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1. Identificacién da programacién

Centro educativo

Codigo Centro Concello Ar,|o .
académico
27015311 | A Pinguela Monforte de Lemos 2023/2024
Ciclo formativo
Cddigo "
da familia Familia profesional . Il dc'> Ciclo formativo Grao Réxime
. ciclo formativo
profesional
IMP Imaxe persoal CMIMPO1 Estética e beleza Ciclos Réxime xeral-
formativos de | ordinario
grao medio
Modulo profesional e unidades formativas de menor duracion (*)
Cédigo Sesions Horas Sesions
Nome Curso . ) .
MP/UF semanais anuais anuais
MP0643 Marketing e venda en imaxe persoal 2023/2024 4 70 84

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

Profesorado responsable

Profesorado asignado ao médulo | ANA VERA REY VILA,BEATRIZ FERREIRO MULEIRO (Subst.)

Outro profesorado BEATRIZ FERREIRO MULEIRO

Estado: Pendente de supervision equipo directivo
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2. Concrecion do curriculo en relaciéon coa stla adecuacion as caracteristicas do ambito produtivo

a) Interpretar as normas establecidas, analizando as fases dos procesos de peiteado, desde o acollemento ata a despedida, para atender a persoa
usuaria.

b) Aplicar estratexias de asesoramento, analizando os factores que melloran o resultado final, para informar sobre coidados, cosméticos e habitos
saudables.

c) ldentificar operaciéns de venda e técnicas publicitarias e de merchandising, valorando as caracteristicas e as demandas do mercado, para
promover e vender produtos e servizos de imaxe persoal.

d) Adoptar e valorar solucidns creativas ante problemas e continxencias que se presenten no desenvolvemento dos procesos de traballo, para
resolver de xeito responsable as incidencias da sua actividade.

e) Aplicar técnicas de comunicacion, adaptandose aos contidos que se vaian transmitir, & sua finalidade e as caracteristicas das persoas
receptoras, para asegurar a eficacia do proceso.

f)Atender a clientela en todas as fases do proceso, aplicando procedementos establecidos.

g)Informar a clientela sobre os coidados, os cosméticos e os habitos saudables, para asegurar o resultado final dos procesos técnicos de peiteado.
h)Promover e vender produtos e servizos no ambito dunha empresa de imaxe persoal.

i)Resolver de xeito responsable as incidencias relativas & sta actividade, identificando as suas causas, dentro do dmbito da stia competencia e
autonomia.

j)Comunicarse eficazmente, respectando a autonomia e a competencia das persoas que intervefien no ambito do seu traballo.
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3. Relacién de unidades didacticas que a integran, que contribuiran ao desenvolvemento do médulo profesional,
xunto coa secuencia e o tempo asighado para o desenvolvemento de cada unha

u.D. Titulo Descricion Duracion (sesions) |Peso (%)

1 Produtos e servizos ng| Identificacion dos produtos e servizos en empresas de imaxe persoal 12 14
empresa de imaxe
persoal, aplicancién
de técnicas de
marketing

2 Necesidades da Determinacién das necesidades da clientela e analise da motivacion de compra de produtos e servizos de 12 14
clientela, motivaciéns | imaxe persoal
de compra de
produtos e servizos de
j

3 Pautas de atencién & | Analise das ferramentas das técnicas de comunicacién para establecer as pautas de atencion a clientela 12 15
clientela, técnicas e
ferramentas de
comunicacion

4 Técnicas de Cofiecemento e utilizacion das técnicas de promocion e publicidade 12 14
promocion e
publicidade.
5 Técnicas de Andlise dos instrumentos especificos e adecuados a imaxe para ser aplicados nas técnicas do merchandising 12 14
merchandising promocional
promocional,
instrumentos
especificos e
adecuéandoos & imaxe
da empresa

6 Venda de servizos e | Cofiecer as fases e as técnicas de venda para realizar demostracions de venda de servicios e productos de 12 15
produtos de imaxe imaxe persoal
persoal, etapas e
utilizacion das
técnic l
7 Calidade do servizo, | Anlise das técnicas de avaliacion dos servizos e das técnicas de resolucion de conflictos 12 14
reclamacions, queixas
e resolucion de
conflitos
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4. Por cada unidade didactica

4.1.a) Identificaciéon da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracion

1 Produtos e servizos na empresa de imaxe persoal, aplicancion de técnicas de marketing. 12

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

Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo

RA1 - Identifica os produtos e os servizos en empresas de imaxe persoal, aplicando técnicas de marketing. Sl

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

Criterios de avaliacion

CA1.1 Caracterizouse o marketing no ambito da imaxe persoal.

