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COMPETENCIAS:

Competencia general del titulo: Articulo 4 del RD que lo regula.

La competencia general de este titulo consiste en desarrollar actividades comerciales en establecimientos
alimentarios fisicos y online, relacionadas con la planificacién comercial, la gestidon de la logistica de almacenaje,
distribucidn y reposicién de productos alimentarios, la supervisién de las secciones de venta de alimentos
perecederos y no perecederos, y de atencidn comercial a clientes y proveedores; siguiendo criterios de calidad y
actuando segun la normativa de prevencidn de riesgos, seguridad alimentaria y proteccion del consumidor.

Unidades de competencia asociadas al mdodulo.

Este modulo profesional se corresponde con las siguientes unidades de competencia:
UC0239_2: Realizar la venta de productos y/o servicios a través de los diferentes canales de comercializacion.

UC0241_2: Ejecutar las acciones de servicio de atencién al cliente, consumidor y usuario.

Competencias profesionales y de empleabilidad

Las competencias que este médulo profesional contribuye a alcanzar son:

a) Realizar analisis de viabilidad técnica, econdmica y financiera para constituir y poner en marcha un pequefio
establecimiento comercial alimentario.

b) Supervisar acciones administrativas, comerciales vy fiscales, y planificar la tesoreria conforme a la normativa
vigente para gestionar un pequefio establecimiento fisico y online de productos alimentarios.

c) Establecer protocolos y aplicar objetivos estratégicos fijados en el plan de negocio para determinar la linea de
actuacién comercial del pequefio comercio alimentario.

f) Gestionar la logistica de comercios alimentarios fisicos y online, para garantizar la coordinacién de los
proveedores y el suministro de alimentos, nivel de existencias y distribucion.

i) Supervisar la atencién comercial y la venta de productos alimentarios de forma fisica u online, adaptadas a las
caracteristicas de cada producto y necesidades del cliente, aplicando la normativa de proteccion del consumidor.

k) Gestionar informaticamente la documentacion asociada a la actividad de un pequefio comercio alimentario,
fisico y online, para dar la respuesta a las necesidades y demandas del cliente y a los objetivos de la empresa.

m) Adaptarse a las nuevas situaciones laborales originadas por cambios tecnoldgicos y organizativos en los
procesos productivos, actualizando sus conocimientos, utilizando los recursos existentes para el aprendizaje a lo
largo de la vida y las tecnologias de la informacion y la comunicacién.

n) Actuar con responsabilidad y autonomia en el dmbito de su competencia, organizando y desarrollando el trabajo
asignado, cooperando o trabajando en equipo con otros profesionales en el entorno de trabajo.

i) Resolver de forma responsable las incidencias relativas a su actividad, identificando las causas que las provocan,
dentro del dmbito de su competencia y autonomia.

o) Comunicarse eficazmente, respetando la autonomia y competencia de las distintas personas que intervienen
en el dmbito de su trabajo.

g) Aplicar procedimientos de calidad, de accesibilidad universal y de «disefio para todas las personas» en las
actividades profesionales incluidas en los procesos de produccion o prestacidn de servicios.

r) Realizar la gestidn basica para la creacidn y funcionamiento de una pequefia empresa y tener iniciativa en su
actividad profesional.

s) Ejercer sus derechos y cumplir con las obligaciones derivadas de su actividad profesional, de acuerdo con lo
establecido en la legislacion vigente, participando activamente en la vida econdmica, social y cultural.
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OBJETIVOS GENERALES ASOCIADOS AL MODULO

La formacién del médulo contribuye a alcanzar los objetivos generales de este ciclo formativo que se
relacionan a continuacion:

a) Elaborar planes de empresa para pequefios comercios de alimentacién valorando las oportunidades de negocio
del entorno, las formas de financiacién y los requerimientos legales exigidos a fin de realizar andlisis de viabilidad
técnica, econdmica y financiera.

b) Realizar operaciones de gestion de pequefios establecimientos alimentarios, fisicos y online, aplicando
procedimientos segln caracteristicas de la empresa y conforme a la normativa vigente para supervisar las
acciones administrativas, comerciales y fiscales, y planificar la tesoreria.

c) Determinar la linea comercial del pequefio negocio alimentario analizando los productos a ofertar, precios de
venta, y empresas proveedoras a fin de establecer protocolos y aplicar objetivos estratégicos fijados en el plan de
negocio.

h) Coordinar y seleccionar proveedores de alimentos, negociando las ofertas y condiciones de abastecimiento.

j) Determinar protocolos de aplicacion de las normas de calidad y seguridad alimentaria, proteccion del
consumidor y de prevencidon de riesgos laborales y ambientales, para la manipulacién de los productos
alimentarios.

n) Determinar lineas de actuacién en el asesoramiento de productos alimentarios, y de atencién al cliente,
utilizando distintos canales de comunicacidn, presencial u online, para supervisar la atencion comercial.

o) Elaborar y gestionar documentos comerciales empleados en la gestién comercial y administrativa de
establecimientos alimentarios, utilizando programas especificos.

g) Analizar y utilizar los recursos existentes para el aprendizaje a lo largo de la vida y las tecnologias de la
informacidn y la comunicacion para aprender y actualizar sus conocimientos, reconociendo las posibilidades de
mejora profesional y personal, para adaptarse a diferentes situaciones profesionales y laborales.

r) Desarrollar trabajos en equipo y valorar su organizacion, participando con tolerancia y respeto, y tomar
decisiones colectivas o individuales para actuar con responsabilidad y autonomia.

s) Adoptar y valorar soluciones creativas ante problemas y contingencias que se presentan en el desarrollo de los
procesos de trabajo, para resolver de forma responsable las incidencias de su actividad.

t) Aplicar técnicas de comunicacion, adaptandose a los contenidos que se van a transmitir, a su finalidad y a las
caracteristicas de los receptores, para asegurar la eficacia del proceso.

v) Analizar y aplicar las técnicas necesarias para dar respuesta a la accesibilidad universal y al «disefio para todas
las personas».

w) Aplicar y analizar las técnicas necesarias para mejorar los procedimientos de calidad del trabajo en el proceso
de aprendizaje y del sector productivo de referencia.

x) Utilizar procedimientos relacionados con la cultura emprendedora, empresarial y de iniciativa profesional, para
realizar la gestion bdsica de una pequena empresa o emprender un trabajo.

y) Reconocer sus derechos y deberes como agente activo en la sociedad, teniendo en cuenta el marco legal que
regula las condiciones sociales y laborales para participar como ciudadano democratico.
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Relacion de los Objetivos Generales del Ciclo con los
Resultados de Aprendizaje.



