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0. CONTEXTUALIZACION DEL MODULO Y RELACION CON EL PLAN DE CENTRO
ANALISIS DEL ALUMNADO
Numero de alumnos 2 alumnas y un alumno
Estudios Previos Primer curso de grado medio de aceite de oliva y vinos

Otros aspectos de interés
(Alumnado NEAE, repetidores, Hay una alumna con discapacidad y ningtn repetidor/a en este Mddulo.
etc.)

VINCULACION CON EL PLAN DE CENTRO

Este mddulo tiene especial relacion con el Programa Aldea, que
pretende incrementar en el alumnado su conocimiento de los
Proyectos y Planes educativos recursos naturales de la zona, asi como con el Proyecto Vivir y sentir
del centro el Patrimonio, ya que tanto el aceite de oliva como el vino lo son.
Transversalmente participaremos en la Escuela Espacio de Paz, el
Plan de Igualdad, y el Plan Lingiiistico.

1.- PRESENTACION DEL MODULO.

Ciclo Formativo: | CFGM ACEITES DE OLIVA'Y VINOS

, . VENTA Y COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS ALIMENTARIOS
Modulo Profesional:

Grupo: GMAYV 2¢
N.2 horas: 63 ANUALES ( 3 HORAS SEMANALES)

Horas del Médulo:

Ud. Competencia

. No tiene asociadas unidades de competencia
asociadas

REAL DECRETO 1798/2008, de 3 de noviembre, por el que se establece

. el titulo de Técnico en Aceites de Oliva y Vinos, y se fijan susensefianzas
Normativa que

regula el titulo minimas.

ORDEN de 15 de octubre de 2009, por la que se desarrolla el curriculo
correspondiente al titulo de Técnico en Aceites de Oliva y Vinos
Especialidad: 590 116 PROCESOS EN LA INDUSTRIA ALIMENTARIA

Profesora ‘s ,
Nombre: Fatima Luque Martinez

2. OBJETIVOS GENERALES RELACIONADOS CON EL MODULO
n) Analizar la documentacion asociada a los procesos relacionandola con la actividad productiva

y comercial para su cumplimentacion.

fi) ldentificar y seleccionar técnicas publicitarias valorando su adecuacion a los productos y a las

caracteristicas de la empresa para promocionar y comercializar los productos elaborados.

t) Identificar las oportunidades que ofrece la realidad socio-economica de su zona analizando las
posibilidades de éxito propias y ajenas para mantener un espiritu emprendedor a lo largo de la

vida.

u) Reconocer las oportunidades de negocio identificando y analizando demandas del mercado
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para crear y gestionar una pequefia empresa.
v) Identificar y valorar las oportunidades de aprendizaje y su relacion con el mundo laboral
analizando las ofertas y demandas del mercado para mantener el espiritu de actualizacién e

innovacion.

3.- COMPETENCIAS PROFESIONALES, PERSONALES Y SOCIALES
m) Promocionar y comercializar los productos elaborados aplicando las técnicas de marketing.

p) Actuar con responsabilidad y autonomia en el dmbito de su competencia, manteniendo relaciones fluidas con
los miembros de su equipo de trabajo y teniendo en cuenta su posicion dentro de la jerarquia de la empresa.

g) Resolver problemas y tomar decisiones individuales siguiendo las normas y procedimientos establecidos en el
ambito de su competencia.

s) Gestionar su carrera profesional analizando las oportunidades de empleo, autoempleo y de aprendizaje.

u) Participar de forma activa en la vida econdmica, social y cultural, con una actitud critica yresponsable.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE (RELACIONADAS CON EL MODULO) //CRITERIOS DE EVALUACION

RESULTADOS DE
APRENDIZAJE

1. Establece los precios a) Se hanidentificado los tipos de costes existentes.

b) Se han determinado las variables que intervienen en el coste y en el beneficio.
c) Se haninterpretado las férmulas y conceptos de interés, descuento y margenes

CRITERIOS DE EVALUACION

de los productos
alimentarios

elaborados, analizando comerciales.
R d) Se han identificado los condicionantes de los precios de venta de los productos
costes y beneficios. alimentarios

e) Se harealizado el escandallo del producto elaborado.
f) Se ha fijado el precio de un producto con un beneficio establecido.
g) Se han actualizado los precios a partir de la variacion de los costes.

2. Aplica las técnicas de a) Se han identificado las caracteristicas de los productos, la imagen de marca y el
posicionamiento de la empresa y la competencia.

b) Se ha especificado la documentacién necesaria de la operacidn de venta.

c) Se hanreconocido los sistemas de comunicacion presencial y no presencial,

aplicando las técnicas que facilitan la empatia con el cliente.

Se han reconocido las variables que intervienen en la conducta y motivacion de

compra por parte del cliente.

e) Se haidentificado la tipologia de cliente y sus necesidades de compra.

f) Se han adaptado las técnicas de venta al medio de comunicacién empleado
(presencial, teléfono, Internet, televisidn interactiva, telefonia moévil, correo pos
correo electrdnico).