CA1.2 Identificaronse os tipos de marketing.

CA1.3 Determinaronse os elementos do marketing mix que pode utilizar a empresa.

CA1.4 Establecéronse as diferenzas entre un ben, como produto tanxible, e un servizo.

CA1.5 Especificaronse as caracteristicas propias dos servizos de imaxe persoal.

CA1.6 Analizouse a importancia do prezo como ferramenta do marketing mix.

CA1.7 Recofiecéronse os tipos de canles de distribucion (por xunto e polo mitido) relacionados coa imaxe persoal.

CA1.8 Valoréronse as franquias de peiteado e estética como un tipo de distribucién con posibilidades de autoemprego.

CA1.9 Identificaronse os elementos da servucion.

CA1.10 Simulouse a creacion dun servizo de imaxe persoal aplicando as ferramentas do marketing.

CA1.11 Definironse as fases do plan de méarketing.

4.1.e) Contidos

Contidos

Definicién e conceptos basicos de marketing.

Marketing nas empresas de imaxe persoal. Tipos de marketing.

Marketing mix: caracteristicas e elementos.

Produtos e servizos en imaxe persoal: caracteristicas.

Servucion.

Creacion de servizos de imaxe persoal. Factores que intervefien: profesionais, infraestruturas, materiais e clientes.

Plan de marketing: fases.
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4.2.a) Identificaciéon da unidade didactica

thCIB

N.° Titulo da UD Duracion
2 Necesidades da clientela, motivaciéns de compra de produtos e servizos de imaxe persoal 12
4.2.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
RA2 - Determina as necesidades da clientela, para o que analiza as motivacions de compra de produtos e servizos de imaxe persoal. Sl

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

alumnado

Criterios de avaliacion

CA2.1 Identificouse a clientela como elemento mais importante nas empresas de imaxe persoal.

CA2.2 Estableceuse a clasificacion da clientela segundo a sua tipoloxia, o seu caracter e o seu papel.

CA2.3 Analizaronse as variables que inflien no consumo da clientela de imaxe persoal.

CA2.4 |dentificaronse as motivacions de compra da clientela.

CA2.5 Establecéronse as fases do proceso de compra.

CA2.6 Especificaronse os niveis de motivacion da teoria de Maslow.

CA2.7 Definironse criterios de calidade na prestacion de servizos de imaxe persoal.

CA2.8 Valorouse a importancia de conseguir a satisfaccion da clientela como parte do proceso da venda.

CA2.9 Determinaronse os mecanismos de fidelizacién da clientela.

4.2.e) Contidos

Contidos

Importancia da clientela nas empresas de imaxe persoal.

OFidelizacion da clientela.

Concepto e identificacion da clientela: clientela interna e externa.

Clasificacion da clientela: tipoléxica, segundo o caracter, segundo o papel, etc.
Necesidades, demandas e gustos da clientela.

Variables que inflien no consumo da clientela.

Motivacién, frustracién e mecanismos de defensa. Teoria de Maslow.

Proceso de decisién de compra.

Calidade na prestacion do servizo.

Importancia da satisfaccion da clientela.
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4.3.a) Identificaciéon da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracion

3 Pautas de atencion & clientela, técnicas e ferramentas de comunicacién. 12

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

Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo

RA3 - Establece pautas de atencién a clientela, utilizando as técnicas de comunicacion e as slas ferramentas. Sl

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

Criterios de avaliacion

CA3.1 Determinouse o protocolo de atencion & clientela en todas as fases do proceso desde a recepcion ata a despedida.

CA3.2 Identificaronse os elementos, as etapas, as barreiras e os obxectivos da comunicacion.

CA3.3 Identificaronse os instrumentos que utilizan as empresas de imaxe persoal na comunicacion interna e externa.

CA3.4 Caracterizouse a comunicacion verbal coas persoas usuarias.

CA3.5 Estableceuse a secuencia de actuacion nunha presentacion ou charla comercial.

CA3.6 Identificaronse as fases da comunicacion telefénica.

CA3.7 Analizaronse os instrumentos de comunicacion escrita (cartas, folletos, tarxetas, etc.).

CA3.8 Valorouse a importancia da comunicacion xestual nas relaciéns comerciais.