Objetivo General

RA1

RA 2

RA3

RA4

RAS

a) Elaborar planes de empresa para pequenos comercios de
alimentacion valorando las oportunidades de negocio del
entorno, las formas de financiacién y los requerimientos legales
exigidos a fin de realizar analisis de viabilidad técnica,
econdmica y financiera.

b) Realizar operaciones de gestion de pequefios
establecimientos alimentarios, fisicos y online, aplicando
procedimientos segln caracteristicas de la empresa y conforme
a la normativa vigente para supervisar las acciones
administrativas, comerciales y fiscales, y planificar la tesoreria.

c) Determinar la linea comercial del pequefio negocio
alimentario analizando los productos a ofertar, precios de
venta, y empresas proveedoras a fin de establecer protocolos y
aplicar objetivos estratégicos fijados en el plan de negocio.

h) Coordinar y seleccionar proveedores de alimentos,
negociando las ofertas y condiciones de abastecimiento.

j) Determinar protocolos de aplicacion de las normas de
calidad y seguridad alimentaria, proteccién del consumidory
de prevencion de riesgos laborales y ambientales, para la
manipulacion de los productos alimentarios.

n) Determinar lineas de actuacion en el asesoramiento de
productos alimentarios, y de atencién al cliente, utilizando
distintos canales de comunicacién, presencial u online, para
supervisar la atencion comercial.

o) Elaborar y gestionar documentos comerciales empleados en
la gestion comercial y administrativa de establecimientos
alimentarios, utilizando programas especificos.

q) Analizar y utilizar los recursos existentes para el aprendizaje
a lo largo de la vida y las tecnologias de la informacién y la
comunicacion para aprender y actualizar sus conocimientos,
reconociendo las posibilidades de mejora profesional vy
personal, para adaptarse a diferentes situaciones profesionales
y laborales.

r) Desarrollar trabajos en equipo y valorar su organizacion,
participando con tolerancia y respeto, y tomar decisiones
colectivas o individuales para actuar con responsabilidad y
autonomia.




s) Adoptar y valorar soluciones creativas ante problemas y
contingencias que se presentan en el desarrollo de los procesos
de trabajo, para resolver de forma responsable las incidencias
de su actividad.

t) Aplicar técnicas de comunicacién, adaptandose a los
contenidos que se van a transmitir, a su finalidad y a las
caracteristicas de los receptores, para asegurar la eficacia del
proceso.

u) Analizar los riesgos ambientales y laborales asociados a la
actividad profesional, relaciondndolos con las causas que los
producen, a fin de fundamentar las medidas preventivas que se
van a adoptar, y aplicar los protocolos correspondientes para
evitar dafios en uno mismo, en las demdas personas, en el
entorno y en el medio ambiente.

v) Analizar y aplicar las técnicas necesarias para dar respuesta a
la accesibilidad universal y al «disefio para todas las personas».

w) Aplicar y analizar las técnicas necesarias para mejorar los
procedimientos de calidad del trabajo en el proceso de
aprendizaje y del sector productivo de referencia.

x) Utilizar procedimientos relacionados con la cultura
emprendedora, empresarial y de iniciativa profesional, para
realizar la gestion basica de una pequefia empresa o emprender
un trabajo.

y) Reconocer sus derechos y deberes como agente activo en la
sociedad, teniendo en cuenta el marco legal que regula las
condiciones sociales y laborales para participar como ciudadano
democritico.
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METODOLOGIA, MATERIALES Y RECURSOS
DIDACTICOS UTILIZADOS:

Orientaciones pedagdgicas:

El presente mddulo profesional da respuesta a una serie de funciones del perfil profesional del titulo,
correspondientes a la organizacién del departamento de ventas, atencién comercial a clientes y relaciones con
proveedores.

Dichas funciones, desarrolladas en los procesos productivos de la empresa y encaminadas a obtener un producto
o prestar un servicio, sirven de pauta para orientar en la programacion de este médulo profesional.

Los procesos esenciales a incluir en la programacion de este médulo profesional son los que se describen a
continuacién y corresponden a la Atencidon comercial en negocios alimentarios:

- Organizacion del departamento de ventas de pequenos comercios alimentarios.
- Realizacion de la atencidon comercial a cliente.

- Realizacion de la atencidn de quejas, reclamaciones y sugerencias del cliente.

- Realizacién de la atencion comercial a proveedores.

Descripcion de las actividades de ensefianza y aprendizaje.

El proceso de ensefianza-aprendizaje se basa en:

¢ Trabajo colaborativo y cooperativo.

¢ Realizacidn de tareas y actividades

¢ Seguimiento de la actividad diaria del alumnado.
¢ Resolucién de casos practicos.

Las actividades de ensefianza y aprendizaje de inicio, tendran como finalidad orientar, motivar, y crear el
ambiente adecuado para iniciar el proceso de ensefianza asi como, explicitar y reconocer las propias ideas del
alumnado y las de sus compafieras/os, ya que este conocimiento permitird conectar con los nuevos
contenidos, de forma mas significativa, favoreciendo la evoluciéon hacia la adquisicion de los mismos.

- Actividades de Warm-Up y dindmicas.

- Debates.

- Lectura y comentario de articulos, noticias y textos.
- Visionado de videos o imagenes.

Las actividades de ensefianza y aprendizaje de desarrollo persiguen que las alumnas/os amplien su marco
conceptual y lo reestructuren:

- Exposiciones orales por parte de la profesora y del alumnado.

- Trabajos individuales y grupales de investigacion y posterior exposicion en clase.
- Resolucion de problemas.

- Realizacién de casos practicos.

- Edicion de presentaciones audiovisuales.

- Reflexiones y analisis.



- Visitas y/o salidas didacticas, segin determine el Departamento.

Las actividades de ensefianza y aprendizaje de refuerzo serdn propuestas para el alumnado que no supere
positivamente la evaluacion programada. Se considerara la posibilidad de realizar actividades individualizadas
y adaptacién de la informacidn de contenidos a las necesidades del alumnado. Las actividades de ensefianza
y aprendizaje de ampliacién seran propuestas para el alumnado que supere positivamente la evaluacion
programada. No son fundamentales, sino complementarias. Consistirdn en elaboracidon de material que
guarde conexién con los contenidos del médulo.

Con esta metodologia, se propiciara que el alumnado sea sujeto activo de su propio aprendizaje, intentando,
igualmente, fomentar el trabajo y la participacion. Asi mismo, se recomienda seguir todas las instrucciones
del profesor para el mejor aprovechamiento del proceso de ensefianza aprendizaje. Es una metodologia
caracterizada por ser activa, participativa, significativa, globalizante y funcional que permitira la adquisicién
de los objetivos, resultados de aprendizaje y competencias profesionales, personales y sociales asociadas al
mddulo.

Materiales y recursos didacticos utilizados.

- Bibliografia recomendada por el docente a lo largo del curso.

- Apuntes del profesor.

- Casos practicos.

- Documentales y direcciones de internet.

- Plataformas educativas.

- Explicaciones y exposiciones de los profesionales externos expertos en alguna materia concreta, asi como de
los empleados de entidades, organismos y empresas visitadas, y las aportaciones y experiencias personales de
los alumnos/as sobre la materia estudiada.

- Fuentes informaticas y aplicaciones informaticas relacionadas con la materia.

Recursos necesarios

- Aula con ordenadores instalados en red y con conexion a internet, para las alumnas/os.
- Software: Sistemas operativos entorno Windows.

- Paquete Office.

- Equipo audiovisual, cafién de proyeccidn y pantalla.