venta relacionandolas
con los diferentes
canales de
comercializacién. d)
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; i A a) Se han enumerado las fases de la operacién de venta.
3. Realiza la operacién P
de venta, justificando b) Se han descrito las variables que intervienen en el precio de venta.
las fases’yvariables que c) Se ha calculado el interés del aplazamiento de las cuotas de pago y el precio de |
intervienen operacién segun las condiciones del proceso pactado.
’ d) Se han calculado los descuentos, el precio de venta total y las ratios comerciales
funcion de las condiciones de pago e impuestos que gravan la operacién de vent
e) Se haidentificado y cumplimentado la documentacion asociada al cobro y al pag
f) Se ha descrito el proceso de anulacion de operaciones de recobro.
g) Se hareconocido el potencial de las nuevas tecnologias como elemento de cons
y apoyo.
4. Atiende al cliente, a) Se han descrito las variables que influyen en el proceso de atencidn al cliente.
describiendo las b) Se ha descrito la forma y actitud en la atencidn y asesoramiento al cliente.
técnicas de c) Se han explicado las técnicas de venta basicas para captar la atencién, y despert
comunicacion interés en funcidn del tipo de cliente.
lead d) Se han seleccionado los argumentos adecuados ante las objeciones planteadas
empleaaas. cliente.
e) Se han analizado las estrategias para identificar la satisfaccion del cliente.
glasp
f) Se han descrito las técnicas que potencian el vinculo con el cliente.
Se ha valorado el potencial de las nuevas tecnologias en la atencidn al cliente.
g p g
5. Resuelve quejas y a) Se hanidentificado las técnicas para prever conflictos.
reclamaciones b) Se han descrito las técnicas utilizadas para afrontar quejas y reclamaciones de Ig
’ .
clientes.
valorando sus . . .
. . c) Se hareconocido el proceso que se debe seguir ante una reclamacion.
implicaciones en la ) seh doelp a debe seg t |
F_’ faccion del cli d) Se han identificado los elementos formales que contextualizan una reclamacién,
satisfaccion del cliente. e) Se haidentificado la documentacion asociada a las reclamaciones.
f) Se han analizado las consecuencias de una reclamacion no resuelta.
g) Se havalorado la importancia del servicio post-venta en los procesos comercialg

4.- RELACION DE UNIDADES DE TRABAJO CON BLOQUES TEMATICOSY TEMPORALIZACION

BLOQUE
TEMATICO

UNIDAD DE

TRABAJO TEMPORALIZACION

TiTULO

El alumnado estd realizando su Formacion en Centros de Trabajo y no acude al centro educativo

=
wl

©l

L]

2

.© |ESTABLECIMIENTO DE 1| costes y Beneficios. Fijacion de precios 12 horas
O | PRECIOS DE LOS

g PRODUCTOS 2 | Técnicas de venta. El cliente y el vendedor 10 horas
=< | ALIMENTARIOS 3 » .

a Distribucion y promocién de productos alimenticios 10 horas
®, | PRACTICAS realizadas simultdneamente con el desarrollo de las unidades.

> REALIZACION DE LA 4 |la operacion de venta 8 horas
g OPERACION DE VENTA 5 | Métodos de pago. Documentacién del cobro y el pago. 7 horas
g ATENCION AL CLIENTE 6 | La comunicacién. Atencién y fidelizacion de clientes. 9 horas
% | RESOLUCION DE 7

a RECLAMACIONES Y Atencion de reclamaciones y quejas 7 horas
o | QUEJAS

PRACTICAS realizadas simultdneamente con el desarrollo de las unidades.

TOTAL HORAS;| 63
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5.- DESARROLLO DE UNIDADES DE TRABAJO Y CONTENIDOS. Y SU RELACION CON LOS
RESULTADOSDE APRENDIZAJE, OBJETIVOS GENERALES DEL CICLO Y COMPETENCIA

PROFESIONAL.
RA CE
UT 1. COSTES Y BENEFICIOS. FIJACION DE PRECIOS 1 a,b,cdefg
Objetivos generales: n, t, u, v
. 20%
Competencias: m, p, g, S, U

Contenidos desarrollados

e (Costes y beneficios. Conceptos basicos y tipos

e (Calculo del coste de las materias primas. Variables. Registrodocumental

e (Calculo comercial del interés, descuento y margenes

e Escandallo y valoracién. Ratios

e Métodos de fijacidn de precios. Célculo de precios

e Componentes del precio de venta y sus condicionantes. Influencia del precio de venta de la politica agraria
e C(Criterios para la actualizacién de los precios

Destrezas a trabajar

e Realizacién de los calculos necesarios para obtener el precio final del producto

e Realizacién de ejercicios en los que se calcule el incremento de los precios que sufren los productos a través

de los canales de distribucion.

Las lineas de actuacion en el proceso ensefianza-aprendizaje quepermiten alcanzar los objetivos de la unidad

versaran sobre:

- Estimacion de precios de productos y bebidas elaboradas.

Calculo de costes de materias primas, de produccién y el margen comercial o beneficio.




JJe |ES. A A
W EMILIO CANALEJO PROGRAMACION DIDACTICA - on Py
OLMEDA FP-CFGB o | = |
D850203  Version 3 Fecha: 20-9-23 Pagina 5 de 23 = =
MATERIA: Ventay Comercializacion de productos alimentarios
NIVEL:2° CFGM CURSO: 2023/2024
RA | CE
UT 2. TECNICAS DE VENTA. EL CLIENTE Y EL VENDEDOR 2 b,c,d, e
Objetivos generales: n, ii, t, u, v
. 12%
Competencias: m, p, q, s, U

Contenidos desarrollados

e Elcliente. Tipologia de clientes

e Tratamiento y normas de cortesia

e Técnicas de venta. Concepto y componentes

e Elvendedor. Caracteristicas, funciones y actitudes.

e Organizacién de la venta. Agenda comercial. Documentacion

e Fases de la venta presencial y no presencial

e Necesidades y gustos del cliente. Motivacidn, frustracién ymecanismos de defensa.
e Habilidades de comunicacién.

e Técnicas que facilitan la empatia con los clientes de productos alimentarios

Destrezas a trabajar

e Andlisis de las diferentes técnicas de venta. Ventajas e inconvenientes de los distintos canales de
venta.

e Analisis de las necesidades y expectativas del cliente.

e Analisis de los principios de la atencidn al cliente.

Las lineas de actuacion en el proceso enseflanza-aprendizaje quepermiten alcanzar los objetivos de la unidad
versaran sobre:

Atencidn y asesoramiento a posibles clientes
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RA | CE

UT 3. DISTRIBUCION Y PROMOCION DE PRODUCTOS ALIMENTICIOS 2 a, f

Objetivos generales: n, i, t, u, v 13%
Competencias: m, p,q,s, U

Contenidos desarrollados

e Caracteristicas de los productos. Posicionamiento e imagen de marca
e Canales de venta. Métodos de bisqueda

e Ventas a traves de medios no presenciales (teléfono, internet, teléfono movil, correo electrénico y otros)

Destrezas a trabajar

e Analisis de los diferentes canales de venta. Ventajas e inconvenientes de cada uno de ellos.

e Reconocimiento de la importancia del posicionamiento e imagen de la marca para generar
beneficios

Las lineas de actuacién en el proceso ensefianza-aprendizaje quepermiten alcanzar los objetivos de la unidad
versaran sobre:

Presentacion y disposicion de los productos en expositores que motiven su compra, aplicando las condiciones de
conservacion adecuadas.