CA3.9 Realizéronse demostracions de produtos e servizos.

4.3.e) Contidos

Contidos

Protocolo de atencion & clientela en cada fase do proceso.

Etapas e elementos do proceso de comunicacion.

Obxectivos da comunicacion. Tipos de comunicacion nunha empresa de imaxe persoal.

Comunicacion verbal oral: técnicas de comunicacién interpersoal ou colectiva; barreiras da comunicacion; organizacion de charlas; comunicacion telefonica.

Comunicacién verbal ;escrita: normas de comunicacion e expresion escrita; instrumentos de comunicacion escrita empregados nas empresas de imaxe persoal (cartas, folletos, documentos
nternos, tarxetas, etc.).

Comunicacion xestual.

Presentacion e demostracion dun produto ou servizo: pautas de realizacion.
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4.4.a) Identificacidon da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracion

4 Tecnicas de promocion e publicidade. 12

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

Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo

RA4 - Utiliza técnicas de promocién e publicidade, e xustifica a seleccion dos instrumentos empregados. Sl

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

Criterios de avaliacion

CA4.1 Identificaronse os obxectivos da publicidade.

CA4.2 Establecéronse as fases dunha campania publicitaria.

CAA4.3 Especificaronse os medios publicitarios méis utilizados polas empresas do sector.

CA4.4 Relacionaronse os instrumentos da promocion cos obxectivos e os efectos.

CAA4.5 Establecéronse as fases dunha camparia de promocion

CA4.6 Realizouse unha campafia promocional dun produto ou servizo de estética.

4.4.e) Contidos

Contidos

—
Publicidade: concepto e obxectivos. Campana publicitaria: fases. Mensaxe e medios publicitarios. Elementos que conforman a publicidade como técnica de venda.
Promocién de vendas: concepto e clasificacion. Principais obxectivos e efectos que perseguen as promocions. Instrumentos promocionais utilizados no sector.

Campafia promocional: fases e desefio en imaxe persoal.
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N.° Titulo da UD Duracion
5 Tecnicas de merchandising promocional, instrumentos especiﬁcos e adecuandoos & imaxe da empresa. 12
4.5.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
RA5 - Aplica as técnicas do merchandising promocional, utilizando os instrumentos especificos e adecuandoos & imaxe da empresa. Sl

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

alumnado

Criterios de avaliacion

CAb5.1 Establecéronse os obxectivos do merchandising.

CA5.2 Clasificaronse os tipos de compras segundo o comportamento da clientela.

CAA.3 Especificaronse os elementos do merchandising.

CAb5.4 Relacionaronse os efectos da ambientacion visual, sonora e olfactiva co proceso de venda.

CAA.5 Estableceuse a distribucion dos espazos e os produtos nos puntos de venda.

CAA.6 Identificaronse os carteis e os expositores como instrumentos de publicidade no lugar de venda.

CAA.7 Analizouse a funcién do escaparate e a sua influencia na decisién de compra das persoas.

CAA5.8 Aplicaronse e combinaronse os elementos do merchandising.

4.5.e) Contidos

Contidos

Concepto de merchandising. Merchandising basico e promocional. O merchandising no centro de beleza.

Tipos de compras: compras previstas e por impulso.

Elementos do merchadising: ambientacion xeral, puntos de venda, elementos exteriores do establecemento e escaparates. Publicidade no lugar de venda (PLV): carteis e expositores.
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4.6.a) Identificacion da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracion

6 Venda de servizos e produtos de imaxe persoal, etapas e utilizacion das técnicas especiﬁcas. 12

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

Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo

RAG6 - Realiza demostracions de venda de servizos e produtos de imaxe persoal, para o que define as etapas e utiliza as técnicas especificas. Sl

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

Criterios de avaliacion

-
CAG6.1 Identificaronse as calidades, as actitudes, as aptitudes e as habilidades que debe reunir o persoal asesor de vendas nas relacions comerciais.

CAGB.2 Establecéronse as técnicas de asertividade utilizadas nas relacions comerciais.

CA6.3 Aplicaronse técnicas de asertividade e habilidades sociais.

CAG6.4 Valorouse a importancia da imaxe persoal e profesional do persoal asesor de vendas como primeira carta de presentacion.

CAGB.5 Establecéronse as fases e as técnicas de venda.

CAG6.6 Estableceuse a argumentacion comercial como férmula de recomendacion & clientela.

CAG6.7 Establecéronse as pautas para a resolucion de obxeccions & venda.

