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1. INTRODUCCIÓN 

 

La programación se hace en base a la ORDEN de 23 de mayo de 2013, por la que se establece el currículo del 

título de Técnico en Peluquería y Cosmética Capilar para la Comunidad Autónoma de Aragón. 

El título de Técnico en Peluquería y Cosmética Capilar queda identificado por los siguientes 

elementos: 

Denominación: Peluquería y Cosmética Capilar. 

Nivel: Formación Profesional de Grado Medio.  

Duración: 2.000 horas. 

 Familia Profesional: Imagen Personal. Referente en la Clasificación Internacional Normalizada de la 

Educación: CINE-3 b. 

Perfil profesional del título. 

El perfil profesional del título de Técnico en Peluquería y Cosmética Capilar queda determinado por su 

competencia general, sus competencias profesionales, personales y sociales, y por la relación de 

cualificaciones y, en su caso, unidades de competencia del Catálogo Nacional de Cualificaciones Profesionales 

incluidas en el título. 

Competencia general. 

La competencia general de este título consiste en realizar el cuidado y embellecimiento del cabello, la estética 

de manos y pies y el estilismo masculino, así como comercializar servicios y venta de cosméticos, cumpliendo 

los protocolos de calidad, prevención de riesgos laborales y protección ambiental. 

 

El módulo “Marketing y venta en Imagen Personal” código: 0643 se imparte en el segundo curso del 

ciclo formativo de grado medio de Técnico en Peluquería y Cosmética Capilar. 

Consta de 63 horas, 3 horas semanales. 

 

2. OBJETIVOS 

 

La formación del módulo contribuye a alcanzar los siguientes objetivos generales del ciclo formativo: 

b) Interpretar las normas establecidas, analizando las fases de los procesos de peluquería, desde la acogida 

hasta la despedida, para atender al usuario.  

m) Aplicar estrategias de asesoramiento, analizando los factores que mejoran el resultado final, para informar 

sobre los cuidados, cosméticos y hábitos saludables.  

ñ) Identificar operaciones de venta y técnicas publicitarias y de merchandising, valorando las características 

y demandas del mercado para promocionar y vender productos y servicios de imagen personal.  

q) 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.  
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r) Aplicar técnicas de comunicación, adaptándose a los contenidos que se van a transmitir, a su finalidad y a 

las características de los receptores, para asegurar la eficacia del proceso.  

 

3. CONTENIDOS 

 

3.1.DISTRIBUCIÓN TEMPORAL DE LAS UNIDADES DIDÁCTICAS 
 

 

UNIDAD DENOMINACIÓN HORAS EVALUACIÓN 

1 EL MARKETING 6 PRIMERA 

 2 ELEMENTOS DEL MARKETING 14 

3 NECESIDADES DE LOS CLIENTES EN IMAGEN 

PERSONAL 

4 

4 COMUNICACIÓN EN IMAGEN PERSONAL 6 

5 COMUNICACIÓN Y ATENCIÓN AL CLIENTE 8 

6 TÉCNICAS DE PUBLICIDAD Y PROMOCIÓN 

 (hasta 5h) 

12 SEGUNDA 

 

7 TÉCNICAS DE MERCHANDISING 3 

8 EL ESTABLECIMIENTO Y EL MERCHANDISING 3 

9 TÉCNICAS DE VENTA EN IMAGEN PERSONAL 6 

10 TRATAMIENTO DE QUEJAS Y RECLAMACIONES 4 

TOTAL 77h  
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3.2.CONTENIDOS DE LAS UNIDADES DIDÁCTICAS 

UT1: EL MARKETING 

-Definición y conceptos básicos de marketing: producto, servicio, necesidad, deseo 

y demanda. 
-El marketing en las empresas de imagen personal. Tipos de marketing. 

UT2: ELEMENTOS DEL MARKETING 

El marketing mix: características y elementos: 

● Producto: tipos, características de los productos y servicios.  

● Precio. 
● Distribución. Minoristas y mayoristas. Las franquicias y sus características. 

● Comunicación.  

- Productos y servicios en imagen personal: características. 

- La servucción . 

- El plan de Marketing: Fases 

UT3 NECESIDADES DE LOS CLIENTES EN IMAGEN PERSONAL 

-La importancia del cliente en las empresas de imagen personal. 

-Concepto e identificación del cliente: el cliente interno; el cliente externo. 

-Necesidades y gustos del cliente. 

