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1. Datos de identificacion del médulo

Esta programacién se ha realizado para el médulo de Medios de pago internacionales del
Comercio Internacional, del titulo de Técnico Superior de Comercio Internacional, identificado

por los siguientes elementos:

Familia profesional Comercio y marketing
Ciclo formativo Actividades comerciales
Nivel Formacion profesional de grado medio
Referente europeo CINE-3b
Normativa reguladora Orden ECD/73/2013, de 23 de enero, por la que se establece el

curriculo del Ciclo Formativo de Grado Medio correspondiente al
titulo de Técnico en Actividades Comerciales.
Modulo profesional Venta técnica
Cadigo 1230
Legislacion aplicable
«/ Ley Organica 3/2020 de 29 de diciembre por la que se modifica la Ley Organica 2/2006,
de 3 de mayo, de Educacidn
«/ Ley Orgénica 3/2022, de 31 de marzo, de ordenacién e integracién de la Formacién
Profesional.
+/ Real Decreto 1147/2011 de 29 de julio por el que se establece la ordenacion general de la
formacidn profesional del sistema educativo.
+/ El Real Decreto 1688/2011 de 18 de noviembre, por el que se establece el titulo de Técnico
en Actividades Comerciales y se fijan sus ensefianzas minimas (BOE 27/12/11).
«/ La Orden ECD/73/2013, de 23 de enero, por la que se establece el curriculo del Ciclo
Formativo de Grado Medio correspondiente al titulo de Técnico en Actividades Comerciales.
+/ La Orden 10/2014, de 27 de agosto, por la que se establece el Curriculo del Ciclo Formativo
de Técnico en Actividades Comerciales y su aplicacidon en la Comunidad Auténoma de La

Rioja.
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+ Orden EDU/8/2019, de 15 de marzo, por la que se regula la evaluacion y acreditacion
académica de las ensefianzas de Formacidon Profesional del sistema educativo en la
Comunidad Auténoma de La Rioja.

+ Resolucion 8/2021, de 10 de mayo, de la Direccién General de FP Integrada, por la que se
dictan instrucciones para la evaluacidn y acreditaciéon académica de las ensefianzas de FP del

sistema educativo en la CAR.

2. Presentacion del médulo

El médulo de Venta técnica es un mdédulo muy practico del ciclo de Técnico en Actividades
Comerciales que pretende, de forma sencilla, proporcionar al alumno conocimientos bdsicos
para la adquisicion de herramientas y habilidades necesarias para desempefiar funciones de

apoyo y colaboracién en la aplicacién y seguimiento de las politicas de marketing.

Las lineas de actuacidn en el proceso de ensefianza—aprendizaje que permiten alcanzar los

objetivos del médulo versaran sobre:

— Etiquetado de productos.

— Alarmado de productos.

— Empaquetado y embalaje.

— Confeccion de informes comerciales.

— Analisis de informes de vendedor con las peticiones de los clientes.
— Presentacion de novedades al equipo de ventas.

— Confeccidn de argumentarios de venta técnica.

— Simulacidn de operaciones de venta y grabaciones en video.

— Telemarketing.
Las actividades profesionales asociadas a esta funcion se aplican en:

e Lasactividades de supervisién de mercancia de elevado precio en el establecimiento
comercial.

e Eltrabajo en un equipo de ventas y la comunicacidn a superiores jerarquicos sobre
nichos de mercados, sugerencias de diversificaciéon hacia nuevos productos y

demandas de los clientes.
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e Lapromocion de venta al por menor de productos y servicios tecnoldgicos.

e Los procesos de venta al por mayor en establecimiento y fuera de establecimiento
al cliente particular, comercial o industrial.

e Las operaciones de promocién de inmuebles en venta o alquiler.

e Las actividades de telemarketing dirigidas a la investigacion de mercados,
promocién, atencién al cliente, venta, retencion, recuperacion y fidelizaciéon del

cliente.

A través de contenidos tedricos reforzados mediante casos practicos y actividades, se pretende
conseguir un acercamiento del alumno a su entorno de trabajo real, fundamental en el ambito
de la formacidn profesional. Muchos de los ejemplos con los que se trabaja el médulo, que en
todo momento se intentan relacionar con la actualidad empresarial, pretenden que el alumno
llegue a conocer las principales actividades de marketing que se desarrollan en una empresa asi

como la dindmica de trabajo diaria.

3. Competencia general del ciclo
Lacompetenciageneraldeestetituloconsisteendesarrollaractividadesdedistribucionycomercializ
aciondebienesy/servicios,y en gestionar un pequefio establecimiento comercial, aplicando las
normas de calidad y seguridad establecidas y respetando la legislacién vigente.

4. Competencias profesionales, personales y sociales del ciclo a las que contribuye el médulo
Las competencias profesionales, personales y sociales de este titulo, a las que contribuye el
maddulo, son las que se relacionan a continuacién:

c)Realizar la venta de productos y/o servicios a través de los distintos canales de
comercializacion, utilizando las técnicas
deventaadecuadasalatipologiadelclienteyaloscriteriosestablecidosporlaempresa.

k) Realizar ventas especializadas de productos y/o servicios, adaptando el argumentario de
ventas a las caracteristicas
peculiaresdecadacasoparacumplirconlosobjetivoscomercialesdefinidosporladirecciéncomercia
l.

m) Adaptarse a las nuevas situaciones laborales originadas por cambios tecnoldgicos vy
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.
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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.

