EA XUNTA
8¢ DE GALICIA

CONSELLERIA DE EDUCACION,

CIENCIA, UNIVERSIDADES E
FORMACION PROFESIONAL

1. Identificacién da programacién

Centro educativo

ANEXO Xl

MODELO DE PROGRAMACION DE MODULOS PROFESIONAIS

jB|ICIB

Codigo Centro Concello A|’10 :
académico
15027897 Paseo das Pontes Corufa (A) 202412025
Ciclo formativo
Cédigo -
da familia Familia profesional . Cistlr d? Ciclo formativo Grao Réxime
. ciclo formativo
profesional
INA Industrias alimentarias CMINAO3 Elaboracion de produtos alimentarios Sq'gg?g formativos de grao Réxime xeral-ordinario
Médulo profesional e unidades formativas de menor duracién (¥)
Cadigo Sesions Horas Sesions
Nome Curso . ) .
MP/UF semanais anuais anuais
MP0146 Venda e comercializacion de produtos alimentarios 2024/2025 3 70 70

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

Profesorado responsable

Profesorado asignado ao médulo

EVA MARIA FERNANDEZ SIMON

Outro profesorado

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

O CIFP Paseo das Pontes situase no municipio da Corufia, tratase dun centro urbano nunha cidade de tamafio medio, que recibe, en xeral, tanto alumnado dos distintos institutos de ensinanza secundaria da cidade
coma de fora dela, xa que a sUa oferta formativa, fai que reciba alumnado de toda a xeografia autonomica.

Dentro do termo municipal, a cidade conta con dous poligonos industriais: A Grela, o parque empresarial mais antigo e o de mais extensién de Galicia, que conta con mais de 600 empresas, e o de Pocomaco, que
da servizo a unhas 400 empresas. Na area metropolitana da Corufia estan situados outros importantes poligonos industriais da comunidade, principalmente na area suroeste (concellos de Arteixo e Culleredo), como
os poligonos de Sabdn, que alberga a sede central da multinacional Inditex, entre outras industrias. Outros poligonos destacables da area metropolitana son os de Alvedro, Barcala, Meicende, Espirito Santo e
Bergondo. Os grandes motores industriais dentro dos limites municipais son a refineria de petréleo de Repsol e a empresa do sector cervexeiro Hijos de Rivera SA.

Dentro do sector alimentario, outras empresas que podemos atopar na contorna da Corufia son: de bebidas (Begano S.A.), comidas preparadas (Tanfresco S.L., Cambalache S.L.), produtos pesqueiros (Salgado
Congelados SL, Isidro de La Cal S.L.), panaderia e confiteria (Ingapan S.A., Catadenata, S.L.); lacteos (Leyma S.L.); asi como empresas de xestion e consultaria alimentaria (Ambical S.L., Alimentya S.L., Geal S.L.).

Esta programacion esta elaborada de acordo ao determinado no Decreto 129/2011, do 3 de xufio, polo que se establece o curriculo do ciclo formativo de grao medio correspondente ao titulo de técnico en

elaboracion de produtos alimentarios.
Este decreto establece o curriculo que sera de aplicacién na Comunidade Auténoma de Galicia para as ensinanzas de formacion profesional relativas ao titulo de técnico en elaboracion de produtos alimentarios.

O modulo de Venda e Comercializacidn de Produtos Alimentarios, que se imparte no segundo curso do Ciclo permitiralle ao alumno identificar os tipos de custos dos produtos e cofiecer os métodos de fixacidn de
prezos dos mesmos, asi como todas as operacions relacionadas coa atencion ao publico e a promocion. Estes cofiecementos tedricos e practicos capacitan ao alumno para
desenvolver a funcion de relacion coa clientela, basica para 0 adecuado funcionamento dunha empresa alimentaria.

A formacion do médulo contrible a alcanzar os obxectivos xerais k), ), 0), q), r) e s) do ciclo formativo, € as competencias i), j), n), 0), p) € q).

As lifias de actuacion no proceso de ensino e aprendizaxe que permiten alcanzar os obxectivos do mddulo versaran sobre:
- Estimacion de prezos de produtos alimentarios elaborados.

- Calculo de custos de materias primas e de producion, e da marxe comercial ou bengficio.

- Resolucién de conflitos e reclamacions.

- Atencién e asesoramento a posibles clientes.
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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 asignado para o
desenvolvemento de cada unha

o)
:5 . Resultados de aprendizaxe
3| =
u.D. Titulo Descricion = g
o[ @ MP0146_00
S| o
S RA'| RA| RA[RA | RA
= 1 2 3 4 5
1 | Establecemento de prezos dos produtos alimentarios Andlise de custos e beneficios e establemento dos prezos dos produtos alimentarios, 18 | 26 X
2 | Aplicacion das técnicas de venda O maérketing-mix, posicionamento e imaxe de marca, canles de venda, a segmentacion, a 16 | 23 X

organizacién da venda e a promocion

A operacion de venda, medios de pagamento, a documentacion e as novas tecnoloxias 16 | 23 X
nas operacions de venda

3 |Realizacién da operacién de venda

4 | Atencion a clientela Comunicacioén , fidelizacién e uso das novas tecnoloxias na atencion a clientela. 10 | 14 X
" . Técnicas de resolucion de conflitos, procedemento de recollida de reclamaciéns,custo das
5 | Reclamacions e queixas reclamacions e servizo posvenda. 10] 1 X
Total: 70
4. Por cada unidade didactica
4.1.a) Identificaciéon da unidade didactica
N.° Titulo da UD Duracién
1 Establecemento de prezos dos produtos alimentarios 18
4.1.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
RA1 - Establece os prezos dos produtos alimentarios elaborados, para o que analiza os custos e os beneficios. Sl




CONSELLERIA DE EDUCACION,
CIENCIA, UNIVERSIDADES E
FORMACION PROFESIONAL

EA XUNTA
8¢ DE GALICIA

4.1.c) Obxectivos especificos da unidade didactica

ANEXO Xl

MODELO DE PROGRAMACION DE MODULOS PROFESIONAIS

jB|ICIB

. - . o Duracién
Obxectivos especificos Act Titulo das actividades (sesiéns)
1.1 Identificar os tipos de custo e analizar o concepto de beneficio
1 Custos e Beneficios 6,0
1.2 Determinar as variables que intervefien no custo e no beneficio
2.1 Realizar o escandallo do produto
2 Escandallando e fixacién de prezos 6,0
2.2 Fixar o prezo dun produto cun beneficio establecido
3.1 Interpretar as férmulas e os conceptos de xuro, desconto e marxe comercial.
3 Xuros, descontos e marxe comercial na fixacién do prezo 40
3.2 Actualizar os prezos a partir da variacién dos custos
4.1 |dentificar os condicionantes dos prezos de venda dos produtos alimentarios 4 Métodos e condicionantes na fixacién de prezos 2,0
TOTAL 18
4.1.d) Criterios de avaliacion que se aplicaran para a verificacién da consecucién dos obxectivos por parte do alumnado
Criterios de avaliacion Instrumentos de avaliacion Mi." i_mos . _Pesg'
exixibles cualificacion (%)
PE.1 - cuestionario de identificacion dos tipos de custo.
CA1.1 Identificaronse os tipos de custo. P S 15
PE.2 - Resolucidn dun suposto de determinacion das variables que intervefien no
CA1.2 Determinaronse as variables que intervefien no custo e no beneficio. custo e no beneficio. P q S 10
PE.3 - Resolucidn dun suposto de escandallo do produto elaborado
CA1.3 Realizouse o escandallo do produto elaborado. P P S 15
PE.4 - Resolucién dun suposto de aplicacion de xuros, descontos e marxez
CA1.4 Interpretaronse as formulas e os conceptos de xuro, desconto e marxe comercial. comerciais. P P N 15
PE.5 - Resolucion dun suposto de fixacién do prezo dun produto cun beneficio
CA1.5 Fixouse o prezo dun produto cun beneficio establecido. establecido. P P P S 15
PE.6 - Resolucién dun suposto de actualizacion os prezos a partir da variacion
CA1.6 Actualizaronse os prezos a partir da variacion dos custos. dos custos. P P P N 15
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o L T Minimos Peso
Criterios de avaliacion Instrumentos de avaliacion exixibles cualificacion (%)
o PE.7 - cuestionario de identificacion dos condicionantes dos prezos de venda dos
CAA1.7 Identificaronse os condicionantes dos prezos de venda dos produtos alimentarios. produtos alimentarios P N 15
TOTAL 100

4.1.e) Contidos

Contidos

Custos e beneficios: conceptos bésicos e tipos.

