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1. IDENTIFICACION DEL TITULO DE TECNICO EN ACTIVIDADES

COMERCIALES Denominacién: Actividades Comerciales.

Nivel: Formacidn Profesional de Grado Medio. Duracién: 2000 horas.

Familia Profesional: Comercio y Marketing.

Referente en la Clasificacién Internacional Normalizada de la Educacidn: CINE-3b.
2. PERFIL PROFESIONAL DEL TITULO

El perfil profesional del titulo de Técnico en Actividades Comerciales queda determinado por
su competencia general, sus competencias profesionales, personales y sociales, y por la
relacion de cualificaciones y, en su caso, unidades de competencia del Catadlogo Nacional de
Cualificaciones Profesionales incluidas en el titulo.

3. COMPETENCIA GENERAL DEL TITULO

La competencia general de este titulo consiste en desarrollar actividades de distribucion y
comercializacion de bienes y/o servicios, y en gestionar un pequefio establecimiento
comercial, aplicando las normas de calidad y seguridad establecidas y respetando la
legislacidn vigente.

4. COMPETENCIAS PROFESIONALES, PERSONALES Y SOCIALES DEL TITULO

Las competencias profesionales, personales y sociales de este titulo son las que se
relacionan a continuacion:

a) Realizar proyectos de viabilidad y de puesta en marcha y ejercicio por cuenta
propia de la actividad de un pequefio negocio de comercio al por menor,
adquiriendo los recursos necesarios y cumpliendo con las obligaciones legales y
administrativas, conforme a la normativa vigente.

b) Administrar y gestionar un pequefio establecimiento comercial, realizando las
actividades necesarias con eficacia y rentabilidad, y respetando la normativa
vigente.

c) Realizar la venta de productos y/o servicios a través de los distintos canales de
comercializacidn, utilizando las técnicas de venta adecuadas a la tipologia del
cliente y a los criterios establecidos por la empresa.

d) Organizar las operaciones del almacenaje de las mercancias en las condiciones
gue garanticen su conservacion, mediante la optimizacion de medios humanos,
materiales y de espacio, de acuerdo con procedimientos establecidos.

e) Garantizar el aprovisionamiento del pequefio negocio, previendo las necesidades
de compra para mantener el nivel de servicio que requiere la atencién a la
demanda de los clientes o consumidores.



f)

g)

h)

j)

k)

o)

p)

q)
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Realizar actividades de animacién del punto de venta en establecimientos
dedicados a la comercializacion de productos y/o servicios, aplicando técnicas de
merchandising, de acuerdo con los objetivos establecidos en el plan de
comercializacién de la empresa.

Realizar acciones de comercio electrénico, manteniendo la pdgina web dela
empresa y los sistemas sociales de comunicacién a través de Internet, para
cumplir con los objetivos de comercio electrénico de la empresa definidos en el
plan de marketing digital.

Realizar la gestion comercial y administrativa del establecimiento comercial,
utilizando el hardware y software apropiado para automatizar las tareas y
trabajos.

Ejecutar las acciones de marketing definidas por la organizacion comercial en el
plan de marketing, identificando las necesidades de productos y/o servicios de los
clientes, los factores que intervienen en la fijacidn de precios, los canales de
distribucion y las técnicas de comunicacién para cumplir con los objetivos fijados
por la direccién comercial.

Ejecutar los planes de atencidn al cliente, gestionando un sistema de informacién
para mantener el servicio de calidad que garantice el nivel de satisfaccion de los
clientes, consumidores o usuarios.

Realizar ventas especializadas de productos y/o servicios, adaptando
el argumentario de ventas a las caracteristicas peculiares de cada caso para
cumplir con los objetivos comerciales definidos por la direccién comercial.
Gestionar en inglés las relaciones con clientes, usuarios o consumidores,
realizando el seguimiento de las operaciones, para asegurar el nivel de servicio
prestado.

Adaptarse a las nuevas situaciones laborales originadas por cambios tecnolégicos
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 comunicacion.

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

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

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

Aplicar los protocolos y las medidas preventivas de riesgos laborales y proteccion
ambiental durante el proceso productivo, para evitar dafios en las personas y en
el entorno laboral y ambiental.

Aplicar procedimientos de calidad, de accesibilidad universal y de “disefio para
todos” en las actividades profesionales incluidas en los procesos de produccién o
prestacion de servicios.
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s) Realizar la gestidn basica para la creacidon y funcionamiento de una pequefa
empresa y tener iniciativa en su actividad profesional.

t) Ejercer sus derechos y cumplir con las obligaciones derivadas de su actividad
profesional, de acuerdo con lo establecido en la legislacidn vigente, participando
activamente en la vida econdmica, social y cultural.

5. ENTORNO PROFESIONAL Y PUESTOS DE TRABAJO

Las personas que obtienen este titulo ejercen su actividad en cualquier sector productivo
dentro del drea de comercializacion o en las distintas secciones de establecimientos
comerciales, realizando actividades de venta de productos y/o servicios a través de
diferentes canales de comercializacidn o bien realizando funciones de organizacién y gestidon
de su propio comercio.

Se trata de trabajadores por cuenta propia que gestionan un pequefio comercio o tienda
tradicional, o de trabajadores por cuenta ajena que ejercen su actividad en los
departamentos o secciones de comercializacién de cualquier empresa u organizacion, en
distintos subsectores:

En establecimientos comerciales pequefios, medianos o grandes trabaja por cuenta
ajena en las diferentes secciones comerciales.

En la comercializacién de productos y servicios por cuenta propia y ajena fuera del
establecimiento comercial.

En el departamento comercial de pymes y empresas industriales.

En el departamento de atencidn al cliente/consumidor/usuario de organismos publicos.
En empresas industriales y comerciales grandes y medianas.

