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1. INTRODUCCION.

El Ciclo Formativo de Técnico en Actividades Comerciales, estd enmarcado en la Familia
Profesional de Comercio y Marketing.

La competencia general de este titulo consiste en desarrollar actividades de distribucién
y comercializacidén 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.

La programacion, que se expone a continuacion, y la correspondiente adaptacidon que se
considere deben alcanzar los objetivos marcados para el médulo en:

= Real Decreto 1688/2011, de 18 de noviembre, por el que se establece el titulo de
Técnico en Actividades Comerciales y se fijan sus enseiianzas minimas.

= Decreto 50/2014, de 03/07/2014, por el que se establece el curriculo del ciclo
formativo de grado medio correspondiente al Titulo de Técnico en Actividades
Comerciales en la Comunidad Autonoma de Castilla-La Mancha

= Ley Organica 5/2002, de 10 de junio de las Cualificaciones y de la Formacion
Profesional.

= Ley 7/2010, de 20 de julio, de Educacidn de Castilla-La Mancha.

= Decreto 66/2013, de 03/09/2013, por la que se regula la atencién especializada y la
orientacion educativa y profesional del alumnado en la Comunidad Auténoma de
Castilla-La Mancha.

= Orden de 30/07/19, de la Cons. de Educacién, Cultura y Deportes, por la que se
modifican varias drdenes que regulan la evaluacién de alumnado que cursa ensefianzas
de FP y otras, para adecuar las fechas de evaluacién anuales al calendario de
evaluaciones.

= Orden de 29/07/2010, de la Consejeria de Educacion, Ciencia y Cultura, por la que se
regula la evaluacidn, promocidn y acreditacién académica del alumnado de formacion
profesional inicial del sistema educativo de la Comunidad Auténoma de Castilla-La
Mancha.

1.1  ANALISIS DEL ENTORNIO.

La programacidn se elabora para el centro, IES Aldebara, que esta enclavado en la localidad
de Fuensalida (Toledo) y cuya poblacién gira entorno a unos 12.000 habitantes. Esta
poblacion experimentd su mayor crecimiento en la década de los 90. Supuso un foco de
atraccion residencial, debido al progreso de las comunicaciones y su cercania a dos polos
industriales importantes, lo que hace que, sus viviendas sean mas asequibles, la
proximidad a la capital, la propia oferta de trabajo en la zona, la hayan convertido en una



zona de marcado crecimiento demografico, industrial y residencial, con una enorme
proyeccién de futuro.

Desde el punto de vista industrial tanto la localidad como su entorno han transformado su
tradicional actividad agraria y su ruralidad por nuevos usos residenciales, industriales o
terciarios mas rentables y urbanos.

La zona ofrece aceptables indices de empleo y productividad con un nutrido tejido
industrial de pequefas empresas de actividades muy diversificadas y el notable sector
econdémico del calzado, cooperativas de vinos y aceites, la cercania del laboratorio INDAS,
gue contribuyen al dinamismo de la localidad.

La regién presenta desarrollo demografico por el traslado de poblacion de otras ciudades
debido a que el sector inmobiliario es muy asequible para ellos y estdan bien comunicados
principalmente con Toledo, Talavera de la Reina y Madrid.

En cuanto a la presencia de poblacion inmigrante en el entorno, ha aumentado en los
ultimos tiempos. Predominan los alumnos latinoamericanos y marroquies con un notable
crecimiento en los Ultimos anos de alumnos rumanos, polacos y del este de Europa. El
porcentaje de alumnado de otras nacionalidades es del 11 % aproximadamente.

En cuanto al entorno socio-cultural de alumnado sefalar que en general los alumnos
proceden de familias con un nivel econémico y cultural MEDIO-BAJO que alientan
escasamente el nivel de estudio/esfuerzo de sus hijos en casa, lo que provoca altos indices
de fracaso escolar en el centro.

El Centro, por sus dimensiones fisicas y las caracteristicas de la zona, se ve obligado a
aceptar todo tipo de alumnado en cualquier época del afio y la saturacidén genera una
infundada aura de conflictividad en la localidad, a pesar de que los problemas sean los
mismos en los centros del entorno. Es un centro complejo, con multiples ensefianzas,
diversidad de Modalidades de Bachillerato, varios Ciclos Formativos de Grado Basico,
Ciclos Formativos de Grado Medio y Superior, alumnado muy variado en sus motivaciones
y comportamientos.

En lo referente a instalaciones y equipamiento, el centro esta disefiado para albergar los
grupos de ESO, Bachillerato y Ciclos. Nuestra familia profesional de Comercio y Marketing
cuenta con 1 ciclo de Grado Medio y 1 Ciclo de Grado Basico. Con respecto al Ciclo
Formativo de Grado Basico, el primer y segundo curso se encuentra ubicado en un aula
prefabricada en el patio, con sus ordenadores portatiles en el taller de enfrente.

Por ultimo, el alumnado del centro es muy diverso, tanto en su preparacion escolar al
proceder de diversos Colegios de diferentes localidades, como por su diversidad de
intereses y actitudes frente al estudio: desde los muy desmotivados que se “aparcan” en
espera de cumplir la edad laboral o protagonizan reiterados episodios de indisciplina, hasta
los que terminan acudiendo a la Universidad y completando los estudios de Bachillerato
con brillantez pasando por el elevado nidmero de alumnos con necesidades educativas
especiales, de compensacidn educativa o con necesidad de apoyo educativo.

Con dichas dificultades el centro aplica medidas de atencion a la diversidad, proyectos de
Mediacion, de intercambio, aulas para la mejora de la convivencia, etc.

2. OBIJETIVOS.



Los objetivos generales incluidos en el curriculo que afectan a este modulo son los siguientes:

c) Analizar operaciones de compraventa y de cobro y pago, utilizando medios
convencionales o electrénicos para administrar y gestionar un pequefio establecimiento
comercial.

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

e) 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.

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

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

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

t)  Aplicar técnicas de comunicaciéon, 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 que 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 “disefiopara todos”.

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

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

y) Reconocer sus derechos y deberes como agente activo en la sociedad,
teniendo en cuenta el marco legal que regula las condiciones sociales y



laborales para participar como ciudadano democratico.

3. COMPETENCIAS PROFESIONALES, PERSONALES Y SOCIALES.

Las competencias profesionales, personales y sociales del médulo de marketing en la
actividad comercial son las siguientes:

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

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

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

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

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

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

q) Aplicar procedimientos de calidad, de accesibilidad universal y de “disefio
para todos” en las actividades profesionales incluidas en los procesos de
produccién o prestacién de servicios.

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

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



Las lineas de actuacion en el proceso de ensefianza-aprendizaje que permiten alcanzar los
objetivos del médulo versaran sobre:

— Analisis de las funciones y aplicaciones del marketing en las empresas y organizaciones.

— Analisis de las funciones, contenido y estructura de un sistema de informacién de
mercados (SIM).

— Estudio del proceso de investigacion comercial, analizando sus aplicaciones en las
empresas y organizaciones.

— Analisis de los atributos de productos, servicios, lineas de productos y marcas.

4. CONTENIDOS.

1. Identificacion del proceso de decision de compra del consumidor:

— Tipos de consumidores. Consumidor final o particular y consumidor industrial o
institucional.

— Estudio del comportamiento del consumidor. Aspectos que comprende.

— Las necesidades del consumidor. Tipos.

—Tipos de compras segun comportamiento del consumidor.

— El proceso de decision de compra del consumidor final. Fases del proceso y
variables queinfluyen en el mismo.

— Determinantes internos que inciden en el proceso de compra.

— Variables externas que influyen en el proceso de compra.

— Las variables de marketing en el proceso de compra.

—El proceso de compra del consumidor industrial u organizacional. Tipos de
consumidores.Fases del proceso.

— Tipologias de clientes.

2. Definicidn de las funciones y perfil de los vendedores:

— Elvendedor. Conceptoy funciones.

— El papel del vendedor en la venta personal.