CAG6.8 Identificaronse os sinais de pechamento da venda.

CAG6.9 Establecéronse estratexias para o pechamento dunha venda.

CA6.10 Identificouse e expuxose a informacion que se lle debe achegar 4 clientela para a asesorar sobre 0 uso de cosméticos e servizos de imaxe persoal.

CA6.11 Aplicaronse técnicas de asesoramento sobre o uso de cosméticos e servizos de imaxe persoal.

CA6.12 Establecéronse os procedementos para o seguimento posvenda nos procesos comerciais.

4.6.e) Contidos

Contidos

Caracteristicas do persoal asesor de vendas en imaxe persoal: asertividade e empatia; imaxe persoal e profesional.
Fases e técnicas de venda. Argumentacion comercial. Obxeccions: clasificacion e tratamento. Pechamento da venda: sinais, técnicas e tipos. Venda cruzada.
Asesoramento profesional na venda de cosméticos e servizos imaxe persoal. Fichas de apoio técnico & venda de cosméticos.

Servizo de asistencia posvenda. Seguimento comercial ou posvenda: documentacion de seguimento. Procedementos posvenda utilizados. Anélise da informacion: informes comerciais.
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4.7.a) ldentificacion da unidade didactica

thCIB

N.° Titulo da UD Duracion
7 Calidade do servizo, reclamaciéns, queixas e resolucion de conflitos. 12
4.7.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
RAY - Avalia a calidade do servizo e trata as reclamacions e as queixas, aplicando procedementos de resolucion de conflitos. Sl

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

alumnado

Criterios de avaliacion

CA7.1 Desefidronse cuestionarios para avaliar a atencion recibida e o grao de satisfaccion da clientela.

CA7.2 Describiuse o procedemento para a resolucion de conflitos e reclamacions.

CA7.3 Describiuse o procedemento para a recollida de reclamacions.

CAT 4 |dentificaronse as alternativas ao procedemento que se lle poidan ofrecer & clientela ante reclamaciéns doadamente arranxables.

CA7.5 Comprobouse que se disporia dos formularios oficiais de reclamacion e que se informara a clientela da sta dispoibilidade.

CA7.6 Trasladouse a informacion sobre a reclamacién segundo a orde xerarquica preestablecida.

aumentar a fidelizacion.

CAT.7 Rexistrouse a informacién do seguimento posvenda, de incidencias, de peticions e de reclamacions de clientes como indicadores para mellorar a calidade do servizo prestado e

4.7.e) Contidos

Contidos

Valoracion da clientela da atencion recibida. Cuestionarios de satisfaccion.
Procedementos para a resolucién de queixas e reclamacions.

Elementos dunha queixa ou reclamacion.

Formularios oficiais de reclamacion ou queixas.

Procedemento de recollida das reclamacions.

Documentos necesarios ou probas nunha reclamacion.

Fases da resolucion de queixas e reclamacions.

-10-
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5. Minimos exixibles para alcanzar a avaliacidon positiva e os criterios de cualificacién

.Os minimos esixibles son os enumerados nos criterios de avaliacion (apartado b) de cada unha das unidades didacticas).

CRITERIOS DE CUALIFICACION:

A cualificacion farase cunha nota numérica sobre 10 puntos. E necesario ter como minimo un 5 en cada avaliacién, para acadar o aprobado.
Para calcular a cualificacion, empregaranse os seguintes criterios:

* Examen TEORICO-PRACTICO 80% (imprescindible un minimo de 4,5 neste apartado para poder superar a avaliacion)

* Actividades aula e competencias persoais e profesionais 10% (traballos e o seu proceso, practicas, respostas a cuestions,.. )

* Traballos de investigacion e outros (a realizar fundamentalmente fora da aula; imprescindible entregar/expor todos os solicitados en tempo e
forma; a sua entrega non supon que se valoren coa totalidade da nota) 10%

De haber mais dunha proba escrita por AVALIACION; s faran media cando a stia puntuacién sexa a lo menos dun 4 sobre 10 en cada unha (en
caso de non acadalo: a nota da avaliacién non sera mais de 4)

Como a avaliacion é continua, é necesaria a asistencia regular do alumnado &s clases e demais actividades programadas para 0 médulo. Polo
tanto o0 alumnado que tefa faltas de asistencia sen xustificar que superen 0 10% das horas totais do médulo (7 horas), perderan o dereito de
avaliacién continua, tendo nese caso que presentarse 6 exame de perda de avaliacion.Sera necesario tamén presentar todas as actividades
realizadas ¢ longo do curso. O equipo docente estudara os casos excepcionais.