En el sector del comercio al por menor.

6. IDENTIFICACION DEL MODULO DE PROCESOS DE
VENTA Denominacién del Médulo Profesional: Procesos de
Venta. Codigo: 1232
Curso: 12
Duracién: 160 horas

Horas semanales: 5

7. COMPETENCIAS PROFESIONALES, PERSONALES Y SOCIALES RELACIONADAS CON EL
MODULO DE PROCESOS DE VENTA

La formacion del médulo contribuye a alcanzar las competencias c), m), n), i), 0), p), ), r) y
s) del titulo.
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OBJETIVOS GENERALES, RELACION DE MODULOS PROFESIONALES DEL CICLO Y

CONTENIDOS DE CARACTER TRANSVERSAL

Los objetivos generales del Titulo de Técnico en Actividades Comerciales son los siguientes:

a)

b)

d)

f)

g)

h)

j)

k)

Recabar las iniciativas emprendedoras y buscar las oportunidades de creacién de
pequefios negocios comerciales al por menor, valorando el impacto sobre el
entorno de actuacidn e incorporando valores éticos para realizar proyectos de
viabilidad de implantacién por cuenta propia de negocios comerciales al por
menor.

Delimitar las caracteristicas y cuantia de los recursos econdmicos necesarios,
atendiendo a las caracteristicas de la tienda y de los productos ofertados para la
puesta en marcha de un pequefio negocio al por menor.

Analizar operaciones de compraventay de cobro y pago, utilizando medios
convencionales o electrénicos para administrar y gestionar un pequefio

establecimiento comercial.

Comparar y evaluar pedidos de clientes a través de los diferentes canales de
comercializacién, atendiendo y satisfaciendo sus necesidades de productos y/o

servicios, para realizar la venta de productos y/o servicios.

Identificar los procesos de seguimiento y post venta, atendiendo y resolviendo las

reclamaciones presentadas por los clientes, para realizar la venta de productos

y/o servicios.

Reconocer las tareas de recepcidn, ubicacién y expedicion de mercancias en el

almacén, asignando medios materiales y humanos, controlando los stocks de

mercancias y aplicando la normativa vigente en materia de seguridad e higiene,

para organizar las operaciones del almacenaje de las mercancias.

Acopiar y procesar datos de previsiones de demanda y compras a proveedores,

utilizando tecnologias de la informacién y comunicacién para garantizar el

aprovisionamiento del pequeino negocio.

Identificar y elegir los mejores proveedores y/o suministradores, negociando las

ofertas y condiciones de suministro para realizar las compras necesarias que

mantengan el nivel de servicio establecido en funciéon de la demanda de los
clientes o consumidores.

Crear imagen de tienda, combinando los elementos exteriores e interiores del

establecimiento comercial con criterios comerciales, para realizar actividades de
animacién del punto de venta en establecimientos dedicados a la

comercializacion de productos y/o servicios.

Analizar las politicas de venta vy fidelizacién de clientes, organizando la exposicion

y promocion del surtido, para realizar actividades de animacién del punto de

venta en establecimientos dedicados a la comercializacion de productos y/o

servicios.

Seleccionar datos e introducirlos en la pagina web de la empresa, realizando su

mantenimiento y buscando un buen posicionamiento, la facilidad de uso y la

maxima persuasion para realizar acciones de comercio electrdnico.

Fomentar las interrelaciones con otros usuarios de la red, utilizando estrategias de
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m) marketing digital en las redes sociales, para realizar acciones de comercio

n)

p)

q)

r)

s)

t)

w)

y)

electroénico.

Reconocer las caracteristicas de los programas  informaticos
utilizados habitualmente en el sector comercial, confeccionando documentos y
materiales informaticos para realizar la gestién comercial y administrativa del
establecimiento comercial.

Identificar el mercado y el entorno de laempresa comercial, obteniendoy
organizando la informacion de los agentes que intervienen en el proceso
comercial y aplicando politicas de marketing apropiadas para ejecutar las acciones
de marketing definidas por la organizacién comercial en el plan de marketing.
Seleccionar acciones de informacidn al cliente, asesordndolo con diligencia y
cortesia y gestionando en su caso las quejas y reclamaciones presentadas, para
ejecutar los planes de atencion al cliente.

Determinar las caracteristicas diferenciadoras de cada subsector
comercial, ofertando los productos y/o servicios mediante técnicas de marketing
apropiadas para realizar ventas especializadas de productos y/o servicios.
Identificar expresiones y reglas de comunicacién en inglés, tanto de palabra como
por escrito, para gestionar en inglés las relaciones con clientes, usuarios o
consumidores.

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 y personal,
para adaptarse a diferentes situaciones profesionales y laborales.

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

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.

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.

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 adoptar, y aplicar los protocolos correspondientes
para evitar dafos en uno mismo, en las demds personas, en el entorno y en el
medio ambiente.

Analizar y aplicar las técnicas necesarias para dar respuesta a la accesibilidad
universal y al “disefio para todos”.

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.
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z) 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.

aa) 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.

De estos objetivos generales, el médulo de Procesos de Venta contribuye a alcanzar

los objetivos correspondientes a los epigrafes c), d) e), q), r), s), t), u), v), w), x) e y).

9. UNIDADES DIDACTICAS, TIEMPO ASIGNADO A CADA UNA DE ELLAS Y SECUENCIACION
DE LAS MISMAS

El mddulo consta de 11 unidades diddcticas. La siguiente tabla indica las

horas lectivas

asignadas a cada una de ellas y su distribucién a lo largo de las 3 evaluaciones de las que

consta el curso. Para realizar tal distribucién, ademas de criterios pedagdgicos, se ha tenido

en cuenta que el médulo presenta un numero total de horas lectivas distinto para cada

evaluacion y que las unidades diddcticas también tienen distinta duracién.