— Tipos de vendedores segun la empresa en la que prestan sus servicios.

— Tipos de vendedores segun la naturaleza del producto.

— Tipos de vendedores segun la actividad o tipo de venta que realizan.

— ElI perfil del vendedor profesional. Cualidades personales, capacidades
profesionales yconocimientos del buen vendedor.

— El manual del vendedor.

— Formacion de los vendedores. Necesidad de la formacidn. Programas de
formacién yperfeccionamiento de los vendedores.

— Motivacién de los vendedores. Factores motivadores.



— Sistemas de remuneracion de los vendedores.

3. Organizacion del proceso de venta:

— El departamento de ventas. Sus funciones.

— Funciones del director de ventas.

— Planificacion de las ventas. Los objetivos de ventas.

— Factores que condicionan la organizacion del departamento de ventas.

— Estructura organizativa del departamento de ventas. Organigramas.

— Determinacion del tamafio del equipo de ventas.

— Delimitacién de las zonas de venta y asignacién a los vendedores.

— Planificacion de las visitas a clientes. Tipos y frecuencia de las visitas.

— Disefo de las rutas de ventas.

— Elaboracion del programa de ventas y lineas de actuacion del vendedor.

— Fases del proceso de venta.

— La prospeccion de clientes. Métodos de prospeccidn de clientes.

— Preparacién de la venta.

— Objetivos, contenido y estructura del argumentario de ventas.

— Tipos de argumentos: racionales y emocionales.

— Elaboracién del argumentario de ventas segln tipos de productos, segln la
tipologia de clientes ysegun tipo de canales de distribucidn.

— Preparacién del material de apoyo para reforzar los argumentos, segun tipos
de productos ysegun tipologia de clientes.

4. Desarrollo de entrevistas de venta:

— Laventa personal

— Formas de venta: tradicional, autoservicio, sin tienda, televenta y venta
online, entre otras.

— La comunicacién en las relaciones comerciales.

— El proceso de comunicacién. Elementos. Barreras en la comunicacién.

— La comunicacion verbal. Normas para hablar en publico.

— La comunicacidn telefénica en la venta. Uso de las nuevas tecnologias.

— La comunicacidn escrita. Cartas comerciales.

— La comunicacion no verbal en la venta y las relaciones con clientes.

— Fases de la entrevista de ventas.

— Técnicas de venta: modelo AIDA (atencidn, interés, deseo, accion).
Técnica SPIN (situacion,problema, implicacién, necesidad). Sistema de
entrenamiento Zelev Noel.

— Concertacion y preparacioén de la visita.

— Toma de contacto y presentacion.

— Sondeo y determinacién de las necesidades del cliente.



— Presentacién del producto y argumentacion, aplicando técnicas de venta.

— La demostracion del producto, utilizando material de apoyo.

— Las objeciones del cliente. Técnicas de tratamiento de las objeciones.

— Negociacion de las condiciones de la operacion. Asertividad y empatia.

— Cierre de la venta. Sefiales de compra y aplicacién de técnicas de cierre.

— Despedida y final de la entrevista.

— Seguimiento de la venta.

— Los servicios postventa: asesoramiento e informacion, garantia,
asistencia técnica yreparaciones, recambios y repuestos.

— Gestion de incidencias, quejas y reclamaciones de clientes.

— Servicios de atencidn, satisfaccion y fidelizacion de clientes.

— Herramientas de gestion de las relaciones con clientes (CRM)

5. Formalizaciéon del contrato de compraventa y otros contratos afines:

— El contrato: caracteristicas y requisitos basicos. Tipos de contratos.
— El contrato de compraventa. Caracteristicas, elementos y requisitos.
— Normativa que regula la compraventa: compraventa civil y mercantil.
— Derechos y obligaciones del vendedor y del comprador.

— Clausulado general de un contrato de compraventa.

— El contrato de compraventa a plazos.

— El contrato de suministro.

— El contrato estimatorio o de ventas en consignacién.

— Los contratos de transporte y de seguro.

— Los contratos de leasing y de renting.

— Los contratos de factoring y de forfaiting.

6. Gestion de la documentacion comercial y de cobro de las operaciones de venta:

— Documentacion comercial generada en las ventas. Facturas y albaranes.
— Confeccion, registro y archivo de documentos.

— Elcobrode laventa. Documentos de cobro y pago.

— Clasificacion de medios de pago segun fiabilidad, coste y plazo de pago.
— El pago en efectivo.

— Latransferencia bancaria.

— Laley cambiaria y del cheque.

— Elcheque. Tipologia y funcionamiento.

— Laletra de cambio.

— El pagaré.

— Operaciones asociadas a los medios de pago. Endoso y aval.

— Gestion de cobro de efectos comerciales.

— Anticipacion del cobro. Negociacion y descuento bancario.



— Lagestidon de impagados.

— Los medios de pago electrdnicos.

7. Determinacion de los precios y el importe de las operaciones de venta:

— Determinacién del precio de venta al publico del producto o servicio.

Elementos que formanparte del precio.

— Calculo del precio de venta, aplicando un determinado margen comercial

expresado en forma deporcentaje sobre el precio de coste.

— Calculo del precio, aplicando un determinado margen expresado en forma de

porcentaje sobreel precio venta.

— Calculo del importe total de una operacién de venta.

— Aplicacion del interés en las operaciones comerciales.

— Concepto de interés. Interés simple e interés compuesto.

— Cdlculo del interés simple.

— Meétodos abreviados para el calculo del interés de varios capitales al mismo

tipo de interés ydiferentes periodos de tiempo.

— Concepto de descuento. Descuento racional y descuento comercial.

— Cdlculo del descuento racional o matematico.

— Cdlculo del descuento comercial.

— Negociacidon de efectos comerciales. Calculo del descuento y del efectivo

resultante de unaremesa de efectos.

— Sustitucion de deudas. Vencimiento comun y vencimiento medio.

— Calculo del importe de operaciones comerciales en moneda extranjera.

4.1  SECUENCIACION DE LOS CONTENIDOS: (170 HORAS, 5h x semana)

EVALUACION CONTENIDOS
1. Necesidadesy comportamiento del consumidor
2. Funcionesy perfil de los vendedores
12 3. Reclutamiento y formacion de vendedores
(12 semanas) 4. Planificacion y glrganlzaaon del personal de ventas ( se califica
enla 22 evaluacion)

10




U

Comunicacion en las relaciones comerciales
22 6. Laventa personal |: Entrevista y demostracion
7. La venta personal Il: Objeciones y cierre

(11 semanas)
8. Formalizacion del contrato de compraventa y otros contratos
32 afines

9. Comunicacion escrita: La carta comercial
(9 semanas) 10. La documentacion comercial
11. El precio de venta

Secuenciacion de las unidades de trabajo

e UT1:18 sesiones

e UT2: 15 sesiones

e UT3: 15 sesiones

e UT4: 15 sesiones

e UT5: 10 sesiones

e UT6: 18 sesiones
e UTY7: 25 sesiones

e UTS8: 15 sesiones

e UT9: 9 sesiones

e UT10: 15 sesiones
e UT11: 15 sesiones

11




5. RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE EVALUACION.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CRITERIOS DE EVALUACION

1. Identifica el proceso de decisién de
compra del consumidor y/o usuario,
analizando los factores que inciden en
el mismo y las tipologias de clientes

a)

Se han identificado los tipos de consumidores, diferenciando
elconsumidor final o particular y el industrial u organizacional

Se ha definido el contenido y los aspectos que comprende el
estudio del comportamiento del consumidor y/o usuario.

Se han definido y clasificado las necesidades del consumidor,
teniendo en cuenta el orden jerarquico que se establece a la
hora de satisfacerlas.

Se han clasificado las compras, atendiendo al
comportamiento racional o impulsivo del consumidor y/o
usuario.

Se han identificado las fases del proceso de compra del
consumidor final, analizando los factores que determinan su
complejidad y duracién.

Se han analizado los determinantes internos y externos que
influyen en el proceso de decisién de compra de los
consumidores y/o usuarios.

