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1. DATOS IDENTIFICATIVOS DEL MODULO

LCalLE PROCESOS DE VENTA
Profesional

Codigo 1230

Ciclo Formativo ACTIVIDADES COMERCIALES
IV GRADO MEDIO
Profesional

Curso 1¢e

Duracion 174 horas

Tipo de mdédulo
Modulo asociado a la unidad de competencia:

UC0239_2: Realizar la venta de productos y/o servicios a través de los
diferentes canales de comercializacidn.

Objetivos

Generales del d), e), 0), q), 1), ), 1), u), v) y w)
Ciclo

Competencias ~

del Titulo c),k), m), n), i), 0), p) y q)

Normativa que

regula el titulo |e Ley Organica 3/2022, de 31 de marzo, de ordenacion e integracion de
la Formacion Profesional

e Real Decreto 659/2023, de 18 de julio, por el que se desarrolla la
ordenacion del Sistema de Formacion Profesional

® 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 del 27/12/2011)

e Decreto 56/2013, de 24 de julio, por el que se establece el curriculo del ciclo
formativo de Grado Medio de Formacién Profesional en Actividades
Comerciales.

Referente
europeo CINE-3b (Clasificacion Internacional Normalizada de la Educacion).
Especialidad Organizaciéon y Gestion Comercial

del Profesorado | (Profesora o Profesor de Ensefianza Secundaria)

Familia

. COMERCIO Y MARKETING
Profesional
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2. COMPETENCIAS PROFESIONALES
(Relacion de Competencias profesionales, respetando la letra con la que aparece en el Real Decreto)

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.

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

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
alolargo de la vida y las tecnologias de la informacién y la comunicacién.

n) Actuar con responsabilidad y autonomia en el &mbito 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 &mbito de su trabajo.

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

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

3. OBJETIVOS GENERALES

Objetivos generales del Ciclo a los que contribuye el médulo.

(Relacién de Objetivos generales, respetando la letra con la que aparece en el Real Decreto)
La formacion del médulo contribuye a alcanzar los objetivos generales del ciclo:

c) Analizar operaciones de compraventa y de cobro y pago, utilizando medios convencionales o electréonicos
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.
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q) Analizar y utilizar los recursos existentes para el aprendizaje a lo largo de la vida y las tecnologias de la
informacion y la comunicacién 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 organizacién, participando con tolerancia y respeto, y tomar
decisiones colectivas o individuales para actuar con responsabilidad y autonomia.

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

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

u) Analizar los riesgos ambientales y laborales asociados a la actividad profesional, 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 “disefo 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.

x) Utilizar procedimientos relacionados con la cultura emprendedora, empresarial y de iniciativa
profesional, para realizar la gestion basica de una pequefia empresa o emprender un trabajo.
y) Reconocer sus derechos y deberes como agente activo en la sociedad, teniendo en cuenta el marco legal
que regula las condiciones sociales y laborales para participar como ciudadano democratico.

4. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

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.

2. Define las funciones, conocimientos y perfil de los vendedores, analizando las necesidades de formacidn,
motivacion y remuneracion del equipo de ventas.

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

4. Desarrolla entrevistas con supuestos clientes, utilizando técnicas de venta, negociaciéon y cierre
adecuadas, dentro de los limites de actuacion establecidos por la empresa.

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

6. Gestiona la documentacién comercial y de pago/cobro de las operaciones de compraventa,
cumplimentando los documentos necesarios.

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



OBTENCION DE UNIDADES DE TRABAJO DEL MODULO PROFESIONAL A PARTIR DE LOS RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y DE LOS

CRITERIOS DE EVALUACION

MODULO PROFESIONAL: PROCESOS DE VENTA

RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE MiNIMOS EXIIBLES UNIDADES DE TRABAJO PONDERACION
EVALUACION (UT)
RA 1: Identifica el proceso de decision de compra del Identificacion de los distintos tipos
consumidor y/o usuario, analizando los factores que de consumidores RA1-14,28%
inciden en el mismo y las tipologias de clientes Identificacion de las fases del
CRITERIOS DE EVALUACION: proceso de compra. (1,78% cada criterio)
Clasificacidn de las necesidades de
a) Se han identificado los tipos de personas que los consumidores
consumen, diferenciando entre final o Clasificacion de las compras,
particular e industrial u organizacional. atendiendo al comportamiento
b) Se ha definido el contenido y los aspectos que racional o impulsivo de los
comprende el estudio del comportamiento de consumidores. UTO01: Identificacion del
personas consumidoras y/o usuarias. Descripcién de los internos y proceso de decision de
c) Se han definido y clasificado las necesidades externos que influyen en el proceso | compra del consumidor
de quienes consumen, teniendo en cuenta el de decision de compra de personas
orden jerarquico que se establece a la hora de consumidoras y/o usuarias.
satisfacerlas. Identificacion de las fases del
d) Se han clasificado las compras, atendiendo al proceso de compra de la persona
comportamiento racional o impulsivo de la consumidora industrial.
persona que consume y/o usuaria. Tipologias de clientela, atendiendo a
e) Se han identificado las fases del proceso de su comportamiento de compra, su
compra de la persona consumidora final, personalidad y sus motivaciones de
analizando los factores que determinan su compra.
complejidad y duracién.
f) Se han analizado los determinantes internos y
externos que influyen en el proceso de
decision de compra de  personas
consumidoras y/o usuarias.
g) Se han identificado las fases del proceso de

compra de la persona consumidora industrial,
comparando el proceso con el de la
consumidora final.
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h) Se han caracterizado las tipologias de
clientela, atendiendo a su comportamiento de
compra, su personalidad y sus motivaciones
de compra.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE MiNIMOS EXIGIBLES UNIDADES DE TRABAJO PONDERACION
EVALUACION (UT)

RA 2: Define las funciones, conocimientos y perfil de Establecer las funciones del

los vendedores, analizando las necesidades de personal de venta. RA2-14,28%

formacion, motivacién y remuneracién del equipo
de ventas.

CRITERIOS DE EVALUACION:

a) Se han establecido las funciones y
responsabilidades de quienes se ocupan de
las ventas en la venta personal.

b) Se han clasificado las personas encargadas
de las ventas en funcién de las
caracteristicas de la empresa en la que
prestan servicios, el tipo de venta que
realizan y la naturaleza del producto.

c) Se ha definido el perfil de la persona
vendedora profesional, analizando las
cualidades personales, habilidades
profesionales y conocimientos que debe
tener un buen personal de ventas.

Clasificar adecuadamente al
personal de venta en funcién de las
caracteristicas de la empresa y el
tipo de venta.

Definir el perfil del vendedor/a
Descripcidn de los distintos puestos
de trabajo relacionados con la venta
Determinar las necesidades de
formacion y el contenido de un
programa de formacion.

Valorar la importancia de motivar al
personal de ventas.

Identificar los sistemas de
remuneracion.

UTO02: Definicién de las
funciones y perfil de los
vendedores

(1,78% cada criterio)
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d) Se han descrito distintos puestos de trabajo
de ventas y el perfil mas adecuado para los
mismos.

e) Se han determinado las necesidades de
formacion, perfeccionamiento y reciclaje del
equipo de ventas.

f) Se hadefinido el contenido del programa de
formacion y perfeccionamiento del personal
de ventas.

g) Se ha valorado la importancia de la
motivacion del personal de ventas
analizando los principales factores
motivadores.

h) Se han identificado los sistemas de
retribucion del personal de ventas mas
habituales.

UNIDADES DE TRABAJO
RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE MINIMOS EXIGIBLES (UT) PONDERACION
EVALUACION
RA 3: Organiza el proceso de venta, definiendo las - Analiza el del concepto de Equipo
lineas de actuacion del vendedor, de acuerdo con de ventas y de sus componentes, asi RA 3 -14,28%

los objetivos fijados en el plan de ventas.

CRITERIOS DE EVALUACION:

como de la jerarquia que se
establece y que determina los
diferentes niveles organizativos.

(2,85% cada criterio)
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b)

d)

e)

Se ha calculado el nimero 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 actuacidn, en
funcién de los objetivos establecidos en
el plan de ventas de la empresa.

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 duracidn 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.

- Determina el tamafio del equipo de
ventas a través del calculo de
vendedores necesarios para cubrir
las zonas de ventas.

- Asigna alos vendedores a las
diferentes zonas delimitadas.

— Planifica las visitas, estableciendo
tipos y frecuencia de las visitas.

- Disefia las diferentes rutas en
funcién de las necesidades de zona y
tiempo del que se dispone.

- Elabora el programa de ventas y las
lineas de actuacion de los
vendedores ajustados a dicho
programa.

UT 4: Organizacién del
equipo de ventas

UT 5: El equipo de ventas
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RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE MINIMOS EXIGIBLES UNIDADES DE TRABAJO PONDERACION
EVALUACION (UT)
RA 4: Desarrolla entrevistas con supuestos clientes, Uso de técnicas de comunicacion en
utilizando técnicas de venta, negociacién y cierre las relaciones comerciales, RA 4 -14,28%

adecuadas,

dentro de los limites de actuacion

establecidos por la empresa
CRITERIOS DE EVALUACION:

a)

b)

g)

Se ha preparado la documentacién necesaria
para realizar una visita comercial,
consultando la informacion 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
documentacion necesaria.

Se ha realizado la presentacién y
demostracién 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 ha planificado la negociaciéon de los
aspectos y condiciones de la operaciéon que
pueden ser objeto de negociacion.

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

desarrollo de la expresion verbal, no
verbal y la escrita en situaciones de
venta y relacién con el cliente.
Conocimiento de las objeciones del
cliente y del cierre de la venta
Realizacién del seguimiento de la
venta

Manejo de los servicios postventa
Analiza el concepto de proceso de
ventas y de las fases que lo
componen

Elabora la prospeccion de clientes a
partir de las diferentes fuentes de
informacién de las que dispone la
empresa

Prepara la venta a partir de los
objetivos definidos y mediante los
contenidos y la estructura del
argumentario

Elabora el argumentario de ventas
en funcion de los condicionantes
que le afectan y preparando el
material de apoyo.