RA | CE
UT 4. LA OPERACION DE VENTA 3 a,b,cd
Objetivos generales: n, i, t, u, v 10%
Competencias: m, p, g, s, u

Contenidos desarrollados

e Fases de la operacidn de venta

e Precio de venta. Conceptos basicos y variables

e Calculo comercial en las operaciones de venta. Interés simple y compuesto. Descuentos. Aplicaciones.
e Impuesto que gravan las operaciones de venta

e Ventas a través de medios no presenciales (teléfono, internet, email.

Destrezas a trabajar

e Andlisis de los tipos de intereses asociados a la operacién de venta.
® Resolucién de problemas con célculos de precio de venta con aplicacién de descuentos.

e |dentificacion de los impuestos asociados a las operaciones de venta.

Las lineas de actuacidon en el proceso enseianza-aprendizaje quepermiten alcanzar los objetivos de la unidad
versaran sobre:

Estimacidn de precios de productos y bebidas elaboradas.
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RA | CE
UT 5. METODOS DE PAGO. DOCUMENTACION DEL COBRO Y EL PAGO 3 e fg
Objetivos generales: n, i, t, u, v
Competencias: m, p, d, s, U 10%

Contenidos desarrollados

Medios de pago. Transferencias, tarjetas de crédito/débito, pago conreembolso, pago en efectivo, otros.
Documentacién del cobro y el pago. Anulacién de las operaciones.

Ventas a través de medios no presenciales (teléfono, internet, email.

Aplicacidon de las nuevas tecnologias en las operaciones de venta.

Terminal en el punto de venta (TPV)

Lenguajes comerciales e intercambio de datos electrénicos (EDI).

Destrezas a trabajar

Resolucién de ejercicios relacionados con las operaciones de pago como domiciliaciones bancarias,
transferencias bancarias, giros postales, tarjetas, etc.

Exploracion de la importancia de la utilizacion de la Banca electrénica.
Simulacion de pagos por internet.

Cumplimentacién de registros de los cobros y pagos al contado.

Las lineas de actuacion en el proceso enseianza-aprendizaje quepermiten alcanzar los objetivos de la unidad
versaran sobre:

Estudio de la documentacién relacionada con los medios de pago.

RA | CE
UT 6. LA COMUNICACION. ATENCION Y FIDELIZACION DE CLIENTES 4 a,b,cdefg
Objetivos generales: n, i, t, u, v
Competencias: m, p,q, s, U 20%

Contenidos desarrollados

Proceso de comunicacion. Elementos y tipos de comunicacién.

Variables que intervienen. Caracterizacion.

Comunicacién verbal. Emisidn y recepcidon de mensajes orales y escritos.
Comunicacién no verbal

Habilidades de comunicacién.

Receptividad y asertividad

Técnicas de aplicacion en la atencion al cliente. Naturaleza. Efectos
Informacién suministrada por el cliente. Analisis. Naturaleza de lainformacién.
Estrategias de fidelizacion de clientes

Aplicacién de las nuevas tecnologias en la atencién al cliente
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Destrezas a trabajar

e Analisis de las funciones que tiene la comunicacién no verbal.

e Aplicacion de la imagen personal en la comunicacién.

¢ Identificacion de los elementos de la comunicacidén en losmensajes emitidos.

e Reconocimiento de las distintas formas de comunicacidn oralque existen.

e Realizacién de la comunicacion con claridad, precisidon,cortesia, respeto y sensibilidad.

e Analisis los errores mas comunes que se producen en lacomunicacion oral.

e Conocimiento de los servicios que pueden ofrecer lasempresas para fidelizar a los clientes.

Lineas de actuacién en el proceso ensefianza-aprendizaje quepermiten alcanzar los objetivos de
la unidad versaran sobre:

- Atencidn y asesoramiento a posibles clientes

RA | CE

UT 7. ATENCION DE QUEJAS Y RECLAMACIONES 5 a,b,cdefg

Objetivos generales: n, i, t, u, v
Competencias: m, p,q,s, U 15%

Contenidos desarrollados

e Objeciones de los clientes y su tratamiento. Diferencias entrereclamaciones, quejas y sugerencias

e Técnicas para prever conflictos.

e Técnicas para afrontar quejas y reclamaciones

e Procedimiento de recogida de las reclamaciones/quejas presencialno presenciales.

e Elementos formales que contextualizan la reclamacion.

e Configuracion documental de la reclamacion.

e Resolucién de quejas y reclamaciones. Repercusiones econémicas

e Procedimientos utilizados en el servicio postventa.

e Normativa relacionada con la proteccidn del consumidor y el usuario en Espafia y en la Unién Europea.
e Valoracién de la repercusion sobre la imagen de una marca la noresolucion de quejas y reclamaciones.

Destrezas a trabajar

e Diferenciacidon de los tipos de demanda o reclamacion.

e Determinacion de los documentos propios de la gestidon deconsultas, quejas y reclamaciones.

e Redaccién de escritos de respuesta utilizando para ello medioselectrénicos u otros canales de comunicacion.
e Andlisis de la normativa vigente en materia de consumo.

Las lineas de actuacidon en el proceso enseianza-aprendizaje quepermiten alcanzar los objetivos de la unidad
versaran sobre:

Resolucién de conflictos y reclamaciones
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6.- ESTRATEGIAS METODOLOGICAS

6.1.- Aportacion al Proyecto Lingiiistico del centro (PLC)
Un aspecto importante que como docentes debemos tener en cuenta es promover la lectura de
textos vinculados a la asignatura. Pueden ser de diferente indole o naturaleza. También, es
importante el desarrollo de actividades que fomenten buenas practicas comunicativas que
contribuyan al desarrollo del pensamiento critico en nuestro alumnado. Todas estas actividades
se encuentran enmarcadas en el Proyecto lingtistico decentro (PLC) y se difundiran a través del
periddico del mismo.