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

Se han caracterizado las tipologias de clientes, atendiendo a su
comportamiento de compra, su personalidad y sus motivaciones
de compra.

12



2. Define las funciones,

conocimientos y perfil de los
vendedores, analizando las
necesidades de formacioén,

motivacion y remuneracién del

equipo de ventas.

a)

b)

Se han establecido las funciones y responsabilidades de los
vendedores en la venta personal.

Se han clasificado los vendedores en funcién de las
caracteristicas de la empresa en la que prestan servicios, el
tipo de venta que realizan y la naturaleza del producto.

Se ha definido el perfil del vendedor profesional, analizando
las cualidades personales, habilidades profesionales y
conocimientos que debe tener un buen vendedor.

Se han descrito distintos puestos de trabajo de ventas y el
perfil de los vendedores mas adecuados para los mismos.
Se han determinado las necesidades de formacion,
perfeccionamiento y reciclaje del equipo de vendedores.

Se ha definido el contenido del programa de formacion y
perfeccionamiento de los vendedores.

Se ha valorado la importancia de la motivacién de los
vendedores analizando los principales factores motivadores.
Se han identificado los sistemas de retribucién de los
vendedores mds habituales.

3. Organiza el proceso de venta,
definiendo las lineas de actuacién del
vendedor, de acuerdo con los
objetivos fijados en el plan de ventas.

Se han identificado las funciones del departamento de
ventas de una empresa y las responsabilidades del director
de ventas.

Se han diferenciado las formas de organizacion del
departamento de ventas por zonas geogréficas, por
productos y por clientes, entre otras.

Se ha calculado el nUmero de vendedores que se requieren
para cumplir los objetivos del plan de ventas de la
empresa.

Se ha elaborado el programa de ventas del vendedor,
definiendo sus propios objetivos y el plan de actuacién, en
funcién de los objetivos establecidos en el plan de ventas
de la empresa.

Se ha elaborado el argumentario de ventas, incluyendo los
puntos fuertes y débiles del producto, resaltando sus
ventajas respecto a los de la competencia y presentando
soluciones a los problemas del cliente.

Se han aplicado técnicas de prospeccion de clientes,
atendiendo a las caracteristicas del producto/servicio
ofertado.

Se ha determinado el nimero de visitas comerciales que se van
a realizar a los clientes reales y potenciales y el tiempo de
duracién de las visitas.

Se han planificado las visitas a clientes, aplicando las rutas

de ventas que permiten optimizar los tiempos del

vendedor y reducir los costes.
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4. Desarrolla  entrevistas con
supuestos clientes, utilizando técnicas

de venta, negociacion vy cierre
adecuadas, dentro de los limites de
actuacién  establecidos por Ia
empresa.

a)

Se ha preparado la documentacion necesaria para realizar
una visita comercial, consultando la informaciéon de cada
cliente en la herramienta de gestién de relaciones con
clientes (CRM).

Se ha concertado y preparado la entrevista de ventas,
adaptando el argumentario a las caracteristicas,
necesidades y potencial de compra de cada cliente, de
acuerdo con los objetivos fijados.

Se ha preparado el material de apoyo y la documentacién
necesaria.

Se ha realizado la presentacion y demostracion del
producto, utilizando técnicas de venta adecuadas para
persuadir al cliente.

Se han previsto las posibles objeciones del cliente y se han
definido las técnicas y los argumentos adecuados para la
refutacion de las mismas.

Se han utilizado técnicas de comunicacién verbal y no
verbal en situaciones de venta y relacién con el cliente.

Se ha planificado la negociacién de los aspectos y
condiciones de la operacién que pueden ser objeto de
negociacion.

Se han utilizado técnicas para lograr el cierre de la venta y
obtener el pedido.

5.Formaliza los contratos de
compraventa y otros contratos afines,
analizando las cldusulas mas
habituales de acuerdo con la
normativa vigente.

Se ha interpretado la normativa que regula los contratos de
compraventa.

Se ha caracterizado el contrato de compraventa, los elementos
que intervienen y los derechos y obligaciones de las partes,
analizando su estructura y las cldusulas habituales que se
incluyen en el mismo.

Se ha cumplimentado el contrato de compraventa en el que se
recogen los acuerdos entre vendedor y comprador, utilizando
un procesador de textos.

Se ha interpretado la normativa que regula el contrato de
compraventa a plazos y los requisitos que se exigen para su
formalizacién.

Se ha caracterizado el contrato de ventas en consignacién
analizandolos casos en que procede su formalizacién.

Se ha caracterizado el contrato de suministro, analizando los
supuestos en los que se requiere para el abastecimiento de
materiales y servicios.

g) Se han analizado los contratos de leasing y renting como
alternativasde adquisicién y financiacion del inmovilizado de la
empresa.
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6.Gestiona la documentacion a) Se ha gestionado la documentacién comercial de diferentes

comercial y de pago/cobro de las operaciones de venta, desde la recepcion del pedido hasta el
operaciones de compraventa, envio y recepcién por parte del cliente.

cumplimentando los documentos

necesarios. b) Se ha establecido el modo de formalizar el pedido por parte del

cliente, en ventas a distancia (por catalogo, televenta, teléfono
movil e Internet, entre otros)

C) Se han identificado las distintas formas de pago, analizando el
procedimiento y la documentacién necesaria en cada caso.

d) Se han diferenciado los medios de pago al contado de los
aplazados.

e) Se han comparado los medios y formas de pago, analizando las
ventajas y desventajas en términos de coste, seguridad y
facilidad de uso.

f) Se ha cumplimentado la documentacién correspondiente a
losdiferentes medios de pago.

g) Se han cumplimentado cheques, letras de cambio, pagarés y
demasdocumentacién correspondiente a los diferentes medios
de pago.

h) h) Se ha identificado la documentacién correspondiente a las
operaciones de endoso, aval y gestién de cobro de medios de

pago.
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7.Determina los precios y el importe
de las operaciones, aplicando el
calculo comercial en los procesos de
venta.

a)

b)

c)

d)

Se ha calculado el precio de venta del producto, aplicando un
cierto margen comercial expresado en forma de porcentaje del
precio de coste.

Se ha calculado el precio de venta del producto, aplicando un
margen comercial expresado en forma de un porcentaje sobre
el precio de venta.

Se ha determinado el importe total de una operacién de venta,
aplicando los descuentos y gastos acordados y el IVA
correspondiente.

Se ha calculado el interés de diferentes operaciones, definiendo
las variables que lo determinan y aplicando un determinado
tipo de interés.

Se ha calculado el descuento de diferentes operaciones,
aplicando un determinado tipo de descuento.

Se ha calculado el descuento y el efectivo resultante de una
remesa de efectos.

Se ha cumplimentado las facturas de negociacién de efectos
comerciales, aplicando un determinado tipo de descuento y la
correspondiente comisidn.

6. METODOLOGIA.

La metodologia aplicada en el desarrollo de la programacion de este mddulo ha sido coordinada
a nivel de Centro, de Departamento y de Equipo Docente del curso.
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Cumpliendo con la legislacion actual, se desarrollard bajo los siguientes principios
metodoldgicos:

- La educacién es un proceso en construccion.

- En ese proceso, el profesor y el alumno han de ser activos.

- El aprendizaje a conseguir ha de ser un aprendizaje
significativo. También se considerara:

- Partir del nivel de desarrollo del alumnado y de sus aprendizajes previos.

- Proporcionar situaciones de aprendizaje que resulten motivadoras para el alumno o
la alumna.

- Proporcionar situaciones de aprendizaje al alumnado para que reflexione y justifique su
actuacion.

- Promover la interaccion en el aula como motor de aprendizaje:

Participativa. Cada unidad de trabajo se divide en las siguientes fases:

- Fase de motivacién, de deteccidn de ideas previas, de desarrollo, de deteccidn de ideas

finales, de recuperacién o ampliacidon y de comprobacién.