Célculo do custo das materias primas: rexistro documental.

Compofientes do prezo de venda e os seus condicionantes.

Métodos de fixacion de prezos.
Marxes e descontos. Escandallo. Ratios.

Calculo de prezos.

4.1.f) Actividades de ensino e aprendizaxe, e de avaliacién, con xustificacién de para que e de como se realizaran, asi como os materiais e os recursos necesarios para
a sua realizacion e, de ser o caso, os instrumentos de avaliacion

Como e con que

Que e para que Como Con que se valora
getiidacs Profesorado (en termos de Alumnado Resultados ou produtos Recursos Instrumentos e procedementos de
(itulo e descricién) tarefas) (tarefas) P avaliacion

Duracién
(sesions)

Custos e Beneficios - Presentacién da UD,
relevancia no conxunto do médulo,
expofiendo os obxectivos, contidos e
actividades da unidade didactica.Exposicién
xeral relativa aos tipos de custos, e
introduccién ao concepto de beneficio.
Resolucién de exercicios practicos de calculo
de custos e beneficios, clasificacion dos
custos, e estudo da variacién do custo e 0

Presentacion, por parte do
porfesor/a, da UD; os seus
obxectivos, os contidos € 0s
tipos de actividades que se
desenvolveran, situando
esta UD no mddulo

O profesor ou a profesora
ofrece unha breve

o Cada alumno formulara unha
pregunta para incluir no
cuestionario do tema

o Resolucién por parte do
alumnado das cuestions
propostos polo profesor/a e
polos alumnos

« Documentacién en
diferentes soportes

o Cuestions resoltas

unidade ca temporalizacion

o Esquema grafico de presentacion da

o PE.1 - cuestionario de identificacion
dos tipos de custo.

o PE.2 - Resolucién dun suposto de
determinacién das variables que
intervefien no custo e no beneficio.

6,0
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Que e para que

Como

Con que

Como e con que

se valora
Duracion
Actividade sesions
Profesorado (en termos de Alumnado Resultados ou produtos Recursos Instrumentos e procedementos de ( )
’ ., tarefas) (tarefas) P avaliacion
(titulo e descricion)
L ., explicacion dos tipos de
beneficio 4 variar certos parametros custo e do beneficio
Explicacién da folla de o Desefiaran e cubriran as o Follas de escandallo dos o Exemplos de follas de escandallo PE.3 - Resolucién dun suposto de
escandallo follas de escandallo productos realizados escandallo do produto elaborado
correpondentes aos » .
Escandallando e fixacion de prezos - productos que elaborenno | © Exercicios resoltos fPE'5.f Rgsolumonddun sugotsto de
Realizacion dos escandallos dos produtos taller de elaboracion b|><aC|?nv 0 arebzlo .(;m produto cun
elaborados no taller de elaboracion, célculo o A partir da folla de ENefiCio establecido. 6,0
dos prezos dos productos escandallados para escandallo e do custo
a obtencion dun beneficio prefixado calculado para a elaboracion
do produto, fixar o prezo dos
produtos para obter un
beneficio prefixado
Xuros, descontos e marxe comercial na breve explicacion do célculo | o Resolucion dos exercicios | o Exercicios resoltos « Boletin de exercicios PE.4 - Resolucion dun suposto de
fixacion do prezo - Calculo de xuros, dos xuros, a aplicacion de aplicacion de xuros, descontos e
aplicacion practica de descontos e célculo da descontos e da marxe marxez comerciais.
marxe comercial de supostos practicos, ;
recalcular os prezos dops prodti)ctos no comercial. plantexamento e PE.6 - Resolucion dun suposto de 40
1S 1l supostos modificando os tualizacio tir d
suposto de que se produzan variacions nos exercicios feitos actualizacion oS prezos a pariir da
custos ou nos prezos das materias anteriormente variacion dos custos.
Métodos e condicionantes na fixacion de Exposicion xeral relativa aos | « Resposta ao cuestionario « Cuestionario resolto « Cuestionario sobre o tema PE.7 - cuestionario de identificacion
prezos - EXP03|9'9” xeral relativa aos métodos e condicionantes facilitado polo profesor dos condicionantes dos prezos de
métodos e condicionantes na fixacion de na fixacion de prezos . . venda dos produtos alimentarios 20
prezos. Mediante a participacion, o Documentacion do tema o Documentacion do tema ’
confrontacioén e comunicacion de ideas e dictada 6s alumnos
cofiecemento
TOTAL 18,0
4.2.a) Identificaciéon da unidade didactica
N.° Titulo da UD Duracion
2 Aplicacion das técnicas de venda 16
4.2.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
RA2 - Aplica as técnicas de venda en relacion coas canles de comercializacion. Sl
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. - . o Duracién
Obxectivos especificos Act Titulo das actividades (sesiéns)
1.1 Identificar os catro elementos da mercadotecnia: prezo, lugar, promocion e produto
1.2 Identificar as caracteristicas dos produtos, a sua diferenciacién, a imaxe de marca, € o posicionamento y O marketing-mix 40
da empresa e da competencia. 9 '
1.3 Analizar e caracterizar as principais canles de comercializacién para os produtos alimentarios
2.1 Especificar a documentacién necesaria da operacion de venda.
2.2 Recofiecer os sistemas de comunicacion presencial e aplicar as técnicas que facilitan a empatia coa
clientela.
2.3 Recofiecer os sistemas de comunicacion non presencial e aplicar as técnicas que facilitan a empatia
coa clientela.
2 A venda 7,0
2.4 Recofiecer as variables que intervefien na conduta e na motivacion da compra por parte da clientela
2.5 Identificar a tipoloxia da clientela e as suias necesidades de compra.
2.6 Adaptar as técnicas de venda ao medio de comunicacién empregado
3.1 Realizar a promocién do produto adaptada a cada medio de comunicacion. 3 A promocion 50
TOTAL 16
4.2.d) Criterios de avaliacion que se aplicaran para a verificacién da consecucién dos obxectivos por parte do alumnado
o o T Minimos Peso
Criterios de avaliacion Instrumentos de avaliacion exixibles cualificacion (%)
. . PE.1 - cuestionario de identificacion dos catro elementos da mercadotecnia: prezo,
CA2.1 Identificaronse os catro elementos da mercadotecnia: prezo, lugar, promocién e produto. ¢ lugar, promocion e produto. P S 10
. - - o - o PE.2 - cuestionario de identificacion das caracteristicas dos produtos, a sua
d(;Aezrﬁz Ircées,\gtgﬁaarggfne ﬁeﬁrigctensncas dos produtos, a sua diferenciacion, a imaxe de marca, e o posicionamento diferenciacion, a imaxe de marca, e o posicionamento da empresa e da s 10
p p . competencia.
. PE.3 - cuestionario de andlise e caracterizacion das principais canles de
CA2.3 Analizaronse e caracterizaronse as principais canles de comercializacion para os produtos alimentarios. ¢ princip S 10

comercializacion para os produtos alimentarios.
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o o S Minimos Peso
Criterios de avaliacion Instrumentos de avaliacion Ao Y S
exixibles cualificacion (%)