-Variables que influyen en el consumo de los clientes. 

-La motivación, la frustración y los mecanismos de defensa. 

-La teoría de Maslow. 

-Proceso de decisión de compra. 

-La satisfacción de los clientes. 

-Clasificación del cliente. 

-Fidelización de los clientes. 

 

UT4 COMUNICACIÓN EN IMAGEN PERSONAL 

- Procedimiento de atención al cliente en las distintas fases del proceso. 

- Etapas y elementos del proceso de comunicación. 

- Objetivos de la comunicación. Tipos de comunicación en una empresa de imagen personal. 

 

UT5 COMUNICCIÓN Y ATENCIÓN AL CLIENTE 

- Comunicación verbal oral. Técnicas de comunicación interpersonal o colectiva. Las 

barreras de la comunicación.   Organización de charlas. La comunicación telefónica.   

- Comunicación verbal escrita. Normas de comunicación y expresión escrita. 

Instrumentos de comunicación escrita empleados en las empresas de imagen personal: 

cartas, folletos, documentos internos, tarjetas.  

- Comunicación gestual. 

UT6: TÉCNICAS DE PUBLICIDAD Y PROMOCIÓN 

- La publicidad.  

● Concepto de publicidad. 

●  Objetivos.  

●  La campaña publicitaria: fases. 

● El mensaje y los medios publicitarios. 

● Elementos que conforman la publicidad como técnica de venta. 

-La promoción de ventas.  
● Concepto y clasificación.  

● Principales objetivos y efectos que persiguen las promociones. 

●  Instrumentos promocionales utilizados en el sector.   
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-La campaña promocional:  

● Fases y diseño de una campaña promocional en Imagen personal 

 

UT7 TÉCNICAS DE MERCHANDISING 

Concepto de merchandising.  

● Merchandising básico. 

● Merchandising promocional.  

● El merchandising en el centro de belleza.  

- Tipos de compras:  

Compras previstas y compras por impulso 

UT8 EL ESTABLECIMIENTO Y EL MERCHANDISING 

Elementos del merchadising. 

● La ambientación general 

●  Los puntos de venta.  

●  Elementos exteriores del establecimiento.  

● Los escaparates.  

 La publicidad en el lugar de venta (PLV). La cartelería y expositores. 

UT9 TÉCNICAS DE VENTA EN IMAGEN PERSONAL 

Características del asesor de ventas. La  asertividad y la empatía en el asesor de 

ventas de productos y servicios de imagen personal.  

- Fases y técnicas de venta.  
● Preparación y planificación de la venta.  

● Toma de contacto con el cliente. 

●  Determinación de las necesidades. 

●  La argumentación comercial.  

● Las objeciones: clasificación y tratamiento de objeciones.  
● El cierre de la venta: señales, técnicas y tipos de cierre. La venta cruzada.  

- Servicio de asistencia post venta: 

● Seguimiento comercial o de post- venta: la documentación de seguimiento. 
●  Procedimientos utilizados en la post venta.  

Análisis de la información: los informes comerciales 

UT10 TRATAMIENTO DE QUEJAS Y RECLAMACIONES 

-Valoración del cliente de la atención recibida: reclamación, queja, sugerencias, felicitación. 

-Procedimientos para la resolución de quejas y reclamaciones. 

-Elementos de una queja o reclamación. 

-Procedimiento de recogida de las reclamaciones. 

- Documentos necesarios o pruebas en una reclamación. 

- Las fases de la resolución de quejas/reclamaciones. 

 

3.3. CONTENIDOS MÍNIMOS 

Son los marcados en negrita en el apartado 4.2 

 

4. EVALUACIÓN 

 

4.1. BASE LEGAL 

 

Para concretar la evaluación, nos hemos basado en la “ORDEN ECD/409/2018, de 1 de marzo, por la 

que se modifica la Orden de 26 de octubre de 2009, de la Consejera de Educación, Cultura y Deporte, que 

regula la matriculación, evaluación y acreditación académica del alumnado de Formación Profesional en los 

centros docentes de la Comunidad Autónoma de Aragón y la Orden de 8 de mayo de 2014, de la Consejera 
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de Educación, Universidad, Cultura y Deporte, por la que se regula las enseñanzas de los ciclos formativos 

de Formación Profesional y enseñanzas deportivas en la modalidad a distancia en la Comunidad Autónoma 

de Aragón.” 