UT 3: Comunicacion y
técnicas de venta

UT 6: Desarrollo de
entrevistas de venta

(2,04% cada criterio)
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UNIDADES DE TRABAJO (UT

RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS | MINIMOS EXIGIBLES PONDERACION
EVALUACION
RA 5: Formaliza los contratos de compraventa y otr¢ - Analiza el concepto general de contrato
contratos afines, analizando las cladusulas mas habitt comprende sus requisitos y caracteristi RA5-14,28%

de acuerdo con la normativa vigente.

CRITERIOS DE EVALUACION:

a) Se ha interpretado la normativa que regula lo
contratos de compraventa.

b) Se ha caracterizado el contrato de compraven
elementos que intervienen y los derechos y
obligaciones de las partes, analizando su estrt
y las clausulas habituales que se incluyen en €
mismo.

) Se ha cumplimentado el contrato de comprav
en el que se recogen los acuerdos entre perso
encargadas de las ventas y compradoras, utili
un procesador de textos.

d) Se ha interpretado la normativa que regula el
contrato de compraventa a plazos y los requis
que se exigen para su formalizacion.

e) Se ha caracterizado el contrato de ventas en
consignacion analizando los casos en que pro
su formalizacion.

f) Se ha caracterizado el contrato de suministro,
analizando los supuestos en los que se requie
para el abastecimiento de materiales y servici

g) Se han analizado los contratos de leasing y ret
como alternativas de adquisicién y financiacig
inmovilizado de la empresa.

diferencia sus tipos.

— Identifica e interpreta la normativa mer
aplicable a los contratos de compravent

- A partir de unas condiciones pactadas ¢
venta de un producto o servicio, confeci
el contrato de venta que formalice la
ejecucidn de la operacion de acuerdo c¢
normativa aplicable.

- Discrimina entre compraventa civil y
mercantil.

- Formaliza el contrato de compraventa ¢
plazos (con procesador de textos).

- Identifica las situaciones en las que se p
aplicar otros contratos afines a la
compraventa.

UT 7:
Formalizacién del contrato de
compraventa y otros contratof
afines

(2,04% cada criterio)
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RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS

DE EVALUACION

MINIMOS EXIGIBLES

UNIDADES DE TRABAJO
(uT)

PONDERDACION

RA 6: Gestiona la documentacién comercial y de
pago/cobro de las operaciones de compraventa,
cumplimentando los documentos necesarios.

CRITERIOS DE EVALUACION:

a)

b)

Se ha gestionado la documentacién
comercial de diferentes operaciones
de venta, desde la recepcién del
pedido hasta el envio y recepcién por
parte de la clientela EMPRESA

Se ha establecido el modo de
formalizar el pedido por parte de la
clientela, en ventas a distancia (por
catalogo, televenta, teléfono mévil e
Internet, entre otros).

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

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

Se han comparado los medios y
formas de pago, analizando las

Realiza el proceso de elaboracion de
documentos.

Identificar la documentacién comercial
que surge de la relaciéon mercantil
entre dos partes segun las costumbres
o disposiciones legales.

Determinar la formalizacién del
pedido en aquellas ventas realizadas
sin la presencia fisica simultdnea del
comprador y del vendedor.

Analizar el albardn como documento
que acredita la entrega de un pedido y
de las condiciones en que se ha
realizado.

Analizar la factura como documento en
el que se informa al comprador de
todos los productos, condiciones y
detalles econémicos de una operacién
de compraventa.

Analizar el cobro de la venta.
Identificar los documentos de cobro y
pago analizando el procedimiento y las
caracteristicas del cheque y el recibo.

UT 8: Gestioén de la
documentacién comercial y
de cobro de las operaciones
de venta

RA 6 -14,28%

(1,75% cada criterio)

10
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g)

h)

ventajas y desventajas en términos de
coste, seguridad y facilidad de uso.

Se ha cumplimentado la
documentacion correspondiente a los
diferentes medios de pago.

Se han cumplimentado cheques,
letras de cambio, pagarés y demas
documentacioén correspondiente a los
diferentes medios de pago.

Se ha identificado la documentacién
correspondiente a las operaciones de
endoso, aval y gestion de cobro de
medios de pago.

Analizar las caracteristicas de la
transferencia bancaria: personas que
intervienen y tipos.

Analizar el pago en efectivo

Analizar la letra de cambio como
documento de pago aplazado.
Determinacion de las operaciones
asociadas a los medios de pago.

11
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RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE
EVALUACION

MINIMOS EXIGIBLES

UNIDADES DE TRABAJO
(UT)

PONDERACION

RA 7:

Determina los precios y el importe de las operaciones,

aplicando el calculo comercial en los procesos de venta

CRITERIOS DE EVALUACION:

a)

b)

<)

d)

e)

g)

h)

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 operacion 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 han cumplimentado facturas de negociacién de
efectos comerciales, aplicando un determinado tipo de
descuento y la correspondiente comision.

Se ha determinado el importe total de una operacién de
venta en moneda extranjera

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

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

Determinar el importe total de una
operacion de venta, aplicando los
descuentos y gastos acordados y el
IVA correspondiente.

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

Calcular el descuento de diferentes
operaciones, aplicando un
determinado tipo de descuento.
Calcular el descuento y el efectivo
resultante de una remesa de
efectos.

Determinar el importe total de una
operacion de venta en moneda
extranjera

UT 9: Determinacién del
precio y del importe en las
operaciones de venta

RA7-14,28%

(1.78% cada criterio)

12
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UT 01: IDENTIFICACION DEL PROCESO DE DECISION DE COMPRA DEL CONSUMIDOR

6. ANALISIS DE LOS CONTENIDOS DEL MODULO PROFESIONAL Y SU RELACION CON LAS UNIDADES DE TRABAJO.

Conceptos (Contenidos soporte)

Procedimientos

Actitudes

Actividades de ensefianza aprendizaje

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 segin comportamiento
del consumidor.

El proceso de decision de compra del
consumidor final. Fases del proceso y
variables que influyen 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.

Identificacion de los
tipos de
consumidores.
Definicién del
comportamiento del
consumidor final.
Definicién y
clasificacion de las
necesidades del
consumidor.
Clasificacion de las
compras.
Identificacion de las
fases del proceso de
compra.

Analisis de los
factores
determinantes en el
proceso de decision
de compra.
Caracterizacion de
las tipologias de
clientes.

Valorar la importancia que
tiene para la empresa y
para el vendedor el
conocimiento del
comportamiento del
consumidor, para poder
inducirle ala compra de un
producto

Interés por el trabajo.
Orden y limpieza en el
trabajo

Colaboracidn de trabajo en
equipo y en igualdad de
derechos y oportunidades.
Responsabilidad en el
trabajo.

Participacion en las visitas,
discusiones y debates.
Comprensién de los
intereses, afectos o
sentimientos de los demas.
Comprensién y empatia
hacia los demas.
Utilizacién del lenguaje
correcto y no sexista.

- Enumeracion de los distintos tipos de
consumidores y sus caracteristicas.

- Identificacion de las necesidades que
satisfacen productos o servicios
concretos. Puesta en comun y debate.

- Enumeracioén de las posibles
motivaciones de compra de productos
y servicios concretos. Puesta en
comun y debate.

- Andlisis de distintas personalidades
de los posibles clientes.

- Resolucidén de un cuestionario
tedrico-practico para la
autoevaluacién del alumnado, y
repaso de conceptos clave.
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MODULO PROFESIONAL: PROCESOS DE VENTA

UT 02: DEFINICION DE LAS FUNCIONES Y PERFIL DE LOS VENDEDORES

Conceptos (Contenidos soporte)

Procedimientos

Actitudes

Actividades de enseiianza
aprendizaje

El vendedor. Concepto y
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 segtin la
actividad o tipo de venta que
realizan.

El perfil del vendedor profesional.
Cualidades personales,
capacidades profesionales y

conocimientos del buen vendedor.

El manual del vendedor.
Formacion de los vendedores.
Necesidad de la formacion.
Programas de formacion y
perfeccionamiento de los
vendedores.

Motivacion de los vendedores.
Factores motivadores.

Sistemas de remuneracion de los
vendedores.

Identificacion de los tipos de
vendedores.

Establecimiento de las funciones
y responsabilidades de los
vendedores.

Clasificacién de los vendedores
en funcién de diversos
parametros.

Definicion y descripcion del
perfil del vendedor profesional.
Descripcién de las cualidades
que debe desarrollar un
vendedor en las relaciones
comerciales.

Definicién de los programas de
formacion para vendedores.
Descripcién del manual del
vendedor

Valoracién de la motivacién de
los vendedores.

Identificacion de los sistemas de
retribuciéon y motivacion de los
vendedores.

Valorar la importancia de las
ventas para la supervivencia
de la empresa.

Comprender la importancia
que tiene para un vendedor
desarrollar las habilidades
necesarias para la venta.
Mostrar interés por las
relaciones entre el vendedor
y el cliente.

Comprender la necesidad de
la formaci6n profesional para
el desarrollo de su trabajo.
Orden y limpieza en el
trabajo

Colaboracién de trabajo en
equipo y en igualdad de
derechos y oportunidades.
Participacion en las visitas,
discusiones y debates.
Aceptacién de
responsabilidades...
Comprensiéon y empatia hacia
los demas.

Utilizacion del lenguaje
correcto y no sexista.

Andlisis de los distintos tipos de
personal de ventas en las distintas
situaciones de venta.
Enumeracidn de los tipos de
vendedores segun la empresa en
la que prestan sus servicios y
segun la naturaleza del producto.
Puesta en comun de las
situaciones que hayan tenido los

alumnos con distintos vendedores.