. . ) ” o PE.4 - cuestionario de especificacion da documentacién necesaria da operacion de

CA2.4 Especificouse a documentacion necesaria da operacion de venda. venda S 10

CA2.5 Recofiecéronse os sistemas de comunicacion presencial e non presencial, con aplicacion das técnicas que 0

facilitan a empatia coa clientela.
. ) o . o - - TO.1 - Valorouse a aplicacion dos cofiecementos sobre sistemas de comunicacion
A2.5.1 Recofiecéron istem municacién presencial, con aplicacion ni facilitan ° : e - . . .
CA2.5.1 Recofiecéronse os sistemas de comunicacion presencial, con aplicacion das técnicas que facilitan a presencial e técnicas que facilitan a empatia coa clientela en actividades de Role N 10

empatia coa clientela. Play

o T0O.2 - Valorouse a aplicacion dos cofiecementos sobre sistemas de comunicacion
presencial e técnicas que facilitan a empatia coa clientela en actividades de venta N 10
telefonica, redaccion dunha carta comercial e dun e-mail comercial.

CA2.5.2 Recofiecéronse os sistemas de comunicacion non presencial, con aplicacién das técnicas que facilitan a
empatia coa clientela.

CA2.6 Recofiecé iabl ) N dut fivacion d da dlientel o PE.5 - Cuestionario de recofiecemento das variables que intervefien na conduta e N 10
.6 Recofiecéronse as variables que intervefien na conduta e na motivacion da compra por parte da clientela. na motivacion da compra por parte da clientela.

TO.3 - Cuestionario de identificacion da tipoloxia da clientela e as stias
CA2.7 Identificouse a tipoloxia da clientela e as stas necesidades de compra. ¢ necesidades de compra. P N 10

o TO.4 - Valorouse a adaptacion das técnicas de venda ao medio de comunicacion
empregado (presencial, teléfono, internet, television interactiva, telefonia mobil, N 10
correo postal, correo electrénico, etc.).

CA2.8 Adaptaronse as técnicas de venda ao medio de comunicacién empregado (presencial, teléfono, internet,
television interactiva, telefonia mébil, correo postal, correo electronico, etc.).

o TO.5 - Valorouse a realizacion da promocion do produto adaptada a cada medio
CA2.9 Realizouse a promocion do produto adaptada a cada medio de comunicacion. de comunicacion. P P P S 10

TOTAL 100

4.2.¢e) Contidos

Contidos

Concepto de marketing-mix (prezo, lugar, promocién e produto).
Posicionamento e imaxe de marca.

Canles de venda e métodos de procura.

Anélise do mercado: segmentacion

Organizacion da venda: axenda comercial.

Fases da venda presencial e non presencial.

Necesidades e gustos da clientela.

Habilidades de comunicacion.
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Contidos

Métodos de promocién do produto

4.2.f) Actividades de ensino e aprendizaxe, e de avaliacién, con xustificaciéon de para que e de como se realizaran, asi como os materiais e os recursos necesarios para

a sua realizacion e, de ser o caso, os instrumentos de avaliacion

Como e con que

Que e para que Como Con que se valora
Actividade
Profesorado (en termos de Alumnado Instrumentos e procedementos de
tarefas) (tarefas) Resultados ou produtos Recursos avaliacion

(titulo e descricion)

Duracién
(sesions)

O marketing-mix - Exposicién dos catro
elementos da mercadotecnia e descripcion
das caracteristicas dos produtos, da sta
diferenciacion, da imaxe de marca, e do
posicionamento, asi como das principais
canles de comercializacion para os produtos
alimentarios.

Presentacion, por parte do
porfesor/a, da UD; os seus
obxectivos, os contidos e os
tipos de actividades que se
desenvolveran, situando
esta UD no mddulo

Exposicion xeral relativa aos
catro elementos da
mercadotecnia, &s
caracteristicas dos produtos,
a diferenciacion, a imaxe de
marca e ao posicionamento,
asi comoas principais canles
de comercializacion para os
produtos alimentarios.

o Cada alumno formulara unha

pregunta para incluir no
cuestionario do tema

o Resolucion por parte do
alumnado das cuestions
propostos polo profesor/a e
polos alumnos

o Cuestions resoltas

o Documentacion do tema,
presentacion

o Documentacion do tema

« Esquema gréfico de presentacién da
unidade ca temporalizacion

o PE.1 - cuestionario de identificacion

dos catro elementos da mercadotecnia:

prezo, lugar, promocion e produto.

o PE.2 - cuestionario de identificacion
das caracteristicas dos produtos, a sta
diferenciacion, a imaxe de marca, e o
posicionamento da empresa e da
competencia.

4,0

A venda - Especificacion da documentacion
necesaria para a venda, dos sistemas de
comunicacion presencial e non presencial e
aplicacion das técnicas que facilitan a
empatia coa clientela. Descripcion das
variables que intervefien na conduta e
motivacién da compra e da tipoloxia da
clientela e as stas necesidades de compra.

Exposicion xeral relativa &
documentacidn necesaria
para a venda, aos sistemas
de comunicacion presencial
e non presencial e técnicas
que facilitan a empatia coa
clientela.

o Busca narede de
informacion sobre as
variables que intervefien na
conduta e motivacion da
compra e da tipoloxia da
clientela e as suas
necesidades de compra.

Realizacion dun informe coa

informacién recollida na rede

Representacion e andlise de
situacions de venda nas que
un alumno interpreta 6
cliente e outro 6 vendedor,
seguindo as indicacions
fixadas por escrito polo
profesor

o Documentacion do tema,
presentacion

« Informes da recollida de
informacion

o Documentacion do tema
o Guidn cos aspectos a considerar na
busca de informacion

o Internet

o Guion con indicaciéns para o Role play

o PE.3 - cuestionario de andlise e
caracterizacion das principais canles
de comercializacion para os produtos
alimentarios.

o PE.4 - cuestionario de especificacion
da documentacion necesaria da
operacion de venda

o PE.5 - Cuestionario de recofiecemento
das variables que intervefien na
conduta e na motivacién da compra
por parte da clientela.

e TO.1 - Valorouse a aplicacion dos
cofiecementos sobre sistemas de
comunicacion presencial e técnicas
que facilitan a empatia coa clientela en
actividades de Role Play