6.2.- Estrategias Metodoldgicas
En nuestra propuesta de Programacién Didactica puede concretarse lo que sigue:

Intentamos que el alumnado sea sujeto de su propio aprendizaje mediante una
metodologia activa en la que éste/a va descubriendo cdmo los hechos descritos
en lasituacion profesional tienen unas consecuencias que van a ser parte de su
futura practica profesional.

El aprendizaje tedrico se basa en material suministrado de bibliografia a la que se
hace referencia mas adelante, la propia biblioteca del Centro, trabajos y estudios
relacionados y otro material obtenido de paginas web especializadas.

El aprendizaje funcional se concreta en la realizacidon de visitas activas a los
distintos Puntos de interés que se citan como actividades complementarias y que
tienen comoobijetivo desarrollar las capacidades propias de la profesidn, asi como
la presencia en muestras y ferias monograficas de especial relevancia.

Los conceptos se desarrollan no sélo como adquisicion de conocimientos
aislados, sino que se relacionan en un centro de referencia comun: la actividad
profesional endistintas empresas del sector que se adoptan como modelo.

Se realiza trabajo en grupo siempre que se pueda mantener la distancia de
seguridadcon el objetivodefomentareldebateylapuestaencomundeideasentre
sus miembros,fomentando el contraste de opiniones y el respeto a la pluralidad
deideas.

Para que el alumnado adquiera los procedimientos, estrategias y destrezas que

favorezcan un aprendizaje significativo, el desarrollo de las unidades didacticas se

puede realizar de la forma siguiente:

En cada unidad la profesora explicara los nuevos conceptos, desarrollara los
ejemplos y realizara actividades asociadas a cada uno de los epigrafes.

Las actividades mads significativas se realizardn en clase, después del
desarrollo de cada una de las diferentes partes de la unidad. De esta forma el
alumnado dispondra de la base necesaria para poder realizar en su casa el

V.
St

CURSO: 2023/2024
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resto de las actividades, que serdn corregidas en clase, o bien, entregadas al

profesor para su revisidon y control.

- Gran parte de las actividades se pueden realizar en grupo, lo que hara el
trabajo mas ameno y contribuird a que alumnado aprenda a colaborar.

- Esconveniente que el alumnado desarrolle la competencia digital, trabajando
muchos de loscontenidos mediante la busqueda e investigacion mediante
internet, realizando actividades online, viendo videos para después ser
comentados, etc.

- Dada la vinculacion que tiene el Centro con la lectura y la CCL, una parte de
los trabajos,que forman parte de los instrumentos de evaluacién exigiran la
lectura y la mejora de la expresién oral y escrita.

- Asi mismo se fomentara la lectura de articulos de actualidad del sector
oleicola y vitivinicola relacionados con el tema propuesto.

Los instrumentos de evaluacién seran variados para permitir que la informacién obtenida
sobrela marcha del proceso de ensefianza-aprendizaje sea completa. Los clasificamos en tres
grupos:
- Pruebas objetivas:
Estas se evaluaran mediante la observacién de las siguientes pautas:

o Contesta correctamente a lo que se le pregunta.

o Se calificara con la plantilla correspondiente

- Actividades vy Trabajos:

Las actividades deberan recogerse en el cuaderno del alumnado. Estas se evaluardn
mediante laobservacion de las siguientes pautas:

o Analizay resuelve correctamente las actividades propuestas.
Contrasta la informacién obtenida por diferentes fuentes y la
expresa con suspropias palabras.

Utiliza técnicas y procesos adecuados.

Redacta con precision y escribe con correccidn ortogréfica.

Presenta documentos e informes con orden y limpieza.

Es puntual en la entrega de actividades y trabajos.

o

o O O O

Los trabajos podran ser escritos u orales (con sus correspondientes rubricas especificada mas
adelante).

- Pruebas practicas en taller almazara y laboratorio:

Para evaluar los conocimientos y la forma de organizarse del alumnado en el
puesto detrabajo se utilizaran rubricas de evaluacién.
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7.- MATERIALES DIDACTICOS.

El material necesario para que el alumno pueda seguir el mdédulo le sera facilitado a través de
apuntes elaborados por el profesor. Los alumnos tendran acceso a los mismos a través de Google
Classroom, pudiendo realizar las consultas y dudas que crean necesarias a través del correo corporativo
del profesor.

No obstante, lejos de intentar establecer un listado cerrado de recursos a utilizar, a lo largo del curso se
deberd usar todo aquel material que se presente y sea susceptible de ser utilizado con
aprovechamiento. Con cardcter basico y teniendo en cuenta el cardcter practico y su finalidad en cuanto
a la insercién en el mercado laboral del médulo, y del Ciclo Formativo en general, se utilizaran aquellos
materiales que sirvan para conocer la documentaciéon y medios que se encontraran en el desempefio de
su puesto de trabajo.

Podemos nombrar los siguientes medios materiales a utilizar:

Calculadora

Legislacién especifica.

Material didactico diverso: pizarra, transparencias, proyector

Ordenadores con acceso a internet

Google Classroom.

ASANENENRN

OTROS RECURSOS Y MATERIALES:
v' Libros de texto y bibliografia de ampliacion
o Gestion comercial y servicio de atencion al cliente. Editorial Edebé. ISBN 978-84-
236-8921-7.
o Procesos de venta. Ramon Colet y Eduardo Polio. Editorial McGraw Hill.
Fotocopias.

Manuales de trabajo.
Presentaciones PowerPoint.
Ejercicios, documentos didacticos y supuestos practicos.

Documentacion grafica.

A N N NN

Visita instalaciones.

MATERIALES TIC

Paginas web, videos obtenidos de la red, articulos de revistas digitales, simuladores.

Todo el alumnado debe desarrollar la Competencia digital. Esto supone la capacidad
de buscar, obtener y tratar informacion, asi como de utilizarla de manera critica y
sistematica, evaluando su pertinencia y diferenciando entre informacion real y virtual,
pero reconociendo al mismo tiempo los vinculos.