Las estrategias diddacticas globales para cada una de las fases de las unidades de trabajo
seran; presentacién de contenidos de forma expositiva o deductiva, actividades de
descubrimiento guiado, realizacién de proyectos, actividades de campo, resolucién de
problemas, actividades de investigacion libre, actividades expositivas y actividades de
concrecion de ideas.

Las estrategias didacticas especificas o actividades de aprendizaje de las unidades de
trabajo se fundamentardan en la siguiente metodologia:

= Al iniciar cada unidad de trabajo, explicar al alumnado cuadles son los objetivos que se
persiguen y dispondran de un guion o mapa conceptual de desarrollo de la unidad de
trabajo. Servira para ubicar al alumno/a en el contexto de la unidad.

= Como elemento motivacional, se plantearan preguntas proximas a la realidad del
alumnado.

= Planteamiento de alguna pregunta sugerente al finalizar la clase, como enlace en la
siguiente sesion.

= Es necesario adoptar estrategias que eviten que el alumno/a se sienta avergonzado e
inseguro. Se debe fomentar la participacion y evitar respuestas del tipo Sl o NO, para
buscar el razonamiento, la justificacién, la exposicién, etc.

= Se pueden fundamentar nuestras explicaciones en errores que el alumnado suele
cometer habitualmente, tanto en la practica como en la teoria.

= Ofrecer al alumnado diversos textos o lecturas para que preceda a su analisis y reflexion.

= Esaconsejable la repeticion de contenidos que consideremos como fundamentales.

= Toda exposicidon debera incorporar una aproximacién de los contenidos a la realidad vy,
si es posible, asociarlos a hechos, situaciones y circunstancias que demuestren que su
conocimiento es util. Utilizacién de ejemplos.

= Utilizar todo tipo de informacidn escrita y audiovisual necesaria para la transmisién de
conocimientos. (Prensa, revistas, informes, paginas web especificas, diarios digitales,
etc.)

= En laresolucidn de problemas tedricos y practicos no se debe limitar a la resolucion de
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problemas idénticos, sino plantear razonamiento y construccién sobre diversas
variables.

El procedimiento metodoldgico estarad destinado a propiciar y promover el aprendizaje en
funcidn de los objetivos perseguidos. Por ello, se favoreceran en el alumnado la capacidad
parael trabajo en equipo, enfrentandolos con la simulacidn de casos practicos sobre
procesos de trabajo lo mas cercano posible a la realidad laboral.

Los contenidos se imparten de forma tedrica pero también a través de actividades

que favorezcan la creatividad, la iniciativa y la capacidad de investigacién por parte

del alumnado. También, se utilizaran actividades del tipo de debates, torbellinos de

ideas, representaciones graficas, elaboracién y exposicion de trabajos

6.1 ORGANIZACION DE TIEMPOS, AGRUPAMIENTOS Y ESPACIOS.

Para el desarrollo de determinadas actividades, se promovera el trabajo en equipo
y coordinacién entre todos los implicados a través de las siguientes actuaciones:
comprobar quién lo integra, en qué momentos se van a reunir, con qué finalidad,
cuales seran los momentos y actuaciones de cada miembro del equipo cooperativo,
programar y sistematizar dinamicas de presentacién y cohesién de grupo.

El desarrollo del médulo se hard en el aula materia del Departamento de Comercio
y en el aula de informatica.

6.2  PROCESO DE ENSENANZA-APRENDIZAJE.

Las lineas de actuacion en el proceso de ensefianza-aprendizaje que permiten alcanzar los
objetivos del médulo versaran sobre:

1. Conocery aplicar técnicas de venta: Los alumnos deben aprender y aplicar distintas
estrategias de venta en funcion del producto, cliente y contexto comercial.

2. Atencidn al cliente: Se busca que los estudiantes adquieran habilidades para la
atencién efectiva y personalizada al cliente, con el objetivo de satisfacer sus
necesidades y generar fidelizacion.

3. Gestion de la documentacion comercial: El manejo y la tramitacion de
documentacién relacionada con el proceso de venta, como albaranes, facturas, y
otros documentos comerciales, es una competencia clave.

4. Conocimiento de los canales de distribucion: El alumno debe entender los
diferentes canales de comercializacidn y distribucion, y saber seleccionar el mas
adecuado segun el tipo de producto o servicio.

5. Aplicacion de herramientas tecnoldgicas: Manejo de herramientas tecnoldgicas
para la venta, como terminales de punto de venta (TPV), sistemas de gestion
comercial, y plataformas digitales.

6. Comunicarse eficazmente: EIl mddulo se centra en la importancia de la
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comunicacion comercial, tanto verbal como no verbal, para asegurar una
experiencia de compra positiva.

7. Conocer y cumplir la normativa vigente: Se hace especial énfasis en el respeto a la
legislacidon vigente que regula los derechos de los consumidores, proteccidon de
datos, y normativa comercial.

8. Trabajar en equipo y de manera auténoma: Desarrollar habilidades para trabajar
en colaboraciéon con otros departamentos o compafieros, y gestionar de forma
auténoma tareas comerciales.

9. Evaluacion del proceso de venta: Los estudiantes deben ser capaces de analizar el

proceso de venta para mejorarlo continuamente, tanto en términos de resultados

como de calidad de servicio al cliente.

La metodologia general aplicable a los alumnos de Formacidn Profesional parte de la base
de que son alumnos matriculados en una ensefianza voluntaria y que, en consecuencia,
tienen suficiente motivacién para el estudio. Sin embargo, no debemos olvidar que
existen diversas situaciones o hechos que hacen necesario un estimulo por parte del
profesor. Entre otros, podemos mencionar como ejemplos que, en algunas ocasiones los
alumnos matriculados en nuestro ciclo son personas adultas, generalmente con formacién
media, que han estado sin trabajo durante un periodo de tiempo importante -y eso les ha
producido insatisfaccion, ansiedad o pérdida de esperanza de encontrar algun otro
empleo-, o el hecho de que otros alumnos cursan el ciclo como via de entrada a carreras
universitarias.

Por ello, nuestro fin es conseguir la mayor motivacion y participacion del alumnado que
se encuentre en alguna de ésas o en otras situaciones similares.

No obstante, hemos de mencionar que al tratarse de un ciclo de grado MEDIO,
generalmente los alumnos suelen estar motivados y ser bastante competitivos, pues
salvo los casos mencionados anteriormente, muchos de nuestros alumnos cursan estos
estudios con el fin de introducirse en el mercado laboral (ya sea porque noJdo han logrado
al finalizar sus estudios, ya sea porque no han querido cursar estudios de bachillerato y
desean incorporarse de una manera mas rapida y de forma cualificada al mercado
laboral).

Al inicio de las clases, se realizara una sesidn de contacto y conocimiento de los alumnos
del ciclo, en la que se recogerd datos relevantes sobre formacidn recibida a lo largo de los
ultimos afios, nivel académico, forma de acceso al ciclo (prueba de acceso, ESO...), posible
experiencia profesional, etc.

Esta informacidn sera de gran utilidad al profesor, pues en el caso de alumnos que no
proceden de FPB, se tendran que realizar algunas actividades de refuerzo para la
adquisicion de ciertos contenidos.
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6.3  UTILIZACION Y DISTRIBUCION DE LOS MATERIALES Y RECURSOS DIDACTICOS.

- Libro de texto recomendado: “Procesos de venta 22edicién”, Colet Aredn Ramon,
Polio Mordn José Edduardo, Garcia Mufioz Emilia, Hedo Hernando David. Editorial:
McGrawHill. ISBN: ISBN: 978-84-486-2428-6

- Material didactico facilitado por el profesor.

- Medios informaticos.

- Fotocopias.

- Biblioteca de aula.

- Medios audiovisuales.

El seguimiento del progreso de los alumnos se llevara a cabo mediante el cuaderno del
profesor, el Aula Virtual y Google Classroom.