Sancionarase coa cualificacién de cero en calquera das probas, cando se comprobe que 0 alumno/a non actuou limpamente ¢ realizar as probas
porque copiara ou realizara condutas similares.

Para superar a/s proba/s o alumno/a tera que obter aqueles minimos que se marquen, segundo o que indique o profesor en cada momento (para
elo:

dara pautas nas actividades que considere que as necesiten e lerd a proba antes da sta realizacion para guiar ao alumn@, entre outras
facilidades).

A nota final do mddulo sera a nota media das cualificacions obtidas nos tres periodos avaliativos do curso, para o que sera necesario ter unha
cualificacién igual ou superior a 5 en cada un deles.

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

Exame tedrico/practico, resolucion de cuestionarios, analise e solucion de problemas e casos, traballos, probas practicas, informes, realizacién de
estudos e/ou exposicidns, , etc,orais e/ou escritos (todos similiares aos realizados, ou propostos como posiveis, no seguimento da materia

Os traballos realizados durante a avaliacion e a nota que se obtivera con eles manteranse para a media da recuperacién. Para realizar a media no
exame o0 alumno terd que sacer a lo menos un 5,.se non acadase dita nota tera na recuperacion como maximo un 4

Existe a posibilidade de aumentar a nota nalguna avaliacion repitindo 0 exame na recuperacion pero non se mantera a nota anterior,

Na recuperacion cada alumn@ tera que examinarse das avaliacions que non tefia superadas, con todo o que incldan.

As actividades de recuperacion desenvolveranse de acordo os dias establecidos.

-11-
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6.b) Procedemento para definir a proba de avaliacion extraordinaria para o alumnado con perda de dereito a
avaliacion continua

Podera asistir a clases como ointe, sempre que tefia un comportamento axeitado, e debera:

1)Facer entrega de tédolos traballos solicitados ao longo do curso

2)Presentarse a unha proba final de todos os contidos do médulo

3) Non se repetiran exames fora das datas previstas.

4)As datas da entrega de traballos actividades, etc. e das probas son inamovibles.

5)Os traballos, actividades, practicas , etc,de ser solicitados: seran requisito imprescindible para seguir co proceso avaliativo do médulo
As datas das probas seran determinadas polo Centro educativo (departamento) e comunicadas nos taboleiros

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

A programacion avaliase de forma continua nas reunidns de ciclo e de departamento ,nas que se fai 0 seguimento.

A profesora responsable do médulo , debido ao caracter necesariamente aberto da programacion: podera introducir axustes que, sin modificar a
programacion nos seus fundamentos, facilite 0 seu desenrolo mais adecuado as caracteristicas grupais, individuais e/ou do propio desenrolo lo
curso escolar.

A profesora responsable do médulo rexistra diariamente as incidencias no seguimento do médulo e a sua imparticion diaria, con actividades
realizadas, temas transversais tratados, etc, completando con apontamentos no parte diario de aula.

A avaliacion final e completa realizase coa memoria final do modulo incluida na memoria de ciclo e na memoria do departamento, onde constaran
os datos mais relevantes do desenvolvemento da programacion o longo do curso, segundo plantilla do departamento/centro.

8. Medidas de atencion a diversidade

8.a) Procedemento para a realizacion da avaliacidn inicial

O comenzo das actividades do curso.Transcurrido polo menos 1 mes, o equipo docente realiza unha sesién de avaliacién inicial do alumnado,
Nesta sesién, o profesor ou a profesora que se encarguen da titoria dan 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

O tratado na sesidn de avaliacion inicial e os acordos que adopte o 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 flexibilizacion na duracion das ensinanzas, segundo se desenvolve no artigo 16 desta
orde. Esta avaliacion inicial en ninguin caso comportara cualificacién para o alumnado.

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

Dentro do grupo pode haber alumnos/as que non acadan os obxectivos das actividades ou, polo contrario, que alcanzan sobradamente o0s
obxectivos previstos. En ambos casos prantexaranse alternativas, como:
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- Ofrecer actividades:

+ Comuns para todo 6 alumnado con fin de asimilar os contidos minimos.

+ Mais complexas para 0 alumnado que acade os obxectivos previstos, onde se afonde nds cofiecementos adquiridos.

