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Código ConcelloCentro Ano
académico

Centro educativo

Francisco Aguiar 2023/202415001136 Betanzos

1. Identificación da programación

Código
da familia

profesional
Familia profesional Código do

ciclo formativo Ciclo formativo Grao Réxime

Ciclo formativo

COM Xestión de vendas e espazos comerciais Ciclos formativos de grao
superiorCSCOM03Comercio e márketing Réxime xeral-ordinario

Código
MP/UF Nome Curso Sesións

anuais
Horas
anuais

Sesións
semanais

Módulo profesional e unidades formativas de menor duración (*)

MP0929 Técnicas de venda e negociación 62023/2024 126105

MP0929_12 Plan de vendas 62023/2024 4840

MP0929_22 Proceso de vendas e contratación 62023/2024 7865

(*) No caso de que o módulo profesional estea organizado en unidades formativas de menor duración

Profesorado asignado ao módulo NATALIA FERRADAS BAUTISTA

Profesorado responsable

Outro profesorado

Estado: Pendente de supervisión inspector
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2. Concreción do currículo en relación coa súa adecuación ás características do ámbito produtivo

O currículo do ciclo formativo de formación profesional de grao superior correspondente ao título de técnico superior en Xestión de vendas e espazos comerciais aparece regulado no DECRETO 50/2016, do 7 de

abril.

A competencia xeral do título de técnico superior en Xestión de Vendas e Espazos Comerciais consiste en xestionar as operacións comerciais de compravenda e distribución de produtos e servizos, e organizar a

implantación e a animación de espazos comerciais, segundo criterios de calidade, seguridade e prevención de riscos, aplicando a normativa.

As persoas que obteñan o título de técnico superior en Xestión de Vendas e Espazos Comerciais exercerán a súa actividade en empresas de calquera sector produtivo e nomeadamente do sector do comercio e o

márketing públicos e privados, realizando funcións de planificación, organización e xestión de actividades de compravenda de produtos e servizos, así como de deseño, implantación e xestión de espazos comerciais.

Trátase de traballadores e traballadoras por conta propia que xestionen a súa empresa realizando actividades de compravenda de produtos e servizos, ou por conta allea, que exerzan a súa actividade no

departamento de vendas, comercial ou de márketing, dentro dos subsectores de:

¿ Industria, comercio e agricultura, nos departamentos de vendas, comercial ou de márketing.

¿ Empresas de distribución comercial por xunto e/ou polo miúdo, nos departamentos de compras, vendas, deseño e implantación de espazos

comerciais, comercial ou de márketing.

¿ Entidades financeiras e de seguros, nos departamentos de vendas, comercial ou de márketing.

¿ Empresas intermediarias no comercio como axencias comerciais, empresas de asesoramento comercial e xurídico, etc.

¿ Empresas importadoras, exportadoras e distribuidoras-comercializadoras.

- Empresas de loxística e transporte.

¿ Asociacións, institucións, organismos e organizacións non gobernamentais (ONG).

As ocupacións e os postos de traballo máis salientables son os seguintes:

¿ Xefe/a de vendas.

¿ Representante comercial.

¿ Axente comercial.

¿ Encargado/a de tenda.

¿ Encargado/a de sección dun comercio.

¿ Vendedor/ora técnico/a.

¿ Coordinador/ora de comerciais.

¿ Supervisor/ora de telemárketing.

¿ Merchandiser.

¿ Escaparatista comercial.

¿ Deseñador/ora de espazos comerciais.

¿ Responsable de promocións no punto de venda.
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¿ Especialista en implantación de espazos comerciais.

Podemos valorar con estos datos como na localización do Título de formación profesional do Grao superior no concello de Betanzos a administración educativa tiveron en conta as seguintes consideracións:

- A importancia que o sector do comercio ten en España, nomeadamente en Galicia, queda reflectida no feito de ser o sector produtivo que maior número de empresas e traballadores ten. É, xa que logo, necesario

que o sector do comercio conte con profesionais con formación suficiente en técnicas de venda, habilidades de comunicación e xestión de establecementos comerciais, que sexan capaces de aproveitar as novas

tecnoloxías da información e da comunicación para xestionar o coñecemento empresarial necesario para cumprir os obxectivos comerciais fixados pola dirección de márketing. Esta formación é tradicionalmente

autodidacta e, ás veces, pouco decisiva á hora de conseguir un posto de traballo no sector do comercio. Pero actualmente o sector necesita profesionais con formación permanente e de calidade, capaces de

aproveitar as oportunidades que as tecnoloxías da información e da comunicación lles brinda.

- A realidade socioeconómica e as caracterísiticas xeográficas, socio-productivas e laborais propias do entorno de implementación do título.

- Tratará de dar resposta ás necesidades profesonais do sector productivo onde se ubicará laboralmente o/a titulado/a.

- O entorno productivo esta formado principalmente respecto a súa dimensión con PeMES e microempresas. As formas xurídicas predominantes nas empresas do entorno son as SL e empresas individuais. Destacar

neste entorno o Polígono Industrial Piadela.

- O entorno xeográfico abrangue os concellos de Betanzos, Pontedeume, Sada e A Coruña.

 Cunha duración de 105 horas, o módulo profesional de Técnicas de venda e negociación (en adiante, TVN) divídese en dúas unidades formativas de menor duración, 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 negociación  (65 horas).

Este módulo profesional contén a formación necesaria para desempeñar as funcións de comercialización e venda de produtos e/ou servizos e de atención á clientela.

Esta función abrangue aspectos como:

¿ Obtención de información para a definición de estratexias comerciais e o plan de acción comercial.

¿ Elaboración de plans de venda.

¿ Elaboración do argumentario de vendas.

¿ Planificación e preparación das entrevistas de vendas e visitas á clientela.

¿ Presentación do produto ou servizo á clientela.

¿ Venda de produtos ou servizos aplicando técnicas de venda e negociación.

¿ Formalización do contrato de compravenda.

¿ Elaboración e arquivamento de documentación xerada no proceso de venda.

¿ Aplicación de protocolos de comunicación verbal e non verbal nas relacións coa clientela e con distribuidores/as.

¿ Seguimento da venda e xestión de servizos posvenda.

- 3 -



ANEXO XIII
MODELO DE PROGRAMACIÓN DE MÓDULOS PROFESIONAIS

¿ Atención e tramitación de queixas e reclamacións.

¿ Xestión das relacións coa clientela aplicando estándares de calidade.

¿ Control do departamento de atención á clientela.

¿ Elaboración e aplicación de plans de fidelización da clientela.

As actividades profesionais asociadas a esta función aplícanse en:

¿ Comercialización e venda de produtos e servizos.

¿ Atención á clientela e ás persoas consumidoras e usuarias.