Se fomentard el uso del portatil personal y en caso de no tener dicho portatil, el alumnado
usara el equipo del aula.

e Usaremos presentaciones, apuntes y actividades preparadas por el
profesor junto a los materiales recomendados.

e Seusara el Aula Virtual y Google Classroom para el intercambio de materiales.

e AulaVirtual de EducamosCLM: foros y espacio de intercambio de informacion.

e Calendario colaborativo EducamosCLM.
e Videoconferencias, chat y llamadas con Teams/Google Meet.
e Formularios y encuestas rapidas con Teams Forms/Google Forms.

e Team Viewer para la captura del escritorio del alumnado en modo
directo, si fuera necesario.

e Sistema de camara fija a la pizarra, micr6fono ambiente y sistema de
altavoces, si fuera necesario.

e Aplicaciones mdviles y redes sociales como Instagram, CapCut o TikTok.

7. MEDIDAS DE INCLUSION EDUCATIVA.

La amplia diversidad que nos podemos encontrar en el aula dentro del grupo ordinario,
tales como, alumnos extranjeros, alumnos superdotados intelectualmente, o alumnos
con necesidades educativas especiales, hace necesario llevar a cabo en la mayoria de los
casos, una adaptacioén en el ritmo de aprendizaje.

En el caso de alumnos que no proceden de la ESO que han accedido mediante prueba, se
tendran que realizar clases de refuerzo para que algunos de los conceptos que no conocian
les fuesen explicados mas ampliamente. Asimismo, se les propondra la realizacién de
trabajos individuales para comprobar si se ha comprendido lo explicado en Ila clase.
Incluso en algunos casos, los propios alumnos seran los que colaboren en estas tareas de
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refuerzo con el fin de ayudar a sus compafieros, lo que propiciara un excelente clima de
companferismo entre los mismos. (Trabajo cooperativo).

Las medidas de atencién a la diversidad aplicadas al alumnado de los ciclos formativos son
de cardcter ordinario, no precisan de una organizacion muy diferente a la habitual y no
afectan a los componentes prescriptivos del curriculo.

Se pueden aplicar las siguientes medidas de atencidn a la diversidad:

- Metodologias diversas: Para introducir formas diferentes de presentar contenidos o
actividades como consecuencia de los distintos grados de conocimientos previos del
alumnado, diferentes grados de autonomia, responsabilidades, etc. Nunca aplicar
metodologias basadas en homogeneizacion o alumno medio, con recursos materiales y
contenidos uniformes sin considerar niveles de partida y estilos de aprendizaje; tampoco
las que hacen imposible la participacidn activa del alumnado.

- Actividades diferenciadas: Se deben de adaptar el grado de complejidad de las
actividades y los requerimientos de la tarea a las posibilidades del alumnado. Se debe
favorecer el ambiente de trabajo en grupo y la autonomia.

- Materiales didacticos no homogéneos: Amplia gama de actividades didacticas que
respondan a diferentes grados de dificultad.

- Apoyo y refuerzo educativo individual en el proceso de ensefianza aprendizaje cuando
sea necesario.

8. PROCEDIMIENTO DE EVALUACI()N DEL ALUMNADO, CRITERIOS DE
CALIFICACION Y RECUPERACION.

La evaluacion sera continua e integradora en cuanto que estard inmersa en el proceso de
enseflanza-aprendizaje del alumnado. La aplicacidn del proceso de evaluacidn continua a
los alumnos requiere la asistencia regular a las clases y actividades programadas para el
madulo profesional.

La evaluacion continua exige el seguimiento regular del alumno de las actividades
programadas para el médulo profesional. Con caracter general la asistencia a clase es
obligatoria. Una asistencia inferior al ochenta por ciento de las horas de duracién del
madulo profesional supondrd la pérdida del derecho a la evaluacién continua. Las faltas de
asistencia debidamente justificadas no seran computables.

Los alumnos que hayan perdido el derecho a la evaluacion continua tendran derecho a
realizar una prueba objetiva. Dicha prueba tendra como objeto comprobar el grado de
adquisicion de los resultados de aprendizaje establecidos para el médulo profesional y en
base a ella se realizard la calificacion del alumno en la primera sesidon de evaluacion
ordinaria.
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Tipo

En cualquier caso, el proceso de evaluacidén de este modulo se ajustara a lo establecido
en la Orden de 29 de julio de 2010, de la Consejeria de Educacién, Ciencia y Cultura, por
la que se regula la evaluacién, promocion y acreditacidon académica del alumnado de
formacién profesional inicial del sistema educativo de la Comunidad Auténoma de
Castilla-La Mancha.

Alolargodeldesarrollodelas UUTT se emplearan instrumentos adecuados parala correcta
evaluacion de los CCEE (pruebas escritas, trabajos, practicas, actividades de clase,
observacion directa, proyectos, exposiciones en clase, etc.)

Todos estos instrumentos tendran asociada una calificacion, que serd la que permita
obtener una nota que represente el conocimiento adquirido por cada alumno.

En la medida de lo posible, los trabajos seran expuestos en clase.

La evaluacion sera formativa, informando a los alumnos de los puntos fuertes (para
consolidarlos) y de los puntos débiles (para mejorarlos) en cada una de las entregas, bien
por escrito a través del aula virtual o de modo verbal en clase.

Las entregas y pruebas de evaluacién se indicaran en el calendario del aula virtual con
antelacion.

La calificacion de las actividades y trabajos no presentados, asi como las copiadas, sera de
cero.

A la hora de calificar una practica, el profesor podra solicitar al alumno que realice una
defensa de la misma. El alumno tendra que explicar como ha realizado la practica y debera
contestaralas preguntas relacionadas con la practica que le haga el profesor. La calificacién
se hara en funcidén de esta defensa.

Al finalizar cada UT, si asi se requiere, se realizard una prueba individual (tedrico y/o
practica) que permita evaluar los CCEE que asi lo requieran.

de pruebas

Pruebas objetivas: controles y/o ejercicios individuales orales u escritos, de caracter
tedrico-practico, valorando el grado de conocimiento de los conceptos, técnicas vy
procedimientos. Su valor supondra el 40% de la nota final.

Se realizardn 3 tipos de pruebas:

- Tipo test. Estos examenes se contendran entre 10 y 20 preguntas tipo test con 4
respuestas a elegir. Todas las preguntas tienen el mismo valor, que serd una proporcién
del total entre el nimero de preguntas. Por cada tres respuestas incorrectas, se restara
una respuesta correcta de la puntuacion. De este modo, los errores acumulados afectaran
de forma proporcional al resultado final de la prueba, incentivando a los estudiantes a
reflexionar detenidamente antes de contestar.

- Preguntas cortas o de desarrollo. El alumno debera contestar una serie de conceptos o
preguntas que tendra que explicar de forma escrita. La valoracién de cada ejercicio vendra
marcada en el examen.

- Practica. Se propondran una serie de ejercicios a resolver de forma individual indicando
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los procedimientos y resultados.

Las faltas de ortografia restan al total de la nota de la prueba 0,1 puntos hasta un maximo
de 2 puntos por prueba/actividad/proyecto.

Si un alumno no asistiera a la realizacién de una o varias pruebas objetivas justificada o
injustificadamente, la/s calificacion/es de dicha/s prueba/s sera de cero, teniendo el
alumno que recuperar dicha/s prueba/s objetiva/s en la fecha propuesta por el profesor
para la recuperacion de la materia concreta objeto de la prueba.

Se hard una proposicion de fecha para recuperar previa a la evaluacidon y posteriormente
a cada evaluacion, a excepcidn de la tercera evaluacién en la que se realizard Unicamente
antes de la primera evaluacién ordinaria.

Si un alumno, durante la realizacion de una prueba objetiva, copia o habla con un
companfero, el profesor le retirara el examen no permitiéndole seguir realizando la
prueba, y cuya nota sera O.

Las pruebas objetivas podran agrupar varios CCEE, teniendo en cuenta el peso de cada uno
de ellos dentro del RAy obteniéndose por tanto una nota conjunta para los CCEE evaluados
en dicha prueba.