EVALUACION UNIDAD DE TRABAIJO N2
horas

12 1. Necesidades y comportamientos del consumidor 20
EVALUACION

2. Funciones y perfil del vendedor 12

3. Comunicacién en las relaciones comerciales 14
22 4. Planificacidn y organizacion del personal de ventas 12
EVALUACION

5. Reclutamiento y formacién del vendedor 12

6. La venta personal: entrevista y demostracion 12

7. La venta personal: objeciones y cierre. 14
32 8. Documentacion comercial 12
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EVALUACION 9. Precio de venta y gestion de cobros 14
10. Formalizacién de contratos 14
11. Comunicacion escrita y correspondencia comercial. 14
TOTAL 150

Las 10 horas restantes hasta las 160 horas totales del mdédulo son horas destinadas a las

diferentes pruebas de evaluacién que tienen lugar a lo largo del curso con anterioridad a las

convocatorias finales 1 y 2. Asi como a actividades de aplicacién que presenten mayor

dificultad

Cabe precisar que la temporalizacién expuesta se podra variar a lo largo del curso si las

necesidades del proceso de ensefianza-aprendizaje asi lo requieren, siendo todo ello una

referencia a seguir durante el curso.

10. CONTENIDOS, RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE EVALUACION PARA CADA
UNA DE LAS UNIDADES DIDACTICAS DEL MODULO

Los contenidos, objetivos y capacidades de evaluacion, establecidos por la normativa legal, se han
desarrollado en once unidades didacticas de la siguiente forma:

Unidad 1. Necesidades y comportamiento del consumidor

Contenidos

Objetivos

Capacidades de evaluacién

b

00N

Las necesidades del
consumidor.

Jerarquia de necesidades.
Teoria de Maslow.

Variables que influyen en el
consumo.

Tipos de compradores.
Proceso de compra: familiar e
industrial.

Perfil del cliente-consumidor.
Tipologias de clientes.
Conductas cliente-vendedor.
Resultados ante la interaccién
de caracteres.

. ¢Qué espera el cliente del

vendedor?

Conocer las necesidades del consumidor,

la actitud o los motivos de compra de
cada tipologia de cliente-consumidor, y las
variables que influyen cuando elige un
producto o servicio.

Diferenciar los distintos tipos de

compradores, para quién compra, donde
compra, qué tipo de compra realiza.

Conocer el proceso de compra del

consumidor y del cliente comercial o
industrial, cuando compra bienes o
contratar servicios.

Saber como se debe tratar a cada

tipologia de cliente-comprador, para
evitar conflictos durante la negociacion.

Se han definido y clasificado las
necesidades del consumidor teniendo en
cuenta el orden jerarquico y las variables
que influyen en la decisiéon de compra.
Se han identificado los tipos de

consumidores y/o compradores,
diferenciando el consumidor final y el
industrial u organizacional.

Se han identificado las fases del proceso
de compra, comparando el del
consumidor final y el del comprador
industrial.

Se han analizado los factores internos y

externos que influyen en el proceso de
decision de compra de los consumidores
y/o usuarios.

Se ha realizado actividades practicas

relacionadas con los contenidos.

Dedicaciéon aproximada

20 horas
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Unidad 2. Funciones y perfil del vendedor
Contenidos Objetivos Capacidades de evaluacién

El vendedor: concepto y
funciones.

Sistemas y acciones de venta.
Perfil y cualidades del
vendedor. Cualidades para la
venta.

Tipos de vendedores.

Perfil psicoldgico del
vendedor.

Conocimientos y formacion
del vendedor.
Conocimientos profesionales
y del producto o servicio.

Conocer los distintos tipos de vendedores
y las funciones y tareas que realiza cada
uno en su puesto de trabajo.

Saber los sistemas y acciones de venta
mas adecuados para cada tipo de
productos: de consumo, industriales y
servicios; diferenciando los atributos y
caracteristicas que se deben resaltar en
cada caso.

Descubrir y aprender las cualidades que
se exigen a cada tipo de vendedor y que
el alumno empiece a formarse en
aquellas carencias de actitud y
conocimientos que necesitara para
ejercer su profesion.

Se han clasificado los vendedores en

funcién de las caracteristicas de la
empresa, el tipo de venta que realizany la
naturaleza del producto.

Se ha definido el perfil del vendedor

analizando las cualidades personales,
habilidades profesionales y conocimientos
que debe tener un buen vendedor.

Se han establecido las funciones y

responsabilidades de los vendedores en la
venta personal.

Se han realizado actividades practicas

relacionadas con los contenidos.

Dedicacidon aproximada

12 horas

Unidad 3. Comunicacion en las relaciones comerciales

Contenidos Objetivos Capacidades de evaluacién
Proceso de comunicacién: . L . ip .
0 Conocer la necesidad de la comunicacion Se han identificado los tipos de
fasesy barreras. N L N
Tipos de comunicacién: dentro y fuera de la empresa, utilizando comunicacidn que utiliza la empresa en las
lenguajes, canales y medios el lenguaje y los medios mas adecuados. relaciones comerciales con
2 .
s s . . roveedores/clientes.
Comunicacién oral en la 0 Saber escuchary entender la informacion P /
empresa: tipos, flujos y que transmite el interlocutor, para Se han identificados los lenguajes, canales
canales. mantener conversaciones abiertas y y medios de comunicacién que utiliza la
Saber hablar y saber - s
. ,

h fluidas empresa, tanto en las comunicaciones
escuchar. Normas para - - internas (entre el personal de la empresa)
aprender a escuchar. 0 Aprender a hablar en publico utilizando el :

. : ) como externas (con clientes, proveedores
Habilidades para hablar en lenguaje verbal y corporal como y organismos
publico. Normas para hablar herramienta de persuasion, para
y leer en publico. transmitir credibilidad. Se han definido las habilidades y las
El lenguaje del cuerpo. . normas de comunicacion en ventas.

g J, ”, P Do 0 Saber hablar por teléfono de forma
La comunicacién telefénica. i ] ) ] seh lizado | |
Reglas para hablar por rapida y eficaz para no interferir en el uso € han analizado las normas para la
teléfono gue necesiten hacer otras personas de la comunicacion telefénica con proveedores
La venta telefdnica. empresa. y clientes.