A formación do módulo contribúe a alcanzar os obxectivos xerais j), k), o), p), q), r), s), t), u), v), w) e x) do ciclo formativo e as competencias g), l), m), n), ñ), o), p), q) e r).

As liñas de actuación no proceso de ensino e aprendizaxe que permiten alcanzar os obxectivos do módulo versarán sobre:

¿ Elaboración do plan de vendas e plans de acción comercial propia.

¿ Planificación e preparación dunha entrevista de vendas.

¿ Establecemento dos parámetros e dos límites de negociación coa clientela, de acordo cos obxectivos establecidos pola empresa.

¿ Aplicación de técnicas de comunicación e negociación adaptadas a cada persoa e a cada situación concreta.

A superación deste módulo permite ao alumnado a acreditación das seguintes unidades de competencia:

¿ UC0239_2: realizar a venda de produtos e/ou servizos a través de diferentes canles de comercialización.

¿ UC1000_3: obter e procesar a información necesaria para a definición de estratexias e actuacións comerciais.

3. Relación de unidades didácticas que a integran, que contribuirán ao desenvolvemento do módulo profesional, xunto coa secuencia e o tempo asignado para o
desenvolvemento de cada unha

U.D. Descrición Peso (%)Duración (sesións)Título

1 Mercado, sistemas de venda, planificación e análise e estratexias de venda.O mercado e os sistemas de venda. 30 11

2 Análise da xestión comercial. 18 10
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U.D. Descrición Peso (%)Duración (sesións)Título

3 Elaboración do plan de vendas e argumentarios.Argumentario de vendas e plan de
vendas. 15 15

4 Métodos de venda, venda persoal, fases do proceso de venda.Xestión e proceso de venda do produto
e servizo. 16 18

5 Deseño do proceso de negociación dunha operación comercial.O proceso de negociación. 16 18

6 Xestión das relacións coa clientela.Xestión de reclamacións e queixas e
fidelización. 16 16

7 Elaboración de contratos.Contratos de compra-venda e servizos. 15 12

4. Por cada unidade didáctica

4.1.a) Identificación da unidade didáctica

N.º Título da UD Duración

1 O mercado e os sistemas de venda. 30

4.1.b) Resultados de aprendizaxe do currículo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do currículo Completo

RA1 - Obtén a información necesaria para definir estratexias comerciais e elaborar o plan de vendas, organizando os datos recollidos desde calquera dos sistemas de información dispoñibles SI

4.1.d) Criterios de avaliación que se aplicarán para a verificación da consecución dos obxectivos por parte do alumnado

Criterios de avaliación

CA1.1 Identificáronse as fontes de datos internas e externas que proporcionan información útil para a definición das estratexias comerciais da empresa

CA1.2 Elaboráronse os patróns que vaian utilizar os membros do equipo de vendas para a recollida de información relativa á actividade comercial da empresa

CA1.3 Organizouse a información do SIM, do briefing do produto ou servizo, da rede de vendas e da aplicación de xestión das relacións coa clientela (CRM)

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

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

CA1.6 Organizouse a información obtida da clientela e da rede de vendas, utilizando a ferramenta informática dispoñible e garantindo a confidencialidade e a protección de datos

CA1.7 Confeccionáronse os ficheiros mestres de clientela real e potencial, cos datos máis salientables de cada persoa, utilizando a aplicación informática axeitada

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

 CA1.9 Elaborouse a documentación necesaria e requerida para a realización dun PLAN DE VENDAS

 0CA1.10 Respectáronse ás persoas nas súas diferenzas e a un/unha mesmo/a e incorporouse a perspectiva de xénero en todas as intervencións.

4.1.e) Contidos

Contidos

 Fontes de información internas e externas.

 Información sobre o mercado, o contorno e a competencia.

 Información sobre a empresa e as actividades comerciais.

 Información salientable sobre o produto, servizo ou gama de produtos.

 Información sobre a actividade comercial da empresa. Sistema de vendas.

 Información obtida da clientela: procedementos de obtención.

 Información obtida dos comerciais e a rede de vendas: métodos de obtención.

 Elaboración de ficheiros de clientela actual e potencial.

 Actualización e mantemento de bases de datos da clientela.

4.2.a) Identificación da unidade didáctica

N.º Título da UD Duración

2 Análise da xestión comercial. 18
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4.2.b) Resultados de aprendizaxe do currículo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do currículo Completo

RA2 - Identifica novas oportunidades de negocio que contribúan a mellorar a xestión comercial da empresa, aplicando os procedementos e as técnicas de análise axeitadas SI

RA3 - Xestiona a información necesaria para garantir a dispoñibilidade de produtos e a prestación de servizos que se requira para executar o plan de vendas, aplicando os criterios e os procedementos establecidos SI

4.2.d) Criterios de avaliación que se aplicarán para a verificación da consecución dos obxectivos por parte do alumnado

Criterios de avaliación

CA2.1 Consultáronse as fontes de información comercial en liña e offline dispoñibles para obter datos relativos á imaxe corporativa da empresa, ao volume de vendas e ao produto ou a gama de produtos que comercializa

CA2.2 Analizouse a evolución das vendas por zonas, clientela ou segmentos de mercado, produtos, marcas ou liñas 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 Identificáronse os puntos fortes e débiles do plan de actuación coa clientela, en función das características desta, do potencial de compra e dos pedidos realizados

CA2.5 Comparouse a oferta e a demanda de produtos para determinar o grao de saturación do mercado, a existencia de produtos substitutivos e as innovacións tecnolóxicas no sector

CA2.6 Realizouse unha análise comparativa das características e as utilidades dos produtos, e das accións comerciais, publicitarias e promocionais desenvolvidas, tanto pola empresa como pola competencia

CA2.7 Analizáronse as oportunidades de mercado da empresa, aplicando técnicas de análise axeitadas, co fin de identificar novos nichos de mercado

CA2.8 Detectáronse 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 á marca e a capacidade de
diferenciación do produto

 CA2.9 Elaborouse a documentación necesaria e requerida para a realización dun PLAN DE VENDAS.

 0CA2.10 Respectáronse ás persoas nas súas diferenzas e a un/unha mesmo/a e incorporouse a perspectiva de xénero en todas as intervencións.

