos de servizos necesarios no establecemento para garantir un indice de cobertura dptimo. Determinacién cuantitativa do mercado.
Solicitude de produtos e recursos necesarios para a prestacion do servizo, para asegurar a dispofiibilidade de produtos e a satisfaccién da clientela.

Control periddico de existencias de produtos en funcidn dos recursos dispofiibles e segundo o procedemento establecido.

Desaxustes entre o inventario contable de produtos e o real.
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Contidos
Calculo do custo da rotura de existencias, a rotacion e a estacionalidade das vendas.
Capacidade de prestacion do servizo en funcion dos recursos dispofiibles, para garantir a calidade do servizo prestado.
4.3.a) Identificaciéon da unidade didactica
N.° Titulo da UD Duracion
3 Argumentario de vendas e plan de vendas. 15
4.3.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
RA1 - Elabora o plan e o argumentario de vendas do produto, realizando propostas que contriblian a mellorar a colocacién do produto no mercado, a fidelizacién da clientela e o incremento das vendas Sl

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

Criterios de avaliacion

CA1.1 Realizouse un inventario das fortalezas e debilidades do produto ou servizo, e as vantaxes e os inconvenientes que presenta para distintos tipos de clientela

CA1.2 Elaborouse o argumentario de vendas, incluindo os puntos fortes e débiles do produto, resaltando as stias vantaxes respecto aos da competencia, presentando as solucions aos problemas da clientela e propondo as técnicas de venda axeitadas

CA1.3 Previronse as posibles obxeccidns da clientela e definironse as técnicas e os argumentos axeitados para a sua refutacion

CA1.4 Utilizaronse as obxeccidns e as suxestions da clientela como elemento de retroalimentacion para realizar propostas de mellora de certos aspectos do produto e/ou do argumentario de vendas

CA1.5 Definironse os obxectivos de vendas e os recursos necesarios para os conseguir, de acordo co establecido no plan de marketing da empresa

CA1.6 Elaborouse o plan de vendas onde se recollan os obxectivos, os recursos necesarios e as lifias de actuacion comercial, de acordo cos procedementos e o argumentario de vendas establecidos, utilizando a aplicacién informatica axeitada

CA1.7 Elaborouse o programa de vendas propio do persoal vendedor, adaptando o argumentario de vendas e o plan de accién comercial &s caracteristicas, as necesidades e ao potencial de compra de cada persoa, de acordo cos obxectivos establecidos pola empresa

CA1.8 Confeccionouse o argumentario de vendas en lifia e o tratamento das obxecciéns, de acordo co plan de comercio electrénico da empresa e respectando a normativa legal sobre comercializacion e a publicidade en lifia
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Criterios de avaliacion

CA1.9 Elaborouse a documentacion necesaria e requerida para a realizacion dun PLAN DE VENDAS.

0CA1.10 Respectaronse as persoas nas suas diferenzas e a un/unha mesmo/a e incorporouse a perspectiva de xénero en todas as intervencions.

4.3.e) Contidos

Contidos

Argumentario de vendas: obxectivos, contido e estrutura.

Tipos de argumentos: racionais e emocionais.

Descricién do produto: utilidades, especificacions técnicas, prezo e servizo.

Inventario de fortalezas e debilidades do produto ou servizo.

Elaboracion do argumentario de vendas segundo tipos de produtos, tipoloxia da clientela e tipo de canles de distribucion e comercializacion.

Técnicas de venda: modelo de atencion, interese, desexo e accion (AIDA); método de situacion, problema, implicacidn e necesidade (SPIN); e sistema de adestramento Zelev Noel.
Técnicas e argumentos para refutar as posibles obxeccions da clientela.

Elaboracion do plan de vendas de acordo co plan de marketing.

Elaboracion do programa de vendas e as lifias propias de actuacion comercial.

4.4.a) Identificacion da unidade didactica

RA2 - Xestiona o proceso de venda do produto ou servizo, utilizando as técnicas de venda e pechamento axeitadas, de acordo co plan de vendas e dentro das marxes de actuacién establecidas pola empresa

N.° Titulo da UD Duracion
4 Xestion e proceso de venda do produto e servizo. 16
4.4.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
S
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4.4.d) Criterios de avaliacion que se aplicaran para a verificacion da consecucién dos obxectivos por parte do alumnado

Criterios de avaliacion

CA2.1 Identificaronse as fases do proceso de venda dun produto ou servizo e as accions que cumpra desenvolver, en funcién da forma de venda e das caracteristicas da clientela

CA2.2 Identificouse a clientela actual e potencial utilizando diversos medios e técnicas de prospeccion e procura de clientela

CA2.3 Utilizaronse as técnicas de comunicacion habituais (correo, teléfono, correo electrénico, etc.) para contactar coa clientela, enviar informacion e concertar a entrevista de vendas

CA2.4 Planificouse a entrevista de vendas, fixando os obxectivos que cumpra alcanzar, adaptando o argumentario de vendas &s caracteristicas e ao perfil da clientela, e preparando o material de apoio necesario para reforzar os argumentos durante a presentacién do
produto

CA2.5 Realizouse a presentacién do produto ou servizo, resaltando as stas calidades, diferenciandoo dos da competencia mediante os argumentos oportunos e utilizando a aplicacién informatica axeitada

CA2.6 Utilizaronse técnicas de venda para acordar coa clientela determinados aspectos da operaciéon, dentro dos limites de actuacion establecidos

CA2.7 Trataronse con asertividade as obxecciéns da clientela mediante os argumentos e as técnicas de refutacion axeitadas

CA2.8 Pechouse a venda do produto ou servizo aplicando técnicas de pechamento axeitadas e prestando especial atencién & comunicacion non verbal

CA2.9 Elaborouse a documentacion xerada na venda e realizaronse tarefas de arquivamento manual e informatico

0CA2.10 Elaborouse a documentacién necesaria e requerida para a realizacion dun PLAN DE VENDAS.

