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1. Identificacién da programacién

Centro educativo

Cédigo Centro Concello Apo .
académico
36013448 Manuel Antonio Vigo 2023/2024
Ciclo formativo
Codigo -
da familia Familia profesional . Cedigo dc_> Ciclo formativo Grao Réxime
. ciclo formativo
profesional
INA Industrias alimentarias CMINAO3 Elaboracion de produtos alimentarios ﬁ'glﬁg formativos de grao Réxime de proba libre
Modulo profesional e unidades formativas de menor duracion (*)
Cédigo N Sesions Horas Sesions
ome Curso . ) .
MP/UF semanais anuais anuais
MP0146 Venda e comercializacion de produtos alimentarios 2023/2024 0 70 0

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

Profesorado responsable

Profesorado asignado ao médulo FRANCISCO VAZQUEZ DURAN

Outro profesorado

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

Resultados de aprendizaxe do curriculo

RA1 - Establece os prezos dos produtos alimentarios elaborados, para o que analiza os custos e os beneficios.

RAZ2 - Aplica as técnicas de venda en relacion coas canles de comercializacion.

RAZ3 - Realiza a operacion de venda, e xustifica as fases e as variables que intervefien.

RA4 - Atende a clientela, e describe as técnicas de comunicacion empregadas.

RAS5 - Resolve queixas e reclamacions, e valora as suas implicacions na satisfaccion da clientela.

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

Criterios de avaliacion do curriculo

CA1.1 Identificaronse os tipos de custo.

CA1.2 Determinaronse as variables que intervefien no custo e no beneficio.

CA1.3 Realizouse o escandallo do produto elaborado.

CA1.4 Interpretaronse as férmulas e os conceptos de xuro, desconto e marxe comercial.

CA1.5 Fixouse o prezo dun produto cun beneficio establecido.

CA1.6 Actualizaronse os prezos a partir da variacion dos custos.

CA1.7 Identificaronse os condicionantes dos prezos de venda dos produtos alimentarios.
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Criterios de avaliacion do curriculo

CA2.1 Identificaronse os catro elementos da mercadotecnia: prezo, lugar, promocién e produto.

CA2.2 Identificaronse as caracteristicas dos produtos, a sua diferenciacion, a imaxe de marca, e o posicionamento da empresa e da competencia.

CAZ2.3 Analizaronse e caracterizaronse as principais canles de comercializacion para os produtos alimentarios.

CAZ2.4 Especificouse a documentacion necesaria da operacion de venda.

CA2.5 Recofiecéronse os sistemas de comunicacion presencial e non presencial, con aplicacion das técnicas que facilitan a empatia coa clientela.

CAZ2.6 Recofiecéronse as variables que intervefien na conduta e na motivacion da compra por parte da clientela.

CA2.7 Identificouse a tipoloxia da clientela e as suas necesidades de compra.

CAZ2.8 Adaptaronse as técnicas de venda ao medio de comunicacion empregado (presencial, teléfono, internet, television interactiva, telefonia mobil, correo postal, correo electrénico, etc.).

CA2.9 Realizouse a promocién do produto adaptada a cada medio de comunicacion.

CA3.1 Enumeraronse as fases da operacion de venda.

CA3.2 Describironse as variables que intervefien no prezo de venda.

CA3.3 Calculouse o xuro de aprazamento, as cotas de pagamento e o prezo da operacion segundo as condicidons do proceso pactado.

CA3.4 Calcularonse os descontos, o prezo de venda total e as marxes comerciais en funciéon das condiciéns de pagamento e os impostos que gravan a operacion de venda.

CA3.5 Describironse os principais tipos de contratos de compravenda no sector alimentario.

CA3.6 Identificouse e formalizouse a documentacion asociada ao cobramento e ao pagamento.

CA3.7 Describiuse o proceso de anulacion de operacions de cobramento.

CA3.8 Recorieceuse o potencial das novas tecnoloxias como elemento de consulta e apoio.

CA4.1 Describironse as variables que inflien no proceso de atencion a clientela.
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Criterios de avaliacion do curriculo

CAA4.2 Describiuse a forma e actitude na atencion e no asesoramento a clientela.