Actividades, proyectos y trabajos practicos

Tanto individuales como grupales: representaran un 60% de la calificacién final del
alumno. Este tipo de actividades incluird ejercicios aplicados, simulaciones, estudios de
caso y cualquier otra tarea que permita al estudiante demostrar su capacidad para aplicar
los conocimientos adquiridos en situaciones reales o simuladas del ambito comercial.

El componente practico es fundamental en el desarrollo de las competencias
profesionales del alumnado, ya que permite poner en practica las habilidades necesarias
en el contexto laboral. Por tanto, la participacidn activa y el rendimiento en las actividades
practicas seran clave para la obtencidn de una buena calificacién.

Este apartado estara calificado sobre el 100%, teniendo en cuenta los siguientes aspectos:
- Calidad y originalidad de contenidos (80%)

- Calidad de presentacion y creatividad (20%) Se valorara que el texto esté enviado en la
forma indicada por el profesor:

e Nombre del archivo, indicado por el profesor. (INICIALES MODULO_Titulo de la
prdctica_Nombre_Apellido).

e Portada, margenes, encabezado, numero de pagina, tamafo de letra vy
justificacion de los parrafos. Cada una de estas indicaciones tiene el mismo valor
ponderado.

e Las faltas de ortografia restan al total de la nota 0,1 puntos hasta un maximo de 2
puntos por actividad/proyecto.

- Plazos de entrega: si el alumno entrega la actividad fuera del plazo establecido se
valorara con 0. Cumplido ese plazo de entrega, se le dara la oportunidad de entregar la
practica durante el periodo marcado por el profesor. La nota maxima a alcanzar durante
ese periodo serd de un 7. De no ser entregada en ese periodo la nota serd de un 0.
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9. CONTROL DE PLAGIO Y USO INDEBIDO DE HERRAMIENTAS DE
INTELIGENCIA ARTIFICIAL.

Con el fin de fomentar el trabajo auténomo, la originalidad y el desarrollo de
competencias propias, se establecen las siguientes directrices en relacion con el uso de
herramientas tecnoldgicas y la honestidad académica.

e Uso de herramientas de inteligencia artificial (IA): El uso de estas herramientas
debe estar claramente limitado a los fines autorizados por el docente. Se permite
su utilizacién como apoyo para el aprendizaje o consulta, siempre y cuando el
resultado final sea una produccién personal del alumno. En caso de detectarse un
uso abusivo de dichas herramientas, que supla las competencias del alumno en
lugar de apoyarlas, se considerara como una falta grave.

e Plagio y copia: El plagio, entendido como la presentacién de ideas, trabajos o
ejercicios ajenos como propios, y la copia de otros compafieros, esta
estrictamente prohibido. Se considerara plagio cualquier trabajo que presente un
grado elevado de similitud con otros trabajos de compafieros o que haya sido
elaborado integramente o parcialmente (<20%) por inteligencia artificial y por
tanto la intervencion del estudiante no sea significativa.

e Penalizacion: En caso de detectarse plagio, copia entre compaferos o mal uso de
herramientas de inteligencia artificial, el trabajo afectado sera calificado con un 0
(cero) en la actividad/practica correspondiente, sin posibilidad de repeticién o
mejora de la calificacion hasta llegado el periodo de recuperacién.

¢ Deteccion de plagio: El docente podra hacer uso de herramientas de deteccidon de
plagio y verificar la originalidad de los trabajos presentados. Ademas, se
incentivara el desarrollo de habilidades de citacién y uso correcto de fuentes
bibliograficas para evitar estas practicas.

En la siguiente tabla se presentan los criterios de evaluacion (CCEE) de cada resultado de
aprendizaje (RRAA) y los distintos instrumentos empleados.

RESULTADOS DE
CATEGORIA APRENDIZAJE (RRAA) INSTgUDI\E/IENT %
BASICO: B Criterios de evaluacién EVALUACION
(CCEE)
1. Identifica el proceso de decisidon de compra del consumidor y/o usuario, analizando los
factores que inciden en el mismo y las tipologias de clientes 14%
a) Se han identificado los tipos de consumidores, Actividad in

. . . ) . 2%
diferenciandoel consumidor final o particular y el °

industrial u organizacional

situ/Practica
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b) Se ha definido el contenido y los aspectos que

Prueba escrita/

. . 10%
comprende elestudio del comportamiento del . °
. ) Practica
consumidor y/o usuario.
c) Se han definido y clasificado las necesidades del
B consumidor, teniendo en cuenta el orden jerarquico que | Prueba escrita/ 25%
se establece a la hora de satisfacerlas. Practica
d) Se han clasificado las compras, atendiendo al
comportamiento racional o impulsivo del consumidor | Practica/Prueb 5%
y/ousuario. aescrita
e) Se han identificado las fases del proceso de compra Prueba
. . . o
B del consumidor final, analizando los factores que escrita/practic 20%
determinan sucomplejidad y duracién. a
f) Se han analizado los determinantes internos vy
externos que influyen en el proceso de decision de Practica/ 8%
compra de los consumidores y/o usuarios. Pruebaescrita
g) Se han identificado las fases del proceso de compra Prueba
. . . o
B del consumidor industrial, comparando el proceso con escrita/practic 15%
el del consumidor final a
h) Se han caracterizado las tipologias de clientes,
atendiendo a su comportamiento de compra, su Practica/ 10%
personalidad y sus motivaciones de compra. Pruebaescrita
i) Muestra atencion e interés en el aula Observacién 5%

- |
2. Define las funciones, conocimientos y perfil de los vendedores, analizando las

ventas y elperfil de los vendedores mds adecuados
para los mismos.

situ/Practica

16%
necesidades de formacién, motivacion y remuneracion del equipo de ventas.

8 a) Se han establecido las funciones y Prueba 10%
responsabilidades de losvendedores en la venta escrita/practic °
personal. a
b) Se han clasificado los vendedores en funcion de las

B caracteristicas de la empresa en la que prestan servicios, Prueba 25%
el tipo de venta que realizan y la naturaleza del | escrita/préctic
producto. a
c) Se ha definido el perfil del vendedor profesional,
analizando las cualidades personales, habilidades Practica/ 10%
profesionales y conocimientos que debe tener un buen | Pruebaescrita
vendedor.

d) Se han descrito distintos puestos de trabajo de Actividad in -
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e) Se han determinado las necesidades de Practica/ cox
formacion,perfeccionamiento y reciclaje del equipo .
Pruebaescrita

de vendedores.
f) Se ha definido el contenido del programa de Actividad in 2%
formacidn yperfeccionamiento de los vendedores. situ/ Practica
g) Se ha valorado la importancia de la motivacién de Préctica/Prueb 10%
losvendedores analizando los principales factores aescrita
motivadores.

B h) Se han identificado los sistemas de retribuciéon de Prueba 30%
losvendedores mas habituales. escrita/practic

a

i) Muestra atencién e interés en el aula Observacién 5%

|
3. Organiza el proceso de venta, definiendo las lineas de actuacion del vendedor, de

y potenciales y el tiempo deduracion de las visitas.