- Libros de consulta y revistas del departamento de Comercio y Marketing.

- Biblioteca del centro.
- Ordenador para el profesor.

- Documentacion complementaria.
- Normativa legal.
- Articulos y lecturas sobre los contenidos del médulo.
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RELACION DE UNIDADES Y RESULTADOS DE APRENDIZAJE:



UNIDAD

Nombre

Resultado de
aprendizaje

Criterios de evaluacion

Observaciones

12 EVALUACION

uD1

Las lineas de
actuacion
comercial

RA1

a) Se ha organizado el departamento de
ventas en un comercio alimentario en
funcidn de laimagen de marca, productos, el
tipo de cliente y objetivos comerciales.

b) Se ha determinado numero y funciones
del personal de atencién comercial que se
requiere seglun los objetivos del plan de
ventas de una empresa.

c¢) Se han determinado las funciones
asociadas a la atencidon al cliente en
comercios alimentarios y las
responsabilidades.

d) Se han establecido las acciones de
formacién, motivacion 'y  promocién
profesional destinadas al personal del
establecimiento que faciliten la consecucién
de los objetivos prefijados.

e) Se han determinado los objetivos y
acciones concretas de atencidn comercial a
partir del plan de ventas de una empresa.

f) Se ha elaborado el argumentario de
ventas, incluyendo los puntos fuertes y
débiles de  productos alimentarios,
adaptandolos al tipo y comportamiento de
los clientes.

g) Se han establecido los protocolos de
atencién al cliente ante quejas vy
reclamaciones, aplicando la normativa de
proteccién del consumidor.

h) Se ha mejorado la atencion comercial,
estableciendo sistemas de
retroalimentacion.

ubD2

La atencion al
cliente

RA2

a) Se ha supervisado la realizacion de la
atencién comercial, aplicando las técnicas de
comunicacion, verbales y no verbales,
acordes con la situacidn y caracteristicas del
cliente, y respondiendo a las contingencias.
b) Se ha supervisado la atencidn telefdnica
con el cliente, teniendo en cuenta su
finalidad, protocolo, y las técnicas de
locuciéon empleadas.

c¢) Se han establecido protocolos de
recepcion de clientes, valorando Ia
importancia y el resultado positivo de una
cordial acogida.

d) Se ha realizado la atencidon comercial al
cliente de forma educada, cercana y con
interés, manteniendo una postura amable y
abierta al dialogo.

e) Se ha asesorado al cliente acerca del




producto alimentario demandado
(caracteristicas, beneficios, precios) y de las
politicas de la empresa (tiempos de entrega,
formas de pago, descuentos).

f) Se ha valorado la apariencia de los
empleados, del lugar o de los productos que
se ofrecen.

g) Se ha transmitido al cliente confianza en
la atencién realizada en funcién de los
compromisos adquiridos (pedido, plazo de
entrega, precio convenido).

h) Se ha valorado la atencion al cliente en
funciéon del tiempo dedicado, la falta de
esperas o en su caso informando de la
demora.

22 EVALUACION

uD3

Atencion de
reclamaciones
y quejas

RA3

a) Se hainformado al cliente de sus derechos
y los posibles mecanismos de solucion de la
reclamacidn, de acuerdo con

la normativa vigente.

b) Se ha determinado el procedimiento a
seguir, fases, forma, plazos y normativa
relativa al proceso de tramitacion de
reclamaciones y sugerencias del comercio
alimentario.

¢) Se han cumplimentado los documentos
relativos a la tramitacion de las quejas,
reclamaciones y denuncias cursando estas
hacia el departamento u organismo
competente.

d) Se ha informado al reclamante de la
situacion y del resultado de la queja o
reclamacion, de forma oral, escrita y por
medios electrdnicos.

e) Se han atendido las quejas, devoluciones
y reclamaciones utilizando la escucha activa,
la empatia y la asertividad, y técnicas de
negociacion que faciliten el acuerdo para
resolver estas situaciones.

f) Se han valorado las consecuencias
administrativas asociadas a una reclamacion
denegada o no resuelta.

g) Se ha valorado las sugerencias e
incidencias  relativas a quejas y
reclamaciones, a fin de realimentar las
decisiones sobre proveedores y productos y
sobre la propia atencién del
establecimiento.

uD4

Gestion de
proveedores

RA4

a) Se han buscado y seleccionado los
proveedores, considerando factores
comerciales tales como tipo de alimento,
calidad, precio, operatividad vy de
proximidad.

b) Se han establecido criterios de evaluacion




de proveedores, valorando los que mejor se
adecuen a las caracteristicas de la empresa.
c) Se ha establecido el seguimiento
automatico y la actualizacidon de bases de
datos de proveedores, aplicando sistemas
ofimaticos de comunicacién con los
proveedores.

d) Se han establecido los canales vy
procedimientos de comunicacidon con los
proveedores, aplicando sistemas ofimaticos
de comunicacion.

e) Se han gestionado los pedidos a
proveedores, formalizando la comunicacion
y documentacion relativa a los mismos.

f) Se han negociado ofertas de suministro,
atendiendo a criterios comerciales y de
operatividad.

g) Se ha gestionado con otros
departamentos los acuerdos obtenidos con
proveedores, siguiendo los procedimientos
de comunicacion interna.

32 EVALUACION

uD5

Evaluaciény
calidad de la
atencidn
comercial

RA5

a) Se han establecido los estdndares de
calidad en la prestacion del servicio de
atencion comercial en negocios
alimentarios.

b) Se ha valorado los datos de fidelizacion de
los clientes, en relacién con la calidad del
servicio de atencién comercial prestado.

c) Se ha valorado el grado de satisfaccion de
los clientes en funciéon de los servicios y
productos ofertados y las prestaciones del
establecimiento.

d) Se han evaluado los protocolos de gestion
de incidencias y reclamaciones en funcién de
la satisfaccion del cliente y de

los objetivos de la empresa, introduciendo
procesos de mejora.

e) Se han valorado la retroalimentacion de
los procesos de tramitacion de quejas y
reclamaciones, contrastando resultados,
formas y plazos de resolucion, a fin de
mejorar el procedimiento de atencion
comercial.

f) Se han valorado las incidencias habituales
en comercios alimentarios respecto a la
atencién comercial, introduciendo procesos
de mejora.

g) Se ha realizado el control de calidad del
servicio de atencion comercial aplicando los
métodos y herramientas adecuados.




EVALUACION CRITERIAL DE LAS COMPETENCIAS.
ACTIVIDADES, TECNICAS E INSTRUMENTOS DE EVALUACION:

En las siguientes tablas se desarrolla el sistema de evaluacion de esta programacion, dentro del
marco legal de la ORDEN de 18 de septiembre de 2025, por la que se regula la evaluacion,
certificacién, acreditacidn vy titulacién académica del alumnado que cursa ensefianzas de formacion
profesional inicial que forma parte del sistema educativo en la Comunidad Auténoma de Andalucia.

Se estableceran tres tipos de evaluacion:

- Evaluacién inicial: reflejard la situacion de partida del alumnado y quedara recogido en Séneca. En
este aflo cobrard especial atencion detectar el alumnado con brecha digital.