CA3.1 Calculouse a cantidade de produtos e/ou folletos de servizos necesarios no punto de venda para garantir un nivel óptimo de cobertura, tendo en conta o orzamento, o índice de rotación dos produtos e o espazo dispoñible

CA3.2 Formulouse a solicitude de produtos e recursos necesarios para a prestación do servizo, asegurando a dispoñibilidade de produtos e as existencias de seguridade que garantan a satisfacción da clientela

CA3.3 Realizouse o control periódico de existencias de produtos no establecemento, en función dos recursos dispoñibles e segundo o procedemento establecido
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Criterios de avaliación

CA3.4 Valoráronse as existencias de produtos dispoñibles, aplicando os criterios establecidos, de xeito que a información obtida sirva como indicador para a xestión comercial das vendas

CA3.5 Detectáronse desaxustes entre o inventario contable de produtos e o real, analizáronse as causas e o valor da perda descoñecida, e propuxéronse accións que reduzan os desaxustes dentro do plan de vendas

CA3.6 Valorouse o custo da posible rotura de existencias, a rotación e a estacionalidade das vendas, entre outros, co fin de lograr a satisfacción e a fidelización da clientela

CA3.7 Valorouse a capacidade de prestación do servizo en función dos recursos dispoñibles, para garantir a calidade do servizo prestado, utilizando a aplicación de xestión axeitada

 CA3.8 Elaborouse a documentación necesaria e requerida para a realización dun PLAN DE VENDAS.

 CA3.9 Respectáronse ás persoas nas súas diferenzas e a un/unha mesmo/a e incorporouse a perspectiva de xénero en todas as intervencións.

4.2.e) Contidos

Contidos

 Análise da evolución das vendas: por zonas xeográficas, por tipo de clientela, por segmentos de mercado, e por produtos, marcas ou liñas de produtos.

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

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

 Comparación da oferta e a demanda de produtos.

 Análise da estrutura do mercado: mercado actual e potencial.

 Análise das oportunidades de mercado: análise interna e externa; análise de debilidades, ameazas, fortalezas e oportunidades (DAFO), e análise do ciclo de vida do produto. Mapas de colocación do produto.

 Análise dos segmentos de mercado atractivos para a empresa. Perfil da clientela real e potencial. Tipoloxía da clientela.

 Estratexias comerciais de produto segundo distintos criterios.

 Cálculo da cantidade de produtos e/ou folletos de servizos necesarios no establecemento para garantir un índice de cobertura óptimo. Determinación cuantitativa do mercado.

 Solicitude de produtos e recursos necesarios para a prestación do servizo, para asegurar a dispoñibilidade de produtos e a satisfacción da clientela.

 Control periódico de existencias de produtos en función dos recursos dispoñibles e segundo o procedemento establecido.

 Desaxustes entre o inventario contable de produtos e o real.
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Contidos

 Cálculo do custo da rotura de existencias, a rotación e a estacionalidade das vendas.

 Capacidade de prestación do servizo en función dos recursos dispoñibles, para garantir a calidade do servizo prestado.

4.3.a) Identificación da unidade didáctica

N.º Título da UD Duración

3 Argumentario de vendas e plan de vendas. 15

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

Resultado de aprendizaxe do currículo Completo

RA1 - Elabora o plan e o argumentario de vendas do produto, realizando propostas que contribúan a mellorar a colocación do produto no mercado, a fidelización da clientela e o incremento das vendas SI

4.3.d) Criterios de avaliación que se aplicarán para a verificación da consecución dos obxectivos por parte do alumnado

Criterios de avaliación

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, incluíndo os puntos fortes e débiles do produto, resaltando as súas vantaxes respecto aos da competencia, presentando as solucións aos problemas da clientela e propondo as técnicas de venda axeitadas

CA1.3 Prevíronse as posibles obxeccións da clientela e definíronse as técnicas e os argumentos axeitados para a súa refutación

CA1.4 Utilizáronse as obxeccións e as suxestións da clientela como elemento de retroalimentación para realizar propostas de mellora de certos aspectos do produto e/ou do argumentario de vendas

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

CA1.6 Elaborouse o plan de vendas onde se recollan os obxectivos, os recursos necesarios e as liñas de actuación comercial, de acordo cos procedementos e o argumentario de vendas establecidos, utilizando a aplicación informática axeitada

CA1.7 Elaborouse o programa de vendas propio do persoal vendedor, adaptando o argumentario de vendas e o plan de acción comercial ás características, ás necesidades e ao potencial de compra de cada persoa, de acordo cos obxectivos establecidos pola empresa

CA1.8 Confeccionouse o argumentario de vendas en liña e o tratamento das obxeccións, de acordo co plan de comercio electrónico da empresa e respectando a normativa legal sobre comercialización e a publicidade en liña

- 9 -



ANEXO XIII
MODELO DE PROGRAMACIÓN DE MÓDULOS PROFESIONAIS

Criterios de avaliación

 CA1.9 Elaborouse a documentación necesaria e requerida para a realización dun PLAN DE VENDAS.

 0CA1.10 Respectáronse ás persoas nas súas diferenzas e a un/unha mesmo/a e incorporouse a perspectiva de xénero en todas as intervencións.

4.3.e) Contidos

Contidos

 Argumentario de vendas: obxectivos, contido e estrutura.

 Tipos de argumentos: racionais e emocionais.

 Descrición do produto: utilidades, especificacións técnicas, prezo e servizo.

 Inventario de fortalezas e debilidades do produto ou servizo.

 Elaboración do argumentario de vendas segundo tipos de produtos, tipoloxía da clientela e tipo de canles de distribución e comercialización.

 Técnicas de venda: modelo de atención, interese, desexo e acción (AIDA); método de situación, problema, implicación e necesidade (SPIN); e sistema de adestramento Zelev Noel.

 Técnicas e argumentos para refutar as posibles obxeccións da clientela.

 Elaboración do plan de vendas de acordo co plan de márketing.

 Elaboración do programa de vendas e as liñas propias de actuación comercial.

4.4.a) Identificación da unidade didáctica

N.º Título da UD Duración

4 Xestión e proceso de venda do produto e servizo. 16

4.4.b) Resultados de aprendizaxe do currículo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do currículo Completo

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 actuación establecidas pola empresa SI
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4.4.d) Criterios de avaliación que se aplicarán para a verificación da consecución dos obxectivos por parte do alumnado

Criterios de avaliación

CA2.1 Identificáronse as fases do proceso de venda dun produto ou servizo e as accións que cumpra desenvolver, en función da forma de venda e das características da clientela

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

CA2.3 Utilizáronse as técnicas de comunicación habituais (correo, teléfono, correo electrónico, etc.) para contactar coa clientela, enviar información e concertar a entrevista de vendas

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

CA2.5 Realizouse a presentación do produto ou servizo, resaltando as súas calidades, diferenciándoo dos da competencia mediante os argumentos oportunos e utilizando a aplicación informática axeitada

CA2.6 Utilizáronse técnicas de venda para acordar coa clientela determinados aspectos da operación, dentro dos límites de actuación establecidos

CA2.7 Tratáronse con asertividade as obxeccións da clientela mediante os argumentos e as técnicas de refutación axeitadas

CA2.8 Pechouse a venda do produto ou servizo aplicando técnicas de pechamento axeitadas e prestando especial atención á comunicación non verbal

CA2.9 Elaborouse a documentación xerada na venda e realizáronse tarefas de arquivamento manual e informático

 0CA2.10 Elaborouse a documentación necesaria e requerida para a realización dun PLAN DE VENDAS.