Debate sobre los conocimientos
que debe poseer un vendedor y
sobre las necesidades de
motivacion.

Resolucion de un cuestionario
tedrico-practico para la
autoevaluacién del alumnado, y
repaso de conceptos clave.
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UT 3: COMUNICACION Y TECNICAS DE VENTA

MODULO PROFESIONAL: PROCESOS DE VENTA

Conceptos (Contenidos soporte)

Procedimientos

Actitudes

Actividades de enseiianza
aprendizaje

La venta personal.

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

La comunicacion en las relaciones
comerciales.

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

La comunicacién verbal. Normas para
hablar en publico.

La comunicacién telefénica en la venta. Uso
de las nuevas tecnologias.

La comunicacion escrita. Cartas comerciales.

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

Fases de la entrevista de ventas.

Técnicas de venta: modelo AIDA . Técnica

SPIN . Sistema de entrenamiento Zelev Noel.

Concertacion y preparacion de la visita.
Toma de contacto y presentacion.

Identificacion de los distintos
tipos de comunicacion

utilizados en la venta personal.

Manejo de los distintos
sistemas de comunicacién
escrita con los clientes.
Manejo de los distintos
sistemas de comunicacion oral

presenciales y no presenciales.

Interpretacion del lenguaje
corporal.

Identificacion de las
comunicaciones comerciales
utilizando las nuevas
tecnologias.

Redaccidn de las distintas
comunicaciones escritas
teniendo en cuenta el
contenido, la presentacién y la
exposicion.

Identificacion de las distintas
técnicas de venta.

Descripcién del proceso que
sigue el vendedor desde la
concertacion de la visita hasta
el encuentro con el cliente

Comprender la importancia
que tiene la comunicacion
entre las personas y los
departamentos de una
empresa.

Valorar la importancia que
tiene la comunicacién para
el trabajo en equipo.
Orden y limpieza en el
trabajo

Colaboracién de trabajo en
equipo y en igualdad de
derechos y oportunidades.
Responsabilidad en el
trabajo.

Participacion en las visitas,
discusiones y debates.
Aceptacion de
responsabilidades.
Comprensién y empatia
hacia los demas.
Utilizacién del lenguaje
correcto y no sexista.
Flexibilidad y disposicién
receptiva ante cualquier
idea o planteamiento nuevo

Enumeracidn de las técnicas de
comunicacién utilizadas en las
distintas formas de venta
personal.

Debate sobre utilizacién de las
distintas técnicas de
comunicacioén en las relaciones
comerciales.

Casos practicos sobre la
expresion verbal, no verbal y la
escrita en situaciones de venta y
relacion con el cliente.

Anilisis de la forma de concertar
y preparar todo lo necesario
para la entrevista de venta y
demostracién de producto:
material de apoyo, argumentos,
estrategias de negociacion y
cierre.

Resolucidon de casos practicos de
comprension de los contenidos
propuestos.
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MODULO PROFESIONAL: PROCESOS DE VENTA

UT 4: ORGANIZACION DEL PROCESO DE VENTA

Conceptos (Contenidos soporte)

Procedimientos

Actitudes

Actividades de aprendizaje

- El departamento de ventas. Sus funciones.

- Funciones del director de ventas.

- Planificacién de las ventas. Los objetivos de
ventas.

- Factores que condicionan la organizacion del
departamento de ventas.

- Estructura organizativa del departamento de
ventas. Organigramas.

Identificacion del lugar que
ocupa el departamento de
ventas dentro de la
organizacién empresarial
destacando la necesidad de
coordinacién con el resto de
departamentos que la
componen.

Identificacion e interrelaciéon
de las funciones que debe
desarrollar el departamento
de ventas en la empresa.
Analisis de las funciones del
director de ventas como
responsable maximo.
Analisis de la planificacion de
las ventas en funcidén de sus
objetivos.

Descripcidn de la forma de
organizacion 6ptima el
departamento de ventas.
Descripcidn las diferentes
opciones que se plantean en
el momento de organizar el
departamento de ventas y
sus posibles variaciones.

Interés por el trabajo.
Orden y limpieza en el
trabajo

Colaboracién de trabajo
en equipo y en igualdad
de derechos y
oportunidades.
Responsabilidad en el
trabajo.

Participacion en las
visitas, discusiones y
debates.

Aceptacion de
responsabilidades.
Comprensién y empatia
hacia los demas.
Utilizacion del lenguaje
correcto y no sexista.
Flexibilidad y disposicion
receptiva ante cualquier
idea o planteamiento
nuevo

Identificacion las funciones del
departamento de ventas de una
empresa y las responsabilidades
del director de ventas.
Diferenciacion de las distintas
formas de organizacion del
departamento de ventas por zonas
geograficas, por productos y por
clientes, entre otras.

Descripcién del organigrama de la
organizacién comercial de una
empresa.

Resolucion de un cuestionario
tedrico-practico para la
autoevaluacion del alumnado, y
repaso de conceptos clave.
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UT 5: EL EQUIPO DE VENTAS

MODULO PROFESIONAL: PROCESOS DE VENTA

Conceptos (Contenidos soporte)

Procedimientos

Actitudes

Actividades de aprendizaje

Determinacion del tamaiio del equipo de
ventas.

Delimitacién de las zonas de venta y asignacion
a los vendedores.

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

Disefio de las rutas de ventas.

Elaboracién del programa de ventas y lineas de
actuacidn del vendedor.

Fases del proceso de venta.

La prospeccién de clientes. Métodos de
prospeccién de clientes.

Preparacion de la venta.

Objetivos, contenido y estructura del
argumentario de ventas.

Tipos de argumentos: racionales y emocionales.
Elaboracién del argumentario de ventas segiin
tipos de productos, segun tipologia de clientes y
segun tipo de canales de distribucion.
Preparacion del material de apoyo para
reforzar los argumentos, segun tipos de
productos y segun tipologia de clientes.

Andlisis del equipo de ventas
y de sus componentes, asi
como de la jerarquia en los
diferentes niveles
organizativos.

Determinacion del tamafio
del equipo de ventas.
Asignacion de los vendedores
a las diferentes zonas
delimitadas

Planificacién de las visitas,
estableciendo tipos y
frecuencias de las visitas
Disefio de las diferentes rutas
en funcion de las necesidades
de zona y tiempo del que se
dispone

Elaboracion del programa de
ventas y de las lineas de
actuacion de los vendedores.
Elaboracién de la
prospeccion de clientes a
partir de las diferentes
fuentes de informacidn de las
que dispone la empresa.

Comprender la necesidad de
planificar las acciones de
ventas para lograr los
objetivos.

Valorar la importancia de
realizar una adecuada
organizacion del equipo de
ventas

Interés por el trabajo.
Orden y limpieza en el
trabajo

Colaboracién de trabajo en
equipo y en igualdad de
derechos y oportunidades.
Responsabilidad en el
trabajo.

Participacion en las visitas,
discusiones y debates.
Aceptacion de
responsabilidades.
Comprensidn de los
intereses, afectos o
sentimientos de los demas.
Comprensién y empatia hacia
los demas.

Utilizacion del lenguaje
correcto y no sexista.
Flexibilidad y disposicién
receptiva ante cualquier idea
o planteamiento nuevo

Realizacion de un esquema de
factores que condicionan el
disefio de una ruta de ventas.
Determinar el nimero y tiempo

de visitas comerciales a realizar.

Planificar las visitas a los
clientes

Elaborar el programa de ventas
del vendedor con sus propios
objetivos.

Calcular el nimero de
vendedores para el plan de
ventas de la empresa.
Determinar el nimero y tiempo

de visitas comerciales a realizar.

Buscar en Internet mapas de
zonas propuestas. Disefiar la
ruta de venta a realizar.
Resolucidén de casos practicos
de comprension de los
contenidos propuestos.
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UT 6: DESARROLLO DE LA ENTREVISTA DE VENTA

MODULO PROFESIONAL: PROCESOS DE VENTA

Conceptos (Contenidos soporte)

Procedimientos

Actitudes

Actividades de aprendizaje

Sondeo y determinacion de las necesidades
del cliente.

Presentacion del producto y argumentacion,
aplicando técnicas de venta.

La demostracién 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 y
reparaciones, recambios y repuestos.
Gestion de incidencias, quejas 'y
reclamaciones.

Servicios de atencion, satisfacciéon y
fidelizacion de clientes.

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

Andlisis del concepto de proceso
de ventas y de las fases que lo
componen.

Preparacion de la venta a partir
de los objetivos definidos y
mediante los contenidos y la
estructura del argumentarlo.
Elaboracién del argumentario de
ventas en funcion de los
condicionantes que le afectan y
preparando el material de apoyo

Interés por el
trabajo.

Orden y limpieza en
el trabajo
Colaboracién de
trabajo en equipo y
en igualdad de
derechosy
oportunidades.
Responsabilidad en
el trabajo.
Participacion en las
visitas, discusiones y
debates.

Aceptacion de
responsabilidades.
Comprensiéon y
empatia hacia los
demas.

Utilizacion del
lenguaje correcto y
no sexista.
Flexibilidad y
disposicion receptiva
ante cualquier idea o
planteamiento nuevo

Analizar el concepto de proceso de
ventas y de las fases que lo componen
Prepara la venta a partir de los
objetivos definidos y mediante los
contenidos y la estructura del
argumentario

Elabora el argumentario de ventas en
funcién de los condicionantes que le
afectan y preparando el material de
apoyo

Resolucién de un cuestionario
tedrico-practico para la
autoevaluacion del alumnado, y
repaso de conceptos clave.
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MODULO PROFESIONAL: PROCESOS DE VENTA

UT

7: FORMALIZACION DEL CONTRATO DE COMPRAVENTA Y OTROS CONTRATOS AFINES

Conceptos (Contenidos soporte)

Procedimientos

Actitudes

Actividades de aprendizaje

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
consignacion.