) Resolver de forma responsable las incidencias relativas a su actividad, identificando las

causas que las provocan, dentro del ambito de su competencia y autonomia.

o) Comunicarse eficazmente, respetando la autonomia y competencia de las distintas personas

gue intervienen en el ambito de su trabajo

o) Comunicarse eficazmente, respetando la autonomia y competencia de las distintas personas

gue intervienen en el ambito de su trabajo.

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

ambiental.
5. Objetivos generales del ciclo formativo a los que contribuye el modulo

Los objetivos generales del Ciclo Formativo de Grado Medio de Actividades Comerciales estan
en el articulo 8 de la Orden 10/2014 de 27 de agosto. Los relacionados con el médulo de Venta

técnica son:

d) Comparar y evaluar pedidos de clientes a través de los diferentes canales de
comercializacion, atendiendo vy satisfaciendo sus necesidades de productos y/o servicios, para

realizar la venta de productos y/o servicios.

e) Identificar los procesos de seguimiento y posventa, atendiendo y resolviendo, las

reclamaciones presentadas por los clientes, para realizar la venta de productos y/o servicios.

o) 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.

q) Analizar y utilizar los recursos existentes para el aprendizaje a lo largo de la vida y las
tecnologias de la informacion 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.
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r) Desarrollar trabajos en equipo y valorar su organizacidn, 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.

1) 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.

u) Analizar los riesgos ambientales y laborales asociados a la actividad profesional,
relacionandolos con las causas que los producen, a fin de fundamentar las medidas preventivas
gue se van adoptar, y aplicar los protocolos correspondientes para evitar dafios en uno mismo,

en las demas 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 todos».

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
5.2. Objetivos especificos del médulo expresados en resultados de aprendizaje

Los objetivos del mdédulo de Venta técnica, es decir los “Resultados del aprendizaje”, que
esperamos consigan nuestro alumnado al finalizar el proceso de ensefianza-aprendizaje y que
estan relacionados con el entorno laboral en el que se desenvolverd la futura actividad

profesional:

Resultado del aprendizaje 1: Elabora ofertas comerciales de productos industriales y del sector
primario, adaptando los argumentos de venta a los distintos tipos de clientes (minoristas,

mayoristas e institucionales).

Resultado del aprendizaje 2: Confecciona ofertas comerciales de servicios, adaptando los
argumentos de venta a las caracteristicas especificas del servicio propuesto y a las necesidades

de cada cliente.
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Resultado del aprendizaje 3: Realiza actividades propias de la venta de productos tecnoldgicos,
aplicando técnicas de venta adecuadas y recopilando informacién actualizada de la evolucién y

tendencias del mercado de este tipo de bienes.

Resultado del aprendizaje 4: Desarrolla actividades relacionadas con la venta de productos de
alta gama, aplicando técnicas que garanticen la transmisién de la imagen de marca de calidad y

reputacién elevada.

Resultado del aprendizaje 5: Prepara diferentes acciones promocionales de bienes inmuebles,

aplicando técnicas de comunicacién adaptadas al sector.

Resultado del aprendizaje 6: Desarrolla actividades relacionadas con el proceso de venta de

inmuebles, cumplimentando los documentos generados en este tipo de operaciones.

Resultado del aprendizaje 7: Desarrolla actividades de telemarketing en situaciones de venta
telefénica, captacion y fidelizacién de clientes y atencién personalizada, aplicando las técnicas

adecuadas en cada caso.
6. Contenido de las unidades didacticas
UNIDAD 1. LA VENTA DE PRODUCTOS INDUSTRIALES

Objetivos

e Analizar la conducta del comprador industrial.

e Analizar las posibles fuentes de bldsqueda de clientes industriales.

e Analizar el perfil del vendedor de productos industriales: sus conocimientos,
motivacion ydestreza.

e Analizar un argumentario de ventas a partir de las caracteristicas del producto.

e Clasificar los diferentes productos industriales y sector del mercado al que se dirigen.

e Identificar las ventajas del producto industrial.

e Estudiar el envase, el embalaje, la etiqueta, la marca o la seguridad, como estrategia

delproducto.
Contenidos

e Elmercadoindustrial.
e Elcliente industrial.
e Elvendedor de productos industriales.

e Laventade productos industriales.
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e Elanalisis del producto industrial.

e El producto industrial y sus atributos.