Los puntos más importantes, en relación con la evaluación de dicha orden son: 

 La evaluación de las enseñanzas de formación profesional será continua y tendrá en cuenta el 

progreso del alumno respecto a la formación adquirida en los distintos módulos que componen el 

ciclo formativo correspondiente. 

 Convocatorias: Dos convocatorios en el curso escolar. 

 En el régimen de enseñanza presencial, la evaluación continua del proceso formativo requiere la 

asistencia regular a las actividades lectivas programadas en los distintos módulos, el número de 

faltas de asistencia que determina la pérdida del derecho a la evaluación continua es como máximo 

del 15% respecto a la duración total del módulo profesional. De este porcentaje podrán quedar 

excluidos los alumnos que tengan que conciliar el aprendizaje con la actividad laboral, que deberán 

acreditar convenientemente.  

 

4.2. RELACIÓN ENTRE LOS RESULTADOS DE APRENDIZAJE, CRITERIOS DE 

EVALUACIÓN Y CONTENIDOS 
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RESULTADOS DE 

APRENDIZAJE 
 

CRITERIOS DE EVALUACIÓN 
 

CONTENIDOS 
 

RA1:  

Identifica los productos y 

servicios en empresas de 

imagen personal, aplicando 

técnicas de marketing. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Se ha caracterizado el marketing en el ámbito de la imagen 

personal.  

Se han identificado los tipos de marketing.  

Se han determinado los elementos del marketing mix que 

pueden ser utilizados por la empresa.   

Se han establecido las diferencias entre un bien, como 

producto tangible, y un servicio.  

Se han especificado las características propias de los 

servicios 

Se ha analizado la importancia del precio como herramienta 

del marketing mix.  

Se han reconocido los tipos de canales de 

distribución (mayoristas y minoristas) 

relacionados con la imagen personal.  

Se han valorado las franquicias de peluquería y 

estética como un tipo de distribución con 

posibilidades de autoempleo.   

Se han identificado los elementos de la servucción.  

Se han definido las fases del plan de marketing.   

UT1 Y UT2 
-Definición y conceptos básicos de marketing: 

producto, servicio, necesidad, deseo y demanda. 
-El marketing en las empresas de imagen personal. Tipos de 

marketing. 

-El marketing mix: características y elementos: 

● Producto: tipos, características de los 

productos y servicios.  

● Precio. 
● Distribución. Minoristas y mayoristas. Las 

franquicias y sus características. 

● Comunicación.  

 

- Productos y servicios en imagen personal: 

características. 

- La servucción . 

- El plan de Marketing: Fases 

RESULTADOS DE 

APRENDIZAJE  

 

CRITERIOS DE EVALUACIÓN  

 

CONTENIDOS  

UT3 

RA2: 

Determina las necesidades 

de los clientes, analizando 

las motivaciones de 

compra de productos y  

servicios de imagen 

personal. 

 

 

Se ha identificado al cliente como elemento más 

importante en las empresas de imagen personal.  

Se han analizado las variables que influyen en el  consumo 

de los clientes de imagen personal.  

Se han identificado las motivaciones de compra del cliente.   

Se han establecido las fases del proceso de compra.  

Se han especificado los niveles de motivación de la teoría de 

Maslow.  

Se ha establecido la clasificación del cliente según su 

-La importancia del cliente en las empresas de imagen 

personal. 

-Concepto e identificación del cliente: el cliente interno; el 

cliente externo. 

-Necesidades y gustos del cliente. 

-Variables que influyen en el consumo de los clientes. 

-La motivación, la frustración y los mecanismos de 

defensa. 

-La teoría de Maslow. 



 

9 

 

 

 

 

tipología, carácter y rol.  

Se han  determinado los mecanismos de fidelización de los 

clientes 

-Proceso de decisión de compra. 

-La satisfacción de los clientes. 

-Clasificación del cliente. 

-Fidelización de los clientes. 

RESULTADOS DE 

APRENDIZAJE  
 

CRITERIOS DE EVALUACIÓN  
 

CONTENIDOS  
UT4 Y UT5 

RA3:  

Establece pautas de 

atención al cliente, 

utilizando las técnicas de 

comunicación y sus 

herramientas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Se ha determinado el procedimiento de atención 

al cliente en todas las fases del proceso desde la 

recepción hasta la despedida.  

Se han identificado los elementos, etapas, barreras y 

objetivos de la comunicación.  

Se han identificado los instrumentos que utilizan 

las empresas de imagen personal en la 

comunicación interna y externa.  