7,0
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Que e para que

Como

Con que

Como e con que

se valora
Duracion
Actividade Profesorado (en termos de Alumnado Resultados ou produt R Instrumentos e procedementos de (sesiéns)
’ ., tarefas) (tarefas) produitos ecursos avaliacion
(titulo e descricion)
TO.2 - Valorouse a aplicacion dos
cofiecementos sobre sistemas de
comunicacion presencial e técnicas
que facilitan a empatia coa clientela en
actividades de venta telefonica,
redaccion dunha carta comercial e dun
e-mail comercial.
TO.3 - Cuestionario de identificacion
da tipoloxia da clientela e as stas
necesidades de compra.
TO.4 - Valorouse a adaptacion das
técnicas de venda ao medio de
comunicacién empregado (presencial,
teléfono, internet, television interactiva,
telefonia mobil, correo postal, correo
electronico, etc.).
« Correccion dos traballos o Engrupos de tres persoas | e Informes sobre a informacion| e Internet TO.5 - Valorouse a realizacion da
presentados polos alumnos desefiar unha camparia de buscada na rede promocién do produto adaptada a cada
B promocién dun produto B B . L medio de comunicacion.
. P_res_entat_;lonl do proxe_n_to alimentario, que adaptarana| ® Campafia de promocion « Ficha de entrada o diccionario
D|CC|o'nar|QVV|suaI mu|t|I|ngrue cada medio de
e explicacion a metodoloxia comunicacion, escrito, radio, o blioarafi p
de traballo. television e utilizando os o Entrada no Diccionario. o Bibliografia e webgrafia.
A promocion - Realizacién dunha camparia  Revision da proposta de recursos da rede.
de promocién do produto adaptandoa a cada enirada e aceptacion. « Os mesmos grupos,
medio de comunicacion e relacién das buscaran e?(gmplos na Irede 5,0
técnicas de venda co medio de comunicacion de adaptaglon das técnicas
empregado de vengia qmedlo de
comunicacion empregado e
realizaran un informe
o Desenvolvemento da
proposta de entrada da sua
eleccién. Segundo a Ficha.
« Incorporacion da entrada no
Diccionario
TOTAL 16,0
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N. Titulo da UD Duracion
3 Realizacién da operacion de venda 16
4.3.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
RA3 - Realiza a operacion de venda, e xustifica as fases e as variables que intervefien. Sl
4.3.c) Obxectivos especificos da unidade didactica
. - . o Duracion
Obxectivos especificos Act Titulo das actividades (sesiéns)
1.1 Enumerar as fases da operacién de venda
1.2 Describir as variables que intervefien no prezo de venda.
1 Realizacion da venda 8,0
1.3 Calcular o xuro de aprazamento, as cotas de pagamento e o prezo da operacion segundo as
condicions do proceso pactado
1.4 Calcular os descontos, o prezo de venda total e as marxes comerciais en funcién das condicions de
pagamento e os impostos que gravan a operacion de venda
2.3 Describir o proceso de anulacion de operacidns de cobramento.
2.4 Recofiecer o potencial das novas tecnoloxias como elemento de consulta e apoio.
2.1 Describir os principais tipos de contratos de compravenda no sector alimentario. CA3.6 - Identificouse 2 Métodos de pagamento 8,0
e formalizouse a documentacién asociada ao cobramento e ao pagamento. CA3.7 - Describiuse 0 proceso
de anulacion de operacions de cobramento. CA3.8 - Recofieceuse o potencial das novas tecnoloxias
como elemento de consulta e apoio.
2.2 Identificar e formalizouse a documentacion asociada ao cobramento e ao pagamento
TOTAL 16
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4.3.d) Criterios de avaliacion que se aplicaran para a verificacion da consecuciéon dos obxectivos por parte do alumnado

Criterios de avaliacion Instrumentos de avaliacion mimz cualifizgcs:;)én (%)
CA3.1 Enumeraronse as fases da operacion de venda. * PE.1- Cuestionario das fases da operacién de venda S 15
CA3.2 Describironse as variables que intervefien no prezo de venda. o PE.2 - Cuestionario das variables que intervefien no prezo de venda N 10
CA3.3 Calculouse 0 xuro de aprazamento, as cotas de pagamento e o prezo da operacion segundo as condiciéns dg e PE.3 - Calculo do xuro de aprazamento, as cotas de pagamento e o prezo da N 15
proceso pactado. operacién segundo as condicions do proceso pactado.
pcagg'rﬁecr:l?clfgli;oirr]r?:o(;?oie;sgrg?:\}aonpa\rizpoe(rj:c;léenng: t/(;tsgg.as marxes comerciais en funcion das condicions de ¢ ﬁ%én%é;gutlzgr?(ﬁiigr?:%%mp(;sé;n?;tz:g2:?;22;%:lqigsgg?/gwe: g‘;g;ggif dizn s 15
CA3.5 Describironse os principais tipos de contratos de compravenda no sector alimentario. ‘ Z|Fn'159;1£ﬁg_stionario dos principais fipos de coniratos de compravenda no sector S 10
CA3.6 Identificouse e formalizouse a documentacion asociada ao cobramento e ao pagamento. ‘ -crc%:a;n/;ﬁcljaec fg g:g(;?rr]fnctt:. cumplimentacion da documentacion asociada ao S 10
CA3.7 Describiuse o proceso de anulacién de operacions de cobramento.  PE.6 - Cuestionario do proceso de anulacion de operacions de cobramento. N 15
CA3.8 Recofieceuse o potencial das novas tecnoloxias como elemento de consulta e apoio. * 0.2 - Emprego das novas tecnoloxias como elemento de consulta e apoio N 10
TOTAL 100

4.3.e) Contidos

Contidos

Fases da operacion de venda.

Prezo de venda: conceptos basicos e variables.
Célculo comercial nas operacions de venda.
Medios de pagamento.

Contratos de compravenda.

Documentacion do cobramento e do pagamento.

Aplicacion das novas tecnoloxias nas operacions de venda.
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4.3.f) Actividades de ensino e aprendizaxe, e de avaliacion, con xustificacion de para que e de como se realizaran, asi como os materiais e os recursos necesarios para
a sua realizacion e, de ser o caso, os instrumentos de avaliacion