Resultados de aprendizaje

Elabora ofertas comerciales de productos industriales y del sector primario, adaptando los

argumentos de venta a los distintos tipos de clientes (minoristas, mayoristas e institucionales)

Criterios de evaluacion

e Se han realizado busquedas de fuentes de informacion de clientes industriales y
mayoristas.

e Se han elaborado argumentarios de ventas centrados en la variable producto, tales
como atributos fisicos, composicion, utilidades y aplicaciones de dichos productos.

e Se hanrealizado propuestas de ofertas de productos a un cliente institucional, industrial
0 mayorista.

e Se han destacado las ventajas de nuevos materiales, componentes e ingredientes de los
productos ofertados.

e Se han seleccionado subvariables de producto, tales como el envase, el etiquetado, la
certificacion y la seguridad, como herramientas de marketing para potenciar los

beneficios del producto ofertado.
UNIDAD 2. LA VENTA DE SERVICIOS.CARACTERISTICAS

Objetivos

e Distingue la tipologia de los servicios.

e Conoce las caracteristicas inherentes a los servicios.

e Analizalaintangibilidad de los servicios y propone opciones para contrarrestarla.

e Sabe qué eslainseparabilidad del servicio y analiza modos de superarla.

e Conoce qué es la heterogeneidad y elabora propuestas para reducirla.

e Conoce qué es la caducidad en los servicios y desarrolla soluciones para evitar la pérdida
delservicio.

e Identifica en los distintos servicios la concentraciéon puntual de la demanda y busca
opcionespara combatirla.

e Confecciona encuestas para averiguar si los clientes estan satisfechos con la prestacion

delservicio ofrecido.
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e Elabora un estudio sobre los resultados de las encuestas.
Contenidos

e Concepto de servicio.

e Tipos de servicios.

e Caracteristicas de los servicios: caducidad, intangibilidad, inseparabilidad,
heterogeneidad,concentracién puntual de la demanda.

e Elaboracién de encuestas.

e Efectividad de las encuestas.

Resultados de aprendizaje

Confecciona ofertas comerciales de servicios, adaptando los argumentos de venta a las

caracteristicas especificas del servicio propuesto y a las necesidades de cada cliente.

Criterios de evaluacion

e Se han identificado caracteristicas intrinsecas de los servicios,
como son caducidad inmediata, demanda concentrada puntualmente, intangibilidad,
inseparabilidad y heterogeneidad.

e Se ha encuestado a los clientes para conocer su grado de comprensidn y aceptacion
delservicio ofrecido.

e Se hamedido la efectividad de las encuestas una vez aplicadas por la organizacion.

UNIDAD 3. LA VENTA DE SERVICIOS. CONFECCION DE OFERTAS
Objetivos
e Analizar estrategias para superar las dificultades que conlleva la aceptacién de una oferta
deprestacion de servicios.
e Confeccionar argumentos de ventas de servicios publicos y privados.
e Elaborar propuestas para captar clientes que contraten prestaciones de servicios a largo
plazo.
Contenidos

» Tipos de clientes.

10
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« Oferta comercial de servicios.

» Argumentario de ventas.

« Lafuerza de ventas de servicios.

¢ Fidelizacion de los clientes frente a nuevos clientes.

Resultados de aprendizaje

Confecciona ofertas comerciales de servicios, adaptando los argumentos de venta a las

caracteristicas especificas del servicio propuesto y a las necesidades de cada cliente.

Criterios de evaluacion

e Se han analizado estrategias para superar las dificultades que conlleva la aceptacion de

unaoferta de prestacion de servicios.

e Se han confeccionado argumentos de ventas de servicios publicos y privados. Se han

elaborado propuestas para captar clientes y clientas que contraten prestaciones de

serviciosa largo plazo.

Objetivos

Contenidos

UNIDAD 4. LA VENTA DE PRODUCTOS TECNOLOGICOS

Realiza actividades propias de la venta de productos tecnoldgicos, aplicando técnicas de
venta adecuadas y recopilando informacién actualizada de la evolucién y tendencias
del mercadode este tipo de bienes.

Distingue carteras de productos/servicios tecnoldgicos ofertados en los distintos
canales decomercializacidn.

Analiza los distintos clientes de productos tecnolégicos.

Conoce las innovaciones del mercado de productos tecnoldgicos.

Identifica emprendedores tecnoldgicos.

Analiza la importancia de la atencién al cliente.

Conoce distintas herramientas informaticas de presentacion.

Productos tecnoldgicos.
Innovacién tecnoldgica.
Clientes de productos tecnoldgicos.

Segmentacién del mercado de productos tecnoldgicos.

11
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« Argumentario de venta del producto tecnolégico.
- Emprendedor tecnoldgico.

e Contacto con cliente de productos tecnoldgicos.

Resultados de aprendizaje

Realiza actividades propias de la venta de productos tecnoldgicos, aplicando técnicas de venta
adecuadas y recopilando informacién actualizada de la evolucidn y tendencias del mercado de

este tipo de bienes.

Criterios de evaluacidén

« Se han analizado carteras de productos/servicios tecnoldgicos ofertados en los
distintos canales de comercializacion.

« Se han obtenido datos del mercado a través de la informacién y sugerencias
recibidas de losclientes.

« Se ha organizado la informacidon obtenida sobre innovaciones del mercado,
centrandose enlas utilidades de productos, nuevos usos, facil manejo, accesorios,
complementos y compatibilidades.

e Se ha argumentado la posibilidad de introducir nuevos
productos y/o servicios, modificaciones o variantes de modelos que complementen

¢ lacarterade productos, ajustdandose a las nuevas modas y tendencias.

« Se han proporcionado datos al superior inmediato sobre la existencia de segmentos
de clientes comercialmente rentables, proponiendo nuevas lineas de negocio,
fomentando el espiritu emprendedor en la empresa.

« Se han detectado areas de mejora en grupos de clientes poco satisfechos, que
pueden ser cubiertos con la oferta de un producto/servicio que se adapte mejor a
sus necesidades.