- Evaluacién formativa: Indicara si se estan alcanzando los objetivos educativos, y si hay que
introducir correcciones. Se realizara trimestralmente.

- Evaluacién final: Recogera la situacidn alcanzada tras las actividades propuestas al finalizar el curso
escolar. También recogera el resultado final de los R.A.

La calificacidn de la dltima evaluacidn previa a la evaluacion final FP informara del resultado final
del mdédulo, entendiéndose que una calificacidon positiva conlleva la superaciéon de todos los
resultados de aprendizaje y por consiguiente la superacion del médulo.

Tal y como establece el articulo 2.4 de la citada Orden, la aplicaciéon del proceso de evaluacion
continua del alumnado requerira, en la modalidad presencial, su asistencia regular a clase y su
participacidon en las actividades programadas para los distintos mddulos profesionales del ciclo
formativo.

Asi mismo, el articulo 2.7 de la citada Orden establece que “la evaluacién del alumnado serd
realizada por el profesorado que imparta cada mdédulo profesional del ciclo formativo, de acuerdo
con los resultados de aprendizaje, los criterios de evaluacidon y contenidos de cada médulo
profesional, asi como las competencias y objetivos generales del ciclo formativo asociados a los
mismos”.

Respecto al alumnado de 22 curso con mddulos pendientes, se estipula lo siguiente:

e Administrativamente corresponde a la tutoria de 29,

® La elaboracidn y ejecucidn del plan de recuperacidon para este alumnado se desarrollard como
sigue:

o El equipo educativo de 12 elabora un plan de recuperacion.

o Por criterio pedagdgico, el profesorado que también estuviera en el curso anterior tendra un papel
especialmente activo en las decisiones relativas a este plan de recuperacién.

0 Se acuerda que el instrumento de evaluacidon sera un examen Unico que tendra lugar antes del final
de la segunda evaluacién ordinaria.

Para poder realizar la formacion dual en empresa, el alumnado debe de haber superado los criterios
de evaluacién correspondientes a la Prevencion de Riesgos Laborales, impartidos en el primer
trimestre del modulo de Itinerario Personal para la Empleabilidad.

Adicionalmente, en base a la Orden EFD/657/2024 y la Orden EFD/659/2024, ambas de 25 de junio,
por las que se determina el curriculo y se regulan determinados aspectos organizativos para los ciclos
formativos de grado medio y superior respectivamente, el equipo docente podra adoptar la decision
de que un o una estudiante no se incorpore a la empresa u organismo equiparado, cuando la
trayectoria del o de la estudiante sea incompatible con el aprovechamiento del periodo de formacion
en empresa, por no alcanzar los minimos establecidos en cuanto a sus competencias profesionales y

de empleabilidad. En tal caso, dicho alumnado realizard durante este periodo actividades



complementarias y/o de refuerzo de los RA no vinculados a la empresa. Igualmente, obtendra una
calificacidn provisional hasta tanto no curse los RA correspondientes al periodo de itinerancia en

empresa.

RA 1.

% sobre el | Actividades/Instrumentos de

Criterios de evaluacion ub .,
total MP evaluacion

a) Se ha organizado el departamento de ventas en un Los instrumentos de
comercio alimentario en funcién de la imagen de evaluacion seran pruebas

marca, productos, el tipo de cliente y objetivos escritas (tedrico

practicas), practicas,
tareas y/o
trabajos.

comerciales.

b) Se ha determinado numero y funciones del
personal de atencion comercial que se requiere segun
los objetivos del plan de ventas de una empresa.

c) Se han determinado las funciones asociadas a la
atencion al cliente en comercios alimentarios y las
responsabilidades.

d) Se han establecido las acciones de formacion,
motivacion y promocién profesional destinadas al
personal del establecimiento que faciliten Ila
consecucion de los objetivos prefijados.

e) Se han determinado los objetivos y acciones
concretas de atencion comercial a partir del plan de 1 2,5
ventas de una empresa.

f) Se ha elaborado el argumentario de ventas,
incluyendo los puntos fuertes y débiles de productos
alimentarios, adaptandolos al tipo y comportamiento
de los clientes.

g) Se han establecido los protocolos de atencién al

cliente ante quejas y reclamaciones, aplicando Ia 1 25
. . . ’

normativa de proteccién del consumidor.

h) Se ha mejorado Ila atencién comercial,

1 2,5

estableciendo sistemas de retroalimentacion.

Contenidos del RA 1:
Determinacién de lineas de actuacidon comercial en establecimientos alimentarios:

- El departamento de atencidn al cliente del comercio.
- Objetivo.
- Funciones.
- Estructura y organizacion.
- Factores que condicionan la organizacién del departamento de ventas del comercio alimentario.
- Imagen de marca.
- Producto.
- Tipo de cliente.
- Objetivos comerciales.




- Personal de venta. Determinacion del tamafio del equipo; Funciones y responsabilidades.
- Servicios pre-venta; demostraciones, prueba del producto.
- Servicios de atencidn al cliente; Informacidn, atencion.
- Servicio post-venta; asesoramiento, garantia, reclamaciones, quejas.
- Acciones de formacidn, motivacién y promocion del personal del comercio alimentario. Objetivos.
- Planificacion de las ventas.
- Objetivos.
- Elaboracion del plan de ventas y linea de actuacidn.
- Presupuesto de venta.
- Plan de atencién comercial. Fases del proceso de venta.
- Prospeccién de clientes.
- Preparacién de la venta.
- Argumentacion, objeciones, servicio postventa, seguimiento.
- Elaboracién del argumentario de ventas. Puntos fuertes y débiles. Tipo y comportamiento del cliente.
- Objetivos, contenidos y estructura del argumentario.
- Tipos de argumento. Racionales y emocionales.
- Elaboracion del argumentario segun tipologia de productos, tipos de clientes.
- Preparacion del material de apoyo.
- Protocolo de atencidn al cliente; Consultas, quejas y reclamaciones. Normativa de proteccion del consumidor.
- Mejora de la atencion comercial. Andlisis y valoracién. Retroalimentacion.

Evaluacion: 12 Objetivos generales: a), b), c), j), n), 0), q), r), s),
t), v), w), x), y)

Este resultado de aprendizaje se alcanza obteniendo una puntuacién minima de 5 puntos sobre 10.

(*) Para ver la relacién de actividades se pueden consultar en el programa formativo.