Los contratos de transporte y de seguro.
Los contratos de leasing y de renting.

Los contratos de factoring y de forfaiting.

Andlisis del concepto general de
contrato, de sus requisitos,
caracteristicas y tipos.

Identificacion e interpretacion
de la normativa mercantil
aplicable a los contratos de
compraventa y de los derechos y
obligaciones derivados.

Confeccién del contrato de
compraventa que formalice la
ejecucidn de la operacion de
acuerdo con la normativa
aplicable.

Diferenciacion de la
compraventa civil de la
mercantil.

Formalizacion con procesador
de textos del contrato de
compraventa a plazos.

Interés por el trabajo.
Orden y limpieza en el
trabajo

Colaboracién de
trabajo en equipo y en
igualdad de derechos y
oportunidades.
Responsabilidad en el
trabajo.

Participacién en las
visitas, discusiones y
debates.

Aceptacién de
responsabilidades.
Comprensidon de los
intereses, afectos o
sentimientos de los
demas.

Comprension y
empatia hacia los
demas.

Utilizacion del
lenguaje correcto y no
sexista.

Flexibilidad y
disposicion receptiva
ante cualquier idea o
planteamiento nuevo

Enumeracién de los puntos para la
confeccién de contratos de
compraventa utilizando la
normativa mercantil aplicable a los
mismos.

Seleccion del formato tipo para el
contrato de compraventa adecuado
a un determinado producto y sus
condiciones de venta.

Analisis de contratos de
compraventa (unos bien
confeccionados y otros con
deficiencias), referentes a supuestos
de condiciones pactadas en la venta
de un producto o servicio
observando y corrigiendo las
deficiencias

Resolucidon de un cuestionario
tedrico-practico para la
autoevaluacion del alumnado, y
repaso de conceptos clave.
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MODULO PROFESIONAL: PROCESOS DE VENTA

UT 8: GESTION DE LA DOCUMENTACION COMERCIAL Y DE COBRO DE LAS OPERACIONES DE VENTA

Conceptos (Contenidos soporte)

Procedimientos (contenido
organizador)

Actitudes

Actividades de aprendizaje

Documentacién comercial generada en las
ventas. Facturas y albaranes.

Confeccidn, registro y archivo de documentos.

El cobro de la venta. Documentos de cobro y
pago.

Clasificaciéon de medios de pago segin
fiabilidad, coste y plazo de pago.

El pago en efectivo.

La transferencia bancaria.

La ley cambiaria y del cheque.

El cheque. Tipologia y funcionamiento.

La letra 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.

La gestion de impagados.

Los medios de pago electrénicos.

Andlisis de la confeccidn, registro y
archivo de documentos.
Identificacion de la documentacion
comercial generada en las ventas.
Formalizacién del pedido en las
ventas a distancia.

Andlisis del albaran como
documento que acredita la entrega
de un pedido y de las condiciones en
que se ha realizado.

Analisis de la factura como
documento informativo de los
conceptos que condicionan el precio
de venta y confeccion de la misma.
Gestién de documentos
relacionados con el cobro y el pago.
Analisis del cobro de una venta y de
los factores que determinan el
momento de pago.

Identificaciéon de documentos de
cobro y pago

Descripcidn y caracterizacion de la
transferencia bancaria.

Analisis del pago en efectivo.

Interés por el trabajo.
Orden y limpieza en el
trabajo

Colaboraciéon de
trabajo en equipo y en
igualdad de derechos y
oportunidades.
Responsabilidad en el
trabajo.

Participacion en las
visitas, discusiones y
debates.

Aceptacion de
responsabilidades.
Comprension y
empatia hacia los
demas.

Utilizacion del
lenguaje correcto y no
sexista.

Flexibilidad y
disposicion receptiva
ante cualquier idea o
planteamiento nuevo

Confeccidon de pedidos y
albaranes en distintas
operaciones de compraventa.
Analisis de una factura
cumplimentada, deduciendo si
cumple los requisitos legales.
Descripcidn de los supuestos
que originan una nota de cargo
y de abono.

Gestion de la documentacién
utilizando aplicaciones
informaticas.

Resolucidén de casos practicos
de comprensién de los
contenidos propuestos.
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MODULO PROFESIONAL: PROCESOS DE VENTA

UT 9: DETERMINACION DE LOS PRECIOS Y EL IMPORTE DE LAS OPERACIONES DE VENTA

Conceptos (Contenidos soporte)

Procedimientos

Actitudes

Actividades de aprendizaje

Determinacion del precio de venta al publico
del producto o servicio. Elementos que forman
parte del precio.

Célculo del precio de venta, aplicando un
determinado margen comercial expresado en
forma de porcentaje sobre el precio de coste.
Célculo del precio, aplicando un determinado
margen expresado en forma de porcentaje
sobre el precio venta.

Céalculo del importe total de una operacién de
venta.

Aplicacién del interés en las operaciones
comerciales.

Concepto de interés. Interés simple e interés
compuesto.

Calculo del interés simple.

Métodos abreviados para el calculo del interés
de varios capitales al mismo tipo de interés y
diferentes periodos de tiempo.

Concepto de descuento. Descuento racional y
descuento comercial.

Calculo del descuento racional o matematico.
Calculo del descuento comercial.

Negociacion de efectos comerciales. Calculo del
descuento y del efectivo resultante de una
remesa de efectos.

Sustitucion de deudas. Vencimiento comun y
vencimiento medio.

Calculo del importe de operaciones comerciales
en moneda extranjera.

Andlisis de la determinacién del
precio de venta al publico.
Andlisis del calculo del importe
total de una operacidn.

Andlisis del calculo del importe
de operaciones comerciales en
moneda extranjera.

Andlisis del concepto de interés
en las diferentes situaciones
dentro de las operaciones
comerciales.

Andlisis del concepto de interés
dentro de las operaciones
bancarias.

Determinacién del concepto del
interés simple y del interés
compuesto.

Determinacién del concepto de
descuento comercial y racional.
Andlisis de las operaciones con
efectos cambiarios, la gestion de
cobro y la negociacion de
efectos.

Analisis de la sustitucion de
deudas, calculando el
vencimiento medio y el
vencimiento comun

Interés por el trabajo.
Orden y limpieza en el
trabajo

Colaboracién de trabajo
en equipo y en igualdad
de derechos y
oportunidades.
Responsabilidad en el
trabajo.

Participacién en las
visitas, discusiones y
debates.

Aceptacién de
responsabilidades.
Comprension y empatia
hacia los demas.
Utilizacion del lenguaje
correcto y no sexista.
Flexibilidad y
disposicion receptiva
ante cualquier idea o
planteamiento nuevo
Calculo del interés
simple.

Métodos abreviados
para el calculo del
interés de varios
capitales al mismo tipo
de interés y diferentes
periodos de tiempo

Analiza el concepto de interés en
las diferentes situaciones en las
que se da dentro de las
operaciones comerciales.
Analiza el concepto de interés
dentro de las operaciones
bancarias.

Determina el concepto del
interés simple y del interés
compuesto.

Calcula el interés simple.
Calcula por medio de métodos
abreviados el interés de varios
capitales al mismo tipo de
interés y diferentes periodos de
tiempo.

Analizar el concepto de
descuento comercial y racional.
Calculo el vencimiento comtin y
el vencimiento medio.
Resolucidn de casos practicos de
comprension de los contenidos
propuestos.
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MODULO PROFESIONAL: PROCESOS DE VENTA

7. DISTRIBUCION TEMPORAL DE LOS CONTENIDOS

UNIDADES DE TRABAJO HORAS
PROPUESTAS

12 TRIMESTRE 60
1: El proceso de compra del consumidor 21
2: Definicidn de las funciones y perfil de los vendedores 17
3: Comunicacion y técnicas de venta 29
22 TRIMESTRE 70
4: Organizacion del proceso de venta 17
5: El equipo de venta 18
7: Formalizacion del contrato de compraventa y otros contratos afines 19
6: Desarrollo de la entrevista de ventas 16
32 TRIMESTRE 44
8: Gestion de la documentacién comercial y de cobro de las operaciones

de venta 22
9: Determinacion de los precios y el importe de las operaciones de venta 29
TOTAL HORAS 174
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MODULO PROFESIONAL: PROCESOS DE VENTA

8. METODOLOGIA DIDACTICA

Segun el Real Decreto 1538/2011, «la metodologia didactica de las ensefianzas de formaciéon
profesional integrara los aspectos cientificos, tecnolégicos y organizativos que en cada caso
correspondan, con el fin de que el alumnado adquiera una visién global de los procesos
productivos propios de la actividad profesional correspondiente».

Segun estos principios tenemos que tener en cuenta lo siguiente:

- El profesor/a acercara los contenidos del médulo al alumnado de una manera clara y
sencilla, con el animo de conseguir su involucracién, colaboracién y participacion activa.

- El alumno/a trabajara determinados contenidos de manera individual, pero se fomentara
sobre todo el trabajo en equipo, tal como ocurre en la vida laboral.

- Se preparara al alumno/a para la actividad en el campo profesional lo que facilitara su
adaptacion al mundo laboral, incorporando la educacién en valores y en la igualdad en
derechos y oportunidades entre hombres y mujeres.

- Se contribuird al desarrollo personal del alumno/a, al ejercicio de una ciudadania
democratica y al aprendizaje permanente.

- Se alternaran los contenidos tedricos con los casos practicos relacionados que ayudaran al
alumno/a a la comprension y asimilacion de la teoria.

- Serealizaran las actividades propuestas, asi como los ejercicios de autoevaluacion.

- Elalumno/a trabajara actividades finales de cada unidad en la que se revisan los contenidos
vistos en la misma.