« Se han elaborado ofertas de productos tecnoldgicos, utilizando herramientas

informaticas de presentacion.

12
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UNIDAD 5. LA VENTA DE PRODUCTOS DE ALTA GAMA

Desarrolla actividades relacionadas con la venta de productos de alta gama, aplicando técnicas

gue garanticen la transmision de la imagen de marca de calidad y reputacién elevada.

Contenidos

La comunicacién del posicionamiento.

El cliente que busca la marca. La distribucidn selectiva.

La utilizacién de caras conocidas en la publicidad.

Producto: los objetos exclusivos, las series limitadas y los modelos de autor.
Imagen de marca e imagen personal.

El analisis de marca.

Técnicas de empaquetado.

Normativa de etiquetado.

Sistemas de alarma para productos.

Politicas antihurto.

Criterios de evaluacion

Desarrolla actividades relacionadas con la venta de productos de alta gama,

aplicando técnicas que garanticen la transmision de la imagen de marca de calidad y

reputacion elevada.

Criterios de evaluacidon

Se han establecido las causas que determinan la consideracidn de un producto como
de altagama, tales como precio, caracteristicas innovadoras y calidad, entre otras.
Se ha determinado el procedimiento de transmision de una imagen de alto
posicionamientoa través del lenguaje verbal y no verbal, la imagen personal y el
trato al cliente.

Se ha confeccionado un argumentario de ventas centrado en la variable
comunicacion, talescomo imagen de marca, origen, personalidad, reconocimiento

social, pertenenciaa un grupoo clase y exclusiva cartera de clientes.

13
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Se han seleccionado los argumentos adecuados en operaciones de venta de
productos de alto posicionamiento.

Se ha realizado el empaquetado y/o embalaje del producto con rapidez y eficiencia,
utilizando distintas técnicas acordes con los parametros estéticos de la imagen
corporativa.

Se ha realizado el etiquetaje de productos de alto valor monetario, siguiendo la
normativa aplicable en cada caso.

Se ha revisado la seguridad de la mercancia con sistemas antihurto, comprobando
la concordancia etiqueta-producto y el funcionamiento de las cdmaras de
videovigilancia.

Se han analizado las pautas de actuacidn establecidas por la organizacidn al detectar

un hurto.

UNIDAD 6. LA COMERCIALIZACION DE INMUEBLES

Prepara diferentes acciones promocionales de bienes inmuebles, aplicando
técnicas decomunicacion adaptadas al sector.

Analiza los distintos mensajes publicitarios que realizan empresas del sector.
Compara los distintos soportes promocionales y explicar ventajas e inconvenientes
de losmismos.

Elabora mensajes publicitarios, carteles..., para distintos soportes.

Analiza posibles fuentes de busqueda de clientes.

Disefia un formulario modelopara  averiguar lasnecesidades y
posibilidades econdmicofinancieras del cliente.

Analiza la normativa en materia de proteccién de datos.

Analiza las necesidades del cliente y selecciona los inmuebles de la cartera que

mejor seadapten al cliente.

La figura del agente comercial y del asesor comercial inmobiliario.
La promocion de inmuebles: medios y canales.
Comercializacion de inmuebles: presencial, por teléfono y por ordenador. e La

capacidad decompra o alquiler de los potenciales clientes.

14
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» Legislacién vigente en materia de proteccién de datos.
e Proteccién al consumidor en operaciones de compraventa y alquiler de inmuebles.

e Politicade confidencialidad de datos de la organizacidn.

Resultados de aprendizaje

Prepara diferentes acciones promocionales de bienes inmuebles, aplicando técnicas de

comunicacion adaptadas al sector.

Criterios de evaluacion

Se han elaborado mensajes publicitarios con la informacién de los inmuebles que se
ofertan.Se han comparado las ventajas e inconvenientes de los distintos soportes de
difusién.

» Se ha gestionado la difusion del material promocional, utilizando diversos medios
decomunicacién.

« Se han seleccionado las fuentes de informacion disponibles para la captacién de
potencialesdemandantes-clientes de inmuebles en venta o alquiler.

e Se han determinado las necesidades y posibilidades econémico-financieras de los
potencialesdemandantes-clientes, aplicando los instrumentos de medidas previstos
por la organizacion.

» Se han registrado los datos del posible cliente, cumpliendo con los criterios de
confidencialidad y con la normativa de proteccién de datos.

+ Se han realizado estudios comparativos para seleccionar el elemento de nuestra
cartera de inmuebles que mejor se ajuste a las expectativas y posibilidades
econdmicas del cliente.

» La cartera de inmuebles. Clasificacion por filtros: zona, precio, estado de

habitabilidad ycaracteristicas.

UNIDAD 7. EL PROCESO DE VENTA DE INMUEBLES

Objetivos

Desarrolla actividades relacionadas con el proceso de venta de inmuebles, cumplimentandolos

documentos generados en este tipo de operaciones.

15
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Contenidos

» Tipos de inmuebles: vivienda libre, de proteccién oficial y cooperativas de viviendas.
¢ LAU(Ley de arrendamientos urbanos).

» Presentacidn, visita y demostracion del producto inmobiliario.

« lavisitaalos inmuebles en cartera.

« Documento de visita.