Tecnologias de la 0 Conocer las tecnologias que utilizan las Se ha descritos las tecnologias de la
|nform?C|o.n,y la empresas para las comunicaciones informacion y la comunicacion que se
comunicacion. internas y externas con proveedores, utilizan en ventas.
clientes, organismos... . - —
» OT8 Se han realizado actividades practicas
relacionadas con los contenidos.
Dedicacion aproximada 14 horas

Unidad 4. Planificacion y organizacion del personal de ventas

Contenidos

Objetivos

Capacidades de evaluacién
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El departamento de ventas.
Objetivos y funciones del
equipo de ventas.
Composicion y jerarquia del
personal de ventas.
Estructura y organizacion de
la fuerza de ventas.
Organizacion de la red de
ventas.

Territorio de ventas. Rutas y
desplazamientos.

Tipos de rutas de ventas.

Conocer las personas que forman el

departamento comercial, como estan
organizadas y las tareas que deben
realizar para que la empresa pueda
conseguir sus objetivos.

Saber cémo se organiza un equipo de
vendedores, la jerarquia y las funciones
que desempefian.

Saber calcular el nimero de vendedores

que necesita una empresa en funcién del
numero de clientes que tiene que visitar y
la duracién de las visitas.

Aprender a trazar rutas de ventas para

minimizar los desplazamientos y reducir
los costes.

— Se han identificado las funciones del

departamento de ventas y las
responsabilidades del director de ventas.

— Se han diferenciado las formas de

organizacion del departamento de ventas
por zonas geograficas, por productos, por
clientes, entre otras.

Se ha calculado el nimero de vendedores

gue necesita la empresa para atender a
los clientes reales y potenciales; segun el
numero de visitas y el tiempo de duracion.

Se han planificado las rutas de ventas que

permiten optimizar los tiempos del
vendedor y reducir los costes.

— Se han realizado actividades practicas

relacionadas con los contenidos.

Dedicacion aproximada

12 horas

Unidad 5. Reclutamiento y formacion de vendedores

Contenidos

Objetivos

Capacidades de evaluacion

Reclutamiento o busqueda
de vendedores. Acciones del
reclutamiento. Proceso y
entrevista de seleccién.
Incorporacidn y contrato. El
manual de ventas. Contrato
y relacion laboral.
Formacién del vendedor. Las
reuniones de trabajo. Etapas
de la reunién. Reglas para
una reunién efectiva.
Remuneracidn o salario del
vendedor.

Determinantes de la
rentabilidad en ventas.
Métodos de motivacién y
estimulo. Cémo superar las
pruebas de seleccion.

Conocer el proceso de seleccién para

cubrir un puesto de trabajo y la relacién
juridico-laboral del vendedor o comercial
gue se incorpora en la empresa.

Saber programar y desarrollar reuniones

de trabajo cuando hay que tomar
decisiones que afectan a los objetivos
generales de la empresa.

Conocer los conflictos y situaciones
dificiles entre el personal de un
departamento o seccion y utilizar las
técnicas para resolverlos.

Saber por qué se producen conflictos en

las relaciones laborales, el origen o causa
que los origina y cdmo combatirlos.

Conocer los métodos que utilizan las

empresas para motivar al buen vendedor.

Se han identificado las necesidades de la

empresa, para ejecutar acciones y
busqueda de vendedores.

Se han descrito distintos puestos de
trabajo de ventas y el perfil de los
vendedores mas adecuados para los
mismos.

Se han definido los programas de
formacién, perfeccionamiento y reciclaje
del equipo de vendedores.

Se ha analizado la importancia de las
reuniones de trabajo, teniendo en cuenta
objetivos, finalidad y costes.

Se ha valorado la importancia de la

motivacion de los vendedores analizando
los principales factores.

Se han identificado los sistemas de
retribucién de los vendedores mas
habituales.

Se han realizado actividades practicas

relacionadas con los contenidos.