CA4.3 Explicaronse as técnicas de venda basicas para captar a atencién e espertar o interese en funcién do tipo de cliente.

CA4 .4 Seleccionaronse os argumentos axeitados ante as obxeccions formuladas pola clientela.

CA4.5 Analizaronse as estratexias para identificar a satisfaccion da clientela.

CA4.6 Describironse as técnicas que potencien o vinculo coa clientela.

CA4.7 Valorouse o potencial das novas tecnoloxias na atencion a clientela, asi como na procura de nova clientela.

CA4.8 Realizaronse conversas curtas de atencion a clientes doutros paises nos idiomas portugués, franceés, italiano e inglés.

CA5.1 Identificaronse as técnicas para prever e resolver conflitos.

CA5.2 Describironse as técnicas utilizadas para afrontar queixas e reclamacioéns da clientela.

CAb5.3 Recofieceuse o proceso que se debe seguir ante unha reclamacion.

CADb5 4 Identificaronse os elementos formais que contextualizan unha reclamacion.

CAD5.5 Identificouse a documentacion asociada as reclamacions.

CAA5.6 Analizaronse as consecuencias dunha reclamacion non resolta.

CAb5.7 Valorouse a importancia do servizo posvenda nos procesos comerciais.

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

Resultados de aprendizaxe do curriculo

RA1 - Establece os prezos dos produtos alimentarios elaborados, para o que analiza os custos e os beneficios.

-4-
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Resultados de aprendizaxe do curriculo

RAZ2 - Aplica as técnicas de venda en relacion coas canles de comercializacion.

RAZ3 - Realiza a operacién de venda, e xustifica as fases e as variables que intervefien.

RA4 - Atende a clientela, e describe as técnicas de comunicacion empregadas.

RAS5 - Resolve queixas e reclamacions, e valora as suas implicacions na satisfaccion da clientela.

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

Criterios de avaliacion do curriculo

CA1.1 Identificaronse os tipos de custo.

CA1.2 Determinaronse as variables que intervefien no custo e no beneficio.

CA1.3 Realizouse o escandallo do produto elaborado.

CA1.4 Interpretaronse as férmulas e os conceptos de xuro, desconto e marxe comercial.

CA1.5 Fixouse o prezo dun produto cun beneficio establecido.

CA1.6 Actualizaronse os prezos a partir da variacion dos custos.

CA1.7 Identificaronse os condicionantes dos prezos de venda dos produtos alimentarios.

CA2.1 Identificaronse os catro elementos da mercadotecnia: prezo, lugar, promocion e produto.

CA2.2 Identificaronse as caracteristicas dos produtos, a sua diferenciacién, a imaxe de marca, e o posicionamento da empresa e da competencia.

CAZ2.3 Analizaronse e caracterizaronse as principais canles de comercializacion para os produtos alimentarios.

CA2.4 Especificouse a documentacién necesaria da operacion de venda.

CA2.5 Recoiiecéronse os sistemas de comunicacion presencial e non presencial, con aplicacion das técnicas que facilitan a empatia coa clientela.

-5-




CONSELLERIA DE CULTURA,
EDUCACION, FORMACION B I I C I B
PROFESIONAL E UNIVERSIDADES ANEXO IlI

MODELO DE PROGRAMACION DE PROBA LIBRE DE MODULOS PROFESIONAIS

EX XUNTA
84 DE GALICIA

Criterios de avaliacion do curriculo

CAZ2.6 Recofiecéronse as variables que intervefien na conduta e na motivacion da compra por parte da clientela.

CA2.7 Identificouse a tipoloxia da clientela e as suas necesidades de compra.

CAZ2.8 Adaptaronse as técnicas de venda ao medio de comunicacion empregado (presencial, teléfono, internet, television interactiva, telefonia mobil, correo postal, correo electrénico, etc.).

CA2.9 Realizouse a promocion do produto adaptada a cada medio de comunicacion.

CA3.1 Enumeraronse as fases da operacion de venda.