Como e con que

ue e para que Como Con que
Que e paraq q se valora
Duracion
Actividade sesions
Profesorado (en termos de Alumnado Instrumentos e procedementos de ( )
Resultados ou produtos Recursos L
; " tarefas) (tarefas) avaliacion
(titulo e descricion)
o Presentacion, por partedo | e Realizacion dun boletinde | « Documentacion do tema, « Esquema gréfico de presentacion da o PE.1- Cuestionario das fases da
porfesor/a, da UD; os seus €exercicios nos que se presentacion unidade ca temporalizacion operacion de venda
Realizacion da venda - Descripcion das fases obxectivos, os contidos e 0s calculara o xuro de . B o .
venda e das variables que intervefien no tipos de actividades que se aprazamento, as cotas de o Exercicios resoltos o Documentacion do tema . EE.2 - (}uestlonarlo das variables que
prezo. Calculo do xuro de aprazamento, das desenvolveran, situando pagamento, 0 prezo da intervefien no prezo de venda
i6 D no médul racion n . - .
cotas de pagamento, do prezo da operacion, esta UD no modulo OE:ZE%Z V'eons dge:";(; rtﬁ:ryx(;s « Boletin de exercicios o PE.3 - Calculo do xuro de 80
dos desconftos, do prezo de venda e das « O profesor ou a profesora gn funcion das condicions de aprazamento, as cotas de pagamento
marxes en funcién das condiciéns de ofrece unha breve pagamento € 0 prezo da operacion segundo as
pagamento explicacion das fases venda condicions do proceso pactado.
e das variables que
intervefien no prezo
« Breve explicacion dos o Cumprimentacion da « Documentacion do tema, « Documentacion do tema o PE.4 - Calculo dos descontos, o prezo
contratos de compravenda e documentacién de presentacion de venda total e as marxes comerciais
da documentacion de cobramento e pagamento B en funcién das condicions de
cobramento e pagamento « Documentos de cobramento | e Exemplos de documentos utilizados pagamento e os impostos que gravan
o e pagamento cubertos ara o pagamento e cobramento i0
« Breve explicacién do Pag P pag a operacion de venda.
Métodos d o - Descriocion d proceso de anulacién do o PE.5 - Cuestionario dos principais tipos
elodos de pagamento - Uescripcion dos cobramento de contratos de compravenda no
contratos de compravenda e da L sector alimentario
documentacion de cobramento e pagamento, | ¢ Breve explicacion das novas o
cumprimentacion da documentacién de tecnoloxias na operacion de o PE.6 - Cuestionario do proceso de 8,0
cobramento e pagamento, descripcion do venda anulacion de operacions de
proceso de anulacion do cobramento e das cobramento.
novas tecnoloxias na operacién de venda « TO.1 - Avaliacion da correcta
cumplimentacion da documentacion
asociada ao cobramento e ao
pagamento.
o TO.2 - Emprego das novas tecnoloxias
como elemento de consulta e apoio.
TOTAL 16,0
4.4.a) Identificacion da unidade didactica
N.° Titulo da UD Duracion
4 Atencién a clientela 10
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Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
RA4 - Atende a clientela, e describe as técnicas de comunicacion empregadas. Sl
4.4.c) Obxectivos especificos da unidade didactica
Obxectivos especificos Act Titulo das actividades Dura_(':lon
(sesions)
1.1 Describir as variables que inflien no proceso de atencién & clientela.
1.2 Describir a forma e actitude na atencion e no asesoramento 4 clientela.
1.3 Explicar as técnicas de venda basicas para captar a atencion e espertar o interese en funcién do tipo
de cliente.
1 Técnicas de venda 5,0
1.4 Seleccionar os argumentos axeitados ante as obxeccions formuladas pola clientela.
1.5 Analizar as estratexias para identificar a satisfaccion da clientela.
1.6 Describir as técnicas que potencien o vinculo coa clientela.
gl.ilr:{::grar 0 potencial das novas tecnoloxias na atencion & clientela, asi como na procura de nova 2 As novas tecnoloxias na atencion 4 clientela 30
_3.1_ Reallz_ar conversas curtas de atencion a clientes doutros paises nos idiomas portugués, francés, 3 A atencion 6 cliente internacional 20
italiano e inglés.
TOTAL 10
4.4.d) Criterios de avaliacion que se aplicaran para a verificaciéon da consecuciéon dos obxectivos por parte do alumnado
o s L Minimos Peso
Criterios de avaliacion Instrumentos de avaliacion A Ty
exixibles cualificacion (%)
" . . . PE.1 - Cuestionario das variables que inflien no proceso de atencién & clientela.
CA4.1 Describironse as variables que inflien no proceso de atencién 4 clientela. ° 9 P S 15
" . " . PE.2 - Cuestionario da forma e actitude na atencion e no asesoramento 4 clientela.
CA4.2 Describiuse a forma e actitude na atencion e no asesoramento & clientela. ° S 15
CA4.3 Explicaronse as técnicas de venda basicas para captar a atencion e espertar o interese en funcion do tipo de |  PE.3 - Cuestionario das técnicas de venda basicas para captar a atencion e s 10
cliente. espertar o interese en funcion do tipo de cliente.
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o o T Minimos Peso
Criterios de avaliacion Instrumentos de avaliacion Ao Y S
exixibles cualificacion (%)
L ) " . o PE.4 - Suposto practico no que seleccionar os argumentos axeitados ante as
CA4.4 Seleccionaronse os argumentos axeitados ante as obxeccidns formuladas pola clientela. obxecciéns formuladas pola clientela. S 10
- . - . " . o PE.5 - Cuestionario sobre as estratexias para identificar a satisfaccion da clientela.
CA4.5 Analizaronse as estratexias para identificar a satisfaccion da clientela. N 15
" . . , , o PE.6 - Cuestionario das técnicas que potencien o vinculo coa clientela.
CAA4.6 Describironse as técnicas que potencien o vinculo coa clientela. ep N 15
) , e , . o TO.1 - Emprego das novas tecnoloxias na atencion & clientela, asi como na
CA4.7 Valorouse o potencial das novas tecnoloxias na atencién a clientela, asi como na procura de nova clientela. procura de nova clientela. N 10
. . . , . . P o TO.2 - Avaliacion do role play no que se levaran a cabo conversas curtas de
eCiﬁ4|.(i§38ReaI|zaronse conversas curtas de atencién a clientes doutros paises nos idiomas portugués, francés, italiano atencion a clientes doutros paises nos idiomas portugués, francés, italiano N 10
gles. inglés.
TOTAL 100

4.4.¢) Contidos

Contidos

Variables que intervefien.

Proceso de comunicacion.

Técnicas de aplicacion na atencidn & clientela: natureza e efectos.

Aplicacién das novas tecnoloxias na atencién & clientela e na procura de clientela nova.

Estratexias de fidelizacién da clientela.
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4.4.f) Actividades de ensino e aprendizaxe, e de avaliacion, con xustificaciéon de para que e de como se realizaran, asi como os materiais e os recursos necesarios para
a sua realizacion e, de ser o caso, os instrumentos de avaliacion

Como e con que

Que e para que Como Con que se valora
Activi
ctividade Profesorado (en termos de Alumnado Instrumentos e procedementos de
Resultados ou produtos Recursos L
tarefas) (tarefas) avaliacion

(titulo e descricion)

Duracion
(sesions)

Técnicas de venda - Descripcion das
variables que inflien na atencion & clientela,
da actitude na atencién 4 clientela e das
técnicas que potencian o vinculo coa
clientela. Seleccion dos argumentos
axeitados ante as obxeccions da clientela &
compra. Andlise das estratexias para
identificar a satisfaccion da clientela.

« Presentacion, por parte do
porfesor/a, da UD; os seus
obxectivos, os contidos e 0s
tipos de actividades que se
desenvolveran, situando
esta UD no mddulo

« Breve explicacion das
variables que inflien na
atencion & clientela, da
actitude na atencién a
clientela e das técnicas que
potencian o vinculo coa
clientela

« Breve explicacion de como
responder as obxeccions da
clientela con respecto &
decision de compra

« Breve explicacién das
estratexias para identificar a
satisfaccién da clientela.

« Representacion e andlise de
situacions de atencion ao
cliente nas que os alumnos
deben responder utilizando
as técnicas explicadas

o Documentacion do tema
dictada ds alumnos

« Esquema gréfico de presentacion da
unidade ca temporalizacion

o Documentacioén do tema

o Guiodn para o Role play

PE.1 - Cuestionario das variables que
inflien no proceso de atencion &
clientela.

PE.2 - Cuestionario da forma e actitude
na atencion e no asesoramento &
clientela.

PE.3 - Cuestionario das técnicas de
venda basicas para captar a atencion e
espertar o interese en funcién do tipo
de cliente.

PE.4 - Suposto practico no que
seleccionar os argumentos axeitados
ante as obxeccions formuladas pola
clientela.

PE.5 - Cuestionario sobre as
estratexias para identificar a
satisfaccién da clientela.

PE.6 - Cuestionario das técnicas que
potencien o vinculo coa clientela.

5,0

As novas tecnoloxias na atencion a clientela -
Uso das novas tecnoloxias na atencién a
clientela e na procura de nova clientela

Buscar informacion sobre o
uso das novas tecnoloxias

na atencion 4 clientela e na
procura de nova clientela

Posta en comun das ideas
atopadas na busca de
informacion e realizacion
dun informe final.

o Informe final resultado da
busca de informacién e da
posta en comun

o Internet

T0O.1 - Emprego das novas tecnoloxias
na atencion & clientela, asi como na
procura de nova clientela.

3,0

A atencién 6 cliente internacional -
Realizacion de conversas curtas de atencion
a clientes doutros paises nos idiomas
portugués, francés, italiano e inglés.