Dedicacién aproximada

12 horas

Unidad 6. La venta personal: entrevista y demostracion

Contenidos

Objetivos

Capacidades de evaluacion




PR RAMACI

N DIDACTI
VENTA

DE MODULD PR E DE

1. Proceso de venta .personal. Saber planificar la venta personal y — Se han aplicado técnicas de prospeccion
2. Prospeccion de clientes. ) ) o
3. Concertar la visita. conocer las fases de un proceso completo de clientes atendiendo a las caracteristicas
4. Presentacién o contacto. de ventas. del producto/servicio.
5. Apertura de la entrevista. Conocer las estrategias que se utilizan — Se ha concertado y preparado la entrevista
6. Elsondeo. Tipo de habitualmente para conseguir una visita de ventas, adaptado el argumentario a las
preguntas_.' con un cliente prospecto. caracteristicas, necesidades y potencial de
7. Presentacion del producto. ) ) compra de cada cliente.
8. Demostracién y prueba del Practicar presentaciones y
producto. demostraciones de productos en publico — Se ha realizado la presentacion y
con total naturalidad. demostracién del producto utilizando
S . . técnicas de venta adecuadas para
aber preparar y realizar entrevistas de . .
] ) persuadir al cliente.
venta con estilo y personalidad propia.
— Se han realizado actividades practicas
relacionadas con los contenidos.
Dedicacion aproximada 12 horas
Unidad 7. La venta personal: objeciones y cierre
Contenidos Objetivos Capacidades de evaluacién
L. N_egouaaorT v _obJeC|ones. Aprender las técnicas para rebatir las — Se ha elaborado el argumentario de
2. Tipos de objeciones. o . )
Tratamiento de las objeciones del cliente. ventas, resaltando: incluyendo puntos
objeciones. Utilizar correctamente las técnicas del :‘ue;tesl y deblle: del.producto, treszecto a
4o : os de la competencia y presentando
3. Técnicas para rebatir las cierre de la venta. X .
objeciones. soluciones a los problemas del cliente.
4. Elcierre de la venta. Adquirir habilidad y destreza para - Se ha planificado los factores y
Técnicas d.e.uerre. desenvolverse en el punto de venta. condiciones que se suelen negociar con el
5. Ventas adicionales. - I
. Crear técnicas de venta personales, para cliente.
6. Servicios posventa. .
Asistencia técnica y garantia ser un buen profesional de ventas. — Se han analizado las posibles objeciones
posventa. del cliente y se han definido las técnicas y
7. Técnicas de venta: AIDDA, los argumentos para su refutacién.
SPIN y Zelev Noel. I . L
. — Se han utilizado técnicas de comunicacion
8. Método de venta AIDDA.
9. Método de venta SPIN. verbal y no verbal, para las relaciones con

10. Método de venta Zelev Noel.

el cliente.
— Se han utilizado técnicas para logar el
cierre de la venta y obtener el pedido.
— Se han realizado actividades practicas

relacionadas con los contenidos.

Dedicacién aproximada

14 horas

Unidad 8. Documentacion comercial

Contenidos

Objetivos

Capacidades de evaluacion




PR RAM A

1IGN DIDACTI
VENTA

DE MODULD PR E DE

1. Documentos de Conocer los documentos del ciclo de — Se haidentificado la documentacién mas
compraventa. . . . .
2. Ciclo de documentos de compraventa y diferenciar los que son utilizada en operaciones de compraventa.
compraventa. oblliga_torios por n.orn?]itiva Ieial y los que — Se han identificado las distintas formas de
3. lustificantes de pago. solo sirven como justificante de ] o
4 El recibo compraventa y pago/cobro. pago anallzan'do el procedimiento y la
: ' . . documentacién necesaria en cada caso.
5. Lla transferencia bancaria. Identificar la forma y los medios de pago eh ol dios vt g
; — Se han comparado los medios y formas de
6. Form_as y medios de pago. que mas se utilizan en las operaciones de ) P . y ]
Medlo,s <.1e pago compraventa y prestacién de servicios. pago anallza.ndo: vent.aljas y desventajas,
electrdnicos. coste, seguridad y facilidad de uso.
4 Conocer la normativa legal que regula los
7. Elcheque. £l pagare. L, — Se han cumplimentado cheques, letras de
8. Laletra de cambio. documentos de pago y su conversion en ) )
9. Libro registro de efectos. dinero efectivo o la transmision de fondos camt?lo, pagaresy otros documentos de
entre cuentas bancarias. los diferentes medios de pago.
Saber confeccionar documentos de — Se han identificado las operaciones de
compraventa (pedido, albaran, tique de endoso, aval y gestion de cobro de medios
venta, factura...), de pago-cobro (cheque, de pago.
pagaré, letra de cambio...) y libros - Se han realizado actividades con los
registros de efectos a cobrar y efectos a documentos que se utilizan como medios
pagar. de pago/cobro.
Dedicacién aproximada 12 horas
Unidad 9. Precio de venta y gestién de cobros
Contenidos Objetivos Capacidades de evaluacién
1. El precio de venta. Objetivos . — Se ha calculado el precio de venta,
) Conocer los factores y estrategias que . .
y estrategias. ) L ) aplicando el margen comercial en forma
2. Métodos de fijacién del influyen en la decision del precio de venta de porcentaje sobre el precio de coste y
precio de venta. Precio en del producto. sobre el precio de venta.
funcidn del coste, segln Calcular el precio de venta partiendo del — Se ha calculado el importe total de una
demanday com.petenua. precio de coste y el beneficio que operacion de venta, aplicando los
3. Marggn_ comercial y tasa de queremos ganar. descuentos_y gastos acordados y el IVA
beneficio. correspondiente.
4. Precio de venta al publico Calcular el coste que supone conceder al — Se ha calculado la tasa o tipo de interés
(PVP). cliente un descuento o un aplazamiento que supone la demora del pago/cobro.
5. Los intereses del pago en el pago. — Se ha calculado el importe de operaciones
aplazado. Saber hacer operaciones de cobro y pago de com!:)ravent.a aplicando un
6. Cobrosy pagos en moneda ) ] ] determinado tipo de descuento.
extrajera. Cotizacién y con moneda extrajera y su equivalencia - Se ha calculado el descuento y el efectivo
cambio de divisas. con el euro. resultante de una remesa de efectos,
7. Gestidn de cobros por aplicando un determinado tipo de

entidades financieras.
Descuento y negociacion de
efectos.

Saber gestionar los cobros y pagos
domiciliados.
Calcular el importe liquido al endosar o

descontar una remesa de efectos
pendientes de cobro.

descuento y la correspondiente comision.