« Documento de reserva de compra o alquiler.

«  Escritura publica de la operacién.

* Normativa reguladora de las operaciones inmobiliarias.

* Gastos de formalizacién del contrato.

« Obligaciones, desgravaciones y bonificaciones fiscales.

» Garantiasrealesy personales.

Resultado de aprendizaje

Desarrolla actividades relacionadas con el proceso de venta de inmuebles, cumplimentandolos

documentos generados en este tipo de operaciones.

Criterios de evaluacion

» Se han seleccionado los inmuebles mas en consonancia con las necesidades y
deseos de lospotenciales clientes, presentando la informacion en forma de dossier.

« Sehainformado de forma claray efectiva a los clientes de las caracteristicas y precios
de losinmuebles previamente seleccionados.

« Se han seleccionado los parametros esenciales en las visitas a los inmuebles que
mas seajustan a los intereses de los potenciales clientes.

« Se han transmitido a los posibles clientes del producto inmobiliario las
condiciones de laintermediacion de la operacidn.

« Se han programado procesos de negociacion comercial para alcanzar el cierre de la
operacioncomercial.

« Se han cumplimentado hojas de visita, precontratos, contratos y documentacion
anexa.

« Se ha realizado el seguimiento de las operaciones a través de un sistema de
comunicacion continua, capaz de planificar nuevas visitas y de registrar las

variaciones en los datos de la oferta.
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UNIDAD 8. TELEMARKETING

Objetivos

Desarrollar actividades de telemarketing en situaciones de venta telefénica, captacién y

fidelizacidn de clientes y atencidon personalizada, aplicando las técnicas adecuadas en cadacaso.
Contenidos

« Concepto de telemarketing.

«  Evolucion hasta el BPO (business process outsourcing).

» Ventajasy factores de éxito del telemarketing.

« Sectores econémicos de desarrollo del telemarketing.

» El profesiograma del teleoperador.

« Pautas para la excelencia en la comunicacién telefénica.

- Tipologia de interlocutores.

« Aplicaciones del uso del teléfono en operaciones comerciales.
» Investigacién comercial por teléfono.

« Elproceso de la venta telefénica.

» Los ratios en la medicién de la excelencia, calidad y eficiencia del servicio en las

actuacionesde telemarketing.

Resultados de aprendizaje

Desarrolla actividades de telemarketing en situaciones de venta telefdénica, captaciéon y

fidelizacidn de clientes y atencidn personalizada, aplicando las técnicas adecuadas en cada caso.

Criterios de evaluacidon

» Sehanidentificado los distintos sectores donde se ha desarrollado el telemarketing.

 Se han analizado las diversas funciones que cumple esta herramienta de
comunicacioncomercial en la empresa.

« Sehaanalizado el perfil que debe tener un buen teleoperador.

e« Se han caracterizado las técnicas de atencién personalizada, captacion vy
fidelizacidn delcliente a través del telemarketing.

« Sehanidentificado las distintas etapas del proceso de venta telefdnica.

« Sehan elaborado guiones para la realizacion de llamadas de ventas.
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« Se han previsto las objeciones que pueden plantear los clientes y la forma de
afrontarlas conéxito.
» Se han realizado simulaciones de operaciones de telemarketing en casos de

captacién,retencidn o recuperacién de clientes.

Actividades de refuerzo o recuperacion

Las actividades de refuerzo son aquellas que tienen en cuenta los diferentes estilos y ritmos de
aprendizaje y permiten optar, afianzar y progresar de forma individual al alumnado. Las
actividades de recuperacion son aquellas disefiadas para aquellos alumnos que no han realizado
satisfactoriamente las de evaluacién. Una vez analizados los fallos y sus motivos, se ofrece al
alumnado la posibilidad de reelaborar sus conocimientos y extraer nuevas conclusiones que no

habia conseguido anteriormente.
Dependiendo de la naturaleza de la Unidad se proponen como actividades individuales:

e Elaboracion de esquemas y cuadros de aquellas materias de menor contenido practico
que permitan al alumnado tener una visiéon clara y un punto de referencia para mayor
profundizacién si fuere necesario: Realizacion de ejercicios de autoevaluacion y resolucion
de casos practicos.
e Analisis de elementos conceptuales a través de casos reales mediante la confeccién de un
resumen o de practicas en clase.
e  Confeccidn de comentarios o resumenes de algin tema expuesto, de una posible charla
de personal especializado en algunas cuestiones de interés, de videos sobre la materia,
estudios especificos, estadisticas oficiales, etc.
e Exposicién oral de alguno de los contenidos derivados de las actividades anteriores, en
particular aquéllas que les sirvan al mismo tiempo para coger desenvoltura en la comunicacidn
asertiva en situaciones reales

e lecturas recomendadas.

18



7. Temporalizacion

CFGM ACTIVIDADES COMERCIALES

MODULO: Venta técnica

El mddulo consta de 8 unidades diddcticas. La siguiente tabla indica las horas lectivas asignadas

a cada una de ellas y su distribucién a lo largo de las 2 evaluaciones de las que consta el curso.

Para realizar tal distribucion, ademas de criterios pedagdgicos, se ha tenidoen cuenta que el

modulo presenta un numero total de horas lectivas distinto para cada evaluacién y que las

unidades didacticas también tienen distinta duracion.