Se ha caracterizado la comunicación verbal con los usuarios.  

Se ha establecido la secuencia de actuación en una 

presentación o charla comercial.  

Se han identificado las fases de la comunicación telefónica.  

Se han analizado los instrumentos de comunicación escrita 

(cartas, folletos, tarjetas, etc.)  

Se ha valorado la importancia de la comunicación gestual en 

las relaciones comerciales.  

Se han realizado demostraciones de productos y servicios.  

- Procedimiento de atención al cliente en las distintas fases 

del proceso. 

- Etapas y elementos del proceso de comunicación. 

- Objetivos de la comunicación. Tipos de comunicación en 

una empresa de imagen personal. 

- Comunicación verbal oral. Técnicas de 

comunicación interpersonal o colectiva. Las 

barreras de la comunicación.   Organización de 

charlas. La comunicación telefónica.   

- Comunicación verbal escrita. Normas de 

comunicación y expresión escrita. Instrumentos de 

comunicación escrita empleados en las empresas 

de imagen personal: cartas, folletos, documentos 

internos, tarjetas.  

- Comunicación gestual. 

 

RESULTADOS DE 

APRENDIZAJE  
 

CRITERIOS DE EVALUACIÓN  

 
CONTENIDOS  
UT6 

RA4: 

Utiliza técnicas de 

promoción y publicidad, 

justificando la selección de 

los instrumentos 

empleados. Criterios de 

evaluación 

Se han identificado los objetivos de la   publicidad   

Se han establecido las fases de una campaña publicitaria.  

Se han especificado los medios publicitarios más utilizados 

por las empresas del sector.  

Se han relacionado los instrumentos de la promoción con los 

objetivos y los efectos. 

Se han establecido las fases de una campaña de promoción  

Se ha realizado una campaña promocional de un 

 

- La publicidad.  

● Concepto de publicidad. 

●  Objetivos.  

●  La campaña publicitaria: fases. 

● El mensaje y los medios publicitarios. 

● Elementos que conforman la publicidad 

como técnica de venta. 
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producto/servicio de estética.   

 
-La promoción de ventas.  

● Concepto y clasificación.  

● Principales objetivos y efectos que 

persiguen las promociones. 

●  Instrumentos promocionales utilizados en 

el sector.   

-La campaña promocional:  

● Fases y diseño de una campaña promocional en 

Imagen personal 

RESULTADOS DE 

APRENDIZAJE  

 

CRITERIOS DE EVALUACIÓN  

 
CONTENIDOS  
UT7 Y UT8 

RA5: 

Aplica las técnicas del 

merchandising 

promocional, utilizando los 

instrumentos específicos y 

adecuándolos a la imagen 

de la empresa.  

 

Se han establecido los objetivos del merchandising.  

Se han clasificado los tipos de compras según el 

comportamiento del cliente.  

Se han especificado los elementos del merchandising.  

Se han relacionado los efectos de la ambientación 

visual, sonora y olfativa con el proceso de venta.  

Se ha establecido la distribución de los espacios y productos 

en los puntos de venta.   

Se han identificado la cartelería y los expositores 

como instrumentos de publicidad en el lugar de 

venta.  

Se ha analizado la función del escaparate y su 

influencia en la decisión de compra  del 

consumidor.  

Se han aplicado y combinado los diferentes elementos del  

merchandising.  

 

- Concepto de merchandising.  

● Merchandising básico. 

● Merchandising promocional.  

● El merchandising en el centro de belleza.  

- Tipos de compras:  

● Compras previstas y compras por impulso. 

- Elementos del merchadising. 

● La ambientación general 

●  Los puntos de venta.  

●  Elementos exteriores del establecimiento.  

● Los escaparates.  

●  La publicidad en el lugar de venta 

(PLV). La cartelería y expositores.  

RESULTADOS DE 

APRENDIZAJE  

 

CRITERIOS DE EVALUACIÓN  

 
CONTENIDOS UT9 

RA6: 

Realiza demostraciones de 

venta de servicios y 

productos de imagen 

Se han identificado las cualidades, actitudes, 

aptitudes y habilidades que debe reunir un asesor 

de ventas en las relaciones comerciales.  

Se han establecido las técnicas de asertividad utilizadas en 

-Características del asesor de ventas. La 

asertividad y la empatía en el asesor de ventas 

de productos y servicios de imagen personal.  

- Fases y técnicas de venta.  
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personal, definiendo las 

etapas y utilizando las 

técnicas específicas. 

las relaciones comerciales.  