+ Mais sinxelas, cunha metodoloxia distinta e mais secuenciada, para que aquel alumnado que non acadara os minimos, sexa capaz de chegar
por outro camifio és fins propostos.

- Seguimento, mais preto , do alumnado con dificultades para acadar os obxectivos.

- No caso de alumnado con necesidades especiais, correspondentemente INFORMADAS , discapacidades fisicas, psiquicas, sensoriais, alumnos
con dificultades de idioma..., elaborarase a adaptacién curricular axeitada segundo indicacions do servizo de orientacion.

Tameén pode aparecer alumnado con altas capacidades onde se adaptara as sesions dandolle actividades extra para cando remate as da aula
normal a fin de motivar o seu interese pola asignatura. E atendendo a suas inquedanzas para fomentaar o seu interese.

9. Aspectos transversais

9.a) Programacién da educacion en valores

.- Educacion moral e civica: Conseguir cos xdvenes adquiran normas democraticas e xustas.
.- Educacion para a igualdade de oportunidades de ambos sexos: Desde calquera tema se pode traballar esta transversal, procurando usar sempre
unha linguaxe, oral e escrita, non discriminatoria e tomando medidas de accién positiva
necesarias para introduci-la dimension de igualdade.
.- Educacion para a paz: Fomenta-los valores de solidariedade, tolerancia, respeto & diversidade e capacidade de dialogo. Na unidade 4 vemos
que as doazéns de sangue é un xesto que simboliza como poucos a solidariedade entre os seres humanos. O mesmo pddese dicir da doazén de
drganos.
.- Educacion ambiental: Respeto polo entorno fisico e natural.

- Educacion para a salide, sexual, alimentacion e calidade de vida e imaxe persoal: E a transversal por excelencia. O cofiecemento do corpo, dos
seus drganos e sistemas, é o primeiro paso para valora-la satde e desenvolver habitos saudables de hixiene e alimentacion, e para rexeitar
practicas nocivas como o consumo do tabaco, alcol e outras drogas. E moi importante cando estudiamos os 6sos e os musculos, tratar o tema de
adoptar posturas correctas para prever lesions na columna vertebral, varices, etc. . Tamén é importante destaca-los beneficios do exerxicio fisico: o
noso sistema locomotor necesita exerxicio para que as articulacions funcionen correctamente.

Importancia tamén dunha boa alimentacién para o noso pelo e pel.
A educacion sexual cos contidos referentes a hixiene nas practicas sexuais, as medidas preventivas de embarazos e de transmision de
enfermidades, etc.,

.- Educacion do consumidor. Pretendese a responsabilidade dos alumnos como consumidores, incitalos cara a adquisicidn de habitos de consumo
responsables. Unha parte da dieta dos adolescentes é por conta deles como consumidores (bolos, chucharias, aperitivos, bebidas, ¢). Debemos
incitalos cara a adquisicion de habitos de consumo responsables.

=> SEGUNDO SE VAN TRATANDO: VAISE REFERINDO NO APARTADO OBSERVACIONS, NO SEGUIMENTO DE CADA UNIDADE
DIDACTICA

9.b) Actividades complementarias e extraescolares

Entre as actividades que se poden realizar estan:
.- Seguimento das novas publicaciéns, como libros, videos, revistas, etc.
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- Visitas a museos, exposicidns, feiras, congresos, etc. de tipo profesional e cultural.

.- Elaboracién de material didactico en ordenador, debuxos, fotografias, maquetas, posters, etc.

.- Realizar alguin curso de actualizacion profesional por parte dalgunha casa comercial ou outros profesionais.

.- Realizacién dalgun cursifio sobre temas profesionais como cor, unllas, etc.

- Visitas a fabricas de cosméticos, empresas do sector etc.

.- Charlas sobre dietética, nutricién, bulimia, anorexia,sexualidade.. por especialistas/médicos, ou outros temas de interese. .

E as que poidan xurdir ao longo do curso escolar e a profesora responsable do médulo considere de interese para 0 médulo ou o ciclo, coa
aprobacion de direccién.

10.0utros apartados

10.1) AULA VIRTUAL

Utilizarase a Aula Virtual do IES para:

1. Correspondencia co alumnado para aportar informacion relacionada co moédulo:
- Formacién curricular (avaliable).
- Actividades curriculares (avaliables).

2. Sera o medio de formacidn en caso confinamentofillamento. Os exames de ser posible seran realizados de forma presencial.
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