Los alumnos/as deben ser capaces de utilizar herramientas para producir, presentary
comprenderinformacién compleja y tener la habilidad necesaria para acceder a

servicios basados en internet, buscarlos y utilizarlos, pero también deben saber cdmo
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utilizar las tecnologias de la sociedad de lainformacién en apoyo del pensamiento

critico, la creatividad y la innovacion.
En la practica del aula, todos los alumnos, por grupos, buscaran informacién sobre un determinado
apartado de la unidad de trabajo, redactando, resumiendo y exponiendo las ideas principales

utilizando presentaciones graficas

8.- CRITERIOS DE CALIFICACION, PONDERACION DE RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y
RECUPERACION.

8.1. Criterios de calificacion.

En cumplimiento de la Orden de 29 de septiembre de 2010, se realizardan al menos dos sesiones de
evaluacion parcial. Ademads de éstas, se llevara a cabo una sesién de evaluacion inicial y una sesién
de evaluacidn final.

En el apartado 1 del Art. 16 de esta Orden, se indica que “la evaluacién conllevara una calificacién
qgue reflejard los resultados obtenidos por el alumno o alumna en su proceso de ensefianza-
aprendizaje. La calificacion de los mdédulos profesionales de formacién en el centro educativo y del
modulo profesional de proyecto se expresara en valores numéricos de 1 a 10, sin decimales. Se
consideraran positivas las iguales o superiores a 5 y negativas las restantes.

Los criterios de calificacidn serdn las ponderaciones que aparecen en la tabla del punto 8.2.

Para poder realizar la calificacidn, se asociara un instrumento de evaluacién a cada uno de los
criterios de evaluacién correspondientes a los Resultados de Aprendizaje del mddulo que se
programa. A continuacidn, aparecen los instrumentos de evaluacién que se emplearan a lo largo del

Curso:

- Pruebas objetivas:

Estas se evaluaran mediante la observacién de las siguientes pautas:

o Contesta correctamente a lo que se le pregunta.

o Se calificara con la plantilla (solucionario) correspondiente.

e En la realizacién de pruebas tipo test, contando positivo las respuestas correctas y
restando puntuacion las incorrectas en funcion de la esperanza matematica a partir
del niumero de opciones.

Respuestas correctas = Aciertos — Fallos/(N-1)
Siendo N el numero de opciones de la pregunta.
e Pruebas tedricas mixtas, es decir la puesta en escena de preguntas tipo test y
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preguntas de respuesta corta, que permitan una valoracién sobre el dominio de la
terminologia y la comprensién y aplicacidn de los contenidos, siéndole de aplicacién
lo establecido anteriormente para las de tipo test.

Podra incluirse algin supuesto practico de aplicacidn a la solucién de problemas, presentar
al alumno situaciones-problemas cuya solucién requiera la activacién de un concepto antes
aprendido.

Cada prueba objetiva se corregira con su correspondiente solucionario.

- Actividades y Trabajos:

Deberan recogerlas en su cuaderno. Estas se evaluaran mediante la
observacion de lassiguientes pautas:

o

Analiza y resuelve correctamente las actividades propuestas.

Contrasta la informacién obtenida por diferentes fuentes y la expresa con sus

propias palabras.
Utiliza técnicas y procesos adecuados.
Redacta con precisidn y escribe con correccion ortografica.

Presenta documentos e informes con orden y limpieza.
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V.
St

Los trabajos de investigacion se evaluaran con la siguiente rubrica consensuada con el departamento:

TRABAIJO EXCELENTE BUENO 7 -6 MAL TOTA
INVESTIGACION 10-9 3-2-1 L
Sigue todas y cada una [Sigue todas Sigue casi Sigue algunas |Apenas sigue 0
de las instrucciones que menos 1 de las  todas las de las no sigue las

INSTRUCCIONES
10%

se dieron antes de
comenzar la actividad.

instrucciones que
se dieron antes de

instrucciones
que se dieron

instrucciones
que se dieron

instrucciones que

se dieron antes

comenzar la antes de antes de de comenzar la
actividad. comenzar la  [comenzar la  [actividad
actividad. actividad
El alumno explica, El alumno El alumno El alumno no | El alumno
interpreta y reflexiona | explica, explica e explica bien, | explica de
sobre el tema, interpreta de interpreta el | niinterpreta | forma muy
contenido del trabajo, | forma general y,| contenido del | contenido del | escasa el tema
insertando citas a veces, trabajo, pero | trabajo. No y contenido del
bibliograficas,sin reflexiona sobre | no reflexiona| reflexionaal trabajo.No
CONTENIDO recurrir a copiar el contenido del | al respecto. respecto. El reflexiona.
50% fuentesdirectas. texto. Norecurrea | contenido es
Recurre a las las fuentes incompleto.
citas bibliograficas | Copia las
bibliograficas, Yy, a veces, fuentes
pero no las copia directamente
menciona. directamente.| o de otro
compaiiero.
Se expresa A nivel escrito, | A nivel A nivel A nivel escrito,
correctamente a nivel | muestra leves | escrito, se escrito, no entrega el
escrito sin cometer errores de observan comete trabajo. A nivel
X ., oral, noexpone
faltas de ortografia. A | expresiény errores de nuMerosos olee Ia
nivel oral, habla con ortografia. A expresion y errores

EXPRESION30%

fluidez, no lee.
Gesticula y transmite
la informacion.

nivel oral, se
expresa bien,

aunque a veces

ortografia. A
nivel oral, su
expresion es

expresivos y
ortograficos.
A nivel oral, su

exposicion de
otros
compaferos.

recurreala correcta pero | exposicion es

lectura, lee breve, lee,

perdiendo continuament| pierde toda la

fluidez. ey pierde fluidez.

fluidez.
Respeta margenes, se | No cuida los Respeta No cuidalos | No respeta los
percibe claramente el | margenes, margenes, margenes y margenes y se
PRESENTACION10%| orden pero se aunque se se aprecia aprecia un
percibe el percibe leve | desorden claro
orden desorden desorden
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Aquellas actividades de caracter oral se evaluaran con la siguiente rubrica consensuada con el

.

departamento:
EXPOSICION MUY BIEN 10-8 REGULAR 5-4 TOTAL
ORAL
La informacion La informacidn La informacion La informacion
expuesta es muy expuesta es complete| expuesta es escasa | expuesta es muy
CONTENIDO completay y demuestra y demuestra escasa y ho parece
40 % demuestra completo entendimiento del entendimiento de | entender muy bien

entendimiento del
tema

tema

partes del tema

del tema

EXPRESION25%

Se expresa de forma
adecuada, usando
un vocabulario
apropiado y
hablando con gran
claridad todo el
tiempo

Se expresa de forma
adecuada, usando un
vocabulario

apropiado y hablando

con claridad la
mayoria del tiempo.