CA2.11 Respectaronse as persoas nas slas diferenzas e a un/unha mesmo/a e incorporouse a perspectiva de xénero en todas as intervencions.

4.4.e) Contidos

Contidos

Métodos ou formas de venda: tradicional, autoservizo, sen tenda, en lifia, etc.
0Desenvolvemento da entrevista e pechamento da venda. Técnicas de venda. Vendas adicionais.
Venda complexa e xestion das grandes contas.

Venda electrénica, telefénica e a grupos.
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Contidos

Seguimento da venda.

Cobramento da venda.

Documentacidn xerada na venda. Confeccion e arquivamento de documentos.

Venda persoal: funcion do/a vendedor/ora.

Comunicacién nas relacions comerciais: informacién e comunicacion.

Proceso de comunicacidn: elementos. Dificultades na comunicacion.

Tipos de comunicacion: interna e externa, formal e informal, verbal e non verbal.

Comunicacion verbal (normas para falar en publico), telefénica (uso das novas tecnoloxias), escrita e non verbal.
Proceso de venda: fases.

Métodos de prospeccion e procura de clientela.

Preparacion da venda: concertacion e preparacion da visita.

4.5.a) Identificaciéon da unidade didactica

N.° Titulo da UD

Duracién

5 O proceso de negociacion.

16

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

Resultado de aprendizaxe do curriculo

Completo

RA3 - Desefia o proceso de negociacion das condicions dunha operacion comercial, aplicando técnicas de negociacion para alcanzar un acordo co/coa cliente/a ou provedor/ora, dentro dos limites establecidos pola empresa

Sl

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

Criterios de avaliacion

CA3.1 Analizouse a negociacion como alternativa na toma de decisions, considerando a necesidade de negociar determinados aspectos das operacions de compravenda
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Criterios de avaliacion

CA3.2 Analizaronse as variables que inciden nun proceso de negociacién, como son o contorno, os obxectivos, o tempo, a informacién da outra parte, a relacion de poder entre as partes e os limites da negociacién

CA3.3 Caracterizaronse os estilos de negociacion, analizando as stias vantaxes e 0s seus inconvenientes en cada caso

CA3.4 Identificaronse as etapas basicas dun proceso de negociacién comercial € as accions que cumpra desenvolver en cada fase

CA3.5 Elaborouse o plan estratéxico e as demais actividades necesarias para a preparacion eficaz dun proceso de negociacion previamente definido

CA3.6 Negociaronse as condicions dunha operacién de compravenda cun/cunha suposto/a cliente/a, aplicando as técnicas de negociacion axeitadas dentro dos limites previamente fixados

CAZ3.7 Aplicaronse diversas tacticas de negociacion en situacions supostas, con obxecto de alcanzar un acordo favorable para a empresa, dentro das marxes e dos limites establecidos

CA3.8 Elaborouse a documentacion necesaria e requerida para a realizacion dun PLAN DE VENDAS.

CA3.9 Respectaronse as persoas nas stas diferenzas e a un/unha mesmo/a e incorporouse a perspectiva de xénero en todas as intervencions.

4.5.¢) Contidos

Contidos

Negociacién nas relacions comerciais.

OPacto ou acordo.

Seguimento da negociacion.

Estratexia e tacticas de negociacion.

Negociacion como alternativa na toma de decisions.

Variables basicas da negociacion: contorno, obxectivos, tempo, informacion, limites da negociacién e relacién de poder entre as partes.
Estilos de negociar: actitudes dura-agresiva, sumisa-servicial e de cooperacion e dialogo.

Calidades das persoas boas negociadoras.

Regras para obter o éxito na negociacion.

Fases dun proceso de negociacion.
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Contidos
Preparacion da negociacion.
Desenvolvemento da negociacion.
4.6.a) Identificacion da unidade didactica
N.° Titulo da UD Duracion
6 Xestion de reclamacions e queixas e fidelizacion. 16
4.6.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
RA5 - Planifica a xestion das relaciéns coa clientela, organizando o servizo de atencién posvenda, de acordo cos criterios e os procedementos establecidos pola empresa Sl

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

Criterios de avaliacion

CAb5.1 Identificaronse as situacions comerciais que requiran un seguimento posvenda e as accions necesarias para o levar a cabo

CAA5.2 Caracterizaronse os servizos posvenda e de atencion a clientela que cumpra levar a cabo para manter a relacion coa clientela e garantir a sta plena satisfaccion

CAA5.3 Describironse os criterios e os procedementos que haxa que utilizar para realizar un control de calidade dos servizos posvenda e de atencién a clientela

CAb5.4 Identificaronse os tipos € a natureza dos conflitos, das queixas e das reclamacidns que poidan xurdir no proceso de venda dun produto ou servizo

CAA5.5 Describiuse o procedemento e a documentacion necesaria en caso de incidencia, desde que se tefia constancia dela ata a actuacion da persoa responsable da sua resolucion

CAb5.6 Identificaronse os procedementos e as técnicas aplicables para resolver as queixas e as reclamacions da clientela

CAA5.7 Seleccionouse a clientela susceptible de formar parte dun programa de fidelizacién, en funcion dos criterios comerciais e da informacion dispofible na empresa, utilizando, de ser o caso, a ferramenta de xestion das relacions coa clientela (CRM)

CAA.8 Elaborouse o plan de fidelizacion da clientela, utilizando a aplicacion informatica dispofiible
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Criterios de avaliacion

CAA5.9 Elaborouse a documentacion necesaria e requerida para a realizacion dun PLAN DE VENDAS.