escrita

0,
acuerdo con los objetivos fijados en el plan de ventas. 10%
8 a) Se han identificado las funciones del departamento Prueba 150
de ventasde una empresa y las responsabilidades del escrita/practica
director de ventas.
b) Se han diferenciado las formas de organizacién del
departamento de ventas por zonas geograficas, por Prueba 15%
productos ypor clientes, entre otras. escrita/practica
8 c) Se ha calculado el nimero de vendedores que se Practica/ 10%
requierenpara cumplir los objetivos del plan de .
Prueba escrita
ventas de la empresa.
d) Se ha elaborado el programa de ventas del
vendedor, definiendo sus propios objetivos y el plan
de actuacidn, en funcion de los objetivos establecidos Actividad in 2%
en el plan de ventas de laempresa. situ/ Practica
e) Se ha elaborado el argumentario de ventas,
incluyendo los puntos fuertes y débiles del producto, Practica
resaltando sus ventajas respecto a los de la presentacion/ 5%
competencia y presentando soluciones a losproblemas Prueba escrita
del cliente.
f) Se han aplicado técnicas de prospeccién de clientes,
atendiendo a las caracteristicas del producto/servicio | -—--
ofertado. ( En RA 4.i))
g) Se ha determinado el numero de Vvisitas
B comerciales que sevan a realizar a los clientes reales Practica/Prueba 13%
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h) Se han planificado las visitas a clientes, aplicando las
rutas deventas que permiten optimizar los tiempos del | Prueba escrita/ 10%
vendedor y reducir los costes. Actividad in
situ
i)Se han mostrado las habilidades para hablar en
B publico yutilizar el lenguaje corporal Practica 25%
j) Muestra atencidn e interés en el aula Observacién 5%
4. Desarrolla entrevistas con supuestos clientes, utilizando técnicas de venta,
negociacién y cierre adecuadas, dentro de los limites de actuacién establecidos por 30%
la empresa.
a) Se ha preparado la documentacién necesaria para
realizar una visita comercial, consultando la informacidén | Practica/Taller 2%
de cada cliente en la herramienta de gestion de ventas
relaciones con clientes (CRM).
b) Se ha concertado y preparado la entrevista de ventas,
adaptando el argumentario a las caracteristicas, | Prueba escrita
necesidades y potencial de compra de cada cliente, de /Taller 10%
acuerdo con los objetivos fijados. ventas/practic
a
c) Se ha preparado el material de apoyo y la Taller ventas/ sog
documentacidnnecesaria. Practica/ PE
d) Se ha realizado la presentacion y demostracion del Taller de
producto,utilizando técnicas de venta adecuadas para ventas/ 20%
persuadir al cliente. Practica/PE
e) Se han previsto las posibles objeciones del cliente y se Prueba
han definido las técnicas y los argumentos adecuados escrita/Taller 25%
para la refutacién de las mismas. ventas/préctic
a
f) Se han utilizado técnicas de comunicacién verbal y Taller 10%
no verbalen situaciones de venta. venta/practica
g) Se ha planificado la negociacién de los aspectos y Practica/
condiciom’esde la operacién que pueden ser objeto de Taller 5%
negociacion. ventas/ PE
h) Se han utilizado técnicas para lograr el cierre de la Prueba
venta yobtener el pedido. escrita/Taller 15%
ventas/practic
a
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i) Se han aplicado técnicas de prospeccidn de clientes,

. . .. o
atendiendo a las caracteristicas del producto/servicio Practica/ 3%
ofertado. (En RA 3 f)) PE/AIS
j) Muestra atencion e interés en el aula Observacion 5%

- |
5.- Formaliza los contratos de compraventa y otros contratos afines, analizando las

. . . o 12%
cldusulas mas habituales de acuerdo con la normativa vigente.
a) Se ha interpretado la normativa que regula los Prueba
contratos decompraventa. escrita/prac 10%
tica
b) Se ha caracterizado el contrato de compraventa, los Prueb
. . o rueba
elementos que intervienen y los derechos y obligaciones
B de las partes, analizando su estructura vy las cldusulas | escrita/prac 30%
habituales que se incluyen en el mismo. tica
c) Se ha cumplimentado el contrato de compraventa en ..
Préctica/ o
B el que se recogen los acuerdos entre vendedor y . 15%
. Prueba escrita
comprador, utilizando un procesador de textos.
d) Se ha interpretado la normativa que regula el Practica/
contrato de compraventa a plazos y los requisitos que se Prueba 10%
exigen para su formalizacion. escrita
e) Se ha caracterizado el contrato de ventas en Practica/ co;
o .7 . . (o]
consignacionanalizando los casos en que procede su Prueba escrita
formalizacién.
f) Se ha caracterizado el contrato de suministro, ..
, _ Practica/ o
analizando los supuestos en los que se requiere para el ) 5%
o . - Prueba escrita
abastecimiento de materiales y servicios.
g) Se han analizado los contratos de leasing y renting | Prueba escrita/
B como alternativas de adquisicion y financiacion del Practica 20%
inmovilizado de la empresa.
j) Muestra atencion e interés en el aula Observacion cog
0

- |
6.- Gestiona la documentacién comercial y de pago/cobro de las operaciones de

compraventa, cumplimentando los documentos necesarios. 12%

a) Se ha gestionado la documentacidon comercial de
B diferentes operaciones de venta, desde la recepcién del Prueba 20%
pedido hasta el envio y recepcién por parte del cliente. |escrita/practica
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b) Se ha establecido el modo de formalizar el pedido por
parte del cliente, en ventas a distancia (por catdlogo, Actividad in 2%
televenta, teléfono movil e Internet, entre otros) situ/Practica
B c) Se han identificado las distintas formas de pago, Prueba 37%
analizando elprocedimiento y la documentacion escrita/practica
necesaria en cada caso.
d) Se han diferenciado los medios de pago al Prueba sop
contado de losaplazados. escrita/Practic
a
e) Se han comparado los medios y formas de pago,
B analizando las ventajas y desventajas en términos de Practica/ 10%
coste, seguridad y facilidad de uso. Prueba escrita
f) Se ha cumplimentado la documentacion Actividad in sop
correspondiente a losdiferentes medios de pago. situ/Practica
g) Se han cumplimentado cheques, letras de cambio,
pagarés y demas documentacién correspondiente a los Actividad in 1%
diferentes medios de pago. situ/Practica
h) Se ha |der-1t|f|cado la documentacion c.o,rrespondlente Actividad in "
a Ias.operauones de endoso, aval y gestidn de cobro de situ/Practica/ )
medios de pago. Prueba escrita
i)Se ha elaborado wuna carta comercial, Practica/ 10%
estructurandocorrectamente las diferentes partes .
Prueba escrita
que la componen.
j) Muestra atencion e interés en el aula Observacién 5%
- |
7.- Determina los precios y el importe de las operaciones, aplicando el calculo comercial en
los procesos de venta. 6%

a) Se ha calculado el precio de venta del producto, aplicando un

B cierto margen comercial expresado en forma de porcentaje del Prueba 25%
precio de coste. escrita/
Practica
b) Se ha calculado el precio de venta del producto, aplicando
B unmargen comercial expresado en forma de un porcentaje Prueba 25%
sobre el precio de venta. escrita/
Practica
c) Se ha determinado el importe total de una operacion de
B venta, aplicando los descuentos y gastos acordados y el Prueba 25%
IVAcorrespondiente. escrita/
Practica
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d) Se ha calculado el interés de diferentes operaciones,
definiendo las variables que lo determinan y aplicando Practica/ 1%
undeterminado tipo de interés. Pruebaexia
e) Se ha calculado el descuento de diferentes operaciones, Préctica/ 9%
aplicando un determinado tipo de descuento.

Prueba

escrita
f) Se ha calculado el descuento y el efectivo resultante de una Préctica/ 9%
remesa de efectos.

Prueba

escrita
g) Se han cumplimentado facturas de negociacion de efectos
comerciales, aplicando un determinado tipo de descuentoy la Actividad in 1%
correspondiente comision. situ
j) Muestra atencion e interés en el aula Observacié 5%

n

Los contenidos de cardcter practico se trabajaran mediante actividades de clase y
simulaciones de casos practicos empleando la observacidn directa, actividades de clase o
ejercicios practicos como instrumentos de evaluacién mientras que los criterios de matiz
tedrico se evaluaran, principalmente, mediante pruebas objetivas tedrico-practicas,
bateria de preguntas en clase o la realizacidn de trabajos especificos.

Para conseguir los RRAA por parte de los alumnos, se realizaran una o varias pruebas
objetivas a lo largo del trimestre, segun el profesor decida, que permitan evaluar los CCEE
de caracter tedrico que asi lo requieran. Para evaluar aquéllos CCEE de caracter practico
que requieran de la entrega de ejercicios o trabajos, éstos deberdn entregarse dentro del
plazo determinado por el profesor pues no se recogeran entregas fuera de plazo.
Calificacion de cada criterio de evaluacion (CCEE)

- Cada CCEE se evaluard y calificara independientemente de los demas con un valor de 0
a 10, considerandose que el CCEE ha sido logrado si la calificacion es mayor o igual a 5.