En grupos de tres persoas
buscaran frases Utiles para
manter conversas curtas de
atencion a clientes doutros
paises nos idiomas
portugués, francés, italiano e
inglés; repartindo un idioma
para cada grupo.

Posta en comin e
elaboracion dun informe

« Informe final resultado da
posta en comun dos
traballos realizados

o Traductores na rede, diccionarios de
inglés, portugués, francés e italiano

TO.2 - Avaliacion do role play no que
se levaran a cabo conversas curtas de
atencion a clientes doutros paises nos
idiomas portugués, francés, italiano e
inglés.

2,0
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Como e con que

Que e para que Como Con que se valora
Duracion
ivi sesions
Actividade Profesorado (en termos de Alumnado Resultados ou produtos Recursos Instrumentos e procedementos de ( )
’ ., tarefas) (tarefas) P avaliacion
(titulo e descricion)
recollendo a informacion
para desenvolver conversas
curtas de atencién a clientes
nos catro idiomas anteriores
o Estudio do informe anterior
para pofier en practica 0s
cofiecementos adquiridos
realizando un role play en
parellas de dous alumnos
que representaran ao cliente
€ ao vendedor
TOTAL 10,0
4.5.a) Identificacion da unidade didactica
N.° Titulo da UD Duracion
5 Reclamacions e queixas 10
4.5.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
RA5 - Resolve queixas e reclamaciéns, e valora as suas implicaciéns na satisfaccion da clientela. Sl
4.5.c) Obxectivos especificos da unidade didactica
Obxectivos especificos Act Titulo das actividades Dura_t':lon
(sesions)
1.1 Identificar as técnicas para prever e resolver conflitos.
1.2 Describir as técnicas utilizadas para afrontar queixas e reclamaciéns da clientela. 1 Xestién das reclamacions 50
1.3 Recofiecer o proceso que se debe seguir ante unha reclamacion.
2.1 ldentificar os elementos formais que contextualizan unha reclamacion. 2 Folla de reclamacions 3,0
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Obxectivos especificos Act Titulo das actividades Durgt’:lon
(sesions)
2.2 ldentificar a documentacién asociada s reclamacions.
3.1 Analizar as consecuencias dunha reclamacién non resolta.
3 Tratamento de obxecidns 2,0
3.2 Valorar a importancia do servizo posvenda nos procesos comerciais.
TOTAL 10
4.5.d) Criterios de avaliacion que se aplicaran para a verificaciéon da consecucién dos obxectivos por parte do alumnado
o i N Minimos Peso
Criterios de avaliacion Instrumentos de avaliacion AT Y I
exixibles cualificacion (%)
PE.1 - Cuestionario das técnicas para prever e resolver conflitos.
CAA5.1 Identificaronse as técnicas para prever e resolver conflitos. ¢ para p S 15
PE.2 - Cuestionario das técnicas utilizadas para afrontar queixas e reclamaciéns
CAA5.2 Describironse as técnicas utilizadas para afrontar queixas e reclamacions da clientela. ¢ da clientela. P g S 15
PE.3 - Cuestionario do proceso que se debe seguir ante unha reclamacion.
CAA5.3 Recofieceuse o proceso que se debe seguir ante unha reclamacion. ¢ P 9 9 S 15
TO.1 - Cumprimentacion dos elementos formais que contextualizan unha
CAb5.4 |dentificaronse os elementos formais que contextualizan unha reclamacion. ¢ reclamacit’)n‘.) g S 10
TO.2 - Emprego da documentacién asociada as reclamacions.
CAA5.5 Identificouse a documentacion asociada as reclamacions. ¢ Preg Y I I I S 15
TO.3 - Cuestionario das consecuencias dunha reclamacion non resolta.
CAb5.6 Analizaronse as consecuencias dunha reclamacion non resolta. ¢ uestionart uencias du ! N 15
TO.4 - Cuestionario da importancia do servizo posvenda nos procesos comerciais.
CAA5.7 Valorouse a importancia do servizo posvenda nos procesos comerciais. ¢ P P P N 15
TOTAL 100

4.5.e) Contidos

Contidos

Técnicas para prever e resolver conflitos.

Técnicas para afrontar queixas e reclamacions.
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Contidos

Procedemento de recollida das reclamacions e queixas presenciais non presenciais.

Elementos formais que contextualizan a reclamacion.
Configuracién documental da reclamacion.
Resolucion de queixas e reclamacions: repercusions econémicas.

Procedementos utilizados no servizo posvenda.

4.5.f) Actividades de ensino e aprendizaxe, e de avaliacion, con xustificacion de para que e de como se realizaran, asi como os materiais e os recursos necesarios para
a sua realizacion e, de ser o caso, os instrumentos de avaliacion

Como e con que

Que e para que Como Con que
paraq q se valora
Duracion
Actividade sesions
Profesorado (en termos de Alumnado Instrumentos e procedementos de ( )
Resultados ou produtos Recursos -y
TR tarefas) (tarefas) avaliacion
o Presentacion, por partedo | e Realizacion dos « Documentacion do tema, o Esquema grafico de presentacion da o PE.1 - Cuestionario das técnicas para
porfesor/a, da UD; os seus cuestionarios e casos presentacion unidade ca temporalizacion prever e resolver conflitos.
obxectivos, os contidos e 0s practicos propostos o o ! ) o o
tipos de actividades que se « Cuestionarios e casos « Bibliografia e webgrafia. o PE.2 - Cuestionario das técnicas
desenvolveran, situando préacticos resoltos utilizadas para afrontar queixas e
esta UD no mddulo reclamacions da clientela.
B . o icacio o PE.3 - Cuestionario do proceso que se
Xestion das reclamacions - Identificacion das | © Breye explicacion das ; P d
P . técnicas para prever e debe seguir ante unha reclamacion.
técnicas para prever e resolver conflitos, das resolver conflitos € para
técnicas para afrontar queixas e reclamacions afrontar queixas e P 50
da clientela e do proceso que se debe seguir qu .
ante unha reclamacion reclamacions da clientela.
' Explicacion tamén do
proceso que se debe seguir
ante unha reclamacion
o Proposta de cuestionarios e
casos practicos sobre a
xestion de reclamacions e o
SEu proceso
« Posta a disposicion do o Manexo e cumprimentacion | e Follas de reclamacion « Dispositivo electrénico e acceso a e TO.1 - Cumprimentacion dos
alumnado de formularios de da documentacion asociada cubertas internet elementos formais que contextualizan
Folla de reclamacions - Identificacion dos reclamacion en papel, as reclamacions unha reclamacion.
elementos formais dunha reclamacion e da enlaces para presentacion o TO.2 - Emprego da documentacion 3,0

de reclamacion via online e
exemplos de documentos
relacionados coas
reclamacions

documentacion asociada s reclamacions.

asociada as reclamacions.
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Como e con que
ue e para que Como Con que
Q paraq q se valora
Duracion
Actividade sesions
Profesorado (en termos de Alumnado Resultados ou produtos Recursos Instrumentos e procedementos de ( )
’ ., tarefas) (tarefas) P avaliacion
(titulo e descricion)
« Breve explicacion das  Relacionar os motivos das | e Casos practicos resoltos . o TO.3 - Cuestionario das consecuencias
consecuencias dunha reclamacions cas soluciones dunha reclamacién non resolta.
Tratamento de obxecidns - Analizaronse as reclamacion non resolta e da propostas nos casos L ) .
consecuencias dunha reclamacin non importancia do servizo practicos e valorar as o T0O.4 - Cuestionario da importancia do 2,0
resolta e da importancia do servizo posvenda posvenda. Proposta de consecuencias (economicas, servizo posvenda nos procesos
casos practicos perda de confianza) das comerciais.
mesmas
TOTAL 10,0

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

CRITERIOS DE AVALIACION QUE SON MINIMOS ESIXIBLES PARA ACADAR A AVALIACION POSITIVA:

Os minimos esixibles atépanse recollidos en cada unha das UDs da presente programacion, no epigrafe 4.c. Para obter unha avaliacion positiva e superar o médulo, o alumnado debera superar a lo menos os
devanditos criterios, indispensables para acadar os RAs asociados a cada unha das UDs.