  CA2.11 Respectáronse ás persoas nas súas diferenzas e a un/unha mesmo/a e incorporouse a perspectiva de xénero en todas as intervencións.

4.4.e) Contidos

Contidos

 Métodos ou formas de venda: tradicional, autoservizo, sen tenda, en liña, etc.

 0Desenvolvemento da entrevista e pechamento da venda. Técnicas de venda. Vendas adicionais.

  Venda complexa e xestión das grandes contas.

  Venda electrónica, telefónica e a grupos.
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Contidos

  Seguimento da venda.

  Cobramento da venda.

  Documentación xerada na venda. Confección e arquivamento de documentos.

 Venda persoal: función do/a vendedor/ora.

 Comunicación nas relacións comerciais: información e comunicación.

 Proceso de comunicación: elementos. Dificultades na comunicación.

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

 Comunicación verbal (normas para falar en público), telefónica (uso das novas tecnoloxías), escrita e non verbal.

 Proceso de venda: fases.

 Métodos de prospección e procura de clientela.

 Preparación da venda: concertación e preparación da visita.

4.5.a) Identificación da unidade didáctica

N.º Título da UD Duración

5 O proceso de negociación. 16

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

Resultado de aprendizaxe do currículo Completo

RA3 - Deseña o proceso de negociación das condicións dunha operación comercial, aplicando técnicas de negociación para alcanzar un acordo co/coa cliente/a ou provedor/ora, dentro dos límites establecidos pola empresa SI

4.5.d) Criterios de avaliación que se aplicarán para a verificación da consecución dos obxectivos por parte do alumnado

Criterios de avaliación

CA3.1 Analizouse a negociación como alternativa na toma de decisións, considerando a necesidade de negociar determinados aspectos das operacións de compravenda
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Criterios de avaliación

CA3.2 Analizáronse as variables que inciden nun proceso de negociación, como son o contorno, os obxectivos, o tempo, a información da outra parte, a relación de poder entre as partes e os límites da negociación

CA3.3 Caracterizáronse os estilos de negociación, analizando as súas vantaxes e os seus inconvenientes en cada caso

CA3.4 Identificáronse as etapas básicas dun proceso de negociación comercial e as accións que cumpra desenvolver en cada fase

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

CA3.6 Negociáronse as condicións dunha operación de compravenda cun/cunha suposto/a cliente/a, aplicando as técnicas de negociación axeitadas dentro dos límites previamente fixados

CA3.7 Aplicáronse diversas tácticas de negociación en situacións supostas, con obxecto de alcanzar un acordo favorable para a empresa, dentro das marxes e dos límites establecidos

 CA3.8 Elaborouse a documentación necesaria e requerida para a realización dun PLAN DE VENDAS.

 CA3.9 Respectáronse ás persoas nas súas diferenzas e a un/unha mesmo/a e incorporouse a perspectiva de xénero en todas as intervencións.

4.5.e) Contidos

Contidos

 Negociación nas relacións comerciais.

 0Pacto ou acordo.

  Seguimento da negociación.

  Estratexia e tácticas de negociación.

 Negociación como alternativa na toma de decisións.

 Variables básicas da negociación: contorno, obxectivos, tempo, información, límites da negociación e relación de poder entre as partes.

 Estilos de negociar: actitudes dura-agresiva, sumisa-servicial e de cooperación e diálogo.

 Calidades das persoas boas negociadoras.

 Regras para obter o éxito na negociación.

 Fases dun proceso de negociación.
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Contidos

 Preparación da negociación.

 Desenvolvemento da negociación.

4.6.a) Identificación da unidade didáctica

N.º Título da UD Duración

6 Xestión de reclamacións e queixas e fidelización. 16

4.6.b) Resultados de aprendizaxe do currículo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do currículo Completo

RA5 - Planifica a xestión das relacións coa clientela, organizando o servizo de atención posvenda, de acordo cos criterios e os procedementos establecidos pola empresa SI

4.6.d) Criterios de avaliación que se aplicarán para a verificación da consecución dos obxectivos por parte do alumnado

Criterios de avaliación

CA5.1 Identificáronse as situacións comerciais que requiran un seguimento posvenda e as accións necesarias para o levar a cabo

CA5.2 Caracterizáronse os servizos posvenda e de atención á clientela que cumpra levar a cabo para manter a relación coa clientela e garantir a súa plena satisfacción

CA5.3 Describíronse os criterios e os procedementos que haxa que utilizar para realizar un control de calidade dos servizos posvenda e de atención á clientela

CA5.4 Identificáronse os tipos e a natureza dos conflitos, das queixas e das reclamacións que poidan xurdir no proceso de venda dun produto ou servizo

CA5.5 Describiuse o procedemento e a documentación necesaria en caso de incidencia, desde que se teña constancia dela ata a actuación da persoa responsable da súa resolución

CA5.6 Identificáronse os procedementos e as técnicas aplicables para resolver as queixas e as reclamacións da clientela

CA5.7 Seleccionouse a clientela susceptible de formar parte dun programa de fidelización, en función dos criterios comerciais e da información dispoñible na empresa, utilizando, de ser o caso, a ferramenta de xestión das relacións coa clientela (CRM)

CA5.8 Elaborouse o plan de fidelización da clientela, utilizando a aplicación informática dispoñible
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Criterios de avaliación

 CA5.9 Elaborouse a documentación necesaria e requerida para a realización dun PLAN DE VENDAS.

 0CA5.10 Respectáronse ás persoas nas súas diferenzas e a un/unha mesmo/a e incorporouse a perspectiva de xénero en todas as intervencións.

4.6.e) Contidos

Contidos

 Seguimento da venda e atención á clientela.

 0Programas de fidelización.

  Aplicacións informáticas de xestión das relacións coa clientela (CRM).

 Servizo posvenda.

 Servizo de información e de atención á clientela, e ás persoas consumidoras e usuarias.

 Normativa en materia de protección das persoas consumidoras e usuarias.

 Xestión de queixas e reclamacións da clientela.

 Márketing relacional e de relación coa clientela.

 Xestión das relacións coa clientela.

 Control de calidade do servizo de atención e información á clientela, e ás persoas consumidoras e usuarias.

 Estratexias e técnicas de fidelización da clientela.