En ocasiones
cuesta seguir la
exposicién, pues no
se expresa con
total claridad.

Cuesta seguir la
exposiciény
titubea en la mayor
parte del discurso

Se ajusta

Hay una o dos

Hay mas de dos

No cumple

completamente a normas de normas de ninguna norma de
FORMATO020% las normas de formato que no formato que no formato
formato cumple cumple
establecidas
La posturay los La posturay los La postura y los No mantiene la
i gestos son muy gestosson gestos no son posturay gestos
EXPRESION adecuados. Miraa | adecuados. Mira a los| adecuados en propios de una
CORPORALY ~ . . .
CONTACTO todos I(N)s compa,neros de cu?rtas ocasiones. | exposicion oral.
VISUAL compafieros con mayoria del discurso | Mira a los Apenas mira a sus
5% total naturalidad companfieros en companeros
mientras habla. algunos momentos | durante el discurso
Se ajusta Se excede/no
perfectamente al alcanza el tiempo
TIEMPO5% tiempo establecido establecido para la
para la exposicién. exposicion.
Incluye 3 o mas Incluye 2 o mas Incluye 1 fuente No incluye Fuentes
fuentes fuentes bibliograficas| bibliografica o incluye fuentes
BIBLIOGRAFIA bibliograficas fidedignas fidedigna bibliograficas de
5% fidedignas escasa o nula

veracidad

Estas rabricas contendran los criterios de evaluacidon que la actividad contemple evaluar, asociados

a su correspondiente RA. Se estableceran distintos items (permiten describir el/los criterios

utilizados para evaluar el trabajo del alumno/a), que variaran segun el tipo de criterio evaluado. Cada

uno de los items se describira y puntuara con la siguiente escala: MUY BIEN (10-8 puntos), BIEN (7-6
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puntos), REGULAR (5-4 puntos), INSUFICIENTE (3-1 punto). La puntuacion maxima para cada item

serd de 10 puntos, a ponderar segun el porcentaje otorgado a cada item.

Cuando la naturaleza de la actividad practica no se preste a la evaluacidn mediante
rdbricas se empleard otro instrumento de evaluacidn, concretamente la lista de cotejo. En este
caso se trata de un instrumento de puntuacién dicotémica, donde cada item acepta solo dos
alternativas (si/no, logrado/no logrado, presente/ausente).

Para obtener la calificacion tanto de las evaluaciones parciales como de la final, procedemos

ponderando cada criterio de evaluacidn (CE) en funcidon de su mayor o menor contribucion a alcanzar

el resultado de aprendizaje (RA), de forma que para cada parcial el total de ponderaciones sume el

maximo a calificar, esto es el 100% y posteriormente calculamos la calificacion multiplicando la nota

obtenida a través de cada instrumento por la ponderacidn del criterio de evaluacion. El instrumento

que recoge todas las calificaciones, son las fichas individuales de los alumnos que componen el

cuaderno del profesor.

En cada evaluacion el alumno llevara la nota media de los RA trabajados en dicha evaluacion sin
considerar la ponderacién sobre la nota final, esta informacién podra darse personalmente al
alumno si lo solicita, pero al ser necesario poner una nota orientativa sobre la evolucién del alumno,
esta serd indicadora de la superacién o no de los RA trabajados, de modo que si tiene menos de un
5 en el boletin de calificacion esto indicara que existe uno o varios de los RA trabajados que no han
sido alcanzados, con lo que se requerira la realizacién por parte del alumno de aquellas actividades

de recuperacién que el docente considere adecuados.

La nota final serd la suma de las calificaciones obtenidas en cada Resultado de Aprendizaje y
ponderadas segln el porcentaje que hemos indicado en la tabla adjunta en el punto 8.2. Se

considerard aprobado al alumno que obtenga un cinco o mas tras realizar los célculos anteriores.
La nota final de mddulo se calculara de la siguiente manera:
Nota final = (RA 1*0.2) + (RA *0.25) + (RA 3*0.2) + (RA 4*0.2) + (RA 5*0.15)

8.2.- Ponderacion de los Resultados de Aprendizaje y/o de los Criterios de evaluacion

Resultado Criterios de Ponderacién Unidades detrabajo Evaluacion
Aprendizaje Evaluacion sobre la nota
final
RA1 a,bycdefg 20% UT. 1 28
RA2 b,c,d, e 12% UT. 2 28
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La calificacidn reflejard los resultados obtenidos por el alumnado en su proceso de ensefianza-
aprendizaje.La nota de las pruebas objetivas, de los trabajos, actividades y practicas comprenderd

valores numéricosdel 0 al 10. Dichas pruebas las realizaran periédicamente para la evaluacion de las

RA2 a, f 13% UT. 3 28

RA3 a,b,cd 10% UT. 4 3

RA3 e f,g 10% UT.5 32

RA4 a,bcdefg |20% UT. 6 3

RA5 a,b,cdefg |15% UT. 7 32
100%

unidades didacticas trabajadas en clase.

La calificacién de los médulos en las sesiones de evaluacidn se expresard en valores numéricos

del a 10, sin decimales.

La evaluacion de los aprendizajes del alumnado sera continua (observada diariamente) y se

realizara por mddulos profesionales.

En los estudios de Formacion Profesional reglada es imprescindible la asistencia a clase.

Puesto que surgen situaciones a lo largo del curso académico que pueden impedir que el

alumno asista atodas las clases, el profesorado llevard un control de las ausencias de cada

alumno en sus moéduloso materias.