EVALUACION UNIDAD DE N° horas
TRABAJO

12 EVALUACION 1. La venta de productos industriales 15
2. La venta de servicios: caracteristicas 11
3.La venta de servicios: confeccién 12
ofertas comerciales
4. La venta de productos tecnolégicos 13

22 EVALUACION 5. Laventa de productos de alta gama 11
6. La comercializacién de inmuebles 13
7. El proceso de venta de inmuebles 13
8. Telemarketing 12

TOTAL 100

Las 10 horas restantes hasta las 110 horas totales del médulo son horas destinadas a las

diferentes pruebas de evaluacién que tienen lugar a lo largo del curso.

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.

19




CFGM ACTIVIDADES COMERCIALES

MODULO: Venta técnica

8. Materiales y recursos didacticos
El manual que se va a utilizar es el de Venta técnica de Mc Graw Hill.
Asi mismo y para complementar la informacién del manual, se usaran:
- Recortes de articulos aparecidos en webs, prensa o revistas especializadas
- Videos
- Ordenador para busqueda de informacién por parte del alumnado.

Usaremos asi mismo el drea de trabajo en equipo Teams de Microsoft 365.

9. Metodologia
Metodologia

Si los resultados de aprendizaje definen el para qué enseiar y los contenidos el qué ensefiar, la
metodologia se puede definir como aquello que marca el como ensefiar. Lametodologia se
compone de las decisiones que se han de tomar para orientar en el aulael proceso de ensefianza—

aprendizaje.

El principio general que subyace a la metodologia educativa en la formacién profesionalindica
gue se trata de facilitar el trabajo auténomo del alumnado, potenciar las técnicasde indagacion

e investigacion, asi como la aplicacidn y la transferencia de lo aprendidoa la vidareal.
Metodologia didactica

La metodologia en la formacidn profesional gira en torno al saber hacer y estd orientada a la
realizacion de supuestos practicos. Con ello se pretende favorecer en el alumnadola capacidad
para el autoaprendizaje y el trabajo en equipo, donde la labor del profesores la de un mero guia

que facilite los procesos.

Se debe fomentar, en todo momento, la participacién activa del alumnado mediante la
realizacion de trabajos de investigacidn, implicacién en debates, expresidn de las propias
opiniones y demas actividades que conlleven una contribucidon activa. Se propone una
metodologia basada en breves exposiciones tedricas acerca de técnicas y procedimientos
fundamentales, seguidas de supuestos practicos contextualizados en el sector profesional. Se

pretende que los alumnos sean capaces de utilizar las herramientas de consulta y aprendizaje
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necesarias, mas que memorizar todos los pasospara llevar a cabo un supuesto practico concreto.
En este sentido el alumnado debe acostumbrarse a obtener informacion de distintos manuales

de referencia y medios de comunicacion y a realizar trabajos de campo.

En resumen, se seguird una metodologia activa y participativa que facilite la interaccién,fomente
la responsabilidad sobre el aprendizaje, asegure la motivacién, favorezca la modificacién o
adquisicion de nuevas actitudes, posibilite el desarrollo de habilidades ypotencie la evaluacién

como un proceso de retroalimentacion continua.
10. Evaluacién y seguimiento
10.1 Estrategias y procedimientos

La evaluacion del alumnado tendra un caracter continuo, personalizado e integrador, que tome
como referencia los objetivos establecidos en esta programacién. A lo largo del proceso

formativo, se contemplara tres momentos de evaluacion:

e Evaluacion inicial
e Evaluaciéon procesual o formativa

e Evaluacidén final o sumativa

La evaluacion inicial nos proporciona una informacién de partida de los alumnos con la finalidad
de orientar la intervenciéon educativa adecuadamente, de forma que el proceso de
ensefianza/aprendizaje pueda adquirir el caracter de individualizacidén que se requiera en cada
caso. En la evaluacién inicial, nos servimos de instrumentos tales como las entrevistas,
cuestionarios, observacion directa... para conocer al alumnado (capacidades y habilidades,

técnicas de trabajo, motivaciones e intereses).

La evaluacion procesual o formativa se realiza a lo largo del propio proceso de ensefianza-
aprendizaje. La evaluacién formativa consiste en constatar el proceso de aprendizaje de cada
alumno, a través de la observacion sistematica por el profesor, con el fin de modificar o reforzar

los contenidos que no hubiesen sido suficientemente asimilados.

La evaluacién formativa de los alumnos se realizard mediante un examen, el seguimiento de sus
trabajos diarios, la entrega de las actividades propuestas por el profesor, resolucién de los casos
practicos, la realizacidon de las actividades finales de cada unidad, exposiciones orales, la

participacion en clase y entrega de cualquier tipo de trabajo en la fecha solicitada por el docente.

Aqui se evaluaran aspectos tales como:
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e La participacion

e El progreso de cada alumno

e Eltipoy grado de aprendizajes adquiridos

e Laconsecucion de los resultados de aprendizaje

e Las dificultades halladas en el aprendizaje de los diferentes tipos de contenidos.

La evaluacién final representa el resultado del seguimiento y la evaluacién de todo el proceso

formativo, en el que valoraremos:

e La participacién activa
e la evolucidn positiva en el desarrollo personal
e La consecucion de los resultados de aprendizaje que se piden en el decreto que regula

el ciclo.