4.7.a) Identificación da unidade didáctica

N.º Título da UD Duración

7 Contratos de compra-venda e servizos. 15
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4.7.b) Resultados de aprendizaxe do currículo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do currículo Completo

RA4 - Elabora contratos de compravenda e outros afíns, que recollan os acordos adoptados no proceso de venda e negociación SI

4.7.d) Criterios de avaliación que se aplicarán para a verificación da consecución dos obxectivos por parte do alumnado

Criterios de avaliación

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

CA4.2 Caracterizouse o contrato de compravenda, os elementos que interveñen, os dereitos e as obrigas das partes, a súa estrutura e o seu contido, analizando as cláusulas habituais que se inclúen 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 Analizáronse 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 súa formalización

CA4.6 Caracterizouse o contrato de venda en consignación, analizando supostos en que proceda a súa formalización

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

CA4.8 Analizáronse 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 resolución de conflitos e incumprimentos de contrato

 0CA4.10 Elaborouse a documentación necesaria e requerida para a realización dun PLAN DE VENDAS.

  CA4.11 Respectáronse ás persoas nas súas diferenzas e a un/unha mesmo/a e incorporouse a perspectiva de xénero en todas as intervencións.

4.7.e) Contidos

Contidos

 Contratos: características, requisitos básicos 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.

  Resolución de conflitos por incumprimento do contrato: vías xudicial e arbitral.

 Contrato de compravenda: características, requisitos e elementos.

 Normas que regulan a compravenda: compravenda civil e mercantil.

 Formación do contrato de compravenda: oferta e aceptación da oferta.

 Obrigas das partes vendedora e compradora.

 Cláusulas xerais dun contrato de compravenda.

 Contrato de compravenda a prazos.

 Contrato de subministración.

 Contrato estimatorio ou de vendas en consignación.

5. Mínimos exixibles para alcanzar a avaliación positiva e os criterios de cualificación

1. MÍNIMOS EXIXIBLES:

Aqueles especificados no curriculo e segundo a temporalización aparece nesta programación nos apartados 3 e 4.

2.CRITERIOS DE CUALIFICACIÓN:

2.1. CUALIFICACIONS PARCIAIS

Para superar positivamente o módulo profesional, aplicaranse os seguintes criterios de cualificación:

*Realización de probas obxectivas de coñecemento tipo exame sobre o contidos teóricos, prácticos ou teórico-prácticos. Terá una parte tipo test e outra de resolución de exercicios. Estas probas serán puntuadas

entre 0 e 10 puntos (pódense facer unha ou máis probas en cada trimestre). Será necesario acadar unha nota media mínima de cinco puntos. A nota final poderarase un 50% na nota da avaliación parcial.
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*Realización de traballos e actividades prácticas para entregar e/ou presentar na aula. Estas probas valoraranse ente 0 e 10 puntos. Puntuarán cero aquelas actividades que sexan plaxio ou copia de calquera tipo de

procedencia (internet, outros compañeiros/as...) , así como as entregadas fóra de prazo. A nota media obtida das actividades ou tarefas feitas na aula ponderarase cun 30% na cualificación da avaliación parcial.

Ademais o alumno fará un proxecto individual ou en grupo (a determinar polo profesor) que expondrá na clase e será valorado mediante unha rúbrica tanto polo contido como pola presentación e a exposición cunha

nota de 0 a 10 que será ponderada na avalaciación cun 20%.

2.2 PERDIDA DO DEREITO A AVALAICIÖN CONTINUA

O alumnado recibirá un apercibimento cando as ausencias sen xustificar superen o 6% das sesións anuais do módulo e unha notificación con a périda do dereito a avaliación continua cando supere o 10% de faltas

de asistencia non xustificadas.

So serán xustificables as faltas de asistencia polas seguintes causas:

- Conciliación da vida familiar e laboral

- Consulta e revisións médicas

- Deber inescusable de carácter público ou persoal

- Enfermidade xustificada documentalmente

- Exames oficiais e de permiso de condución

- Exames prenatais e técnicas de preparación ó parto

- Falecemento, accidente, enfermidade grave, hospitalización ou intervención quirúrxica dun familiar ata segundo grao.

- Contratación laboral

No seu caso para á súa xustificación deberá presentarse o documento correspondente acredite a causa ao titor ou titora  nun prazo máximo de tres días dende a incorporación do alumno ás clases.

DOCUMENTOS XUSTIFICATIVOS:

o Contrato de traballo

o Fotocopia cotexada do libro de familia

o Certificado de defunción

o Documento que acredite a hospitalización ou a intervención cirúrxica 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 á proba de aptitude, exame final ou proba de acceso ou ingreso á función pública en que figure o lugar, a data e o centro de realización.

o Documento xustificativo da necesidade de realización das revisións médicas dentro da xornada laboral, debidamente dilixenciado.

o Documento acreditativo das limitacións que lles impiden ir sós ou de que non poden valerse por si mesmos (acompañamento ás revisións médicas)

o Orixinal ou copia cotexada da citación ou convocatoria do órgano xudicial, administrativo, órgano de goberno ou comisión dependente deles ou calquera outro órgano oficial

o Documento acreditativo de ter a condición de elixible no proceso electoral ou de formar parte dunha mesa electoral

o Documento que acredite a asistencia dos deportistas de alto nivel ás competicións de carácter internacional, así como as concentracións preparatorias destas.
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No caso de inasistencia á clase de forma xustificada durante un período superior a 15 días lectivos continuados, para a avaliación do alumnado realizarase unha única proba teórico práctica cos contidos da

avaliación parcial correspondente que deberá superar cunha nota mínima de cinco sobre dez para obter a avaliación positiva do módulo. Porén non se terán en conta outros criterios de avaliación.

No caso de ausencia a clase non xustificada nen xustificable o titor tramitara de oficio a baixa definitiva.

2.3 CUALIFICACIÓN FINAL

A nota final do módulo será a media aritmetica das evaluacións parciais.

Os alumnos non superen algunha das avaliacións parciais terán dereito a unha proba extraordinaria en xuño dos trimestres non superados.É necesario acadar unha nota mínima de 5 puntos sobre 10 para obter a

avaliación positvia final do módulo tal e como se especifica no procedemento de recuperación.

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

As actividades de recuperación concretaranse para cada alumno ou alumna tomando como referencia os resultados de aprendizaxe, os criterios de avaliación, os obxectivos e os contidos do módulo non adquiridos,

terán un carácter global e individualizado e incluirán as modificacións metodolóxicas pertinentes para facilitar que a alumna ou alumno poida acadar os niveis mínimos esixidos.

No suposto de que as medidas postas en marcha previamente fosen insuficientes e algún alumno ou algunha alumna non superase o módulo profesional. faranse actividades e probas de recuperación no período

previsto a tal fin pola normativa vixente.

 Estas actividades concrétanse para cada alumna ou alumno tomando como referencia os obxectivos xerais do módulo e os contidos non adquiridos e inclúen as modificacións metodolóxicas pertinentes para

facilitarlles podan acadar os mínimos esixidos.