Dedicacién aproximada

14 horas

Unidad 10. Formalizacién de contratos: compraventa y servicios

Contenidos

Objetivos

Capacidades de evaluacion




PR

RAM A

1IGN DIDACTI
VENTA

DE MODULD PR E

gestion de anomalias de
compraventa y con el
pago-cobro.

Saber para cada caso el modelo de carta
que tenemos que redactar y conseguir dar
al cliente o proveedor una imagen de
profesionalidad, fidelidad y confianza.

1. Contrato de compraventa. Diferenciar entre el contrato de — Se hainterpretado la normativa que regula

2. Elementos del contrato. compraventa mercantil y el de los contratos de compraventa y los

3. Derechos y obligaciones de compraventa civil. requisitos que se exigen para la
las partes. Saber confeccionar contratos de formalizacién del contrato de compraventa

4. Contrato escrito. Contenido compraventa de mercancias y ventas a plazos.

y estructura. especiales. — Se han identificado los elementos que

5. Contrato de ventas Conocer los contratos de servicios, como intervienen en el contrato de
especiales. el contrato de transporte (derechos y compraventa, analizando los derechos y las

6. Contrato de servicios y obligaciones de los contratantes) y saber obligaciones de las partes, las cldusulas
afines. confeccionar el pliego de condiciones. habituales que se incluyen en el mismo.

7. Contrato de transporte de Conocer el contrato de leasing o — Se han cumplimentado contratos de
mercancias. arrendamiento financiero, los derechos y compraventa con clausulas o acuerdos

8. Contrato de leasing. obligaciones de las empresas que entre vendedor y comprador, utilizando un

9. Contrato de factoring. intervienen y saber confeccionar el procesador de textos.

documento. — Se han definido y analizado los elementos
Conocer el contrato de factoring; que intervienen en los contratos de

obligaciones y derechos de las partes, servicios, como transporte, suministros
segun el modelo de contrato, y los leasing, factoring, etc.
servicios que ofrece la sociedad de — Se han realizado actividades practicas
factoring. basadas en casos reales.

Dedicacion aproximada 14 horas

Unidad 11. Comunicacién escrita v correspondencia comercial

Contenidos Objetivos Capacidades de evaluacién

1. Caracteristicas de la Conocer las normas basicas para “saber — Se han analizado las caracteristicas de la
comunicacion escrita. escribir” y ensalzar la imagen de quien comunicacién comercial escrita.

2. Clasificacion de la escribe y de la empresa u organismo al — Se ha descrito la carta comercial, su
comunicacion escrita. que representa. estructura, contenido y disefio.

3. Lacarta comercial. Aprender las técnicas de redaccién de — Se han identificado los tipos de cartas que
Contenido de la carta. cartas comerciales, para conseguir con su envia/recibe la empresa a clientes y
Disefio de la carta. presentacion y contenido dejar en buen proveedores, segiin el motivo de y la fase

4. Tipos de cartas comerciales. lugar a la empresa y a nosotros mismos. de la relacién comercial.

Cartas anteriores al pedido. Conocer los distintos tipos de cartas que — Se ha confeccionado cartas circulares o

Cartas personalizadas. se utilizan en la correspondencia impersonales, de oferta o publicidad.
5. Cartas de compraventa. comercial, segln la causa que ha — Se han confeccionado cartas dirigidas a
6. Cartas relacionadas con la motivado dicha carta. proveedores y cliente, relacionadas con

operaciones de compraventa.

— Se han confeccionado cartas comerciales
relacionadas con el pago/cobro y gestion
de anomalias con clientes/proveedores.

Dedicacién aproximada

14 horas

11. METODOLOGIA




PR RAMACION DIDACTI DE MODULD PR E DE
VENTA

Para desarrollar la metodologia es necesario tener en cuenta los
siguientes principios psicopedagdgicos y didacticos:

e Partir de los conocimientos previos.

¢ Promover la adquisicion de aprendizajes significativos.

e Utilizar una metodologia de aprendizaje cooperativo:
o Activa tanto por parte del profesor como de los alumnos.
o Participativa por parte del alumno.
o Motivadora por parte del profesor.

 Favorecer el desarrollo integral del alumno/a.

¢ Tener presente la inminente incorporacién del alumno al mundo del trabajo.

¢ Promover la coordinacion con el profesorado de otros médulos, para ello tenemos
previsto realizar un proyecto transversal entre varias asignaturas (Procesos de compras,
escaparatismo).

e Que las clases sean activas y participativas para que asi el alumno potencie su
creatividad, espiritu critico y capacidad de trabajo en grupo, utilizando todos los recursos
didacticos disponibles. Para ello se van a desarrollar proyectos en cada materia, cada vez
serd un grupo de trabajo el que exponga mediante una presentacién oral ese proyecto y
se realizaran practicas individuales y grupales en cada unidad.

Teniendo en cuenta estos principios, la metodologia se basara en la combinacién de la
exposicidn tedrica de los principales contenidos (de la mano del profesor seran los alumnos
los encargados de exponer ese contenido) y en la resolucion de ejercicios y casos practicos
en clase. También sera importante el trabajo auténomo del alumno (individual y en grupo)
como instrumento para afianzar los conocimientos adquiridos.

Tanto en la exposicion tedrica como en la resolucidon de ejercicios practicos, se buscard la
participacién activa de los alumnos a través del planteamiento de preguntas que promuevan
el pensamiento critico, la reflexion y la creatividad de los estudiantes (debates, grupos de
discusion).

12. MATERIALES Y RECURSOS DIDACTICOS
Se dispone de un aula con el siguiente equipamiento:
¢ Equipo informatico del profesor.
e Un proyector y 2 altavoces.
¢ Un ordenador para cada dos alumnos.
e Acceso a internet.

® Pizarra.

¢ Aula ATECA para la realizacién de proyectos en cooperativo.