0CA5.10 Respectaronse as persoas nas suas diferenzas e a un/unha mesmo/a e incorporouse a perspectiva de xénero en todas as intervencions.

4.6.e) Contidos

Contidos

Seguimento da venda e atencién & clientela.

OProgramas de fidelizacion.

Aplicacions informaticas de xestion das relacions coa clientela (CRM).

Servizo posvenda.

Servizo de informacion e de atencion & clientela, e &s persoas consumidoras e usuarias.

Normativa en materia de proteccién das persoas consumidoras e usuarias.

Xestion de queixas e reclamacions da clientela.

Mérketing relacional e de relacion coa clientela.

Xestion das relacidns coa clientela.

Control de calidade do servizo de atencién e informacion a clientela, e as persoas consumidoras e usuarias.

Estratexias e técnicas de fidelizacion da clientela.

4.7.a) Identificaciéon da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracién

15

7 Contratos de compra-venda e servizos.
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Resultado de aprendizaxe do curriculo

Completo

RA4 - Elabora contratos de compravenda e outros afins, que recollan os acordos adoptados no proceso de venda e negociacion

Sl

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

Criterios de avaliacion

CA4.1 Interpretouse a normativa legal que regula os contratos de compravenda

CA4.2 Caracterizouse o contrato de compravenda, os elementos que intervefien, os dereitos e as obrigas das partes, a sta estrutura e o seu contido, analizando as clausulas habituais que se inclien nel

CA4.3 Elaborouse o contrato de compravenda que recolla os acordos adoptados entre as partes vendedora e compradora, utilizando un procesador de textos

CA4.4 Analizaronse contratos de compravenda especiais

CA4.5 Analizouse o contrato de compravenda a prazos, a normativa que o regula e os requisitos que se exixen para a sua formalizacion

CA4.6 Caracterizouse o contrato de venda en consignacion, analizando supostos en que proceda a stia formalizacién

CA4.7 Caracterizouse o contrato de subministracion, analizando os casos en que se requira, para o abastecemento de determinados materiais e servizos

CA4.8 Analizaronse os contratos de leasing e renting como xeitos de financiamento do inmobilizado da empresa

CA4.9 Analizouse o procedemento de arbitraxe comercial como xeito de resolucion de conflitos e incumprimentos de contrato

0CA4.10 Elaborouse a documentacion necesaria e requerida para a realizacion dun PLAN DE VENDAS.

CA4.11 Respectaronse as persoas nas suas diferenzas e a un/unha mesmo/a e incorporouse a perspectiva de xénero en todas as intervencions.

4.7.e) Contidos

Contidos

Contratos: caracteristicas, requisitos basicos e clases.
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Contidos

0Contratos de compravendas especiais.
Contratos de transporte e de seguro.
Contratos de leasing e de renting.

Contratos de factoring e de forfaiting.

Contrato de compravenda: caracteristicas, requisitos e elementos.
Normas que regulan a compravenda: compravenda civil e mercantil.
Formacion do contrato de compravenda: oferta e aceptacion da oferta.
Obrigas das partes vendedora e compradora.

Clausulas xerais dun contrato de compravenda.

Contrato de compravenda a prazos.

Contrato de subministracion.

Contrato estimatorio ou de vendas en consignacion.

Resolucién de conflitos por incumprimento do contrato: vias xudicial e arbitral.

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

1. MINIMOS EXIXIBLES:

2.CRITERIOS DE CUALIFICACION:
2.1. CUALIFICACIONS PARCIAIS

Aqueles especificados no curriculo e segundo a temporalizacidn aparece nesta programacion nos apartados 3 e 4.

Para superar positivamente o modulo profesional, aplicaranse os seguintes criterios de cualificacion:
*Realizacién de probas obxectivas de cofiecemento tipo exame sobre o contidos tedricos, practicos ou tedrico-practicos. Tera una parte tipo test e outra de resolucion de exercicios. Estas probas seran puntuadas
entre 0 e 10 puntos (pédense facer unha ou mais probas en cada trimestre). Sera necesario acadar unha nota media minima de cinco puntos. A nota final poderarase un 50% na nota da avaliacion parcial.
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*Realizacion de traballos e actividades practicas para entregar e/ou presentar na aula. Estas probas valoraranse ente 0 e 10 puntos. Puntuaran cero aquelas actividades que sexan plaxio ou copia de calquera tipo de
procedencia (internet, outros comparieiros/as...) , asi como as entregadas fora de prazo. A nota media obtida das actividades ou tarefas feitas na aula ponderarase cun 30% na cualificacion da avaliacion parcial.
Ademais o alumno fara un proxecto individual ou en grupo (a determinar polo profesor) que expondra na clase e serd valorado mediante unha rubrica tanto polo contido como pola presentacion e a exposicién cunha
nota de 0 a 10 que sera ponderada na avalaciacién cun 20%.

2.2 PERDIDA DO DEREITO A AVALAICION CONTINUA

0 alumnado recibira un apercibimento cando as ausencias sen xustificar superen 0 6% das sesiéns anuais do médulo e unha notificacién con a périda do dereito a avaliacidn continua cando supere 0 10% de faltas
de asistencia non xustificadas.