Avaliación parcial: Durante o período ordinario, para a recuperación de cada avaliación non superada, programaránse actividades e traballos de forma personalizada que permitan ó alumno/a adquirir capacidades e

destrezas non acadadas e para cumprir cos mínimos esixidos.

O/A alumno/a que non supere una avaliación parcial, poderá presentarse os exames de recuperación fixados polo profesor que abarquen os contidos mínimos das probas que non teña superadas. Si, a pesar do

proceso de recuperación, algún alumno/a non superase algunha avaliación, terá dereito a una avaliación final ordinaria que englobe os contidos mínimos das avaliacións que teña suspensas. Consideraráse

recuperada a avaliación cando a nota sexa igual a 5.

Avaliación final ordinaria: . Si, a pesar do proceso de recuperación das avaliacións parciais, algún alumno/a non supera as avaliacións suspensas realizará actividades de recuperación para preparar aquelas partes

que non teña superadas.

No caso do alumnado que non poida acceder á Formación en Centros de Traballo (FCT) no periodo ordinario por non ter superado o módulo profesional, poderá recuperalo neste mesmo periodo. Para este fin,

seralle asignada unha serie de actividades de recuperación, con indicación expresa da data final en que será avaliado  oportunas. A realización de actividades de reforzo terá carácter continuo co fin de que o
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alumnado acade os niveis mínimos esixibles.

A nota final do alumno/a será a nota media das avaliacións parciais

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

O sistema extraordinario de avaliación para o alumnado que teña perdido o dereito á avaliación continua para o módulo establécese tendo en conta que: o número de horas do módulo é de 105 horas e a cantidade

de faltas de asistencia permitidas para ter dereito á avaliación continua é de 11 horas como ven establecido na Orde do 12 de xullo de 2011 pola que se regulan o desenvolvemento, a avaliación e a acreditación

académica. do alumnado das ensinanzas de formación profesional inicial no seu artigo 25.3: «O número de faltas que implica a perda do dereito á avaliación continua nun determinado módulo será do 10% respecto

da súa duración total. Para os efectos de determinación da perda do dereito á avaliación

continua, o profesorado valorará as circunstancias persoais e laborais do alumno ou a alumna na xustificación desas faltas, cuxa aceptación será acorde co establecido no correspondente regulamento de réxime

interior do centro».

Para determinar a perda do dereito á avaliación continua, o profesorado valorará as circunstancias persoais e laborais do alumno ou a alumna na xustificación desas faltas.

Tal e como indica a lexislación vixente o alumnado que perdese o dereito á avaliación continua nun determinado módulo terá dereito a unha proba final extraordinaria previa á avaliación final de módulos

correspondente, de acordo co establecido no artigo 25.5 da Orde do 12 de xullo de 2011.

A perda deste dereito supón que se pode seguir asistindo á aula pero haberá que realizar unha avaliación extraordinaria, á que tamén se poden presentar aqueles alumnos que estean pendentes de avaliación

positiva.

Polo tanto e en aplicación tamén dos artigos 25.2 e 25.5 da Orde do 12 de xullo de 2011 pola que se regulan o desenvolvemento, a avaliación e a acreditación académica do alumnado das ensinanzas de formación

profesional inicial, a avaliación ten un carácter continuo pero o alumnado que perda o dereito á avaliación continua na modalidade presencial terá dereito a realizar unha proba extraordinaria de avaliación previa á

avaliación final de módulos correspondentes

Diseñaráse una proba de recuperación para aqueles/as alumnos/as que non acadaron os obxectivos polo método ordinario. Proba de recuperación que constará de Glosario, preguntas tipo test, preguntas de

resposta breve e 2 supostos prácticos. A nota final expresarase numéricamente, entre 1 e 10, sen decimais e se considerará superada cando sexa igual ou superior a cinco.

7. Procedemento sobre o seguimento da programación e a avaliación da propia práctica docente

A autoavaliación da propia competencia docente e dos seus métodos de ensinanza-aprendizaxe é un dos procedementos máis importantes da actividade docente. Determinará en que medida as actividades,

metodoloxía, recursos... son axeitados para lograr os obxectivos fixados. Avaliarase coma un proceso continuo ao longo de todo o curso.

A maiores a orde de avaliación (Orde do 12 de xullo de 2011) no seu artigo 23.5 sinala que cada departamento da familia profesional correspondente realizará cunha frecuencia mínima mensual o seguimento das

programacións de cada módulo, indicando grado de cumprimento e xustificación razoada no caso de desviacións.
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8. Medidas de atención á diversidade

8.a) Procedemento para a realización da avaliación inicial

A avaliación inicial constitúe un dos momentos esenciais para extraer información 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 avaliación e a acreditación académica do alumnado das ensinanzas de formación profesional: ao

comezo das actividades do curso académico, segundo a artigo 28, o equipo docente realizará unha sesión de avaliación inicial do alumnado, que terá por obxecto coñecer as características e a formación previa de

cada alumno e de cada alumna, así como as súas capacidades. Así mesmo, deberá servir para orientar e situar o alumnado en relación co perfil profesional correspondente.

Realizaráse unha avaliación inicial ou preavaliación, na que se terán en conta.

* Expediente da/o alumna/o.

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

* Indagar acerca de coñecementos básicos que o alumno poidera ter en relación cos contidos deste módulo.

* Detectar se existe algunha dificultade no alumnado que impida o normal seguemento do módulo, requerindo, para elo os informes pertinentes.

Nesta sesión, a profesor que se encarga da titoría dará a información dispoñible sobre as características xerais do grupo ou sobre as

circunstancias especificamente académicas ou persoais, con incidencia educativa, de cantos alumnos e alumnas o compoñan. Esta información

poderá proceder, entre outras:

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

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

c) Do alumnado matriculado sen titulación académica de acceso.

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

e) Da experiencia profesional previa.

f) Da matrícula condicional do alumnado estranxeiro.

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

O tratado na sesión de avaliación inicial e os acordos que adopte o equipo docente nela recolleranse nunha acta, da cal se entregará copia na xefatura de estudos, incluíndo especialmente aqueles que teñan que ver

con aspectos de flexibilización na duración das ensinanzas, segundo se desenvolve no artigo 16 desta orde. Esta avaliación inicial en ningún caso comportará cualificación para o alumnado. En consecuencia,

dedicaranse os primeiros días de clase á observación 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 sesión de avaliación inicial.

Se a avaliación inicial do alumnado indica que no grupo hai alumnado con necesidades específicas de apoio educativo adaptaranse aqueles aspectos do proceso de ensinanza- aprendizaxe susceptibles de

modificación (metodoloxía, recursos, espazos, tempos, modalidade de avaliación) que permitan ao alumnado a adquisición dos resultados de aprendizaxe do módulo, requisito imprescindible para a superación do

mesmo. Como toma de contacto co alumnado do ciclo realizarase unha avaliación inicial do módulo que sirva de base para coñecer o nivel de coñecementos en relación aos contidos. Ademais realizarase unha

avaliación inicial de cada UD.