- Para calificar cada CCEE se usaran los distintos instrumentos de evaluacién indicados
anteriormente. Por norma general, cada CCEE serd evaluado por medio de un Unico
instrumento de evaluacion, salvo que el profesor decida que haya varios.

- Se han categorizado los CCEE, identificando algunos de ellos como basicos (50% del
total de CCEE).

- Sin superar todos los criterios basicos el alumno no supera el médulo. Esto permitira
mayor objetividad de cara a realizar las recuperaciones en base a ellos cuando por
cuestiones de viabilidad temporal sea imposible evaluarlos todos y para mejorar la
objetividad a la hora de considerar si un RRAA se puede considerar logrado, cuando la
calificacion ponderada de todos los CCEE es >=5 pero tiene CCEE no superados.

- En caso de que la demora en alguna entrega de trabajos o actividades tenga relacion
con algun criterio de evaluacidn basico, se le informara al alumno sobre el modo de
proceder para su recuperacion, que podra ser:
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a) Entrega del mismo ejercicio o trabajo u otro similar el dia asignado para
recuperaciones. Se indicara la fecha con antelacion. Cuya calificaciéon no podra ser
superiora 7.

b) Prueba objetiva relacionada el dia asignado para recuperaciones (en lugar de
entregar el ejercicio se podra realizar una prueba escrita o practica, se indicara la
fecha con antelacién).

Calificacion de cada resultado de aprendizaje (RRAA)

- Cada RRAA se evaluara independientemente de los demds, obteniéndose
una calificacion numérica de 0 a 10.

- Cada CCEE dentro del RRAA tendra un peso en funcidn de su relevancia.

- Para que un RRAA se considerado superado, el alumno debera tener una calificacion
promedio de 5 y una calificacion minima de 5 en los CCEE categorizados como basicos.

Calificacion final del modulo

En cada sesién de evaluacidn se calificara el médulo con una nota entera de 1 a 10. Esta
nota se obtendra de redondear la nota media ponderada de las calificaciones de los
resultados de aprendizaje.

El alumnado promocionard siempre que obtenga calificacién positiva (= o > 5), en las
distintas recuperaciones de las evaluaciones que el curso comprende.

El peso que tendrd cada uno de los resultados de aprendizaje en la nota final sera

el siguiente:
UNIDAD DE % PESO % PESO % PESO % PESO
RESULTADOS DE APRENDIZAJE TRABAJO 12EVAL. | 22EVAL | 32EVAL FINAL
1. Identifica el proceso de decisién de compra del UT1:
consumidor y/o usuario, analizando los factores que  |Necesidades y
inciden en el mismo y las tipologias de clientes. 14%  |comportamiento del 14% 14%
consumidor
UT 2:
Funciones y perfil del 8% 8%
2. Define las funciones, conocimientos y perfil de los ~ [vendedor
vendedores, analizando las necesidades de formacion,
motivacién y remuneracién del equipo de ventas. 16% |yT 3:
Reclutamiento y 8% 8%
formacién vendedores
PRIMERA EVALUACION 30% 30% 30%
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UT 4:

Planificaciéon y 7% 7%
organizacion del
3. Organiza el proceso de venta, definiendo las lineas personal ventas
de actuacién del vendedor, de acuerdo con los
objetivos fijados en el plan de ventas. 10% UTS:
La comunicacion en 3% 3%
las relaciones
comerciales
4. Desarrolla entrevistas con supuestos clientes, UT6:
utilizando técnicas de venta, negociacion y cierre La venta personal I. 15% 15%
adecuadas, dentro de los limites de actuacién Entrevista y
establecidos por la empresa. 30% demostracién
UT 7:
La venta personal Il. 15% 15%
Objeciones y cierre
SEGUNDA EVALUACION 40% 40% 40%
5. Formaliza los contratos de compraventa y otros UT 8:
contratos afines, analizando las cldusulas mas Formalizaciéon de 12%
habituales de acuerdo con contratos
la normativa vigente. 12%
6. Gestiona la documentacion comercial y de UT 9:
pago/cobro de las operaciones de compraventa, La comunicacion 3%
cumplimentando los documentos necesarios. 12% escrita
UT 10: 9%
Los documentos
comerciales
7.Determina los precios y el importe de las UT 11: 6%
operaciones, aplicando el calculo comercial en los El precio de venta
procesos de venta. 6%
TERCERA EVALUACION 30% 30%

10. EVALUACION DE LA PRACTICA DOCENTE.

Se realizara, al finalizar cada evaluacidn, una evaluacién de la practica docente que el alumnado

completara a través de un formulario, el cual se adjunta en el anexo.

Este formulario, se les subira en el Aula Virtual/Classroom en forma de un pdf rellenable para que lo
completen de forma totalmente andnima.
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11. ANEXOS.

Cuestionario alumnado para la evaluacién docente.

EVALUACION sl |NO A VECES

1. ¢COmo trabajamos en clase este modulo?

Entiendo al profesor cuando explica.

Las explicaciones del profesor son interesantes.

Realizamos tareas en grupo.

El profesor explica sélo del libro.

Emplea otros recursos ademas del libro.

Pregunto lo que no entiendo.

2. éComo son las actividades?

Las preguntas se corresponden con las explicaciones.

El profesor sélo pregunta lo del libro.

Las preguntas estan claras.

Las actividades se corrigen en clase.

Las actividades son atractivas y participativas.

En ocasiones, consultamos otros materiales
didacticos.

Me mandan demasiadas actividades.

3. éComo es la evaluacion?

Las preguntas de los controles estan claras.

Lo que me preguntan lo hemos dado en clase.

Tengo tiempo suficiente para contestar las
preguntas.




Los controles se comprueban en clase.

Se tiene en cuenta el trabajo en clase.

Se valora mi comportamiento en clase.

Creo que, en general, la valoracién de mi trabajo
es justa.

4. iComo es el ambiente de mi clase?

Existe un buen ambiente para aprender.

Me gusta participar en las actividades en grupo.

Me llevo bien con mis compafieros y compafieras.

En mi clase me siento rechazado.

El trato entre nosotros es respetuoso.

Me siento respetado por el profesor.

Me llevo bien con el profesor.

Los conflictos los resolvemos entre todos.

En general, me encuentro a gusto en clase.

5. Mi clase

Lo que mds me gusta de mi clase es...
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Lo que menos me gusta de mi clase es...

VALORACION FINAL

Como positivo Como mejorable

Novedad Formacién en Centros de Trabajo (FP Dual)

En cumplimiento de la normativa vigente referente a la Formacién Profesional Dual, algunos de los
resultados de aprendizaje de este mdédulo se adquiriran tanto en el centro educativo como en el
centro de formacion en el trabajo. Especificamente, los alumnos tendran la oportunidad de
desarrollar competencias practicas directamente en el entorno laboral durante el periodo de
formacion en empresas colaboradoras.

En caso de que un alumno no cumpla con los requisitos minimos para realizar las practicas en el
centro de trabajo, ya sea por no alcanzar los criterios exigidos o por cualquier otra circunstancia,
estos resultados de aprendizaje se adquiriran y evaluaran dentro del aula y/o en el taller del centro
educativo. Para ello, se adaptaran las actividades formativas correspondientes, asegurando que el
alumno tenga acceso a los contenidos y a la practica necesaria para el cumplimiento de los objetivos
del médulo.

Esta medida garantiza la igualdad de oportunidades para todos los alumnos y asegura la
adquisicion de las competencias profesionales que establece el curriculo, independientemente del
lugar donde se desarrollen las practicas.

Este enfoque aclara que los resultados se podran obtener tanto en la empresa como en el centro
educativo, cumpliendo con la normativa de la FP Dual y garantizando la formacion completa.
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