So seran xustificables as faltas de asistencia polas seguintes causas:

- Conciliacién da vida familiar e laboral

- Consulta e revisiéns médicas

- Deber inescusable de caracter publico ou persoal

- Enfermidade xustificada documentalmente

- Exames oficiais e de permiso de conducion

- Exames prenatais e técnicas de preparacion ¢ parto

- Falecemento, accidente, enfermidade grave, hospitalizacion ou intervencion quirtirxica dun familiar ata segundo grao.
- Contratacion laboral

No seu caso para a sta xustificacion debera presentarse o documento correspondente acredite a causa ao titor ou titora nun prazo maximo de tres dias dende a incorporacion do alumno &s clases.
DOCUMENTOS XUSTIFICATIVOS:

o Contrato de traballo

o Fotocopia cotexada do libro de familia

o Certificado de defuncidn

o Documento que acredite a hospitalizacién ou a intervencion cirdrxica grave segundo o motivo que xera a solicitude do permiso

o Certificado de convivencia ou informe do traballador social en que acredite as persoas que conforman a unidade familiar

o Documento acreditativo da asistencia & proba de aptitude, exame final ou proba de acceso ou ingreso & funcién publica en que figure o lugar, a data e o centro de realizacién.
o Documento xustificativo da necesidade de realizacion das revisidns médicas dentro da xornada laboral, debidamente dilixenciado.

o Documento acreditativo das limitaciéns que lles impiden ir s6s ou de que non poden valerse por si mesmos (acompafiamento as revisiéns médicas)

o Orixinal ou copia cotexada da citacién ou convocatoria do érgano xudicial, administrativo, érgano de goberno ou comisién dependente deles ou calquera outro érgano oficial
o Documento acreditativo de ter a condicion de elixible no proceso electoral ou de formar parte dunha mesa electoral

o Documento que acredite a asistencia dos deportistas de alto nivel as competicions de caracter internacional, asi como as concentraciéns preparatorias destas.
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No caso de inasistencia a clase de forma xustificada durante un periodo superior a 15 dias lectivos continuados, para a avaliacién do alumnado realizarase unha Unica proba tedrico practica cos contidos da
avaliacién parcial correspondente que debera superar cunha nota minima de cinco sobre dez para obter a avaliacion positiva do médulo. Porén non se teran en conta outros criterios de avaliacion.
No caso de ausencia a clase non xustificada nen xustificable o titor tramitara de oficio a baixa definitiva.

2.3 CUALIFICACION FINAL

A nota final do moédulo sera a media aritmetica das evaluacions parciais.

Os alumnos non superen algunha das avaliaciéns parciais teran dereito a unha proba extraordinaria en xufio dos trimestres non superados.E necesario acadar unha nota minima de 5 puntos sobre 10 para obter a
avaliacién positvia final do mddulo tal e como se especifica no procedemento de recuperacion.

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

As actividades de recuperacidn concretaranse para cada alumno ou alumna tomando como referencia os resultados de aprendizaxe, os criterios de avaliacion, os obxectivos e os contidos do médulo non adquiridos,
teran un caracter global e individualizado e incluiran as modificaciéns metodoloxicas pertinentes para facilitar que a alumna ou alumno poida acadar os niveis minimos esixidos.

No suposto de que as medidas postas en marcha previamente fosen insuficientes e algiin alumno ou algunha alumna non superase o modulo profesional. faranse actividades e probas de recuperacién no periodo
previsto a tal fin pola normativa vixente.

Estas actividades concrétanse para cada alumna ou alumno tomando como referencia os obxectivos xerais do médulo e os contidos non adquiridos e inclien as modificacions metodoléxicas pertinentes para
facilitarlles podan acadar os minimos esixidos.

Avaliacién parcial: Durante o periodo ordinario, para a recuperacion de cada avaliacién non superada, programaranse actividades e traballos de forma personalizada que permitan ¢ alumno/a adquirir capacidades e
destrezas non acadadas e para cumprir cos minimos esixidos.

O/A alumno/a que non supere una avaliacidn parcial, podera presentarse os exames de recuperacion fixados polo profesor que abarquen os contidos minimos das probas que non tefia superadas. Si, a pesar do
proceso de recuperacion, algun alumno/a non superase algunha avaliacién, tera dereito a una avaliacion final ordinaria que englobe os contidos minimos das avaliacidns que tefia suspensas. Considerarase
recuperada a avaliacion cando a nota sexa igual a 5.

Avaliacion final ordinaria: . Si, a pesar do proceso de recuperacion das avaliacidns parciais, algiin alumno/a non supera as avaliacions suspensas realizara actividades de recuperacion para preparar aquelas partes
que non tefia superadas.

No caso do alumnado que non poida acceder & Formacion en Centros de Traballo (FCT) no periodo ordinario por non ter superado o médulo profesional, podera recuperalo neste mesmo periodo. Para este fin,
seralle asignada unha serie de actividades de recuperacion, con indicacion expresa da data final en que sera avaliado oportunas. A realizacién de actividades de reforzo tera caracter continuo co fin de que o
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alumnado acade os niveis minimos esixibles.