- Se potenciara el uso de las Tecnologias de la Informaciéon y Comunicacién que permitira el
desarrollo de los diferentes procesos de trabajo dada la naturaleza cambiante del comercio

- Se fomentara el espiritu emprendedor que permita al alumno tener visién de futuro en el
mundo empresarial y del comercio.

- Seproporcionara la motivacién necesaria, de cara a fomentar en el aula un clima de trabajo
y convivencia adecuado.

- Seprocurara que las clases tedricas se limiten a la exposicién y explicacién de los conceptos
esenciales de cada unidad. Se fomentarda la participacién del alumnado en dichas
exposiciones.

Se aplicard una metodologia activa, participativa e integradora, que permita un aprendizaje
“significativo” o “por comprension” y provoque la reflexion y el andlisis por parte del alumnado,
convirtiéndose de esta forma en protagonista del proceso educativo.

Asi mismo en este modulo se creara un equipo en Teams o aula virtual de Educastur o bien
otras plataformas educativas para que los alumnos puedan realizar las tareas propuestas por
el profesor y compartir apuntes, presentaciones, etc.

El proceso de enseflanza debera partir de unas actividades iniciales o de diagnoéstico, que
permitan conocer el nivel de conocimientos previos del alumno/a, y plantearse mediante una
accion integradora de conocimientos, técnicas y habilidades concretas que impliquen trabajos
participativos de los alumnos/as.

Asi, la metodologia didactica estara dirigida a capacitar al alumno/a para:
- Aplicar de forma inmediata los conocimientos tedricos recibidos a las situaciones reales
de trabajo.
- Adaptarse a los posibles cambios organizativos y tecnolégicos.
- El “autoaprendizaje”.
- Trabajar en grupo.
- Analizar situaciones.
- Resolver problemas que puedan presentarse.
- Tomar las decisiones oportunas.
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9. ELPROCESO DE EVALUACION DEL ALUMNADO
9.1 PROCEDIMIENTOS E INSTRUMENTOS DE EVALUACION

Al inicio de curso se hace necesario establecer una evaluacion inicial de los alumnos/as para
tratar de comprobar los conocimientos previos y aplicar sus resultados a la organizacion del
modulo. Esta evaluacidon se realizara mediante un test, una entrevista o pequeiia encuesta por
parte del profesor en la que se preguntaran sobre contenidos clave en la materia, experiencias
profesionales previas en la materia, expectativas, etc.

La evaluacion 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. Se realizara mediante una prueba,
el seguimiento de sus trabajos diarios, la entrega de las actividades propuestas por el profesor,
resolucién de los casos practicos, la realizacién de las actividades finales de cada unidad,
exposiciones orales, la participacion en clase y entrega de cualquier tipo de trabajo en tiempo
y forma solicitada por el docente. Las actividades copiadas de un compaiiero/a, solucionario,
etc. se consideraran no trabajadas y por lo tanto se calificardn como no presentadas.

Durante todo el proceso de ensefianza-aprendizaje del médulo, el alumnado debe conocer lo
que debe hacer, aprender a hacer y, sobre todo, como aprender a aplicar lo aprendido.
Con este fin, se potenciara el uso de distintos mecanismos de evaluaciéon competencial
(autoevaluacién, coevaluacidn) para hacer participe y conocedor al alumnado de su proceso de
evaluacion, entendida como un conjunto de estrategias de acompafiamiento y guia en su
formacion.

DIRECTRICES GENERALES SOBRE LOS PROCEDIMIENTOS E INSTRUMENTOS DE EVALUACION.
CRITERIOS DE CALIFICACION

Los instrumentos de evaluacion y calificacion a utilizar, para medir el nivel de adquisicion
de las capacidades por los alumnos/as, seran los siguientes:

A) TRABAJO DIARIO Y PARTICIPACION EN LAS CLASES

Se valorara la asistencia y la participacion del alumno/a en las clases, su dedicacion e interés
por el trabajo, las intervenciones y explicaciones sobre las actividades y ejercicios, la realizaciéon
de las tareas, actividades y ejercicios propuestos; la transmisién de informacién
adecuadamente, la predisposicidn y las actitudes del alumno/a tanto hacia la materia, como
hacia los compafieros/as y el profesorado

Criterio de calificacion:
Su valoracion sera del 10% de la calificacion de la evaluacion.

B) TRABAJOS PRESENTADOS, INDIVIDUALES Y/0 DE GRUPO

Se valoraran en este apartado:
- lalimpieza y presentacion de los trabajos,
- la calidad y organizacién de los trabajos,
- claridad de los conceptos,
- participacién en los debates y exposiciones,
- el uso de la terminologia propia de la materia,
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- laseleccion y uso de las fuentes de informacién adecuadas,

- la utilizacion de las aplicaciones informaticas disponibles,

- el trabajo en equipo,

- la capacidad de integrar los distintos conocimientos en la materia, etc.

Criterio de calificacion:

Se asignara a este instrumento una valoracién del 20% de la calificacion de la evaluacion.

C) PRUEBAS OBJETIVAS INDIVIDUALES (orales y escritas).

Pruebas objetivas, expresamente elaboradas y propuestas para la evaluacion, que podran
consistir en:

- Pruebas tipo test o de respuesta alternativa.

- Preguntas de respuesta corta, sobre conceptos, definiciones, clasificaciones,...
- Preguntas de desarrollo.

- Resolucién de problemas o supuestos practicos, analisis de textos, etc.

Se trata de evaluar, segiin los casos:

- El grado de conocimiento de los contenidos, conceptos, tramites, documentos y
operaciones, etc.

- La comprensién y andlisis de textos y normas y su interpretacién y aplicaciéon a casos
concretos.

- La capacidad de razonamiento, asi como la iniciativa y creatividad en la soluciéon de
problemas.

Criterios de calificacion:
La valoracion de este apartado sera del 70% de la calificacion de la evaluacién.

9.2 CRITERIOS DE CALIFICACION

- Se entendera por calificacion de la evaluacion la media obtenida por los distintos
instrumentos evaluados que pueden ser, a su vez, ponderados segin su importancia
relativa dentro de la unidad, o grupo de unidades

- Aquellos alumnos y alumnas que no hayan superado la evaluacion tendran una prueba de
recuperacion al final del trimestre.

- La calificacién del médulo profesional sera la media aritmética de la calificacién de las
evaluaciones. Las calificaciones se formularan en cifras de 1 a 10, sin decimales

- Al final del tercer trimestre, se realizaran las pruebas de recuperacion en las cuales, se
exigiran los contenidos no superados, tanto tedrico como practicos. La calificacion de esta
prueba tendra los mismos criterios que la de las evaluaciones.

9.3 ACTIVIDADES DE RECUPERACION Y EVALUACION EXTRAORDINARIA DE
JUNIO

Aquellos alumnos/as que no hayan superado el moédulo en la evaluacion final extraordinaria y
pasen con dicho médulo pendiente al curso siguiente, realizaran un programa de recuperacién
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que el alumno/a debera realizar simultaneamente a los médulos de segundo curso, teniendo en
cuenta que se aplicaran los siguientes instrumentos de evaluacién:

e Realizacion de actividades por parte del alumno/a relacionadas con los contenidos
impartidos.
e Realizacién de al menos dos pruebas escritas por evaluacidn, a lo largo del curso.

El sistema de calificaciéon de cada uno de los instrumentos sera puntuado de 0 a 10. Cada uno
de estos instrumentos entrard a formar parte de la nota de evaluacién con la siguiente
ponderacién:

e Actividades: 30%

e Pruebas escritas: 70%

Para superar la materia sera necesario obtener una calificacién igual o superior a 5. Si no
superara alguna de las evaluaciones, tendra la posibilidad de realizar una prueba escrita final,
en el mes de marzo, sobre los contenidos no superados, para lo que es recomendable haber
realizado y presentado todas las actividades en los plazos establecidos.

NORMAS SOBRE ASISTENCIA A CLASE.

1. De acuerdo con lo establecido en el Reglamento de Régimen Interior del Centro y en el
Proyecto Curricular del Ciclo, se aplicaran las siguientes normas:

2. Altratarse de un Ciclo Formativo que se imparte en régimen presencial, sera obligatoria
la asistencia a las clases y demas actividades lectivas programadas para la obtencién del
titulo.

3. La evaluacion de los alumnos/as sera continua y estara orientada a la medicion de las
capacidades terminales fijadas para el M6dulo. La aplicacién del sistema de evaluacion
continua implica que la asistencia del alumno/a a las actividades programadas sera
obligatoria.

4. Las faltas de asistencia deberdn ser justificadas por el alumno/a ante el tutor/a,
considerandose causas validas las contempladas como tales en la legislacién laboral

5. El profesor/a responsable del Mdédulo llevara el control diario de asistencia del
alumno/a, reflejando las ausencias en el parte mensual de faltas en la aplicacién
corporativa SAUCE. El tutor/a entregard periédicamente al alumno/a y/o su familia
informacidn sobre las faltas de asistencia.

10. INCORPORACION DE LOS CONTENIDOS TRANSVERSALES

— Educaciéon multicultural, partiendo de la aceptaciéon de la propia identidad cultural se
propiciard el respeto y la tolerancia hacia otras culturas.

— Educacion para la convivencia, promoviendo el respeto, tanto en lo referente a las
relaciones interpersonales entre alumnos y entre alumnos y profesores, no solo dentro del
aula sino en cualquier lugar del recinto educativo (pasillos, biblioteca, etc.), como en lo
relativo al material de uso comun.

— Educacion medioambiental, desarrollando una conciencia, tanto individual como
colectiva, de responsabilidad hacia la protecciéon y mejora de las condiciones del medio
ambiente y de las distintas especies de seres vivos que forman parte de él, especialmente las
que se encuentran en peligro de extincion.
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— Educacion para la paz, fomentando el respeto a otras sociedades diferentes, resaltando el
entendimiento entre los individuos que las componen y promoviendo la tolerancia, el
desarme y la cooperacion.