Os minimos exixible por cada UD son:

uD1:

CA1.1 Identificaronse os tipos de custo.

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

CA1.3 Realizouse 0 escandallo do produto elaborado.

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

uD2:

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

CA2.2 Identificaronse as caracteristicas dos produtos, a sta diferenciacion, a imaxe de marca, e 0 posicionamento da empresa e da competencia.
CA2.3 Analizaronse e caracterizaronse as principais canles de comercializacion para os produtos alimentarios.

CA2.4 Especificouse a documentacion necesaria da operacién de venda.

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

uD3:

CA3.1 - Enumeraronse as fases da operacion de venda.
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CA3.4 - Calcularonse os descontos, o prezo de venda total e as marxes comerciais en funcion das condicions de pagamento e os impostos que gravan a operacion de venda.
CA3.5 - Describironse os principais tipos de contratos de compravenda no sector alimentario.

CAZ3.6 - Identificouse e formalizouse a documentacion asociada ao cobramento e ao pagamento.

uD4:

CA4.1 - Describironse as variables que infllien no proceso de atencion & clientela.

CA4.2 - Describiuse a forma e actitude na atencién e no asesoramento 4 clientela.

CA4.3 - Explicaronse as técnicas de venda basicas para captar a atencion e espertar o interese en funcién do tipo de cliente.
CA4 .4 Seleccionaronse os argumentos axeitados ante as obxeccions formuladas pola clientela.

UD5:

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

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

CA5.3 - Recofieceuse o proceso que se debe seguir ante unha reclamacion.

CA5.4 - Identificaronse os elementos formais que contextualizan unha reclamacion.

CA5.5 - Identificouse a documentacion asociada as reclamacions.

CRITERIOS DE CUALIFICACION:

O desempefio do alumnado en termos de precision e calidade (cualificacion) se valorara a través dos instrumentos de avaliacién programados, o resultado de cada un deles para cada alumna/o se expresara con
dous decimais nunha escala numérica de rango 10 cun valor minimo 0 e maximo 10, considerando un resultado igual ou maior a 5,00 o aprobado.

A expresién da cualificacién dos mddulos profesionais obterase como o resultado conxunto dos instrumentos de avaliacidn que corresponden a cada avaliacion, aplicando os pesos programados e axustando ao
enteiro da seguinte forma:

- Se 0 valor non chega 6 5,00 eliminaranse os decimais (truncamento)

- Se 0 valor e igual ou superior a 5,00 por redondeo (notacion cientifica)

O tratarse dun modulo de 2° curso habera duas avaliacions. A cualificacion da 12 avaliacion correspondera cos instrumentos de avaliacion empregados na valoracién dos CAs asociados as UD1 e UD2. A
cualificacién da 22 avaliacién correspondera ca cualificacidn final do médulo polo tanto cos instrumentos de avaliacién empregados na valoracion dos CAs asociados a todalas UDs (UD1, UD2, UD3, UD 4 e UD5).
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6. Procedemento para a recuperacion das partes non superadas
6.a) Procedemento para definir as actividades de recuperacion

0 alumnado que non supere mediante a avaliacion parcial o modulo, podera realizar unha recuperacion das partes non superadas a finais do segundo trimestre, previa & FCT.

O alumnado que non supere 0 modulo antes da realizacion da FCT recibira un informe individualizado especificando as partes que tefien que recuperar, o programa de actividades de recuperacion a realizar durante
o terceiro trimestre e a data especifica da/s probals de recuperacion a realizar no mes de Xufio coincidindo coa avaliacion final. As actividades consistiran en resolucion de dibidas e repetir aquelas actividades
practicas realizadas durante o curso nos que o alumnado presente maiores dificultades.

A cualificacion final do moédulo nestes casos realizarase seguindo o indicado no punto 5.

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

No caso de alcanzar perda de dereito a avaliacion continua por faltas de asistencia, o alumnado dispora dunha probaa realizar no periodo extraordinario indicado pola administracion.
A proba contera tantas partes como resultados de aprendizaxe tefia 0 moédulo e realizarase segundo as normas que estableza o Departamento de Industrias Alimentarias, sendo necesaria a obtencién de unha nota

minima de 5 para superar o0 modulo.

7. Procedemento sobre o seguimento da programacion e a avaliacién da propia practica docente

Farase un seguimento alo menos mensual da programacién utilizando a opcion que para elo esta habilitada na plataforma programacions e nas reuniéns mensuais de titoria.

Ao final de curso, valorase a consecucién desta programacion, facéndose referencia @ mesma na memoria de final de curso e téndose en conta para a elaboracién da programacion do seguinte ano, en canto a:
- Obxectivos conseguidos

- Contidos acadados

- Cambios en lexislacion que poden afectar o médulo

- % de alumnado que supera o médulo

Ao rematar o curso proporase un cuestionario (anénimo) o alumnado para que valoren o médulo. O resultado de tal cuestionario aparecera na memoria de final de curso, e sera tido en conta na elaboracion da

programacion do seguinte ano. Preguntarase sobre:
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- Dificultades encontradas
- Qué cambiaria do médulo
- Qué aprendeu no médulo

Cales foron a partes mais interesantes

8. Medidas de atencién a diversidade

8.a) Procedemento para a realizacion da avaliacion inicial

Ao comezo das actividades do curso académico, o equipo docente realizara unha sesién de avaliacion inicial do alumnado, que tera por obxecto cofiecer as caracteristicas e a formacion previa de cada alumno e de
cada alumna, asi como as sUas capacidades. Asi mesmo, debera servir para orientar e situar ao alumnado en relacion co perfil profesional correspondente.

Nesta sesion, o profesor ou a profesora que se encarguen da tutoria daran a informacion dispofiible sobre as caracteristicas xerais do grupo ou sobre as circunstancias especificamente académicas ou persoais, con
incidencia educativa, de cantos alumnos e alumnas o compofian.

Esta informacion podera proceder, entre outras:

a) Dos informes individualizados de avaliacién da etapa anteriormente cursada, no seu caso.

b) Dos estudos académicos ou os ensinos de formacidn profesional inicial ou para o0 emprego previamente realizados.

¢) Do alumnado matriculado sen titulacién académica de acceso.

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

e) Da experiencia profesional previa.

f) Da matricula condicional do alumnado estranxeiro.

g) Da observacion do alumnado e as actividades realizadas nas primeiras semanas do curso, como os cuestionarios realizados polos docentes de cada médulo para detectar necesidades especiais e indagar nos
cofiecementos previos sobre 0 mddulo entre o alumnado.

O tratado na sesion de avaliacion inicial e os acordos que adopte 0 equipo docente na mesma recolleranse nun acta, da que se entregara copia na
xefatura de estudos, incluindo especialmente aqueles que tefian que ver con aspectos de flexibilizacion na duracion dos ensinos. Esta avaliacion
inicial en ninguin caso levara consigo cualificacion para o alumnado.
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8.b) Medidas de reforzo educativo para o alumnado que non responda globalmente aos obxectivos programados

MEDIDAS DE REFORZO DE CARACTER GLOBAL: as medidas para atender a diversidade e a intregracion do alumnado materializanse a través de:
- Axustes na metodoloxia, adaptando os recursos pedagdxicos s necesidades do alumnado.