A nota final do alumno/a sera a nota media das avaliaciéns parciais

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

O sistema extraordinario de avaliacion para o alumnado que tefia perdido o dereito @ avaliacion continua para 0 médulo establécese tendo en conta que: 0 nimero de horas do modulo é de 105 horas e a cantidade
de faltas de asistencia permitidas para ter dereito & avaliacion continua é de 11 horas como ven establecido na Orde do 12 de xullo de 2011 pola que se regulan o desenvolvemento, a avaliacion e a acreditacion
académica. do alumnado das ensinanzas de formacién profesional inicial no seu artigo 25.3: «O niimero de faltas que implica a perda do dereito & avaliacion continua nun determinado médulo sera do 10% respecto
da sua duracion total. Para os efectos de determinacion da perda do dereito & avaliacién

continua, o profesorado valorara as circunstancias persoais e laborais do alumno ou a alumna na xustificacion desas faltas, cuxa aceptacion sera acorde co establecido no correspondente regulamento de réxime
interior do centroy.

Para determinar a perda do dereito & avaliacion continua, o profesorado valorara as circunstancias persoais € laborais do alumno ou a alumna na xustificacion desas faltas.

Tal e como indica a lexislacién vixente o alumnado que perdese o dereito & avaliacion continua nun determinado médulo tera dereito a unha proba final extraordinaria previa a avaliacién final de médulos
correspondente, de acordo co establecido no artigo 25.5 da Orde do 12 de xullo de 2011.

A perda deste dereito supon que se pode seguir asistindo & aula pero habera que realizar unha avaliacion extraordinaria, @ que tamén se poden presentar aqueles alumnos que estean pendentes de avaliacion
positiva.

Polo tanto e en aplicacién tamén dos artigos 25.2 e 25.5 da Orde do 12 de xullo de 2011 pola que se regulan o desenvolvemento, a avaliacion e a acreditacién académica do alumnado das ensinanzas de formacién
profesional inicial, a avaliacion ten un caracter continuo pero o alumnado que perda o dereito & avaliacion continua na modalidade presencial tera dereito a realizar unha proba extraordinaria de avaliacion previa a
avaliacion final de mddulos correspondentes

Disefiardse una proba de recuperacién para aqueles/as alumnos/as que non acadaron os obxectivos polo método ordinario. Proba de recuperacion que constaré de Glosario, preguntas tipo test, preguntas de
resposta breve e 2 supostos practicos. A nota final expresarase numéricamente, entre 1 e 10, sen decimais e se considerara superada cando sexa igual ou superior a cinco.

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

A autoavaliacién da propia competencia docente e dos seus métodos de ensinanza-aprendizaxe é un dos procedementos mais importantes da actividade docente. Determinara en que medida as actividades,
metodoloxia, recursos... son axeitados para lograr os obxectivos fixados. Avaliarase coma un proceso continuo ao longo de todo o curso.

A maiores a orde de avaliacion (Orde do 12 de xullo de 2011) no seu artigo 23.5 sinala que cada departamento da familia profesional correspondente realizara cunha frecuencia minima mensual o seguimento das
programacions de cada mddulo, indicando grado de cumprimento e xustificacion razoada no caso de desviacions.
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8. Medidas de atencién a diversidade

8.a) Procedemento para a realizacién da avaliacién inicial

Realizardse unha avaliacion inicial ou preavaliacion, na que se teran en conta.

* Expediente da/o alumna/o.

* Recabar a motivacion da/o alumna/o de cara a realizar os estudos correspondentes a este C.C.F.F.

* Indagar acerca de cofiecementos basicos que o alumno poidera ter en relacion cos contidos deste médulo.

* Detectar se existe algunha dificultade no alumnado que impida o normal seguemento do modulo, requerindo, para elo os informes pertinentes.
Nesta sesion, a profesor que se encarga da titoria dara a informacion dispofiible sobre as caracteristicas xerais do grupo ou sobre as
circunstancias especificamente académicas ou persoais, con incidencia educativa, de cantos alumnos e alumnas o compofian. Esta informacion
podera proceder, entre outras:

a) Dos informes individualizados de avaliacién da etapa anteriormente cursada, de ser o caso.

b) Dos estudos académicos ou das ensinanzas de formacion profesional inicial ou para o emprego previamente realizados.

¢) Do alumnado matriculado sen titulacién académica de acceso.

d) Dos informes ou ditames especificos do alumnado discapacitado ou con necesidades educativas especiais que poida haber no grupo.

e) Da experiencia profesional previa.

f) Da matricula condicional do alumnado estranxeiro.

g) Da observacion do alumnado e as actividades realizadas nas primeiras semanas do curso.

A avaliacién inicial constitlie un dos momentos esenciais para extraer informacién arredor do desenvolvemento das capacidades que emprega o alumno ou a alumna durante as primeiras semanas do curso.
Segundo o establecido no artigo 28 da Orde do 12 de xullo de 2011 pola que se regulan o desenvolvemento, a avaliacion e a acreditacion académica do alumnado das ensinanzas de formacién profesional: ao
comezo das actividades do curso académico, segundo a artigo 28, o0 equipo docente realizara unha sesién de avaliacion inicial do alumnado, que tera por obxecto cofiecer as caracteristicas e a formacion previa de
cada alumno e de cada alumna, asi como as suas capacidades. Asi mesmo, debera servir para orientar e situar o alumnado en relacion co perfil profesional correspondente.

O tratado na sesion de avaliacion inicial e os acordos que adopte 0 equipo docente nela recolleranse nunha acta, da cal se entregara copia na xefatura de estudos, incluindo especialmente aqueles que tefian que ver
con aspectos de flexibilizacidn na duracién das ensinanzas, segundo se desenvolve no artigo 16 desta orde. Esta avaliacion inicial en ninglin caso comportara cualificacion para o alumnado. En consecuencia,
dedicaranse os primeiros dias de clase & observacion e rexistro das circunstancias que poidan resultar rechamantes co obxecto de poder detectar calquera dificultade que poida ter o alumnado e que sexa
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susceptible de ser abordada na sesién de avaliacion inicial.