RA 2.
Actividades/Instrum
N .. % sobre el total
Criterios de evaluacion ubD MP entos de
evaluacion
a) Se ha supervisado la realizacién de la atencién Los instrumentos de
comercial, aplicando las técnicas de comunicacion, evaluacidén seran
verbales y no verbales, acordes con la situacion y 2 2,5 pruebas escritas

caracteristicas del (teérico

cliente, y respondiendo a las contingencias. précticas),

b) Se ha supervisado la atencién telefénica con el practicas, tareas

cliente, teniendo en cuenta su finalidad, protocolo, y y/o
las técnicas de locucién empleadas. 2 2,5 trabajos.

c) Se han establecido protocolos de recepcion de
clientes, valorando la importancia y el resultado

positivo de una cordial acogida. 2 2,5

d) Se ha realizado la atencién comercial al cliente de

forma educada, cercana y con interés, manteniendo 2 25
)

una postura amable y abierta al didlogo.




e) Se ha asesorado al cliente acerca del producto
alimentario demandado (caracteristicas, beneficios,
precios) y de las politicas de la empresa (tiempos de
entrega, formas de pago, descuentos).

f) Se ha valorado la apariencia de los empleados, del
lugar o de los productos que se ofrecen.

g) Se ha transmitido al cliente confianza en la atencidn
realizada en funcidn de los compromisos adquiridos
(pedido, plazo de entrega, precio convenido).

h) Se ha valorado la atencion al cliente en funcién del
tiempo dedicado, la falta de esperas o en su caso
informando de la demora.

Contenidos del RA 2:

Supervision de la transmisién de informacidon comercial al cliente:

- Supervision de protocolos de atencidn al cliente; comunicacidn en la empresa. Diferencia entre informacién y

comunicacion.
- Proceso de comunicacién
- Tipo de comunicacién.

- Técnicas de comunicacion en negocios alimentarios; verbales y no verbales. Caracteristicas del cliente.

Resolucién de contingencias.

- Supervision de la atencion telefénica.Protocolos, finalidad y técnicas de locucidn.

- Barreras y dificultades en la transmision de la informacion

- Recepcion y emision de llamadas.

- Normas para hablar correctamente por teléfono.

- Protocolos de recepcién de clientes. Técnicas de utilizacion e interpretacion de la comunicacién no verbal;

expresiones, gestos, posturas, movimientos e imagen personal.

- Fases de la atencidn al cliente, la acogida, el seguimiento, la gestidn y la despedida.

- Asesoramiento a clientes de productos alimentarios: caracteristicas, beneficios y precios, y de politicas de

empresa; tiempos de entrega, formas de pago, descuentos. Transmision de confianza. Compromisos (pedido,

plazo de entrega, precio convenido).

- Valoracion de la apariencia de los empleados, lugar y productos ofertados.

- Cualidades personales, actitudes, habilidades e imagen del vendedor.

- Aspectos esenciales del comercio alimentario, limpieza, iluminacién ambientacion.

- Valoracion de la atencidn al cliente. Tiempo de dedicacién y espera.

- Calidad de servicio.
- Concepto, factores que influyen.
- Actuacién eficaz en el trato con el cliente.
- Los estandares de calidad del servicio.
- Evaluacion y control del servicio.

Evaluacion: 12

Objetivos generales: b), n), q), r), s), t), v), w), x),
y)

Este resultado de aprendizaje se alcanza obteniendo una puntuacién minima de 5 puntos sobre 10.

(*) Para ver la relacién de actividades se pueden consultar en el programa formativo.

RA 3.




Criterios de evaluacion

ub

% sobre el total
MP

Actividades/Instrum
entos de
evaluacion

a) Se ha informado al cliente de sus derechos y los
posibles mecanismos de solucidn de la reclamacion,
de acuerdo con

la normativa vigente.

2,85

b) Se ha determinado el procedimiento a seguir, fases,
forma, plazos y normativa relativa al proceso de
tramitacion de reclamaciones y sugerencias del
comercio alimentario.

2,85

c) Se han cumplimentado los documentos relativos a
la tramitacion de las quejas, reclamaciones vy
denuncias cursando estas hacia el departamento u
organismo competente.

2,85

d) Se ha informado al reclamante de la situacién y del
resultado de la queja o reclamacion, de forma oral,
escrita y por medios electrénicos.

2,85

e) Se han atendido las quejas, devoluciones y
reclamaciones utilizando la escucha activa, la empatia
y la asertividad, y técnicas de negociacion que faciliten
el acuerdo para resolver estas situaciones.

2,85

f) Se han valorado las consecuencias administrativas
asociadas a una reclamaciéon denegada o no resuelta.

2,85

g) Se ha valorado las sugerencias e incidencias
relativas a quejas y reclamaciones, a fin de
realimentar las decisiones sobre proveedores y
productos y sobre la propia atencion del
establecimiento.

2,9

Los instrumentos de
evaluacién seran
pruebas escritas

(tedrico
practicas),
practicas, tareas
y/o
trabajos.

Contenidos del RA 3:

Atencion de reclamaciones y sugerencias del cliente en comercios alimentarios:

- Derechos del consumidor. Normativa sobre reclamaciones.

- Ley General para la defensa de los consumidores y usuarios y otras Leyes complementarias.

- Protocolo de devoluciones, sugerencias, quejas y reclamaciones.

- Fases del proceso. Recepcidn, peticion de documentacidn, andlisis, tramitacion/validacion, no tramitacion,

canalizacidn, gestién/proceso y cierre.

- Procedimiento de recogida de reclamaciones. Forma.

- Proceso de tramitacién. Plazos, inicio de acciones, mediacion y arbitraje, el laudo.

- Cumplimentacién de documentacion y tramitacion.

- Resolucién de reclamaciones.

- Notificacion de resolucidn de reclamaciones; Oral, escrita y telematica.

- Técnicas de negociacidon y comunicacion en quejas y reclamaciones. Escucha activa, empatia

- yasertividad.

- Tratamiento al cliente ante las quejas y reclamaciones. Escucha activa, empatia, asertividad, desdramatizacion,

autocontrol.

- La negociacion en la resolucion de quejas y reclamaciones.

- Plan de negociacién. Fases; Preparacién y estrategia, desarrollo y acuerdo.

- Técnica de negociacion en las reclamaciones. Técnicas competitivas y colaborativas.

- Las reclamaciones ante la administracion. La denuncia. El silencio administrativo.




- Valoracion de las consecuencias administrativas de la mala gestion de una reclamacion.

- Valoracién de sugerencias e incidencias de las quejas y reclamaciones. Retroalimentacidn.

- Tratamiento de las anomalias, subsanacion de errores, negociacion y compensacion.

Evaluacion: 22

Objetivos generales: b), q), r), s), t), v), w), X), y)

Este resultado de aprendizaje se alcanza obteniendo una puntuacién minima de 5 puntos sobre 10.

(*) Para ver la relacién de actividades se pueden consultar en el programa formativo.

RA 4.