- Materiais didacticos variados, que ofrezan un conxunto de actividades que aborden os contidos de distintas maneiras.

- Axustes no formato dos instrumentos de avaliacion e na temporalizacion se fora necesario

- Nas horas titoriais aportarase reforzo ao alumnado que o requira, (luns, de 16:00 a 17:00 horas).

MEDIDAS DE REFORZO PARA O ALUMNADO CON NEAE E NEE: Terase en conta o establecido na ORDE do 8 de setembro de 2021, pola que se desenvolve o Decreto 229/2011, do 7 de decembro, polo que se
regula a atencion & diversidade do alumnado dos centros docentes da Comunidade Autdnoma de Galicia nos que se imparten as ensinanzas establecidas na Lei organica 2/2006, do 3 de maio, de educacién.

Dacordo co artigo 61 del Decreto 114/2010, de 1 de xullo,0 alumnado con necesidades educativas especiais, con arreglo 6 establecido no artigo 73 da Ley organica 2/2006, de 3 de maio, de educacion, podera ser

autorizado, cando as necesidades de apoio especifico asi o xustifiquen, para cursar os ciclos formativos en réximen ordinario de modo fragmentado por médulos, con una temporalizacién distinta a establecida con
caracter xeral.

Para levar a cabo calquer tipo de reforzo ou flexivilizacidn (sempre en colaboracion do titor/a e do orientador/a) deberanse revisar alguns elementos basicos da programacion:
As capacidades e os contidos.

Establecemento de obxectivos ou contidos alternativos e /ou complementarios.

Variaciéns na secuencia de contidos (temporalizacion).

A metodoloxia

Técnicas de traballo cooperativo.

Actividades de pequeno grupo con dificultade gradual.

Actividades de reforzo, poden ser alternativas.

Reforzo positivo, valora-las capacidades do alumno /a, mellorar a sua autoestima.

A avaliacién, modificacidns tanto en criterios, en instrumentos como en procedementos avaliativos.

9. Aspectos transversais

9.a) Programacioén da educacion en valores

E importante sinalar que ao longo do médulo se traballara coa educacién en valores non s6 a través do traballo con actitudes recollidas no curriculo do médulo, sendn a través de distintos contidos inherentes ao
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noso traballo de aula-taller-obradoiro, para este médulo podemos destacar:

* Educacién para a igualdade: Estara sempre presente, xa que logo, en ningun momento se fara diferenza entre o noso alumnado por causa do seu sexo, raza, crenzas ou calquera outra caracteristica de
diferenciacion entre as persoas.

* Educacion ambiental: E fundamental fomentar o respecto ao medio ambiente e mesmo fomentar o correcto emprego dos medios de que se dispon sen desperdiciar papel, consumo de auga, electricidade, etc.,
insistir na reciclaxe e na conservacion.

* Educacion para a salde: E importante adquirir bos habitos posturais no traballo, asi como uns adecuados habitos de satide e limpeza ou unha adecuada hixiene ocular ou visual nun sistema educativo e laboral
onde os ordenadores toman cada dia un papel mais importante, sen esquecer que a nivel profesional (tendo en conta nas situacions en que exerceran o seu traballo) deben ter en conta a sua salde persoal e a do
usuario como elementos cotias do seu emprego.

* Educacion para a convivencia: Procurarase a resolucién de conflitos fomentando o didlogo baseado no respecto, e, procurando atopar solucidns de consenso de xeito democratico. Por exemplo: achegas de
propostas ou ideas & hora de fixar condicions de entrega de traballos, datas de probas, etc.

* Educacion do consumidor: Fomentando entre o0 alumnado un consumo responsable, tanto dos seus propios materiais como dos do centro e do ciclo (aula, material informatico, talleres,...)

* Interculturalidade: Traballando dende o principio de respecto, as distintas culturas e xeitos de entender o mundo; entendendo isto como un enriquecemento; sinalar a este respecto, a cada vez mais frecuente
presenza nas nosas aulas de alumnos de outras culturas que nos axudan a interpretar que non todas as realidades son iguais. Consideraremos tamén de xeito transversal e como valor importante na Formacion
Profesional a orientacion profesional polo caracter teérico-practico que postie 0 médulo e o ciclo, impregnando de funcionalidade cada unha das actividades que realicemos e contextualizandoas, sempre que sexa
posible, no noso contorno socioeconémico.

Outras accidns transversais seran:

A posta en valor do patrimonio cultural de Galicia.

Atendendo os obxectivos anuais que desenvolve o Plan Funcional e Estratéxico do Centro, concretamente:

- Potenciar a conservacioén do patrimonio cultural e facilitar a relacién do alumnado cos seus maiores para que poidan empaparse do universo cultural que atesouran e asi contribuir & conservacion de tradicions,
técnicas, usos, costumes e saberes. .

- Situar o galego como instrumento basico de difusion da cultura de Galicia e da cultura universal en todos os niveis e areas educativas. .- Facilitar a plena integracién lingtiistica dos alumnos e alumnas procedentes
de fora de Galicia.

Fomento do Plurilingtiismo.
Atendendo os obxectivos anuais que desenvolven o Plan Funcional e Estratéxico do Centro, concretamente: Incrementar as competencias do alumnado en linguas estranxeiras.

Incliense tamén os obxectivos xerais do PAT:
- Favorecer a integracién do alumnado no seu grupo e no CIFP, e favorecer un clima de convivencia, tolerancia e colaboracién.
- Contribuir a personalizar a relacidn educativa fomentando a confianza entre o alumnado e o profesorado & hora de abordar posibles dificultades, canalizando a axeitada atencién aos intereses e as suxestions do
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alumnado.

- Colaborar na consecucion dun mellor ambiente de traballo, disciplina e puntualidade no grupo.

- Axudar e orientar o alumnado sobre o seu rendemento académico, colaborando no ensino de habitos e actitudes positivas para o estudo, e de técnicas de traballo intelectual.

- Contribuir & coherencia no desenvolvemento das programacions do profesorado do grupo a través da coordinacion dos procesos de avaliacidn e da adopcion de medidas educativas
para dar resposta as necesidades detectadas

- Proporcionarlle ao alumnado informacién e asesoramento con respecto & diversidade de opciéns académicas e profesionais, facilitando asi a toma de decisions respecto ao

futuro escolar e socio laboral.

- Obter e seleccionar datos e informacion sobre 0 alumnado individualmente e colectivamente, para os pdr a disposicidn -pola sua utilidade- do resto do profesorado.

- Establecer canles de comunicacién coas familias, no caso do alumnado menor de idade.

9.b) Actividades complementarias e extraescolares

Organizaranse e realizaranse visitas as empresas do sector da industria alimentaria que permitan complementar os cofiecementos adquiridos no centro. O nimero de visitas e a tipoloxia das industrias programarase
en conxunto no Departamento de Industrias Alimentarias para coordinarse entre os diferentes modulos dos diferentes ciclos impartidos.

En relacién o presente mddulo, proporase a realizacion de visitas a distintas empresas para poder ver as técnicas de venda, marketing e promocion que se levan a cabo nos distintos sectores, mais sempre en
coordinacién co resto do equipo docente do ciclo formativo.

10.0utros apartados

10.1) Temporalizacién das UDs

De xeito aproximado seguirase a seguinte secuenciacion:
No primeiro trimestre daranse as unidades didacticas 1 e 2
No segundo trimestre daranse a unidades didacticas 3, 4, ¢ 5
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