Se han aplicado técnicas de asertividad y habilidades 

sociales.  

Se han establecido las fases y las técnicas de venta.  

Se ha establecido la argumentación comercial como fórmula 

de recomendación al cliente.  

Se han establecido las pautas para la resolución de 

objeciones a la venta.  

Se han identificado las señales de cierre de la venta.  

Se han establecido estrategias para el cierre de una venta.  

Se han establecido los procedimientos para seguimiento 

postventa en los procesos comerciales 

● Preparación y planificación de la venta.  

● Toma de contacto con el cliente. 

●  Determinación de las necesidades. 

●  La argumentación comercial.  

● Las objeciones: clasificación y 

tratamiento de objeciones.  

● El cierre de la venta: señales, técnicas y 

tipos de cierre. La venta cruzada.  

- Servicio de asistencia post venta: 

● Seguimiento comercial o de post- venta: 

la documentación de seguimiento. 
●  Procedimientos utilizados en la post venta.  

● Análisis de la información: los informes 

comerciales.  

RESULTADOS DE 

APRENDIZAJE  

 

CRITERIOS DE EVALUACIÓN  

 
CONTENIDOS UT10 

RA7: 

Trata las reclamaciones y 

quejas, aplicando 

procedimientos de 

resolución de conflictos.  

 

Se ha descrito el procedimiento para la resolución de 

conflictos y reclamaciones.  

Se ha descrito el procedimiento para la recogida de 

reclamaciones.  

Se han identificado las alternativas al 

procedimiento que se pueden ofrecer al cliente 

ante reclamaciones fácilmente subsanables. 

Se ha trasladado la información sobre la reclamación según 

el orden jerárquico preestablecido.  

Se ha registrado la información del seguimiento 

postventa, de incidencias, de peticiones y de 

reclamaciones de clientes como indicadores para 

mejorar la calidad del servicio prestado y 

aumentar la fidelización.  

 

 

-Valoración del cliente de la atención recibida: 

reclamación, queja, sugerencias, felicitación. 

-Procedimientos para la resolución de quejas y 

reclamaciones. 

-Elementos de una queja o reclamación. 

-Procedimiento de recogida de las reclamaciones. 

- Documentos necesarios o pruebas en una reclamación. 

- Las fases de la resolución de quejas/reclamaciones. 
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4.3. INSTRUMENTOS Y PROCEDIMIENTOS DE EVALUACIÓN 

 

Instrumentos de evaluación: 

Para realizar la evaluación propongo la utilización de los siguientes instrumentos: 

 Prueba inicial realizada a principio de curso para comprobar los 

conocimientos previos que tienen los alumnos/as. 

 Pruebas escritas de carácter teórico-práctico, que se realizarán al 

final de una o de varias unidades didácticas.  

 Trabajos prácticos individuales o por grupos. (proyectos, retos) 

 Corrección de las actividades propuestas en el aula. 

  Observación de la actitud del alumno, que permitirá controlar su aprendizaje. 

 

4.4. CRITERIOS DE CALIFICACIÓN 

 

El peso específico de cada uno de estos criterios en cada una de las evaluaciones es: 

- Exámenes:60% 

- Trabajos prácticos individuales y/o en grupo: 30% 

- Trabajo en clase 10% 

En el caso de no aplicar alguno de los criterios de evaluación, recaerá el porcentaje en los 

exámenes. La nota mínima de cada uno de los exámenes para poder mediar, deberá ser 

superior a 4. 

La calificación de evaluación se formulará en cifras del 1 al 10 sin decimales. Se 

considerarán calificaciones positivas las calificaciones iguales o superiores a 5 y 

negativas las restantes.  

El redondeo de decimales se realizará de la siguiente forma: 

 Del 1 al 5 se realizará truncamiento (eliminar los decimales). 

 Del 5 al 10 se realizará redondeo: Si el decimal es menos de 0,5 se redondea a la 

unidad hacia abajo (5,4=5), si el decimal es 0,5 o más se redondea a la unidad al 

alza (5,7=6). 

4.5. RECUPERACIÓN 

 

Las actividades de recuperación, encaminadas a que todo el alumnado alcance los 

contenidos mínimos del módulo tendrán como base los criterios de evaluación continua. 