Actividades/Instrum
o . s % sobre el total
Criterios de evaluacion ubD MP entos de
evaluacion
a) Se han buscado y seleccionado los proveedores, Los instrumentos de
considerando factores comerciales tales como tipo de a 2 85 evaluacidn seran
alimento, calidad, precio, operatividad y de ’ pruebas escritas
proximidad. (tedrico
b) Se han establecido criterios de evaluacién de ,pr?Ctlcas)’
proveedores, valorando los que mejor se adecuen a practicas, tareas
las caracteristicas de la empresa. 4 2,85 y/o
trabajos.
c) Se ha establecido el seguimiento automatico y la
actualizacién de bases de datos de proveedores,
aplicando sistemas ofimaticos de comunicacion con 4 2,85
los proveedores.
d) Se han establecido los canales y procedimientos de
comunicacion con los proveedores, aplicando 4 285
’

sistemas ofimaticos de comunicacion.
e) Se han gestionado los pedidos a proveedores,
formalizando la comunicacion y documentacién 4 2,85
relativa a los mismos.
f) Se han negociado ofertas de suministro, atendiendo
a criterios comerciales y de operatividad. 4 2,85




g) Se ha gestionado con otros departamentos los
acuerdos obtenidos con proveedores, siguiendo los
procedimientos de comunicacion interna. 4 2,9

Contenidos del RA 4:
Gestion de la atencién comercial con los proveedores:
- Elaprovisionamiento. Funcién y Objetivos.
- Determinacion de necesidades de compra. Volumen de pedido, precio, capacidad, coste de almacenamiento,
plazo de entrega.
- Proceso de negociacién con los proveedores.
- Etapasy preparacion de la negociacion.

- Busqueda y seleccion de proveedores. Criterios de seleccion. Factores comerciales; Proximidad, variedad, calidad

de productos, precio y operatividad, entre otros.
- Valoracion de proveedores de productos alimentarios.
- Establecimiento y actualizacion de bases de datos de proveedores de productos alimentarios.
- Canalesy procedimientos de comunicacién con proveedores; ofimaticos y tradicionales.
- Técnicas de comunicacién en la tramitacién de las compras.

- Gestidn de pedidos de productos alimentarios con los proveedores. El contrato de suministros. Comunicacion y

documentacion.

- Gestidn administrativa de pedido, érdenes de compra y pedido.

- Negociacidn de ofertas de suministros. Técnicas de negociacidn y fases.

- Gestidn interdepartamental de los acuerdos obtenidos con los proveedores. Protocolos de comunicacion
interna. Flujos y tipos de comunicacion interna.

Evaluacion: 22 Objetivos generales: e), j), n), q), r), s), t), u), v),

w), X),y)

Este resultado de aprendizaje se alcanza obteniendo una puntuacién minima de 5 puntos sobre 10.

(*) Para ver la relaciéon de actividades se pueden consultar en el programa formativo.

RA 5.
Actividades/Instrum
o .. % sobre el total
Criterios de evaluacion ubD MP entos de
evaluacion
a) Se han establecido los estandares de calidad en la Los instrumentos de
prestacion del servicio de atencién comercial en 5 2,85 evaluacidn seran
negocios alimentarios. pruebas escritas
, tedrico

b) Se ha valorado los datos de fidelizacién de los ( .

) - . . practicas),
clientes, en relacion con la calidad del servicio de 5 2,85 T
atencién comercial prestado. practicas, tareas

y/o

c) Se ha valorado el grado de satisfaccion de los trabajos.
clientes en funcidon de los servicios y productos 5 2,85
ofertados y las prestaciones del establecimiento.
d) Se han evaluado los protocolos de gestion de
incidencias y reclamaciones en funcién de la 5 285
satisfaccion del cliente y de los objetivos de la ’




empresa, introduciendo procesos de mejora.

e) Se han valorado la retroalimentacién de los
procesos de tramitacion de quejas y reclamaciones,
contrastando resultados, formas vy plazos de 5 2,85
resolucion, a fin de mejorar el procedimiento de
atencion comercial.

f) Se han valorado las incidencias habituales en
comercios alimentarios respecto a la atencién 5 2,85
comercial, introduciendo procesos de mejora.

g) Se ha realizado el control de calidad del servicio de
atenciéon comercial aplicando los métodos vy 5 29
herramientas adecuados. !

Contenidos del RA 5:
Valoracion de la eficacia del servicio de atencién comercial:

- Procedimientos de evaluacidén y control del servicio de atencién al cliente. Objetivos y elementos.
- Evaluaciones internas y externas.
- Encuestas.

- Establecimiento de los estandares de calidad. Atencidn comercial en negocios alimentarios.

- Técnicas de fidelizacidn del cliente.
- Estrategias de defensa. Mejora de calidad de productos alimentarios.
- Estrategias ofensivas.

- Valoracion del servicio. Métodos para medir el nivel de satisfaccion del cliente y la eficacia de la atencién.
- Modelo ACSI.
- Consultas, cuestionarios de satisfaccion, entre otros.

- Valoracion de la satisfaccion de los clientes. Servicios, productos ofertados y prestaciones.

- Gestidn de incidencias y reclamaciones. Clasificacion y posibles tratamientos.

- Valoracion de la retroalimentacion de los procesos de tramitacion de quejas y reclamaciones. Formas y plazos de
resoluciéon de quejas. Contraste de resultados.

- Control de calidad del servicio de atencién comercial. Métodos y herramientas.
- Sistema de medida y control de la calidad. Criterio, indicador y estandar de calidad.
- Ciclo de Deming o modelo PDCA de mejora continua de la calidad.

Evaluacion: 32 Objetivos generales: c) q), r), s), t), v), w), x), y)

Este resultado de aprendizaje se alcanza obteniendo una puntuacién minima de 5 puntos sobre 10.

(*) Para ver la relacién de actividades se pueden consultar en el programa formativo.




Actividad de
evaluacion

Técnicas de evaluacion

Instrumentos de
evaluacion

Pruebas escritas

Escrita

Plantilla correccion

Caso practico

Ejecucidn practica

Rubricas

Exposicidn oral

Observacion

Rubricas

Tarea/trabajo

Ejecucidén oral y escrita

Observacién/Rubricas

Examen

Escrita

Solucionario




ESTRUCTURA DEL MODULO POR RA:

HORAS .
RESULTADO DE APRENDIZAIJE FORMACION (*
PREVISTAS )
RA 1. Determina las lineas de actuacién comercial en
establecimientos  alimentarios  analizando los  objetivos
. .. . . 14 DC

empresariales fijados y la estrategia comercial.
RA 2. Supervisa la transmisién de informacidon comercial al cliente,
estableciendo protocolos de atencidon comercial y valorando las 14 DC/PFPD
funciones, técnicas y actitudes a desarrollar.
RA 3. Atiende reclamaciones y sugerencias habituales en comercios
alimentarios, aplicando los protocolos de actuacidon segun la

. . .. ., - 11 DC/PFPD
normativa vigente y las técnicas de negociacién a utilizar para su
resolucidn, y valorando el resultado del procedimiento.
RA 4. Gestiona la relacion comercial con los proveedores,
determinando caracteristicas, productos y servicios que suministran. 11 DC/PFPD
RA 5. Valora la eficacia del servicio de atencién comercial, utilizando
mstrumentos de evaluacién y control e interpretando resultados 14 DC/PFPD
obtenidos.

TOTALES 64

Leyenda:

PFPD- Plan de FP DUAL (Formacion en la empresa u organismo equiparado)

DC - Docencia en el Centro de Estudios.

RELACION DE EMPRESAS Y ACTIVIDADES:

Esta informacidén quedara recogida en el Programa Formativo en empresa u organismo equiparado
del Técnico en Comercializacién de producto alimentario, que el profesorado elaborard en
colaboracién con las empresas implicadas en la modalidad DUAL.