PR RAMACION DIDACTI DE MODULD PR E DE
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Bibliografia Basica:

M2 José Escudero Serrano. PROCESOS DE VENTA. Paraninfo.

Libros, revistas especializadas, legislacion, etc.: que puedan consultar profesores y alumnos,
en el aula del grupo o en la biblioteca del centro. Revistas de diversos temas monograficos
de interés para la asignatura: Boletines Informativos de Instituciones, Organismos Oficiales,
etc.

El alumno como material de uso particular: deberd utilizar libro de texto y cuaderno,
documentos, fichas, etc., para realizar las actividades.

Apuntes y ejercicios:

* El alumno debera tomar apuntes de todas las explicaciones referidas en clase, referentes
tanto a los temas de la asignatura como a las ampliaciones de conocimientos que de los
mismos se realicen.

* Se podran entregar también ficheros electrénicos con ampliaciones de los temas explicados
tanto desde el punto de vista tedrico como practico.

13. METODOLOGIA
Los principios que regiran la metodologia son los siguientes:

* Promover el desarrollo de la capacidad de "aprender a aprender".

* Impulsar la participacion activa del alumnado.

» Estimular la importancia y las conexiones entre los contenidos.

*  Contribuir al establecimiento de un clima de aceptacidn mutua y de cooperacidn.

Este planteamiento metodoldgico se basa en la idea de integrar la teoria y la practica
en una sola realidad ante la que el alumnado debera enfrentarse en su futuro laboral.

La organizacion de la clase estara en funcion de los objetivos que queremos conseguir
y los contenidos que vamos a desarrollar.

Se presentard a toda la clase la informacién para las actividades, también para
proponer a todos los/as alumnos/as la misma actividad, aunque en este ultimo caso
serd necesario estar atento para prestar las ayudas pertinentes a aquellos/as
alumnos/as que los precisen, bien porque sean mas lentos, bien porque la realizacion
de las mismas les ofrezca alguna dificultad.

Se empleard a grupos pequefios en determinadas actividades que sea necesario
trabajar en equipo de dos a cuatro estudiantes. Esta forma de trabajo nos permitira,
por un lado, prestar atencion a aquellos/as alumnos/as que mas lo necesiten, por otro
lado, permitira el contraste de perspectivas y la posibilidad de dar y recibir ayuda entre
los companeros. Asi mismo, es sumamente apropiada para el trabajo de los contenidos
actitudinales en el dmbito de las relaciones interpersonales.

Con la forma de trabajo individual los/as alumnos/as realizaran las actividades
programadas en el propio libro de texto, o aquellas que sean propuestas por el profesor.
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Una vez que hayan comprendido el concepto. La produccién de estas actividades de
forma personales les permitird ampliar, detallar, recordar y reforzar lo que ya han
comprendido.

En la practica diaria del aula se alternaran las diferentes clases de agrupamientos en
funcién de los objetivos que se quieran alcanzar y los contenidos que se estén
trabajando.

El papel del alumnado.
Para llevar a cabo la metodologia descrita el alumnado:

Ha de ser sujeto activo de su propio aprendizaje.
Ha de cooperar en la presentacion de los contenidos.
3. Habrd de intervenir y colaborar en todas las actividades que se planifiquen
para la clase, respetar a sus compafieros y al profesor, ayudar y pedir ayuda.
4. Habrd de tener una buena predisposicidn hacia el mdédulo profesional
objeto de estudio.
5. Debera participar en el proceso de evaluacién propia, en el de sus
compafieros y en el del propio proceso de ensefianza-aprendizaje.

La estructura metodoldgica a seguir en todas las unidades de trabajo sera la siguiente:

a.- Conocimientos previos.- Normalmente dada la variacidon de las caracteristicas de los
alumnos en cuanto al nivel de estudios (FP Basica, ESO, Bachillerato, Ciclos medios) y de
edad, se comprobard el nivel que tienen los alumnos en cada una de las unidades
didacticas, para poder conocer en qué punto se puede iniciar el trabajo, poder formar
grupos en los que se puedan apoyar los alumnos con menos conocimientos.

b.- Trabajo a realizar.- Consistird en una serie de actividades a desarrollar en:

Grupo.- Tratando de fomentar el trabajo en equipo, de despertar el
criterio  investigador  consultando libros, muestras, catalogos,
establecimientos etc.

Individual.- Atendiendo a las explicaciones del profesor, manejando textos de
marketing y ventas, legales y revistas especializadas.

Se valorara de forma especial la participacién del alumnado tanto en las exposiciones,
interpretaciones de roles y su atencidon y trabajo en clase. La no colaboraciéon en la
participacion y realizacion de trabajos, tendra su penalizacion, como se expondra en el
apartado de evaluaciones.

c.- Actividades de autocontrol.- Mediante pruebas de caracter individual dado un cuestionario
con supuestos tedricos y practicos en las que se puedan aplicar las técnicas desarrolladas en el
modulo, de manera que se pueda detectar el grado de aprendizaje alcanzado por el alumno en
cada unidad de trabajo. Estas aparecerdn en su libro de texto, al finalizar cada unidad.
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14. EVALUACION

La evaluacion, como componente basico del proceso de ensefianza-aprendizaje, ha de ser
coherente con las caracteristicas del ciclo formativo, los objetivos planteados y la metodologia
utilizada.

La evaluacién debe ser formativa y, por lo tanto, servir para fomentar la reflexidn, orientary
analizar el proceso educativo. Ha de ser una evaluacion:

Continua, para observar el proceso de aprendizaje.

Integral, para considerar tanto la adquisicidon de nuevos conceptos, como procedimientos,
actitudes, capacidades de relacién 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 informacién al 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
con respecto al proceso de ensefianza-aprendizaje.