Empregaremos varios instrumentos que serán interpretados de modo individual ou comparativo: a observación, entrevistas, listas de control, rexistro anecdótico, cuestionarios, probas orais e escritas, revisións de

traballos.. As probas adoptarán diferentes formatos en función dos contidos e obxectivos perseguidos pero tamén porque consideramos que deben responder aos diferentes estilos cognitivos e de aprendizaxe do

alumnado así como permitirnos avaliar a súa competencia en diferentes tipos de tarefas.

En todo caso, a misión fundamental deste tipo de avaliación é introducir a retroalimentación no proceso.

A observación do alumnado e a realización de actividades nas primeiras semanas do curso é fundamental para coñecer a situación de partida do alumnado.

O obxectivo será avaliar:

-A actitude e motivación en relación ó traballo de clase e ó traballo persoal, atención ante as explicacións do profesor, preguntas propostas, participación en xeral na clase e esforzo na realización de actividades e

tarefas encomendadas, presentación en tempo e forma das mesmas, coidado do material e orden, limpeza e pulcritude no caderno de traballo do Módulo.

-Asistencia e comportamento.

-Coñecementos e formación anteriores.

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

O concepto de «necesidade específica de apoio educativo» (NEAE) entra no ámbito da educación coa LOE en substitución ao termo «necesidades educativas especiais» (NEE) que utilizaba a LOXSE nun sentido

máis xeral. A LOE de ne no seu artigo 71.2 o alumnado con NEAE a aquel «que presenta necesidades educativas especiais, por dificultades específicas de aprendizaxe, polas súas altas capacidades intelectuais,

por terse incorporado tarde ao sistema educativo, ou por condicións 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 Márketing (Logse)

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

c) Alumnado que procede doutros estudos.

d) Alumnos que proceden do ámbito laboral.

Lei orgánica 8/2013, do 9 de decembro, para a mellora da calidade educativa indica no seu artigo 57 que: «1. As administracións educativas disporán os medios necesarios para que todo o alumnado alcance o

máximo desenvolvemento persoal, intelectual, social e emocional, así como os obxectivos establecidos con carácter xeral na presente lei. As administracións educativas poderán establecer plans de centros
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prioritarios para apoiar especialmente os centros que escolaricen alumnado en situación de desvantaxe social.

2. Corresponde ás administracións educativas asegurar os recursos necesarios para que os alumnos e alumnas que requiran unha atención educativa diferente á ordinaria, por presentar necesidades educativas

especiais, por dificultades específicas de aprendizaxe, TDAH, polas súas altas capacidades intelectuais, por se ter incorporado tarde ao sistema educativo, ou por condicións persoais ou de historia escolar, poidan

alcanzar o máximo desenvolvemento posible das súas capacidades persoais e, en todo caso, os obxectivos establecidos con carácter xeral para todo o alumnado.».

Sinala tamén que se establecerán os recursos precisos para identificalas e que a atención integral iniciarase dende no momento en que a necesidade sexa identificada e que se rexerá polos principios de

normalización e inclusión. O uso deste termo evita a connotación negativa dalgúns termos utilizados na educación con anterioridade e as implicacións que levaban a clasificación dNa nosa comunidade autónoma, o

Decreto 229/2011, do 7 de decembro, é o que regula a atención á diversidade do alumnado, dentro da que se

inclúe a atención ao alumnado con necesidade específica de apoio educativo.

A diversidade forma parte das características 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 psicolóxico e madurez, distintas motivacións 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 informacións recibidas polo resto do profesorado, teño en conta a diversidade e as NEAE do meu alumnado á hora de programar tal e como queda

expresado nas liñas xerais da metodoloxía e unha vez avaliado e á vista do alumnado reformo aqueles aspectos que sexan necesarios xa que a programación é un documento vivo en todo o proceso de ensinanza

aprendizaxe.

O sistema educativo actual a través da variada oferta da FP e da súa optatividade dá resposta á diversidade e ademais conta con outras medidas específicas de atención á NEAE que levo a cabo en estreita

colaboración co Departamento de Información e Orientación Profesional do centro como: facer un seguimento do proceso de ensinanza-aprendizaxe, que a intervención educativa sexa o máis individualizada posible,

xa que partimos do principio de que todos somos diferentes, que permita detectar as dificultades que presentadas e tratalas particularmente con titorías e adaptando a metodoloxía e a resposta educativa ás

peculiaridades do centro e do propio alumnado, sendo flexible á hora de marcar os diversos

ritmos de traballo do alumnado...

Para as adaptacións que supoñen axustes ou modificacións sinxelas do programa englóbanse no concepto de reforzo educativo, que é o conxunto de medidas ordinarias de atención á diversidade que afecta a

elementos non prescritivos do currículo: aos xeitos e instrumentos de avaliación, á temporalización, á organización da aula, aos agrupamentos do alumnado... en xeral a todas as cuestións que pertencen ao ámbito

da metodoloxía e as adaptacións de acceso ao currículo que supoñen a provisión de recursos e medios técnicos específicos.

Entendo como reforzo educativo o conxunto de medidas educativas deseñadas polo profesorado dirixidas a axudar ao alumnado nas súas dificultades escolares ordinarias.

Entre as medidas que se poden establecer nesta programación destaco:

-Establecer claramente os criterios mínimos a conseguir.

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

-Favorecer a colocación do alumnado no lugar máis adecuado ás súas características.

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

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

-Buscar materiais alternativos acordes coas necesidades do/a alumno/a.
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-Promover a aprendizaxe cooperativa e a axuda entre iguais, facilitando a constitución de grupos heteroxéneos que perseguen un mesmo obxectivo desde a premisa de que para conseguilo é imprescindible a

participación de todas as persoas do grupo.

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

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

En calquera caso, as medidas deberán de ser individualizadas e polo tanto adaptadas ás necesidades concretas de cada caso, polo que despois da avaliación inicial ou en calquera momento do curso no que se

detecte unha dificultade se porán en marcha os preceptivos mecanismos de reforzo, ou de ser o caso, solicitarase a axuda do equipo educativo e do departamento de información e orientación profesional por se

fose necesario dar un paso máis na concreción das medidas.

Contémplase a atención 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 ordenación xeral da formación profesional do sistema educativo

de Galicia, aténdese á flexibilización modular de ciclos formativos: «O alumnado con necesidades educativas especiais poderá ser autorizado, cando as necesidades de apoio específico así o xustifiquen, para cursar

os ciclos formativos en réxime ordinario de xeito fragmentado por módulos, cunha temporalización distinta á establecida con carácter xeral e a garantir a accesibilidade universal ás ensinanzas de formación

profesional».