RUBRICA EVALUACION DUAL PARA ESTE MODULO

Evaluacion del desempeiio, a cumplimentar por el tutor laboral.

La calificacion corresponde al profesorado responsable del médulo.




Nivel Nivel Nivel Nivel

RA/CE DESCRIPTOR LOGRO Insuficiente Mejorable | Satisfactorio Excelente

El alumnado colabora en Ia
atencion telefénica a clientes,
RA2. b) | siguiendo las pautas de saludo,
tono y protocolo establecidos en
el comercio.

El alumnado observa y mantiene
la correcta apariencia personal, asi
RA2. f) | como el orden y presentacion del
entorno y los productos en el
punto de venta.

El alumnado apoya en la recepcién
y comunicacion de quejas o
RA3. c) | incidencias de clientes, siguiendo
el procedimiento establecido por
la empresa.

El alumnado colabora en Ia
transmision de acuerdos o
RA4. g) pedidos con proveedores a otros
departamentos, asegurando una
comunicacion clara y ordenada.

El alumnado participa en la
deteccién y comunicacion de
incidencias o reclamaciones,
RAS. d) . .

proponiendo mejoras que
favorezcan la satisfaccion del

cliente.

El alumnado reconoce las
incidencias mas frecuentes en la
RAS. f) atencién comercial y apoya en la
aplicacion de medidas para
prevenirlas o resolverlas.

El alumnado colabora en Ia
comprobaciéon de la calidad del
RAS. g) servicio al cliente, observando
tiempos de atencidén, trato vy
cumplimiento de protocolos.

CALIFICACION <5 5-6 7-8 9-10

EVALUACION ALTERNATIVA.

El porcentaje de faltas de asistencia, justificadas e injustificadas, que originan la imposibilidad de
aplicacion de los instrumentos de evaluacion ordinaria se establece en el 20% del total de horas
lectivas de todo el curso de la materia o mddulo, segin queda recogido en la ORDEN de 18 de
septiembre de 2025.

En el presente mddulo, el numero de horas seria 64 horas al afio. Esto corresponde a 28 horas en el



primer trimestre, 22 horas en el segundo trimestre y 14 en el tercero. El alumnado serd apercibido por
via oficial cuando supere el 10% de las faltas injustificadas; esto corresponde a 3 horas en el primer
trimestre, 2 horas en el segundo trimestre y 1 horas en el tercero.

El alumnado que supere estos limites tendrd una evaluacién alternativa segun se explica en el
siguiente apartado.

La evaluacién alternativa para los estudiantes que no realizaran la formacion Dual en la empresa se
realizara: Prueba objetiva / examen Unico durante el periodo asignado.

ACTIVIDADES DE RECUPERACION Y MEJORA DE LOS
RESULTADOS OBTENIDOS EN LA EVALUACION PREVIA A LA
EVALUACION FINAL FP.

Este periodo que esta regulado en la normativa vigente sera dedicado prioritariamente a la adquisicién
de aprendizajes no adquiridos por parte del alumnado con evaluacion negativa.

Para ello, se presentara un plan de recuperacién individualizado, en el que cada uno debe superar las
pruebas con una calificacidn inferior a 5 puntos y presentar las practicas que no ha superado a lo largo
del curso o aquellas que se planteen para este periodo y que responda a los criterios de evaluacién no
superados por el alumno/a.

La fecha establecida para las pruebas de recuperacion dependera de los resultados de aprendizaje
pendiente de recuperacién por parte del alumnado. Dicho plan de recuperacién individual sera
entregado al alumno/a en tras la entrega del boletin de calificaciones.

Como habran de superarse tanto resultados de aprendizaje conceptuales como desarrollos practicos,
se plantearan actividades de sintesis de las desarrolladas durante todo el curso con el fin de garantizar
qgue el alumnado que no ha superado todos los RAs pueda hacerlo ahora y el poco tiempo disponible
en este periodo no sea un inconveniente.

Para los alumnos/as que en el tercer trimestre han adquirido todas las competencias podran mejorar
la calificacidn propuesta para el mddulo. Para la mejora de la calificacién deben realizar una prueba
tedrico-practica sobre todos los resultados de aprendizaje y la calificacion final se obtendra de la media
aritmética entre el resultado de esta prueba y la calificacidn de la evaluacién.

INCORPORACION DE LOS CONTENIDOS DE CARACTER
TRANSVERSAL AL CURRICULO.

La Ley Organica 8/2013 de 9 de diciembre, para la mejora de la calidad educativa (texto consolidado
(23/03/2018), en su articulo 121, establece que el Proyecto Educativo del centro recogera los valores,
los objetivos y las prioridades de actuacion, asi como el tratamiento transversal en las dreas, materias
o moédulos de la educacién en valores y otras ensefanzas.

Los contenidos transversales estaran intimamente vinculados a nuestra labor diaria como docente en
la formacién del alumnado. De esta forma se trabajara en:

* Primar la colaboracidn y el trabajo en equipo.

e La prevencién y resolucion pacifica de conflictos y valores que sustentan la democracia y los
derechos humanos.

* Promover una sociedad libre, tolerante y justa que defienda los valores y principios de la libertad, el
pluralismo, los derechos humanos y la legalidad.

e Defender la igualdad efectiva entre hombres y mujeres y la prevencion de la violencia de género y
de los valores inherentes al principio de igualdad de trato y no discriminacion por cualquier condicién
o circunstancia personal o social.



e Fomentar el emprendimiento y la innovacion.

® Respetar la normativa de Seguridad e Higiene en el trabajo.
® Respetar el medio ambiente.

* Promover el consumo responsable.

¢ Profundizar en el conocimiento de la Cultura Andaluza (articulo 40, Ley 17/2007 de Educacién de
Andalucia).

El dia a dia en la relacién entre el alumnado, asi como la realizacidon de las actividades, tareas y
trabajos, propiciaran situaciones susceptibles para formar al alumnado en los contenidos
transversales. Por ejemplo, a la hora de realizar un trabajo en grupo se estara trabajando de forma
general, la colaboracidn, el trabajo en equipo, la resolucién de conflictos, la creatividad e innovacion,
la igualdad, la tolerancia y el respeto.

La educacion es clave para la transformacién de la sociedad, el docente debe trabajar para formar a
personas activas con autoconfianza, curiosas, emprendedoras e innovadoras, deseosas de participar
en la sociedad a la que pertenecen creando valor individual y colectivo.

Asimismo, dentro del Plan de lgualdad del centro, se promoverd la celebracion de las siguientes
efemérides en coordinacion con otros programas y proyectos del centro.

28 de octubre: Dia de la empresa andaluza.

25 de noviembre: Dia Internacional de la Eliminacidn de la Violencia contra la mujer. 10 de diciembre:
Dia de los Derechos Humanos.

28 de enero: Dia de la Paz y la no violencia escolar.

8 de marzo: Dia Internacional de la Mujer.

17 de mayo: Dia Internacional contra la homofobia y transfobia.

Por otro lado, se realizaran con el grupo diferentes acciones dentro de los siguientes programas:

* Programa Aldea a Comprensién conceptual, sensibilizacion y necesidad de realizar acciones contra
el cambio climatico. Logistica inversa y economia circular.