— Educaciéon moral y civica, desarrollando una actitud de tolerancia ante las diferencias
individuales de cualquier tipo.

— Educacién para la igualdad entre los sexos, promoviendo la cooperacién entre alumnos
y alumnas y el reparto equilibrado de todo tipo de tareas.

— Educacion del consumidor, desarrollando en los alumnos/as capacidades de comprension
de los mensajes publicitarios y actitudes criticas que les permitan valorar sus necesidades
reales de consumo y la utilizacién de materiales reciclables.

— Educacién para la salud, promoviendo habitos de vida saludables que contribuyan a la
prevencion de enfermedades contagiosas (SIDA, etc.) y a evitar el consumo de drogas
(tabaco, alcohol, etc.), asi como a cumplir escrupulosamente las normas de seguridad e
higiene en el manejo de instrumentos.

11. MEDIDAS DE ATENCION A LA DIVERSIDAD DE LOS ALUMNOS/AS

La diversidad es inherente a la condicién humana y no es méas que la expresién de la normalidad
y la realidad de cada grupo. El alumnado tiene una diversidad de necesidades educativas
debidas a multiples factores intelectuales, fisicos o sociales.

Se considera fundamental la interaccion alumnado-contexto, de forma que alumnos situados en
contextos diferentes pueden tener aprendizajes y desarrollos muy distintos.

El punto de partida de todo proceso educativo sera la consideracién de la totalidad del
alumnado como diverso. Por ello, cualquier disefio curricular debera tener en cuenta las
diferencias de los alumnos.

Es muy importante a la hora de disenar y organizar las actividades de ensefianza-aprendizaje,
atender a la diversidad del grupo: Puede haber algunos alumnos que no consigan alcanzar los
objetivos previstos y, por el contrario, puede haber otros que los alcancen sobradamente. En
ambos casos, es necesario plantear alternativas.

En un ciclo formativo de grado medio, debido a las caracteristicas del mismo y de la ensefianza
de Formacién Profesional en general, se considera necesario e imprescindible que el/la
alumno/a alcance todos los objetivos minimos marcados para los distintos médulos en sus
programaciones docentes ya que solamente de esta forma se alcanzara el objetivo final del ciclo
formativo, que es lograr un nivel de cualificacién profesional que capacite para acceder al
mundo del trabajo.

Por ello, debemos buscar estrategias variadas que nos permitan dar respuesta a la diversidad
que presenta nuestro alumnado a través de diferentes vias ordinarias y extraordinarias.

Se puede atender a las distintas necesidades de aprendizaje de los alumnos mediante
adaptaciones metodoldgicas que permitan ofrecer diferentes niveles de ayuda pedagégica a los
alumnos/as, en funciéon del nivel de dificultad que presenten y de sus caracteristicas personales.

Constituye un recurso importante de atencién a la diversidad adoptar una serie de medidas de
caracter ordinario y que no afectan a los elementos prescriptivos del curriculo:

- Plantear metodologias didacticas y niveles de ayuda diversos.

- Organizar actividades de ensefianza-aprendizaje diferenciadas.

- Prever adaptaciones de material didactico.

- Organizar diferentes agrupamientos.
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Modificar el ritmo de introduccion de nuevos contenidos.

12. MEDIOS, RECURSOS Y MATERIALES

Para impartir este moédulo se utilizara un libro de texto recomendado por el profesor
“Procesos de Venta” de la Editorial Mc Graw Hill. Ademas, se utilizaran:

Educastur 365

Plataforma Teams

Cafion

Visualizacién de videos sobre conferencias, reportajes, publicidad y situaciones
profesionales mas habituales, recomendados para determinadas unidades.

La plataforma Educastur Campus

Ordenadores para los alumnos con acceso a internet.

Prensa diaria. Documentos y lecturas sobre las situaciones actuales relacionadas con
el moédulo y el ciclo formativo. Revistas especializadas.

Documentacién y apuntes facilitados por la profesora del Mddulo.
Documentacién extraida por medios telematicos
Libro de texto recomendado PROCESOS DE VENTA” Editorial McGraw Hill

13. ACTIVIDADES COMPLEMENTARIAS Y EXTRAESCOLARES

Las programadas por el Departamento de Comercio y Marketing para el curso académico.
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14. EL MODULO “PROCESOS DE VENTA” EN LA ENSENANZA A DISTANCIA

14.1 DISTRIBUCION TEMPORAL DE LOS CONTENIDOS
(Basada en las UT, del libro de referencia)

UNIDADES DE TRABAJO

12 EVALUACION

UT 01: LA DECISION DE COMPRA DEL CONSUMIDOR

UT 02: DEPARTAMENTO DE VENTAS

UT 03: EL EQUIPO DE VENTAS

UT 04: LOS VENDEDORES

22 EVALUACION

UT 05: PROSPECCION Y PREPARACION DE LA PRESENTACION.

UT 06: TECNICAS DE VENTA Y COMUNICACION.

UT 07: EL CONTRATO DE COMPRAVENTA.

UT 08: DOCUMENTOS DE FORMALIZACION DE LA VENTA.

UT 09: DOCUMENTOS DE FORMALIZACION DE COBRO Y PAGO 1.

UT 10: DOCUMENTOS DE FORMALIZACION DE COBRO Y PAGO II. PAGO APLAZADO

FINAL ORDINARIA

UT 11: DETERMINACION DEL PRECIO DE VENTA.

UT 12: EL INTERES Y EL DESCUENTO EN LAS OPERACIONES COMERCIALES.

14.2 METODOLOGIA DE LA FORMACION VIRTUAL

La metodologia didactica de las ensefianzas de formacién profesional integrara los aspectos
cientificos, tecnolégicos y organizativos que en cada caso correspondan, con el fin de que el
alumnado adquiera una vision global de los procesos productivos propios de la actividad
profesional correspondiente. El alumno dispone de flexibilidad y autonomia en el aprendizaje

El método de ensefanza a virtual debe estar basado en el aprendizaje autosuficiente del
alumno. Para esta modalidad el alumnado podra acceder a los materiales, preferentemente, a
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través de la red, mediante metodologia e-learning a través de una plataforma de formacion
virtual, que puede ser EDUCASTUR CAMPUS (plataforma ofrecida por la propia Consejeria de
Educacién).

El profesor-tutor responsable de un mddulo profesional virtual hace el rol de orientador y
facilitador del aprendizaje del alumno:

- Resolviendo dudas
- Evaluando el progreso y reorientando al alumno en los contenidos no comprendidos.

14.3 RECURSOS DIDACTICOS

En el desarrollo de estas ensefianzas se emplearan soportes y materiales didacticos que
permitan un proceso de aprendizaje sistematizado para el participante, asi como los medios
telematicos necesarios para incorporar el uso de las tecnologias de la informacién y de la
comunicacion al proceso de atencion tutorial.

Los materiales y soportes didacticos deberan contribuir a la adquisicion de los resultados de
aprendizaje que correspondan a los distintos mdédulos profesionales. Ademas, deberan
contemplar los principios de autosuficiencia y autoaprendizaje para que el alumnado pueda
desarrollar y controlar el proceso de aprendizaje de forma auténoma

De esta forma el alumno aprende utilizando todos los recursos posibles:

- Estudiando los materiales escritos,

- Realizando las tareas previstas a entregar al profesor-tutor

- Comentando temas y dudas con los demas compafieros en las tutorias y con el profesor-
tutor

- Realizando las actividades practicas presenciales correspondientes al bloque de unidades
didacticas

- Realizando las pruebas de evaluacion a lo largo del curso

Los materiales deben:

1. Emplear estrategias activas de ensefianza aprendizaje (aprender haciendo).

Estructurar el aprendizaje a partir de los procedimientos.

3. Evitar el abandono de los alumnos mediante seguimiento individualizado y el
fortalecimiento del grupo.

4. Facilitar la actualizacion de los recursos.

Emplear simulaciones interactivas eficaces.

N
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Al no disponer de material didactico digital en la plataforma de los mé6dulos profesionales del
Ciclo Formativo de Grado Medio, se utilizan libros de texto con sus correspondientes
actividades.

En este médulo el libro que se seguira es: PROCESOS DE VENTA, Editorial: McGraw Hill 2021 o
2024

14.4 SISTEMA DE TUTORIAS DE LOS MODULOS PROFESIONALES
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El elemento fundamental de esta modalidad de ensefianza es la accién tutorial, que debe
proporcionar el acompafiamiento, el estimulo y las estrategias didacticas de autoaprendizaje
necesarias para que cada estudiante pueda alcanzar el aprendizaje exigido en cada mdédulo de
forma personalizada.

La profesora-tutora del moédulo profesional hace el rol de orientadora y facilitadora del
aprendizaje del alumno resolviendo dudas, evaluando el progreso y reorientando al alumno en
los contenidos no comprendidos.

La tutoria individual incluira las acciones de orientacién y de apoyo al proceso de aprendizaje
que se correspondan con los resultados de aprendizaje que el alumnado pueda alcanzar de
forma auténoma y virtual, empleando el soporte didactico especifico. Se llevara a cabo de forma
continuada a lo largo de todo el curso, de forma telematica, telefénica o presencial.

Las sesiones de formacion seran telematicas por Teams y presenciales en el aula. Tendran
lugar en el centro educativo, y en ellas se atendera al grupo de alumnos matriculados en el
modulo profesional. Las sesiones telematicas se llevaran a cabo a través de los sistemas de
interaccion y comunicacién en tiempo real de la plataforma virtual de aprendizaje Teams, sin
perjuicio de que el alumnado puede asistir a las mismas en el centro educativo. La
participacion en las sesiones de formacion seran voluntarias para el alumnado. Las
sesiones de formacién estaran orientadas al desarrollo de las actividades programadas
recogidas en el plan de accion tutorial, que el/la tutor/a dara a conocer a comienzo del curso, y
que podran ser consultadas a través de la plataforma. El calendario y contenido de las sesiones
de formacién programadas en este curso, se pondran en la plataforma Campus fp distancia.