CA3.2 Describironse as variables que intervefien no prezo de venda.

CA3.3 Calculouse o xuro de aprazamento, as cotas de pagamento e o prezo da operacion segundo as condiciéons do proceso pactado.

CA3.4 Calcularonse os descontos, o prezo de venda total e as marxes comerciais en funciéon das condiciéns de pagamento e os impostos que gravan a operacion de venda.

CA3.5 Describironse os principais tipos de contratos de compravenda no sector alimentario.

CA3.6 Identificouse e formalizouse a documentacion asociada ao cobramento e ao pagamento.

CA3.7 Describiuse o proceso de anulacion de operacions de cobramento.

CA3.8 Recorieceuse o potencial das novas tecnoloxias como elemento de consulta e apoio.

CA4.1 Describironse as variables que inflien no proceso de atencion a clientela.

CAA4.2 Describiuse a forma e actitude na atencion e no asesoramento a clientela.

CA4.3 Explicaronse as técnicas de venda basicas para captar a atencién e espertar o interese en funcién do tipo de cliente.

CA4 .4 Seleccionaronse os argumentos axeitados ante as obxeccions formuladas pola clientela.

CA4.5 Analizaronse as estratexias para identificar a satisfaccion da clientela.

CA4.6 Describironse as técnicas que potencien o vinculo coa clientela.
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Criterios de avaliacion do curriculo

CA4.7 Valorouse o potencial das novas tecnoloxias na atencion a clientela, asi como na procura de nova clientela.

CA4.8 Realizaronse conversas curtas de atencion a clientes doutros paises nos idiomas portugués, franceés, italiano e inglés.

CAD5.1 Identificaronse as técnicas para prever e resolver conflitos.

CA5.2 Describironse as técnicas utilizadas para afrontar queixas e reclamacioéns da clientela.

CAb5.3 Recofieceuse o proceso que se debe seguir ante unha reclamacion.

CADb5 4 Identificaronse os elementos formais que contextualizan unha reclamacion.

CAD5.5 Identificouse a documentacion asociada as reclamacions.

CAA5.6 Analizaronse as consecuencias dunha reclamacion non resolta.

CAb5.7 Valorouse a importancia do servizo posvenda nos procesos comerciais.

3. Minimos exixibles para alcanzar a avaliacion positiva e os criterios de cualificaciéon

Criterios de cualificacion:A primeira parte da proba calificarase de de cero a dez puntos. Para a sta superacion as persoas candidatas deberan obter unha puntuacion igual ou superior a cinco puntos. A proba podera
consistir en cuestions tipo test (una solucion correcta) e/ ou en preguntas de desenvolvemento de diferente extension (neste caso especificarase na poba escrita a puntuacion correspondente a cada apartado). Para
as cuestions tipo test a puntuacion sera o resultado da aplicacion da seguinte férmula:

[(n® aciertos-(n° errores/2))/n° preguntas]x10

As persoas aspirantes que superaran a primeira parte da proba realizaran a segunda, que tamén tera caracter eliminatorio e consistira no desenvolvemento de un ou varios supostos practicos.
Para obter a cualificacion positiva na segunda proba esixirase unha valoracién de ao menos 5 puntos sobre 10.

A cualificacion final correspondente da proba de cada mddulo profesional sera a media aritmética das cualificacidns obtidas en cada unha das partes, expresada con nimeros enteiros, redondeada a unidade mais
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préxima.

No caso das persoas aspirantes que suspendan a segunda parte da proba, a puntuacién méaxima que podera asignarse seré de catro puntos.

4. Caracteriticas da proba e instrumentos para o seu desenvolvemento

4.a) Primeira parte da proba

Proba tedrica con preguntas tipo test e/ou preguntas de diferente extension

Sera requisito imprescindible para realizar a proba tedrica presentarse co seguinte material:
- Boligrafo azul

- Calculadora cientifica

4.b) Segunda parte da proba

Suposto practico.

Sera requisito imprescindible para realizar a proba practica presentarse co seguinte material:
- Boligrafo azul

- Calculadora cientifica