* Forma Joven a Promocion de la salud en el entorno educativo y profesional.
e CIMA:

Edu comunicacién: Mejorar la competencia en comunicacidn linguistica del alumnado tanto de forma
oral como escrita haciendo uso de distintos formatos y adaptando la comunicacién a los distintos
entornos (educativo, empresarial/laboral, digital...).

Innovacién social y educacién para el desarrollo: Fomentar el emprendimiento y la innovacién.
Acciones encaminadas al conocimiento y desarrollo de las Softs Skill como elementos clave para el
desarrollo personal y profesional del alumnado.

STEAM: Fomentar y promover el razonamiento matematico derribando la barrera mental con la que
mucho alumnado llega al ciclo. Por otro lado, se promovera la investigacion de la digitalizacién
aplicada al sector (robdtica, Big Data, Inteligencia Artificial...).

MEDIDAS DE ATENCION A LA DIVERSIDAD Y ALUMNADO CON
N.E.A.E.

Tras la evaluacion inicial y siguiendo las recomendaciones del departamento de Orientacion, se
implementaran algunas de las siguientes medidas propuestas, con el fin de atender a los diferentes
ritmos de aprendizaje, se flexibilizaran determinadas entregas de actividades, y se realizara mayor
hincapié en la organizacion y temporalizacion de aquel alumnado que presente dificultades tanto
respecto a contenidos esenciales del médulo como a la carencia de habilidades tecnoldgicas.

Para asegurar la Atencidén a la Diversidad de nuestro alumnado se determinan las siguientes medidas



generales:

e Al comienzo del médulo hay que analizar las necesidades de los alumnos/as y las diferencias
existentes en el grupo. Para ello, se contard, en caso necesario, con el apoyo del Departamento de
Orientacién y equipos especializados.

e Durante el curso se tratara de atender de forma especifica a aquellos alumnos/as que asi lo requieran
pudiéndose tomar, entre otras, las siguientes medidas (en esta orden):

<+ Actividades de refuerzo, recuperacion y ampliacién.

+«» Adaptaciones en los elementos de acceso al curriculo: espacios, materiales, apoyo personal,
elementos para la comunicacién, etc.

+ Adaptaciones no significativas del curriculo: agrupamientos, estrategias didacticas, procedimientos
e instrumentos de evaluacion, actividades, etc.

¢ Se programan actividades tanto de refuerzo como de ampliacion para dar respuesta a los diferentes
ritmos de aprendizaje del alumnado. Las actividades estaran disefiadas para atender a todo el
alumnado, si se detectara cualquier necesidad educativa se dara respuesta de inmediato. Asi,
nuestra actuacion se centrara basicamente en:

> Atencion a la diversidad de ritmos, aptitudes, intereses, expectativas y motivaciones del alumnado.
Para dar respuesta a los distintos ritmos de aprendizaje, aptitudes, intereses, expectativas y
motivaciones del alumnado al que hemos hecho referencia anteriormente y con los que nos
encontramos inevitablemente en todos los cursos, estableceré dos tipos de actividades concretas,
unas seran de refuerzo y otras de ampliacion:

Si se aprecia la existencia de alumnos con un ritmo mas acelerado de aprendizaje, se les propondra
actividades de ampliacién, que generalmente consistirdn en la realizacidon de alguna investigaciéon
referente a los contenidos que se estén trabajando para motivarles y que se impliquen en su proceso
de ensefianza aprendizaje.

Si se aprecia alumnos con posibles dificultades de aprendizaje (ritmo mas lento) o con problemas de
motivacién o falta de interés, se les propondra la realizacion de actividades de refuerzo, que los
introduzca en los contenidos de la materia y les ayude a seguir el ritmo de la clase con menor dificultad,
asi como la seleccion de actividades y el desarrollo de una metodologia y que despierte su interés.

Atencion a alumnado con necesidades especificas de apoyo educativo.

Una vez consultado al Dpto. de Orientacidn, realizada la Evaluacion Inicial y, aunque se continuara con
la observacidn de cualquier necesidad que pueda surgir en el grupo clase, se establecen con caracter
general las siguientes medidas para alumnado con N.E.A.E:

e Ubicacién donde se pueda vigilar su progreso y se eviten distracciones, asi como junto a
compafieros/as en los que se pueda apoyar.

o Flexibilidad en los tiempos asignados a las actividades en funcion de las dificultades encontradas
por el alumnado.

® Supervision constante. Si la tarea es muy larga fragmentarla.
e Hacerle participar en clase: animarle a hablar, responder, comentar.
e Mostrar interés cuando esta trabajando en su mesa.

e Animarle preguntdndole habitualmente, que salga a la pizarra destacando sus aciertos, asi
conseguiremos que esté mas atento y conozcamos mejor su evolucién.

En el caso de alumnado con N.E.A.E. por AACC: Se realizard un seguimiento de su proceso de
aprendizaje con el objetivo de, en caso de ser necesario, complementar su proceso de ensefianza
aprendizaje con actividades de ampliacidon que potencien sus aptitudes e intereses. Entre las medidas
a aplicar, podemos destacar:

e Fomentar el aprendizaje por investigacion.



® Proponer actividades motivadoras y atrayentes que le supongan un desafio cognitivo.
e Fomentar la cooperacién con compafieros/as.
® Proponerle actividades de caracter interdisciplinar.

Para concluir, destacar que la planificacion de esta programacion y su puesta en practica va a tener en
cuenta la diversidad del alumnado y las consiguientes necesidades educativas con el fin de:

- Prevenir la aparicién o evitar la consolidacién de dificultades de aprendizaje.
- Facilitar el proceso de maduracién y autonomia del alumnado.

- Fomentar actitudes de respeto a las diferencias individuales.

ACTIVIDADES COMPLEMENTARIAS 'Y EXTRAESCOLARES
RELACIONADAS CON ESTE MODULO.

La programacién queda abierta en este apartado a aquellas actividades complementarias que puedan
surgir durante el curso, que estén vinculadas directamente con los objetivos del curriculo del médulo.

AUTOEVALUACION

En cuanto a la evaluacidn del proceso de ensefianza, el Decreto 436/2008 de 2 de septiembre, por el
gue se establece la ordenacion y las ensefianzas de la Formacion Profesional Inicial que forma parte
del sistema educativo, en su capitulo Cl, Evaluacion y titulacidn, establece que: “El profesorado tendrd
la obligacion de evaluar tanto los aprendizajes del alumnado como los procesos de ensefianza y su
propia prdctica docente”.

Por ello, se ve necesaria la realizacién de una evaluacién trimestral en la que se recoja la diferencia
entre la prevision y la imparticidon de las unidades de trabajo con el objetivo de realizar los ajustes
necesarios en cuanto a la programacién y a la metodologia.

Por otro lado, ademas de la observacidon continua, se realizard una encuesta al alumnado con el
objetivo de poner en marcha, en caso de considerarse necesario, medidas que mejoren milabor como
docente y beneficien, por tanto, el proceso de ensefianza-aprendizaje del alumnado.

Octubre 2025