En la primera evaluación habrá una recuperación que consistirá en una prueba escrita y/o 

práctica sobre los contenidos no superados en dicha evaluación, en la segunda evaluación 
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la recuperación coincidirá con la evaluación final donde se recuperarán los contenidos no 

superados a lo largo del curso. 

 

4.6. EVALUACIÓN DE ALUMNOS QUE HAN PERDIDO EL 

DERECHO A LA EVALUACIÓN CONTINUA 

 

En el caso de que un alumno, por falta de asistencia a las actividades lectivas pierda el 

derecho a la evaluación continua, se le evaluará en la evaluación final mediante una prueba 

objetiva sobre los contenidos del módulo y una prueba práctica y/ o la entrega de trabajos 

realizados a lo largo del curso. 

La nota se elaborará teniendo en cuenta la siguiente ponderación. 

- Prueba teórica   60%. 

- Prueba práctica/trabajo 40% 

Se realizará la ponderación siempre que se obtenga un mínimo de 4 en ambos apartados. 

Una vez aplicada esta ponderación, se considera aprobado con una media igual o superior 

a 5.  

4.7. EVALUACIÓN FINAL Y EVALUACIÓN EXTRAORDINARIA 

 

Puesto que los contenidos de las distintas evaluaciones pueden ser independientes 

existirán 2 evaluaciones y final, en ésta pueden suceder las siguientes situaciones: 

o Las dos evaluaciones aprobadas: se realizará la media de las notas. 

o Una o varias evaluaciones suspensas: se identifican los contenidos y el/los 

criterios de evaluación que corresponden y se realizan las pruebas 

correspondientes para demostrar que se han superado. Es la evaluación ordinaria 

(1ª final). 

El alumnado que no haya superado el módulo en la 1ª final, asistirá a clases de 

repaso del módulo en el periodo de marzo a junio y se presentarán en la 

convocatoria 2ª final (junio).  

Se realizará una prueba final sobre los contenidos impartidos a lo largo del curso. 

La prueba constará de una prueba teórica y la presentación oral de los trabajos 

“Elementos del Marketing” y “Publicidad de mi Peluquería”.  

Los criterios de calificación serán:  

- Prueba teórica   60%. 

- Presentación de los trabajos 40% 
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Se realizará la ponderación siempre que se obtenga un mínimo de 4 en ambos 

apartados. Una vez aplicada esta ponderación, se considera aprobado con una 

media igual o superior a 5.  

 

4.8. EVALUACIÓN DE LA PRÁCTICA DOCENTE Y DEL PROCESO 

DE ENSEÑANZA 

 

Los mecanismos de seguimiento y valoración que permitan potenciar los resultados 

positivos y subsanar las deficiencias que puedan observarse.  

Cuando se crea necesario una vez vistos los datos de aprobados en las respectivas pruebas 

de evaluación se tomarán medidas encaminadas a prevenir el fracaso escolar, con 

actividades de refuerzo. 

5. PLAN DE CONTINGENCIA 

Cuando la ausencia esté programada, la profesora dejará tarea para que el profesorado de 

guardia lo entregue al alumnado. 

Antes de comenzar cada unidad de trabajo, la profesora preparará material con actividades 

y recursos sobre la misma, y se colgará en Moodle. En caso de ausencia de la profesora 

por un motivo imprevisto, el profesorado de guardia podrá entregar el material o informar 

de ello al alumnado, de esta manera, tendrán la oportunidad de aprovechar la clase a pesar 

de la ausencia del profesor.  

Además del plan de contingencia por ausencia del profesor, también hay que considerar 

la posibilidad de otras situaciones que afectan al desarrollo del proceso de enseñanza-

aprendizaje de los alumnos, como son ausencias de alguno de ellos por motivos 

justificados, tales como enfermedad, problemas familiares, etc. Ante estas circunstancias 

excepcionales, de nuevo será la plataforma de Moodle el vehículo para que el alumnado 

afectado pueda visualizar las presentaciones y actividades realizadas en clase.  

 

6. PUBLICIDAD DE LA PROGRAMACIÓN 

Se informará a todo el alumnado de los objetivos, contenidos y los criterios de 

evaluación, a principio de curso y cuando sean solicitados por ellos, así como los 

mínimos exigibles para una calificación positiva, procedimientos de evaluación y 

criterios de calificación  
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Hay una copia de los objetivos, contenidos y los criterios de evaluación, criterios de 

calificación y contenidos mínimos de cada módulo en la página web del instituto 

 

 

 

 

 

Teruel, 25 de octubre de 2024 

 

 