Para justificar las faltas, se procedera a actuar conforme establece el centro:

Plazo maximo de 5 dias lectivos desde su reincorporacion al centro

En el caso del alumnado mayor de edad, no serd suficiente el documento
general de justificacion, sino que deberd de aportar el documento emitido
por el Organismo correspondiente (asistencia médica, asistencia al
Juzgado...).
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8.3- Medidas de Recuperacién

Las recuperaciones se realizardn trimestralmente.

Como las caracteristicas de recuperacidon de cada alumno serdn diferentes, estaran
determinadas tanto por pruebas objetivas como por la realizacion de trabajos o

actividades pendientes.

Tras la evaluacién del tercer trimestre, aquellos alumnos que no hayan superado el mddulo, continuaran
hasta el final del periodo lectivo, estableciéndose un calendario para la presentacionde los ejercicios o
actividades pendientes, o la realizacién de las pruebas objetivas de las partes del médulo no superadas,

manteniendo los criterios de evaluacién anteriormente expuesto.

En cuanto al procedimiento para subir nota, los alumnos/as que, habiendo superado la materia, deseen

modificar su nota media final, podran hacerlo mediante una prueba objetiva al final del curso, de toda

la materia del mdédulo.

9.- INDICADORES DE LOGRO SOBRE LOS PROCESOS DE ENSENANZA Y PRACTICA DOCENTE.
Indicadores ensefianza: Se miden mediante los siguientes parametros, una vez por

trimestre, y en funcidn de su resultado, se adoptan las medidas correctivas adecuadas.

.- Programacién impartida: este indicador mide en porcentaje, el nUmero de temas
impartidos en el trimestre, entre el nimero de temas que se habia previsto impartir

en el mismo.

.- Horas impartidas: este indicador mide en porcentaje, el niumero de horas
impartidas en el trimestre, entre el nUmero de horas que se habian previsto durante

el mismo

.- Asistencia del alumnado: este indicador también se expresa en porcentaje. Se
calcula el nimero de faltas totales del grupo (justificadas o no), del alumnado que
asiste regularmente a clase, y se divide entre el nimero de horas totales que se han

impartido en el trimestre. La cantidadque se obtiene se detrae del 100%

.- Alumnado aprobado: también se expresa en porcentaje. Es la division entre el
numero de alumnos aprobados en el grupo en cada trimestre, entre el nimero total

de alumnos que componenel grupo y asisten regularmente a clase.
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Se considera positiva la Evaluacion de la Ensefianza con los siguientes valores
de los indicadores:

.- Programacion impartida. >85%
.- Horas impartidas. >90%

.- Asistencia del alumnado. >90%
.- Alumnado aprobado. >65%

Indicadores de la practica docente:
Otro aspecto a evaluar es la propia practica docente. Como ejemplos de estos

indicadores estan lossiguientes.
Como ejemplos de estos indicadores estan los siguientes:

.-Usodelas TIC en el aula. : este indicador mide el nimero de veces que se hace uso
de las Ticsen el aula, tanto por parte del alumnado, como por el profesorado. Es un
buen indicador para alcanzar una de las lineas de actuacién en el proceso de
ensefianza aprendizaje (la utilizacion de aplicaciones informdticas y nuevas
tecnologias en el aula).

.- Actividades motivadoras. este indicador mide el nimero de veces que se realizan
actividades distintas a las habituales de ensefianza- aprendizaje, (tales como
dinamicas de grupo, debates, trabajos de investigacion, kahoot, etc.), que hacen que el
desarrollo del mddulo se haga distinto ymotivador para el alumnado.

10- MEDIDAS DE ATENCION A LA DIVERSIDAD:
La atencién a la diversidad es un principio fundamental que debe regir toda la

ensefianza, con elobjetivo de proporcionar a todo el alumnado una educacién
adecuada a sus caracteristicas y necesidades.

Es una necesidad vinculada a todas las etapas educativas y a todo el alumnado. Se
debe concebira partir del principio de inclusidn, entendiendo que Unicamente de ese
modo se garantiza el desarrollo de todos, se favorece la equidad y se contribuye a
una mayor cohesién social.

Respecto a las medidas de atencidn a la diversidad en la educacién postobligatoria,
los centros deben garantizar la accesibilidad de las personas a la ensefanza,
implementando las adaptaciones de acceso al curriculo, las ensefianzas o las
instalaciones que se requieran en cada caso; sin embargo, no se contemplan medidas
extraordinarias.

En el aula nos encontramos con un alumnado muy diverso. Esta diversidad, fiel reflejo
de nuestra sociedad, estd originada por multiples motivos, como pueden ser
diferentes capacidades, diferentes procedencias, distintas motivaciones e intereses,
etc.

Nuestra propuesta pretende que la via principal de atencién a la diversidad se

V.
St

CURSO: 2023/2024
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encuentre en la programacion, siendo sensible a las diferencias, que favorezca la
individualizaciéon de la ensefianza y pueda permitir al profesor individualizar el
proceso de ensefianza-aprendizaje.

La programacion ha de ser planteada para dar respuesta a las necesidades educativas
de todos los alumnos, manifestadas en los siguientes aspectos:

a) Capacidad para aprender: Los contenidos se plantean para que, con la

intervencion del profesor, se pueda graduar la dificultad y se ajuste
progresivamente a la capacidad para aprender que diferencia a cada alumno.

b) Motivacion por aprender: Esta intimamente ligada al futuro profesional de los alumnos.

C) Estilos de aprendizaje: El estudio se puede abordar desde los diferentes estilos de

aprendizajede los alumnos; un estilo que va desde una perspectiva global para
posteriormente tener en cuenta lo particular, otros alumnos aprenden paso a
paso desde lo particular a lo general.

d) Interés de los alumnos: En la formacidén profesional este dmbito esta

intimamente ligado a lamotivacién por aprender; en el caso de la formacion
profesional es la incorporacion al mundoprofesional.