Se a avaliacién inicial do alumnado indica que no grupo hai alumnado con necesidades especificas de apoio educativo adaptaranse aqueles aspectos do proceso de ensinanza- aprendizaxe susceptibles de
modificacién (metodoloxia, recursos, espazos, tempos, modalidade de avaliacidn) que permitan ao alumnado a adquisicion dos resultados de aprendizaxe do médulo, requisito imprescindible para a superacién do
mesmo. Como toma de contacto co alumnado do ciclo realizarase unha avaliacién inicial do médulo que sirva de base para cofiecer o nivel de cofiecementos en relacién aos contidos. Ademais realizarase unha
avaliacién inicial de cada UD.

Empregaremos varios instrumentos que seran interpretados de modo individual ou comparativo: a observacién, entrevistas, listas de control, rexistro anecdético, cuestionarios, probas orais e escritas, revisions de
traballos.. As probas adoptarén diferentes formatos en funcién dos contidos e obxectivos perseguidos pero tamén porque consideramos que deben responder aos diferentes estilos cognitivos e de aprendizaxe do
alumnado asi como permitirnos avaliar a sia competencia en diferentes tipos de tarefas.

En todo caso, a mision fundamental deste tipo de avaliacion é introducir a retroalimentacion no proceso.

A observacion do alumnado e a realizacion de actividades nas primeiras semanas do curso é fundamental para cofiecer a situacion de partida do alumnado.

O obxectivo sera avaliar:

-A actitude e motivacion en relacion 6 traballo de clase e 6 traballo persoal, atencion ante as explicacidns do profesor, preguntas propostas, participacion en xeral na clase e esforzo na realizacién de actividades e
tarefas encomendadas, presentacion en tempo e forma das mesmas, coidado do material e orden, limpeza e pulcritude no caderno de traballo do Médulo.

-Asistencia e comportamento.

-Cofiecementos e formacion anteriores.

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

O concepto de «necesidade especifica de apoio educativo» (NEAE) entra no ambito da educacion coa LOE en substitucion ao termo «necesidades educativas especiais» (NEE) que utilizaba a LOXSE nun sentido
mais xeral. A LOE de ne no seu artigo 71.2 o0 alumnado con NEAE a aquel «que presenta necesidades educativas especiais, por dificultades especificas de aprendizaxe, polas suas altas capacidades intelectuais,
por terse incorporado tarde ao sistema educativo, ou por condiciéns persoais ou de historia escolar.

Tendo en conta que os alumnos deste ciclo poden ter diversas procedencias, tales como:

a) Antiga FP, C.C.F.F. de Comercio e Marketing (Logse)

b) Alumnos que superaron a proba correspondente para acceder ao Ciclo Superior.

¢) Alumnado que procede doutros estudos.

d) Alumnos que proceden do ambito laboral.

Lei organica 8/2013, do 9 de decembro, para a mellora da calidade educativa indica no seu artigo 57 que: «1. As administracidns educativas disporan os medios necesarios para que todo 0 alumnado alcance o
maximo desenvolvemento persoal, intelectual, social e emocional, asi como os obxectivos establecidos con caracter xeral na presente lei. As administracidns educativas poderan establecer plans de centros
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prioritarios para apoiar especialmente os centros que escolaricen alumnado en situacion de desvantaxe social.

2. Corresponde as administracidns educativas asegurar 0s recursos necesarios para que os alumnos e alumnas que requiran unha atencién educativa diferente & ordinaria, por presentar necesidades educativas
especiais, por dificultades especificas de aprendizaxe, TDAH, polas suas altas capacidades intelectuais, por se ter incorporado tarde ao sistema educativo, ou por condicidns persoais ou de historia escolar, poidan
alcanzar o maximo desenvolvemento posible das stas capacidades persoais €, en todo caso, 0s obxectivos establecidos con caracter xeral para todo o alumnado.».

Sinala tamén que se estableceran os recursos precisos para identificalas e que a atencion integral iniciarase dende no momento en que a necesidade sexa identificada e que se rexerd polos principios de
normalizacion e inclusién. O uso deste termo evita a connotacién negativa dalguns termos utilizados na educacion con anterioridade e as implicacidns que levaban a clasificacion dNa nosa comunidade auténoma, o
Decreto 229/2011, do 7 de decembro, € 0 que regula a atencién & diversidade do alumnado, dentro da que se

inclie a atencién ao alumnado con necesidade especifica de apoio educativo.

A diversidade forma parte das caracteristicas do ser humano e, por tanto, é inherente a todo proceso educativo. A diversidade pode vir determinada por alumnos e alumnas con distinto nivel de competencia
curricular, distinto momento de desenvolvemento psicoléxico e madurez, distintas motivacidns e intereses para aprender, distintos estilos de aprendizaxe e alumnos e alumnas procedentes de ambientes e contextos
socioculturais diversos.

Logo do cuestionario inicial do alumnado, realizado pola titor e das informaciéns recibidas polo resto do profesorado, tefio en conta a diversidade e as NEAE do meu alumnado & hora de programar tal e como queda
expresado nas lifias xerais da metodoloxia e unha vez avaliado e & vista do alumnado reformo aqueles aspectos que sexan necesarios xa que a programacion é un documento vivo en todo o proceso de ensinanza
aprendizaxe.