Ademds, en el proceso de evaluacidn se han de tener en cuenta los aspectos siguientes:
¢ La adecuacion de los objetivos a las caracteristicas de cada grupo.
¢ La idoneidad de los procedimientos utilizados.
¢ La marcha de las actividades programadas.

Han de evaluarse no sélo los contenidos, los procedimientos y las actitudes, sino también las
destrezas desarrolladas, el empleo de técnicas de trabajo, la capacidad de andlisis y de
investigacion, las exposiciones en clase, etc.

Criterios de calificacion

La calificacion tendra una nota numérica del 1 al 10. La nota de cada trimestre se obtendra de
la media ponderada, conforme a la siguiente tabla.

Pruebas escritas especificas (contenidos tedricos evaluados con un 70%
parcial y un global por evaluacion)

Trabajo cooperativo (trabajos, proyectos, presentaciones orales, etc.) 20%
Actividades complementarias (trabajo transversal, actividades 10%

individuales y grupales realizadas en el aula)

Para superar las evaluaciones, se realizara la media ponderada de los resultados obtenidos en
cada uno de los examenes (parcial que elimina materia y global) y actividades realizadas
durante la evaluacion (proyecto, exposicidon y actividades complementarias). La nota de la
evaluacion resultara del truncamiento de esta media ponderada, pero se guardara la nota con 2
decimales para el cdlculo de la calificacidn ordinaria del médulo.

De acuerdo con la normativa vigente la calificacién del médulo tiene que tener una puntuacion
de 1 a 10 sin decimales. Se consideraran positivas, y por lo tanto la asignatura quedara
superada con calificaciones iguales o superiores a 5 y negativas las calificaciones menores de 5.
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A lo largo de la evaluacién se realizaran dos pruebas escritas, una parcial que sera eliminatoria
de materia si ha sido aprobado, y otra global que abarcara todos los temas visto en evaluacién
o los temas que falten por aprobar tras en parcial.

La nota media obtenida en las pruebas escritas de los puntos anteriores tendra una
puntuacién del 70% de la nota de la evaluacién.

Otro 30% de la nota final saldra de las calificaciones obtenidas en la presentacién oral del tema
(20%) y la elaboracién de dicha presentacién sin hacer la exposicién (10%). Todos los grupos de
trabajo elaboran una presentacién del tema y la entregan (10% de su nota final) y un grupo
expone esa presentacion (30% de la nota final). De manera que ese 40% de la nota final se
obtiene con la ponderacidn de esas notas. Y de las actividades complementarias que se realizan
en el aula durante el trimestre (actividades individuales y actividades grupales, debates...)

Pérdida del derecho a la evaluacidon continua

Con base en las indicaciones del Reglamento de Régimen Interior del centro y las vigentes
normativas, el alumno que supere el 20% de faltas de asistencia (justificadas o sin justificar)
del total de horas del mddulo, perderdn el derecho a la evaluacidn continua, puesto que la
metodologia de trabajo (aprendizaje por proyectos cooperativos) conlleva la evaluacién
continua y diaria en el aula.

La carga lectiva anual del mdédulo de Venta Técnica son 160 horas, por lo que dicho 20% se
superara con 32 horas o mas faltas de asistencia. (6.4 semanas) Sin embargo, si un alumno se
ausenta durante todo un proyecto grupal, serd imposible para la profesora poderle evaluar de
ese proyecto, de manera que quedard entredicha su evaluacidon continua y se debera
concretar la nueva forma de avaluarle dicho contenido.

Aquellos alumnos/as que hayan perdido la evaluacién continua tendran derecho a realizar una
prueba objetiva tedrico-practica de caracter global en la evaluacion final 12 convocatoria,
conducente a evaluar los resultados de aprendizaje y los criterios de evaluacién establecidos
para este médulo.

En caso de no superar esta prueba, el alumno puede realizar la evaluacidon final 22
convocatoria.

Para aprobar el mddulo es necesario tener aprobado con una nota minima de 5 puntos.
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15. ATENCION A LA DIVERSIDAD

Se aplicard una metodologia que lleve al alumnado a asimilar los conceptos basicos
necesarios; reduciendo la simple memorizacién y que permita realizar las actividades
practicas correspondientes.

Las explicaciones impartidas en el aula se presentaran junto con el desarrollo de un nimero
importante de actividades que optimicen el proceso de ensefianza-aprendizaje. Dichas
actividades se estableceran en grado creciente de dificultad, de manera que la ejecucién de
una sirva de base para la siguiente y, ademas, sirvan al alumno y al profesor como indicador
para conocer el grado de consecucién de los objetivos.

Trataremos de no limitar el aprendizaje del alumnado, para ello se programaran actividades
o trabajos de ampliacién para los alumnos mas aventajados y de refuerzo para los que
deban

recuperar conceptos que no dominan. También se facilitard a los alumnos que no superen la
evaluacién la recuperacién de dicha materia con actividades complementarias y pruebas
orales o escritas; asi podran demostrar que han adquirido las capacidades terminales y los
objetivos programados.

16. MODULOS PENDIENTES

Los alumnos que tengan el mddulo pendiente en cursos diferentes al que cursan tendran un
seguimiento individualizado. Se podran presentar a examenes parciales y mantendrdn
reuniones periddicas con el profesor con el fin de plantear dudas sobre la materia.

17. ACTIVIDADES EXTRAESCOLARES
Estd previsto realizar las siguientes actividades extraescolares, fuera del aula:
Visita al centro comercial Berceo

Accion promocional del centro, como proyecto transversal entre varias asignaturas.
Encuestas en la calle durante el tema 6 (segunda evaluacién).