Ademas, se realizaran de forma continuada durante el curso:
Tutorias telefonicas/teams:

A través de la linea telefénica o teams, el alumno/a podra realizar en las horas establecidas al
efecto cuantas consultas considere necesarias, para poder avanzar en el conocimiento de cada
uno de los médulos. Se establecera al menos una hora semanal de atencién al alumnado.

14.5 EVALUACION DE LOS APRENDIZAJES. INSTRUMENTOS DE RECOGIDA DE
INFORMACION

La evaluacién debe permitir que se reconduzca el proceso de aprendizaje del alumno en el
momento preciso (evaluacién continua).

Durante todo el proceso de ensefianza-aprendizaje del médulo de “Procesos de Venta”, el
alumnado debe conocer lo que debe hacer, aprender a hacer y, sobre todo, co6mo
aprender a aplicar lo aprendido. Con este fin, potenciara el uso de distintos mecanismos de
evaluacién competencial (autoevaluacién, coevaluacién) para hacer participe y conocedor al
alumnado de su proceso de evaluacién, entendida como un conjunto de estrategias de
acompafiamiento y guia en su formacion.

Se pueden fijar distintos instrumentos que permitan esta recogida de informacién en relaciéon
con el desarrollo de estos aprendizajes a través de las tutorias individuales y colectivas.
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Para la evaluacién de los médulos profesionales cursados en régimen virtual, sera necesaria la
realizacion de, al menos, una prueba presencial en combinacién con los procesos de evaluacion
continua que se puedan desarrollar de forma virtual.

La recogida de informacidn se puede establecer diferentes momentos:

1. La informacién que muestran las herramientas de la plataforma relativas a las
actividades de autoevaluacion de cada unidad o del bloque de unidades.

Las actividades de evaluacion que entrega el alumno al final de un bloque de unidades.
Las actividades de refuerzo que plantean los materiales o que disefa el profesor-tutor.
Las actividades procedimentales que se realizan en las sesiones presenciales.

Las actividades colaborativas realizadas por el grupo de alumnos.

Las sesiones de evaluacion presenciales realizadas.

La evaluacion final.

Nk wh

Los Instrumentos que permitiran la recogida de informacién para el proceso de
evaluacién podran ser:

- Fichas de seguimiento.

- Pruebas de control individual a desarrollar utilizando programas informaticos.

- Pruebas de control escritas para la comprobaciéon de determinados contenidos

conceptuales o para la realizacion de actividades.
- Entrega de trabajos.
- Memoria detallada de la realizacion de las actividades

Los criterios de evaluacion y su relacion con los objetivos estaran detallados en las unidades
de trabajo de las programaciones de cada uno de los médulos.

14.6 INSTRUMENTOS DE EVALUACION Y CRITERIOS DE CALIFICACION

Los instrumentos de evaluacién a utilizar, para medir el nivel de adquisicién de las
capacidades por los alumnos/as se reflejaran en cada una de las programaciones didacticas y
podran ser:

- Las pruebas escritas propuestas para la evaluacion.

- Las pruebas practicas presenciales, en los mdédulos que se requieran.

- La realizacion y presentacidon de los trabajos y actividades de las unidades didacticas
correspondientes, cuando estas sean requeridas por el profesor-tutor.

INSTRUMENTOS DE EVALUACION MATERIA OBJETO DE EVALUACION

PRUEBAS OBJETIVAS
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Pruebas tedricas

- Conocimientos teérico- practicos
- Estudios de casos

Respuesta breve

- Vocabulario
- Conceptos e ideas

ACTIVIDADES

Actividades tutorias

- Resolucidn ejercicios tedrico-
practicos de las unidades didacticas

14.7 CRITERIOS DE CALIFICACION

Se establece para todos los mdédulos, en general, como criterios de calificacién la siguiente

ponderacion:
CALIFICACION
INSTRUMENTOS PONDERACION (%)
PRUEBAS PRESENCIALES 60%
ACTIVIDADES 40%

A continuacion se indica el peso ponderado de los criterios:

C

RESULTADOS DE APRENDIZAJE/CRITERIOS DE

E./Mixto/Empresa EVALUACION-(Ponderacién)
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CE

1. Identifica el proceso de decision de compra del consumidor y/o
usuario, analizando los factores que inciden en el mismo y las
tipologias de clientes. (11,11%)

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado los tipos de consumidores, diferenciando el
consumidor final o particular y el industrial u organizacional.
(1,38%)

b) Se ha definido el contenido y los aspectos que comprende el
estudio del comportamiento del consumidor y/o usuario. (1,38%)
¢) Se han definido y clasificado las necesidades del consumidor,
teniendo en cuenta el orden jerarquico que se establece a la hora de
satisfacerlas. (1,38%)

d) Se han clasificado las compras, atendiendo al comportamiento
racional o impulsivo del consumidor y/o usuario. (1,38%)

e) Se han identificado las fases del proceso de compra del
consumidor final, analizando los factores que determinan su
complejidad y duracion. (1,38%)

f) Se han analizado los determinantes internos y externos que
influyen en el proceso de decision de compra de los consumidores
y/o usuarios. (1,38%)

g) Se han identificado las fases del proceso de compra del
consumidor industrial, comparando el proceso con el del consumidor
final. (1,38%)

h) Se han caracterizado las tipologias de clientes, atendiendo a su
comportamiento de compra, su personalidad y sus motivaciones de
compra. (1,38%)
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CE

2. Define las funciones, conocimientos y perfil de los vendedores,
analizando las necesidades de formacion, motivacion y
remuneracion del equipo de ventas. (11,11%)

Criterios de evaluacion:

a) Se han establecido las funciones y responsabilidades de los
vendedores en la venta personal. (1,38%)

b) Se han clasificado los vendedores en funcion de las caracteristicas
de la empresa en la que prestan servicios, el tipo de venta que
realizan y la naturaleza del producto. (1,38%)

¢) Se ha definido el perfil del vendedor profesional, analizando las
cualidades personales, habilidades profesionales y conocimientos que
debe tener un buen vendedor. (1,38%)

d) Se han descrito distintos puestos de trabajo de ventas y el perfil de
los vendedores mas adecuados para los mismos. (1,38%)

e) Se han determinado las necesidades de formacion,
perfeccionamiento y reciclaje del equipo de vendedores. (1,38%)

f) Se ha definido el contenido del programa de formacion y
perfeccionamiento de los vendedores. (1,38%)

g) Se ha valorado la importancia de la motivacion de los vendedores
analizando los principales factores motivadores. (1,38%)

h) Se han identificado los sistemas de retribucion de los vendedores
mas habituales. (1,38%)

CE

3. Organiza el proceso de venta, definiendo las lineas de
actuacion del vendedor, de acuerdo con los objetivos fijados en el
plan de ventas. (11,11%)

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado las funciones del departamento de ventas de
una empresa y las responsabilidades del director de ventas. (1,38%)
b) Se han diferenciado las formas de organizacion del departamento
de ventas por zonas geograficas, por productos y por clientes, entre
otras. (1,38%)

¢) Se ha calculado el nimero de vendedores que se requieren para
cumplir los objetivos del plan de ventas de la empresa. (1,38%)

d) Se ha elaborado el programa de ventas del vendedor, definiendo
sus propios objetivos y el plan de actuacion, en funcion de los
objetivos establecidos en el plan de ventas de la empresa. (1,38%)
e) 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. (1,38%)

f) Se han aplicado técnicas de prospeccion de clientes, atendiendo a
las caracteristicas del producto/servicio ofertado. (1,38%)
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g) Se ha determinado el nimero de visitas comerciales que se van a
realizar a los clientes reales y potenciales y el tiempo de duracion de
las visitas. (1,38%)

h) Se han planificado las visitas a clientes, aplicando las rutas de
ventas que permiten optimizar los tiempos del vendedor y reducir los
costes. (1,38%)

CE

4. Desarrolla entrevistas con supuestos clientes, utilizando
técnicas de venta, negociacion y cierre adecuadas, dentro de los
limites de actuacion establecidos por la empresa. (11,11%)
Criterios de evaluacion:

a) Se ha preparado la documentacion necesaria para realizar una
visita comercial, consultando la informacion de cada cliente en la
herramienta de gestion de relaciones con clientes (CRM). (1,38%)
b) 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. (1,38%)

¢) Se ha preparado el material de apoyo y la documentacion
necesaria.

d) Se ha realizado la presentacion y demostracion del producto,
utilizando técnicas de venta adecuadas para persuadir al cliente.
(1,38%)

e) Se han previsto las posibles objeciones del cliente y se han
definido las técnicas y los argumentos adecuados para la refutacion
de las mismas. (1,38%)

f) Se han utilizado técnicas de comunicacion verbal y no verbal en
situaciones de venta y relacion con el cliente. (1,38%)

g) Se ha planificado la negociacion de los aspectos y condiciones de
la operacion que pueden ser objeto de negociacion. (1,38%)

h) Se han utilizado técnicas para lograr el cierre de la venta y obtener
el pedido. (1,38%)

CE

5. Formaliza los contratos de compraventa y otros contratos
afines, analizando las clausulas mas habituales de acuerdo con la
normativa vigente. (11,11%)

Criterios de evaluacion:

a) Se ha interpretado la normativa que regula los contratos de
compraventa. (1,58%)

b) Se ha caracterizado el contrato de compraventa, los elementos que
intervienen y los derechos y obligaciones de las partes, analizando su
estructura y las clausulas habituales que se incluyen en el mismo.
(1,58%)