O sistema educativo actual a través da variada oferta da FP e da sta optatividade da resposta a diversidade e ademais conta con outras medidas especificas de atencion & NEAE que levo a cabo en estreita
colaboracién co Departamento de Informacion e Orientacién Profesional do centro como: facer un seguimento do proceso de ensinanza-aprendizaxe, que a intervencion educativa sexa o mais individualizada posible,
xa que partimos do principio de que todos somos diferentes, que permita detectar as dificultades que presentadas e tratalas particularmente con titorias e adaptando a metodoloxia e a resposta educativa as
peculiaridades do centro e do propio alumnado, sendo flexible & hora de marcar os diversos

ritmos de traballo do alumnado...

Para as adaptacions que supofien axustes ou modificacidns sinxelas do programa englébanse no concepto de reforzo educativo, que é o conxunto de medidas ordinarias de atencion a diversidade que afecta a
elementos non prescritivos do curriculo: aos xeitos e instrumentos de avaliacion, & temporalizacion, & organizacion da aula, aos agrupamentos do alumnado... en xeral a todas as cuestions que pertencen ao ambito
da metodoloxia e as adaptacions de acceso ao curriculo que supofien a provision de recursos e medios técnicos especificos.

Entendo como reforzo educativo o conxunto de medidas educativas desefiadas polo profesorado dirixidas a axudar ao alumnado nas suas dificultades escolares ordinarias.
Entre as medidas que se poden establecer nesta programacion destaco:

-Establecer claramente os criterios minimos a conseguir.

-Estar abertos 4 preparacion de diversas actividades sobre un mesmo contido variando o grao de dificultade e o tipo de procesos.

-Favorecer a colocacion do alumnado no lugar mais adecuado as suas caracteristicas.

-Flexibilizar tempos (basicos e complementarios) na medida do posible.

-Flexibilizar a colocacion do mobiliario en caso de que poida ser de axuda.

-Buscar materiais alternativos acordes coas necesidades do/a alumnol/a.
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-Promover a aprendizaxe cooperativa e a axuda entre iguais, facilitando a constitucién de grupos heteroxéneos que perseguen un mesmo obxectivo desde a premisa de que para conseguilo é imprescindible a
participacion de todas as persoas do grupo.

-Propofier actividades de traballos colaborativos en pequenos grupos ou en parella e graduadas.

-Diversificar recursos, agrupamentos, metodoloxia, que tome en consideracién os diferentes ritmos e estratexias de aprendizaxe.

En calquera caso, as medidas deberan de ser individualizadas e polo tanto adaptadas as necesidades concretas de cada caso, polo que despois da avaliacion inicial ou en calquera momento do curso no que se
detecte unha dificultade se poran en marcha os preceptivos mecanismos de reforzo, ou de ser o caso, solicitarase a axuda do equipo educativo e do departamento de informacién e orientacién profesional por se
fose necesario dar un paso mais na concrecion das medidas.

Contémplase a atencion ao alumnado con NEE segundo se estable nos artigos 62 e 63 do Decreto 114/2010, do 1 de xullo, polo que se establece a ordenacion xeral da formacién profesional do sistema educativo
de Galicia, aténdese a flexibilizacion modular de ciclos formativos: «O alumnado con necesidades educativas especiais podera ser autorizado, cando as necesidades de apoio especifico asi o xustifiquen, para cursar
os ciclos formativos en réxime ordinario de xeito fragmentado por médulos, cunha temporalizacion distinta a establecida con caracter xeral e a garantir a accesibilidade universal as ensinanzas de formacion
profesional».

O caracter continuo da avaliacion debe permitir, a deteccion precoz das posibles dificultades na adquisicion dos contidos por parte do alumnado e, en consecuencia, promover a identificacién dos aspectos do
proceso que provocan estas dificultades e a adopcion das medidas oportunas. No caso en que non sexa posible que garantir a consecucion efectiva os resultados da aprendizaxe, o equipo docente podera propofier
a través do Departamento de Informacion e Orientacién Profesional, a solicitude de flexibilizacion horaria, tal e como establece a Orde do 12 de xullo de 2011 seu artigo 15, de acordo co artigo 61 do Decreto
114/2010, do 1 de xullo, o alumnado con necesidades educativas especiais, consonte o establecido no artigo 73 da Lei organica 2/2006, do 3 de maio, de educacion, podera ser autorizado, cando as necesidades de
apoio especifico asi o xustifiquen, para cursar os ciclos formativos en réxime ordinario de xeito fragmentado por médulos, cunha temporalizacion distinta a establecidacon caracter xeral.

Non podo perder de vista que a FP é educacion pos-obrigatoria, polo que debo facilitar a transicion & vida adulta e contribuir & consecucion por parte de todo 0 alumnado das competencias profesionais, persoais €
sociais do ciclo.

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

- Priorizar o desenvolvemento de determinadas capacidades naqueles alumnos/as que asi o requiran.

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

- A profundizacién e estudo detallado de casos concretos dependera das capacidades individuais de cada alumno/a.

- Seguimento do traballo diario e valoracién da evolucidn que presenta o alumno/a con respecto a situacion inicial.