De esta manera quedard evaluado tanto el grado de consecucion de los resultados de

aprendizaje como la actitud del alumno en el proceso de enseifanza-aprendizaje.
10.2. Instrumentos de evaluacién

v Observacidn sistemética en el aula. La profesora tomard nota en su cuaderno de clase
acerca del comportamiento, actitud, intervenciones y cualquier incidencia o aspecto
relevante que se produzca durante las clases.

v Cuaderno de trabajo de los alumnos. La profesora revisard y tomard nota del contenido
del cuaderno, que incluira todas las actividades llevadas a cabo durante el curso.

v' Actividades de grupo. Se valorara a este respecto la capacidad de trabajo en equipo,
ademas del resultado del propio trabajo.

v" Pruebas de evaluacién objetivas.

v" Pruebas orales y/o escritas de contenido tedrico-practico.
10.3. Criterios de evaluacidn y calificacion

La valoracion de los instrumentos de evaluacién sirve para establecer las calificaciones de los
alumnos utilizando criterios de calificacién: valoracidn de pruebas, practicas, cuestionarios de
visitas, realizacion de actividades, participacidn, etc. Los documentos oficiales de evaluacién en
la ensefanza de ciclos formativos de formacidn profesional quedan recogidos en la Orden
EDU/8/2019, de 15 de marzo. La calificacion tendrd una nota numérica del 1 al 10 y los alumnos

deberan superar cada una de las unidades de programacion. La nota de cada trimestre se
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obtendra de la media ponderada, conforme a la siguiente tabla. En cualquier caso, sera el
Departamento el que establezca los porcentajes que se reflejan a continuacién, asi como los
criterios generales de evaluacidn. 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 investigacidn, las exposiciones en clase, etc. Tal y como indica la
normativa vigente sobre evaluacion (Resolucion 8/2021 y Orden EDU8/2019), el proceso de
evaluacion se realizara en dos evaluaciones parciales trimestrales y dos evaluaciones ordinarias,
es decir: primera evaluacion (diciembre), primera convocatoria ordinaria (marzo) y segunda

convocatoria ordinaria (junio)

La nota obtenida en los exdmenes o pruebas objetivas de la 12 evaluacion y 12 convocatoria
ordinaria, supondran el 70% de la nota de la evaluacién, y el otro 30% se obtendrd por las tareas,

trabajo diario y participacién en clase.

Criterios de calificacion Procentaje de calificacion
Pruebas escritas/examenes 70%
Tareas, trabajo diario y participacion en clase 30%

Sin embargo, en la 22 convocatoria ordinaria de junio, la nota obtenida en el examen o prueba

objetiva supondra el 100% de la nota final.
A continuacion, explico con mas detalle las diferentes evaluaciones mencionadas:
v 12 Evaluacién: diciembre - Esta evaluacion abarcara los 4 primeros temas del médulo.

La calificacion que figurara en Racima y en las actas de evaluacién debe estar expresada en

ndmeros enteros, por lo que la nota se calculard segin el método del truncamiento.

Sin embargo, la nota de las evaluaciones expresada en numeros enteros tendra caracter
principalmente orientativo, puesto que para el célculo de la nota media del curso se ponderaran

las notas de cada evaluacidn con decimales incluidos.
v' 12 Convocatoria Evaluacion ordinaria: marzo

Esta evaluacion abarcard todos los temas que cada alumno tenga no superados hasta ese

momento, es decir, si el alumno ha superado la evaluacidn parcial, sélo tendra que presentarse
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a los ultimos temas desarrollados, mientras que, si no superd la evaluacidn parcial, los temas

pendientes se sumaran a los Ultimos temas.

La nota de esta evaluacién, tanto en Racima como en las actas, sera la nota media o global del
curso, redondeada. Si el alumno ha ido aprobando cada trimestre, su nota de la primera
ordinaria serd la media de sus evaluaciones trimestrales, considerando todos los decimales en
esas notas parciales. Si en marzo se han examinado de todos los temas, la nota de esta
convocatoria sera la nota de ese examen (sin olvidar que en esta convocatoria también se aplican
los porcentajes de 70% exdmenes y 30% tareas y trabajo diario, tal y como se explica al principio

de este epigrafe).
v/ 22 Convocatoria Evaluacién ordinaria: junio

En esta evaluacidon cada alumno se examinara de las evaluaciones que tenga pendientes,

guardandose la nota de aquellas que si haya superado.

Si se estima oportuno, para facilitar la evaluacion positiva del alumno, podra realizar pruebas

parciales eliminatorias a mitad de cada uno de los trimestres. Como la realizacién de estas

pruebas no responde a un imperativo legal, se establecera las condiciones y caracteristicas de
estas pruebas y las comunicard al alumnado antes de realizar la prueba correspondiente. Su
realizacion dependerd de si el desarrollo y temporalizacion del mdédulo lo permiten. La
realizacion de estas pruebas no serd obligatoria para los alumnos, que podran decidir no realizar
ningun examen parcial dentro de un trimestre y examinarse en las convocatorias trimestrales
oficiales anteriormente mencionadas. Por esta misma razén, la ausencia a una prueba parcial de

mitad de evaluacion, incluso justificada, no da derecho a repetirla, el alumno se presentara a

toda la materia en el examen final de evaluacion.