¢) Se ha cumplimentado el contrato de compraventa en el que se
recogen los acuerdos entre vendedor y comprador, utilizando un
procesador de textos. (1,58%)

d) Se ha interpretado la normativa que regula el contrato de
compraventa a plazos y los requisitos que se exigen para su
formalizacion. (1,58%)

e) Se ha caracterizado el contrato de ventas en consignacion
analizando los casos en que procede su formalizacion. (1,58%)
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f) Se ha caracterizado el contrato de suministro, analizando los
supuestos en los que se requiere para el abastecimiento de materiales
y servicios. (1,58%)

g) Se han analizado los contratos de leasing y renting como
alternativas de adquisicion y financiacion del inmovilizado de la
empresa. (1,58%)

CE

6. Gestiona la documentacion comercial y de pago/cobro de las
operaciones de compraventa, cumplimentando los documentos
necesarios. (11,11%)

Criterios de evaluacion:

a) Se ha gestionado la documentacion comercial de diferentes
operaciones de venta, desde la recepcion del pedido hasta el envio y
recepcion por parte del cliente. (1,38%)

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). (1,38%)

¢) Se han identificado las distintas formas de pago, analizando el
procedimiento y la documentacion necesaria en cada caso. (1,38%)
d) Se han diferenciado los medios de pago al contado de los
aplazados. (1,38%)

e) Se han comparado los medios y formas de pago, analizando las
ventajas y desventajas en términos de coste, seguridad y facilidad de
uso. (1,38%)

f) Se ha cumplimentado la documentacion correspondiente a los
diferentes medios de pago. (1,38%)

g) Se han cumplimentado cheques, letras de cambio, pagarés y demaés
documentacién correspondiente a los diferentes medios de pago.
(1,38%)

h) Se ha identificado la documentacion correspondiente a las
operaciones de endoso, aval y gestion de cobro de medios de pago.
(1,38%)

CE

7. Determina los precios y el importe de las operaciones,
aplicando el calculo comercial en los procesos de venta. (33,3%)
Criterios de evaluacion:

a) Se ha calculado el precio de venta del producto, aplicando un
cierto margen comercial expresado en forma de porcentaje del precio
de coste. (4,76%)

b) Se ha calculado el precio de venta del producto, aplicando un
margen comercial expresado en forma de un porcentaje sobre el
precio de venta. (4,76%)

¢) Se ha determinado el importe total de una operacion de venta,
aplicando los descuentos y gastos acordados y el IVA
correspondiente. (4,76%)

d) Se ha calculado el interés de diferentes operaciones, definiendo las
variables que lo determinan y aplicando un determinado tipo de
interés. (4,76%)
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e) Se ha calculado el descuento de diferentes operaciones, aplicando
un determinado tipo de descuento. (4,76%)

f) Se ha calculado el descuento y el efectivo resultante de una remesa
de efectos. (4,76%)

g) Se han cumplimentado facturas de negociacion de efectos
comerciales, aplicando un determinado tipo de descuento y la
correspondiente comision. (4,76%)

Alolargo del periodo lectivo, los profesores-tutores de cada médulo realizaran un seguimiento
del desarrollo del proceso de aprendizaje de los alumnos, utilizando unos instrumentos y
procedimientos de recogida de informacién que se establecen en cada una de las
programaciones didacticas.

Se realizaran las siguientes pruebas presenciales:

Pruebas presenciales intermedia: se celebrara antes de la sesiéon de evaluacion parcial y
tendra caracter voluntario para el alumnado.

Prueba presencial final ordinaria: se celebrara antes de la sesién de evaluacion final
ordinaria.

- Paraestar en disposicion de obtener evaluacion positiva en la evaluacion final ordinaria
conforme al proceso de evaluaciéon continua, el alumnado deberd obtener una
calificacién igual o superior al 40% del total de esta prueba.

- Elalumnado para el que haya concurrido la imposibilidad de aplicar los procedimientos
e instrumentos de evaluacién continua, debera obtener una calificacién igual o superior
al 50% del total en esta prueba para obtener evaluacion positiva en la evaluacion final
ordinaria.

Prueba presencial final extraordinaria: se celebrara antes de la sesion de evaluacion final
extraordinaria.
- Estara destinada al alumnado que no haya obtenido evaluacion positiva en la evaluaciéon
final ordinaria o haya renunciado a la misma.
- Para estar en disposiciéon de obtener evaluaciéon positiva en la evaluacion final
extraordinaria el alumnado debera obtener una calificacidn igual o superior al 50% del
total de esta prueba.

14.8 ACTIVIDADES DE RECUPERACION Y EVALUACION EXTRAORDINARIA DE JUNIO

El alumno/a que no haya superado el Mo6dulo en la evaluacién ordinaria de junio podra
presentarse a la convocatoria extraordinaria de junio, y debera realizar el programa de
recuperacion del médulo que presentara al profesor responsable del médulo.

Programa de recuperacién del médulo profesional
Este programa de recuperacion contendra las siguientes actividades:

e Larealizacion de trabajos y actividades sobre aquellos aspectos en que se hubiesen
detectado mayores deficiencias.
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e Larealizacion de una prueba escrita sobre aquellos resultados de aprendizaje no
superados en los que se hubiese observado que el nivel de conocimientos del
alumno/a es insuficiente.

El alumnado realizara estas actividades de forma auténoma y las presentara el dia de
la prueba extraordinaria de junio.

La calificacién de dicha prueba extraordinaria sera de 1 a 10 puntos, se aplicaran las
ponderaciones del 40% para las actividades presentadas y del 60% para la prueba
escrita.

14.9 MODULOS CURSADOS COMO PENDIENTES Y ADELANTO DE LA EVALUACION
FINAL ORDINARIA.

El alumnado que hubiera cursado el médulo en cursos anteriores, y no hubiera
obtenido evaluacion positiva, podra solicitar cursarlo como pendiente de tal forma
que sera evaluado con caracter final ordinario de este médulo antes del periodo
marzo-junio de realizaciéon del modulo de FCT.

El alumnado que opte por la opcién de cursar el médulo como pendientes debera estar
matriculado del mismo y solicitarlo especificamente durante el primer mes lectivo del
curso escolar.

ANEXO 1: PROGRAMACIO'N DE SESIONES DE
FORMACION 2025-2026

MODULO: PROCESOS DE VENTA
MIERCOLES (18:10 a 19:05) telematicas por
TEAMS
En la sesion formativa presencial correspondiente, se daran los mismos
contenidos programados que en la sesion Teams

PRIMERA EVALUACION
UNIDAD DE
FECHA TRABAJO CONTENIDOS
DEL LIBRO
17 SEPTIEMBRE Presentacién del médulo
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La decision de compra del consumidor.

24 SEPTIEMBRE Tipos de consumidores y su
comportamiento. Necesidades.
Tipos de compras. El proceso de decision
1 OCTUBRE de compra del consumidor final, industrial
e institucional. Tipologia de clientes.
8 OCTUBRE Tipologia de clientes.
15 OCTUBRE El De?p.artz?fnento de venta. Fun.cio.nes.
Planificacion de las ventas y objetivos
Factores que condicionan la organizacion
22 OCTUBRE del Dpto de ventas
Estructura organizativa del Dpto de Ventas
El i .D inaci6 1
59 OCTUBRE equipo de ventas. Determinacién de

tamarfio.

5 NOVIEMBRE

Delimitacion de las zonas de venta y
asignacién de vendedores

12 NOVIEMBRE

Planificacion de visitas. Disefio de rutas.

Programas de ventas y lineas de actuacion de

19 NOVIEMBRE
los vendedores
Los vendedores, tipos. Perfil del vendedor
26 NOVIEMBRE profesional. Conocimientos y el manual del

vendedor.

3 DICIEMBRE

Sistemas de remuneracién. Motivacion de los
vendedores

12 DICIEMBRE

EXAMEN 12 EVALUACION
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SEGUNDA EVALUACION

14 ENERO

El proceso de venta. Prospeccion de clientes.
Preparacion de la venta. Elaboracion del
argumentario de ventas

21 ENERO

Concertacion y preparacién de la visita.
Contacto y presentacion. Objeciones del cliente.
Cierre y seguimiento de la venta. Servicios
postventa. E1 CRM

28 ENERO

El contrato. Requisitos y caracteristicas.
Tipos de contratos. El contrato de
compraventa. Compraventa
civil y mercantil. Contratos afines

4 FEBRERO

Confeccidn, registro y archivo de
documentos. Documentacién comercial
generada en las ventas.

11 FEBRERO

Formalizacion del pedido en las ventas a
distancia. El albaran. La factura

18 FEBRERO

Documentos de formalizacién de cobroy
pago. Cobro al contado. Transferencia
bancaria. Medios de pago electrénico

25 FEBRERO

10

Documentos de formalizacién de cobroy
pago/ pago aplazado. Legislacidon. Letra de
cambio.

4 MARZO

10

Pagaré. Gestién de cobro y
negociacion de efectos comerciales. Gestion
de impagos

17 MARZO

EXAMEN 22 EVALUACION

FINAL

ORDINARIA

8 ABRIL

11

Determinacién del precio de venta.
Elementos del precio

15 ABRIL

11

Célculo del importe total de una operacion y
de las transacciones comerciales en moneda
extranjera

22 ABRIL

12

El interés y aplicacién en las operaciones
comerciales, en operaciones bancarias.

29 ABRIL

12

El concepto de descuento. Descuento
comercial y racional.

6 MAYO

12

Negociacion de efectos
comerciales. Calculo del descuento y efectivo
resultante de una remesa de efectos

13 MAYO

Resolucion de dudas
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22 MAYO EXAMEN Convocatoria Ordinaria
EXTRAORDINARIA
3 JUNIO Tutoria de pl;ﬁi;igﬁﬁi?;a evaluacion
17 JUNIO EXAMEN Convocatoria Extraordinaria
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