Ademais do exposto anteriormente, levarase a cabo a:
- Realizacién de: mapas conceptuais, elaboracion de cuestionarios e exercicios e supostos practicos.
- Repeticién das préacticas ou simulaciéns.
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9. Aspectos transversais

9.a) Programacioén da educacion en valores

A Lei Organica 8/2013 para a mellora da calidade educativa incorpora as competencias basicas ao curriculo, como un dos seus elementos mais salientables e unha forma de achegar o sistema educativo as
esixencias internacionais. O profesorado, sexa do mddulo que sexa, debe contribuir de xeito directo & promocion da educacion en valores axeitados para a creacion e o mantemento dunha sociedade liberal,
intercultural e multiconfesional. Estes contidos non forman parte especifica de ningtin decreto do curriculo concreto co obxectivo de que sexan tratados en todos os ciclos formativos e médulos profesionais da FP,
respondendo asi a un proxecto global de educacion, asignandolle unha funcién social a educacion.

Decido traballar de xeito implicito e explicito esta educacion en valores presentandolle ao alumnado un listado de peliculas recomendadas por contido transversal; sen prexuizo da participacion activa nas acciéns
que a nivel de centro se tefian programadas para a educacion en valores e para as conmemoracions suxeridas na orde do calendario escolar. Tratarase dun modo integral ao longo de todo o proceso de ensino-
aprendizaxe, promovendo que o alumnado sexa capaz de actuar con criterio propio, contribuindo a paz e a democracia € mantendo actitudes construtivas, solidarias e responsables ante os dereitos e obrigas
cidadans. Traballo de tamén de xeito implicito esta educacion no propio modulo que contén conxuntos de cofiecementos e destrezas onde podemos situar estes valores no centro dos mesmos, como por exemplo 0
tema da coeducacion rexeitando os estereotipos e prexuizos que supofian discriminacion. Estara sempre presente, xa que implica directamente os valores de inclusion social e de respecto as caracteristicas das
persoas con diversidade funcional, con calquera enfermidade ou en situacidn de dependencia ou risco social. En particular, seran tamén obxecto de educacion en valores para a igualdade as caracteristicas das
persoas derivadas do seu xénero, idade e habilidades. Traballo esta educacion a través do exemplo diario despois de observar os seus comportamentos en diferentes situacions, nunca perdo de vista estes contidos
no quefacer diario da aula, nin nas actividades programadas, aproveitando cada ocasion para facer fincapé neles: para a educacion moral e civica propicio a discusion sobre textos e lexislacion con problematicas
reais referidas aos dereitos

humanos para desenvolver unha consciencia critica neles, para a cooperacién internacional tento que participen en proxectos que impliquen actitudes de solidariedade na vida comunitaria, dentro e féra do centro
educativo, a educacion para a paz, € o valor que nos guia na convivencia diaria asi como a mediacion para evitar e resolver os conflitos que poidan xurdir, este valor fundamental entronca tamén cos contidos do
propio mddulo profesional.

especialmente no que atinxe ao desenvolvemento de habilidades sociais.

Procurarase a resolucion de problemas fomentando o didlogo baseado no respecto, e, procurando atopar solucidns de consenso de xeito democratico. A educacién ambiental,comprométome cun modelo de
desenvolvemento humano sostible en decisions sobre a organizacién da aula, empregando os recursos de xeito racional, ecoldxico; para a educacion afectivo-sexual, colaboro en que obtefian autoconcepto axeitado,
Desenvolvo a afectividade nas relacions e rexeito os estereotipos, 0s prexuizos e a violencia en todas as suas formas, para a educacién para o consumo, inculcolles que desenvolvan unha actitude critica ante os
modelos que se transmiten en xeral a través dos medios de comunicacién, como sucede coa educacion vial, e para a educacion para a salde disefiando e implementando actividades de educacién para a saude que
inclian as medidas de prevencion, hixiene e promocién da mesma fronte a COVID-19, para facer do alumnado axentes activos na mellora da satde da comunidade educativa, segundo a o artigo 28.3, do
PROTOCOLO de adaptacion ao contexto da COVID-19 nos centros de ensino non universitario de Galicia para o curso 2021-2022.
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9.b) Actividades complementarias e extraescolares

As actividades complementarias e extraescolares decidense na primeira xuntanza de equipo docente e refréndanse na primeira reunién de departamento. Ao longo do curso promoveranse diferentes actividades
complementarias e extraescolares tendentes a unha axeitada consecucion dos resultados de aprendizaxe, previstos no curriculo. Desenvolveranse a través de visitas a diferentes organizacions ou institucions
relacionadas co ambito profesional do futuro técnico/a e charlas nas que participaran diferentes profesionais e asistencia a diferentes institucions, explicitadas en cada UD.

A organizacion deste tipo de actividades pode implicar alteracions no horario do alumnado, para poder compaxinalas co horario das institucidns que se visiten e/ou persoas coas que se colabore. Para unha mellor
optimizacién dos recursos, organizaranse en colaboracion co profesorado de todo o ciclo formativo e cos distintos Departamentos , propiciando asi o contacto entre o alumnado de ambas ofertas e distintos cursos.
As lifias xerais das ACF son: visita a distintos recursos do ambito do servizos comerciais, visitas a institucidns publicas e privadas da contorna, colaboracions coas distintas actividades promovidas polo centro e
Departamento,posibilidade de contar con distintos expertos sobre contidos referidos ao médulo (por exemplo, a imparticién de conferencias no centro por parte de representantes de Entidades Financeiras ou de
Seguros ou ben a asistencia as mesmas féra do centro,visitar o VIVEIRO de empresas situado no Poligono industrial Piadela, asistencia a a eventos como as Xornadas especificas, visitar empresas relacionadas con
este sector).

Este mddulo, asi mesmo, contemplara todas as visitas e colaboracions que poidan xurdir no desenvolvemento do mesmo e que poidan ser interesantes para a formacion dos/as nosos/as alumnos/as.
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