La programacién serd lo suficientemente abierta y flexible para que el
profesorado puedaintroducir los cambios que estimen necesarios para dar respuesta
alasdiferentes capacidades paraaprender, las diferentes motivaciones por aprender,
los diferentes estilos de aprendizaje e interésde los alumnos. De esta forma las
adaptaciones que se puedan hacer permiten facilitar la evoluciénindividualizada de
cada alumno para que puedan cumplir los objetivos de forma diferente trabajando
los mismos contenidos.

El proceso de ensefianza y aprendizaje propuesto, incorporard una gran variedad de
tipos de actividades que permitan la diversidad de agrupamientos y la adquisicion
de aprendizajes a distinto nivel, en funcion del punto de partida y las posibilidades
de los alumnos.

Las actividades tendran distintos niveles de dificultad y distintos enfoques, para que
todos los alumnos puedan realizarlas con éxito y permitan utilizar metodologias
diversas, dependiendo de los contenidos que se desarrollen (cuestiones con
respuestas conceptuales, cuestiones tipo test, investigaciones, debates,
cumplimentar documentos, realizar organigramas, actividades fuera del aula,
simulaciones en el aula, consultas y busquedas en Internet, etc.).

Las actividades programadas en cada unidad didactica seran planteadas partiendo
del analisis delos contenidos que se trabajen, de tal forma que no sean demasiado
faciles y, por consiguiente, poco motivadoras, ni tan dificiles que les resulten
desmotivadoras.

V.
St

CURSO: 2023/2024
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La dificultad de las actividades estd graduada para poder atender a la diversidad de
los alumnos y, en muchas ocasiones, dejaran libertad para que el profesor pueda
adaptarlas al contexto educativo y social, en que se desenvuelve la actividad docente
secuenciandolas de forma distinta,o dando prioridad a uno contenidos sobre otros.

Se realizaran, si fuera necesario, actividades diferentes para diferentes
agrupamientos de alumnos,de forma que el profesor pueda atender a todos los
alumnos, o que algunos alumnos puedan ser tutorados por sus propios compafieros,
“técnica entre iguales.”

.- DETECCION.

La deteccién de necesidades educativas especiales en el alumnado, se hace
mediante el andlisis del expediente del alumnado junto con el departamento de
Orientacidn, asi como del apartado correspondiente en Séneca.

Las diferencias de cada alumno, se van detectando en el dia a dia, contemplando sus
respuestas ycomportamientos ante las distintas situaciones que se plantean.

.- ACTUACIONES.

Tal como se ha comentado anteriormente, ante necesidades educativas especiales
del alumnado, en FP, no se pueden hacer adaptaciones curriculares significativas,
pero si se le pueden proporcionar al alumnado, diferentes estrategias y métodos,
para que adquieran los resultados de aprendizaje previstos.

Para atender la diversidad del alumnado, se contard con actividades de diversas

caracteristicas, acordes a las demandas que se vayan presentando.

1.1. REUNIONES DE EQUIPO DOCENTE: DETECCION Y COMUNICACION DE
ALUMNADOCON NECESIDADES ESPECIFICAS DE APOYO EDUCATIVO:

En las reuniones de equipo docente se comunicaran y determinaran las medidas
ordinarias deatencion a la diversidad a llevar a cabo con el grupo o con alumnos
concretos. Asi mismo, cuando se detecte casos nuevos se solicitara la evaluacién

pedagdgica a la orientadora.

1.2. SEGUIMIENTO Y EVALUACION DE LAS MEDIDAS.

El seguimiento y evaluacion de las medidas de atencién a la diversidad serd continua,
procediendo a la modificacion de las mismas cuando se detecten cambios en las
necesidades del alumnado.
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EVALUACION.
La evaluacion del alumnado se llevara a cabo, mediante los instrumentos de

evaluacién que se han comentado anteriormente (pruebas objetivas, trabajos y
actividades, practicas y destrezas seguidas en el aula); con el fin de que se atienda la
diversidad del alumnado, y se cuente con diversos registros de cada uno de ellos.

11.- EVALUACION DE LA PROGRAMACION.

La evaluacidn es un componente basico en el proceso de enseifanza-aprendizaje;
esta evaluaciénha de ser coherente con las caracteristicas del ciclo formativo, con los
objetivos planteados y conla metodologia utilizada.

La evaluacién ha de ser formativa, y ha de servir para fomentar la reflexiéon y para

orientar el proceso educativo, por ello tendra que ser:

- Continua, para observar el proceso de aprendizaje.

- Integral, para considerar tanto la adquisicién de nuevos conceptos, como de
procedimientos, actitudes, capacidades de relacion y comunicacién y de
desarrollo auténomo de cada estudiante.

- Individualizada, para que se ajuste a las caracteristicas del proceso de
aprendizaje de cada alumno y no de los alumnos en general. La evaluacién
individualizada suministra informaciénal propio alumno sobre lo que ha hecho,
sobre sus progresos y sobre lo que puede hacer de acuerdo con sus posibilidades.

- Orientadora, porque debe ofrecer informacién permanente sobre la evolucién
del alumno conrespecto al proceso de ensefanza-aprendizaje.

Dicha evaluacion se basara en los siguientes principios:

- Evaluacién continua de los conocimientos.

- Asistencia sistematica a clase.

- Destreza para ordenar, relacionar y exponer con claridad los contenidos.
- Participacion activa del alumno en el aula y fuera de ella.

- Valoracién de las actividades a nivel individual y a nivel de grupo.

- Utilizacién did4ctica activa de documentos audiovisuales.

- Argumentacion de casos y experiencias reales.

Es necesario realizar una evaluacion inicial en la que se trate no solo de detectar, el

nivel de conocimientos de partida, sino también conocer las preferencias, las
expectativas, lasmotivaciones, las actitudes y aptitudes, las situaciones personales
de los alumnos, etc., para teneruna referencia de partida y obrar en consecuencia.

La evaluacién del curriculo programado tiene como objetivo principal la correccion

de las desviaciones que se hubiesen producido en el proceso de ensefianza
aprendizaje; desde este puntode vista, cuando se evalle se han de tener en cuenta
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los aspectos siguientes:

- Laadecuacion de los objetivos a las caracteristicas de cada grupo.
- Laidoneidad de los procedimientos utilizados.

- Lamarcha de las actividades programadas.