O carácter continuo da avaliación debe permitir, a detección precoz das posibles dificultades na adquisición dos contidos por parte do alumnado e, en consecuencia, promover a identificación dos aspectos do

proceso que provocan estas dificultades e a adopción das medidas oportunas. No caso en que non sexa posible que garantir a consecución efectiva os resultados da aprendizaxe, o equipo docente poderá propoñer

a través do Departamento de Información e Orientación Profesional, a solicitude de flexibilización 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 orgánica 2/2006, do 3 de maio, de educación, poderá ser autorizado, cando as necesidades de

apoio específico así o xustifiquen, para cursar os ciclos formativos en réxime ordinario de xeito fragmentado por módulos, cunha temporalización distinta á establecidacon carácter xeral.

Non podo perder de vista que a FP é educación pos-obrigatoria, polo que debo facilitar a transición á vida adulta e contribuír á consecución por parte de todo o alumnado das competencias profesionais, persoais e

sociais do ciclo.

Para posibilitar a consecución por parte do alumnado dos minímos esixibles reflexados na programación, propóñense as seguintes medidas:

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

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

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

- Seguimento do traballo diario e valoración da evolución que presenta o alumno/a con respecto a situación inicial.

Ademáis do exposto anteriormente, levaráse a cabo a:

- Realización de: mapas conceptuais, elaboración de cuestionarios e exercicios e supostos prácticos.

- Repetición das prácticas ou simulacións.
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9. Aspectos transversais

9.a) Programación da educación en valores

A Lei Orgánica 8/2013 para a mellora da calidade educativa incorpora as competencias básicas ao currículo, como un dos seus elementos máis salientables e unha forma de achegar o sistema educativo ás

esixencias internacionais. O profesorado, sexa do módulo que sexa, debe contribuír de xeito directo á promoción da educación en valores axeitados para a creación e o mantemento dunha sociedade liberal,

intercultural e multiconfesional. Estes contidos non forman parte específica de ningún decreto do currículo concreto co obxectivo de que sexan tratados en todos os ciclos formativos e módulos profesionais da FP,

respondendo así a un proxecto global de educación, asignándolle unha función social á educación.

Decido traballar de xeito implícito e explícito esta educación en valores presentándolle ao alumnado un listado de películas recomendadas por contido transversal; sen prexuízo da participación activa nas accións

que a nivel de centro se teñan programadas para a educación en valores e para as conmemoracións 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, contribuíndo á paz e á democracia e mantendo actitudes construtivas, solidarias e responsables ante os dereitos e obrigas

cidadáns. Traballo de tamén de xeito implícito esta educación no propio módulo que contén conxuntos de coñecementos e destrezas onde podemos situar estes valores no centro dos mesmos, como por exemplo o

tema da coeducación rexeitando os estereotipos e prexuízos que supoñan discriminación. Estará sempre presente, xa que implica directamente os valores de inclusión social e de respecto ás características das

persoas con diversidade funcional, con calquera enfermidade ou en situación de dependencia ou risco social. En particular, serán tamén obxecto de educación en valores para a igualdade as características das

persoas derivadas do seu xénero, idade e habilidades. Traballo esta educación a través do exemplo diario despois de observar os seus comportamentos en diferentes situacións, nunca perdo de vista estes contidos

no quefacer diario da aula, nin nas actividades programadas, aproveitando cada ocasión para facer fincapé neles: para a educación moral e cívica propicio a discusión sobre textos e lexislación con problemáticas

reais referidas aos dereitos

humanos para desenvolver unha consciencia crítica neles, para a cooperación internacional tento que participen en proxectos que impliquen actitudes de solidariedade na vida comunitaria, dentro e fóra do centro

educativo, a educación para a paz, é o valor que nos guía na convivencia diaria así como a mediación para evitar e resolver os conflitos que poidan xurdir, este valor fundamental entronca tamén cos contidos do

propio módulo profesional.

especialmente no que atinxe ao desenvolvemento de habilidades sociais.

Procurarase a resolución de problemas fomentando o diálogo baseado no respecto, e, procurando atopar solucións de consenso de xeito democrático. A educación ambiental,comprométome cun modelo de

desenvolvemento humano sostible en decisións sobre a organización da aula, empregando os recursos de xeito racional, ecolóxico; para a educación afectivo-sexual, colaboro en que obteñan autoconcepto axeitado,

Desenvolvo a afectividade nas relacións e rexeito os estereotipos, os prexuízos e a violencia en todas as súas formas, para a educación para o consumo, incúlcolles que desenvolvan unha actitude crítica ante os

modelos que se transmiten en xeral a través dos medios de comunicación, como sucede coa educación vial, e para a educación para a saúde diseñando e implementando actividades de educación para a saúde que

inclúan as medidas de prevención, hixiene e promoción da mesma fronte a COVID-19, para facer do alumnado axentes activos na mellora da saúde da comunidade educativa, segundo a o artigo 28.3, do

PROTOCOLO de adaptación 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 decídense na primeira xuntanza de equipo docente e refréndanse na primeira reunión de departamento. Ao longo do curso promoveranse diferentes actividades

complementarias e extraescolares tendentes a unha axeitada consecución dos resultados de aprendizaxe, previstos no currículo. Desenvolveranse a través de visitas a diferentes organizacións ou institucións

relacionadas co ámbito profesional do futuro técnico/a e charlas nas que participarán diferentes profesionais e asistencia a diferentes institucións, explicitadas en cada UD.

A organización deste tipo de actividades pode implicar alteracións no horario do alumnado, para poder compaxinalas co horario das institucións que se visiten e/ou persoas coas que se colabore. Para unha mellor

optimización dos recursos, organizaranse en colaboración co profesorado de todo o ciclo formativo e cos distintos Departamentos , propiciando así o contacto entre o alumnado de ambas ofertas e distintos cursos.

As liñas xerais das ACF son: visita a distintos recursos do ámbito do servizos comerciais, visitas a institucións públicas e privadas da contorna, colaboracións coas distintas actividades promovidas polo centro e

Departamento,posibilidade de contar con distintos expertos sobre contidos referidos ao módulo (por exemplo, a impartición de conferencias no centro por parte de representantes de Entidades Financeiras ou de

Seguros ou ben a asistencia ás mesmas fóra do centro,visitar o VIVEIRO de empresas situado no Polígono industrial Piadela, asistencia a a eventos como as Xornadas específicas, visitar empresas relacionadas con

este sector).

Este módulo, así mesmo, contemplará todas as visitas e colaboracións que poidan xurdir no desenvolvemento do mesmo e que poidan ser interesantes para a formación dos/as nosos/as alumnos/as.
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