Tareas y trabajo diario

Cada alumno ird acumulando calificaciones durante el transcurso de cada trimestre por la
realizacion de trabajos y tareas exigidas por la profesora, por su intervencidon en debates,
comentarios y preguntas orales en clase, resolucion de dudas de companeros, resolucion de
ejercicios, test realizados en la plataforma Teams y en Kahoot, comentarios de noticias y videos
relacionados con el mddulo... Se valorard positivamente tanto su participacion, como la
oportunidad de sus intervenciones. La media de las calificaciones por todos los conceptos citados

supondra el 30% de la nota de la evaluacion.
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En cada evaluacidn, se podra solicitar la presentacion escrita y/u oral de algin trabajo
obligatorio, individual y/o grupal, sobre los contenidos de esta programacion. Dichos trabajos,
segln su complejidad, y si eliminan materia o no en las pruebas escritas objetivas, podran formar
parte del 30% o del 70% de la nota comentados en los puntos anteriores. Se comunicard su
baremo y criterios de evaluacion/calificacion en cada caso al enunciar las caracteristicas y
requisitos de cada trabajo. La no presentacién de un trabajo obligatorio en el plazo fijado, sin

la adecuada justificacion, supondra obtener un cero en la nota del trabajo.

Con base en las indicaciones Reglamento de Régimen Interior del centro y las vigentes
normativas, el alumno que no asista al 10% de las horas anuales del médulo, justificadas o
sin justificar, podra perder el derecho a la evaluacién continua si el profesor lo considera
oportuno. Sélo se considerardn justificantes validos aquellos relacionados con asistencia
médica o cumplimiento de un deber inexcusable, como la asistencia a un juicio, cualquier otro
motivo sera valorado por el profesor e incluso el equipo de profesores del departamento. La
pérdida de la evaluacién continua supondra que el alumno se presente con toda la materia del
modulo a la evaluacion ordinaria, bien sea en primera y/o en segunda convocatoria. En este
caso no seran de aplicacién las posibles notas parciales o por evaluacién que haya podido
obtener el alumno antes de perder la evaluacién ni tampoco se aplicaran los porcentajes de
70% y 30% comentados, el alumno obtendrd como nota final el 100% de la nota obtenida en

esa prueba escrita final.

El incumplimiento de las normas de conducta establecidas para el aula, tales como la falta de
respeto hacia companeros y profesor, etc. serd penalizado segin el Reglamento de Régimen

Interno del Centro (conductas contrarias).

Medidas de recuperacion

Cuando en una evaluacion parcial no se alcance una calificacién de 5, incluyendo todos los

conceptos anteriormente descritos:

Se decidir3, si lo considera beneficioso para el alumno y en funcion del grado de cumplimiento

de la temporalizacion del médulo, la realizacion de una prueba escrita de recuperacion que

incluird todos los contenidos correspondientes al trimestre correspondiente. Esta prueba

englobard los temas del trimestre a recuperar y no podra ser separada en partes (no se guardan

parciales aprobados a mitad de trimestre, si los hubiera).

25



CFGM ACTIVIDADES COMERCIALES

MODULO: Venta técnica

La nota de la recuperacién de las pruebas escritas de la primera y segunda evaluacion serd

nuevamente el 70% de la nota final, y se guardard el 30% restante evaluado a lo largo de la

evaluacion.

Las actividades que el alumno debera realizar para preparar y superar la prueba de recuperacion,

son todas las que se hayan desarrollado en clase durante la evaluacién. En cualquier caso, se
indicard a los alumnos cudles son las mds importantes para superar la prueba de recuperacién
y/o propondra otras de refuerzo. De igual forma, estara a su disposicion para aclarar cualquier
duda que les pueda surgir durante el estudio y preparacion de dicha prueba, estableciendo un

calendario para ello.

Pérdida de evaluacidn la evaluacién continua.

La asistencia a clase es obligatoria y por tanto, en el caso de que algin alumno supere el 10% de
faltas de asistencia a clase justificadas o no debidamente y de acuerdo con el Reglamento del
centro, se considerara que no puede alcanzar los objetivos minimos planteados y podra perder
el derecho a la evaluacién continua. Si asi fuera, para superar la materia debera acudir a la

prueba de evaluacidn ordinaria en 12 y/o 22 convocatoria.

La acumulacidn de tres retrasos se contabilizard como una ausencia injustificada con fecha del

tercer retraso.

Recuperacion de pendientes

Los alumnos de afios anteriores con este mddulo pendiente deberan realizar una prueba en
diciembre-enero en la que se recogerdn los contenidos del médulo. Para aprobar el modulo

tendra que obtener en dicha prueba al menos 5 puntos de 10.
11. Atencidn 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.
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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.
12.Actividades complementarias y extraescolares

Las actividades complementarias y extraescolares se programaran en consenso con el

departamento, teniendo en cuenta los siguientes objetivos:

v Interesar al alumnado en su propio proceso educativo.
v Desarrollar su espiritu critico.

v Lograr su implicacién en el &mbito de la cultura.

v

Promover en la Comunidad Educativa el sentido de la responsabilidad y la colaboracion.
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