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MODULO PROFESIONAL: TECNICAS DE VENTA Y NEGOCIACION

1. DATOS IDENTIFICATIVOS DEL MODULO

gl TECNICAS DE VENTA Y NEGOCIACION
Profesional

Modalidad Presencial y virtual

Cddigo 0929

Ciclo Formativo

GESTION DE VENTAS Y ESPACIOS COMERCIALES

el GRADO D DE FORMACION PROFESIONAL
Profesional

Curso 22

Duracion 115 horas anuales

Equivalencia en
créditos

8

Tipo de mdédulo

Asociado a la unidad de competencia:
UC1001_3: Gestionar la fuerza de ventas y coordinar el equipo de
comerciales.

Objetivos
Generales del
Ciclo

b), 0), p), q), 1), 5), 1), u), v), W) y X)

Competencias
del Titulo

b), 1), m), n), fi), 0), p),q) y r)

Normativa que
regula el titulo

— DECRETO 103/2025, DE 25 DE AGOSTO, POR EL QUE SE REGULA EL DISENO, LA
ORGANIZACION GENERAL Y EL CURRICULO DE LAS OFERTAS FORMATIVAS DEL SISTEMA DE
FORMACION PROFESIONAL EN EL PRINCIPADO DE ASTURIAS (BOPA DEL 27/08/2025)

— REALDECRET01573/2011, DE 4 DE NOVIEMBRE, POR EL QUE SE ESTABLECE EL TITULO
DE TECNICO SUPERIOR EN GESTION DE VENTAS Y ESPACIOS COMERCIALES Y SE FIJAN SUS
ENSENANZAS MINIMAS. (BOE del 13/12/2011)

— DECRETO 7/2014, DE 28 DE ENERO, POR EL QUE SE ESTABLECE EL CURRICULO DEL
CICLO FORMATIVO DE GRADO SUPERIOR DE FORMACION PROFESIONAL EN GESTION DE
VENTAS Y ESPACIOS COMERCIALES. (BOPA del 08/02/2014).

Referente

europeo CINE-3b (Clasificaciéon Internacional Normalizada de la Educacién).
Especialidad Organizacion y Gestion Comercial

del Profesorado | (Profesor o Profesora de Ensefianza Secundaria)

Familia COMERCIO Y MARKETING

Profesional
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MODULO PROFESIONAL: TECNICAS DE VENTA Y NEGOCIACION

2.

CUALIFICACIONES PROFESIONALES

CUALIFICACIONES
PROFESIONALES COMPLETAS

DENOMINACION UC

Implantacién y animacién de
espacios comerciales COM158_3

UCO0501_3: Establecer la implantacidn de espacios
comerciales.

UC0502_3: Organizar la implantacién de
productos/servicios en la superficie de venta.
UC0503_3: Organizar y controlar las acciones
promocionales en espacios comerciales.
UCO0504_3: Organizar y supervisar el montaje de
escaparates en el establecimiento comercial.

CUALIFICACIONES
PROFESIONALES INCOMPLETAS

DENOMINACION UC

Gestion comercial de ventas
COM314_3

UC1000_3: Obtener y procesar la informacion
necesaria para la definicion de estrategias y
actuaciones comerciales.

UC1001_3: Gestionar la fuerza de ventas y
coordinar el equipo de comerciales.
UC0239_2: Realizar la venta de productos y/o
servicios a través de los diferentes canales de
comercializacion.

UCO0503_3: Organizar y controlar las acciones
promocionales en espacios comerciales.

Gestion de marketing y
comunicaciéon COM652_3

UC2185_3: Asistir en la definicién y seguimiento
en las politicas y plan de marketing.

Asistencia a la investigacion de
mercados COM312_3

UC0993_3: Preparar la informacion e
instrumentos necesarios para la investigacion de
mercados.

UC0997_3: Colaborar en el analisis y obtencién de
conclusiones a partir de la investigacién de
mercados.

Organizacion y gestion de
almacenes COM318_3

UC1014_3: Organizar el almacén de acuerdo a los
criterios y niveles de actividad previstos.
UC1015_2: Gestionar y coordinar las operaciones
del almacén.

Gestion 'y  control  del
aprovisionamiento COM315_3

UC1003_3: Colaborar en la elaboracién del plan
de aprovisionamiento.

UC1004_3: Realizar el seguimiento y control del
programa de aprovisionamiento.

Gestion comercial y financiera del
transporte por carretera
COM442_3

UC2183_3: Gestionar la actividad econémico-
financiera del transporte por carretera.
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MODULO PROFESIONAL: TECNICAS DE VENTA Y NEGOCIACION

3. COMPETENCIAS PROFESIONALES.

Competencias Profesionales (CP): Segiin Real Decreto 1573/2011, de 4 de noviembre.

Relacion de Competencias profesionales, respetando la letra con la que aparece en el Real Decreto.

g) Elaborar el plan de ventas y gestionar la comercializacién y venta de productos y/o servicios
y la atencidn al cliente, aplicando las técnicas de venta y negociacién adecuadas a cada canal de
comercializacion, para conseguir los objetivos establecidos en el plan de marketing y lograr la
satisfaccion y fidelizacion del cliente.

1) Adaptarse a las nuevas situaciones laborales, manteniendo actualizados los conocimientos
cientificos, técnicos y tecnolégicos relativos a su entorno profesional, gestionando su formacién
y los recursos existentes en el aprendizaje a lo largo de la vida y utilizando las tecnologias de la
informacién y la comunicacién.

m) Resolver situaciones, problemas o contingencias con iniciativa y autonomia en el ambito de
su competencia, con creatividad, innovacién y espiritu de mejora en el trabajo personal y en el
de los miembros del equipo.

n) Organizar y coordinar equipos de trabajo con responsabilidad, supervisando el desarrollo
del mismo, manteniendo relaciones fluidas y asumiendo el liderazgo, asi como aportando
soluciones a los conflictos grupales que se presenten.

i) Comunicarse con sus iguales, superiores, clientes y personas bajo su responsabilidad,
utilizando vias eficaces de comunicacién, transmitiendo la informacién o conocimientos
adecuados y respetando la autonomia y competencia de las personas que intervienen en el
ambito de su trabajo.

0) Generar entornos seguros en el desarrollo de su trabajo y el de su equipo, supervisando y
aplicando los procedimientos de prevencién de riesgos laborales y ambientales, de acuerdo con
lo establecido por la normativa y los objetivos de la empresa.

p) Supervisar y aplicar procedimientos de gestion de calidad, de accesibilidad universal y de
«disefio para todos», en las actividades profesionales incluidas en los procesos de produccion
o prestacion de servicios.

q) Realizar la gestién basica para la creacion y funcionamiento de una pequeia empresa y tener
iniciativa en su actividad profesional con sentido de la responsabilidad social.
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MODULO PROFESIONAL: TECNICAS DE VENTA Y NEGOCIACION

4. OBJETIVOS GENERALES.

Objetivos Generales (0OG): Segin Real Decreto 1573/2011, de 4 de noviembre.

Relacién de Objetivos generales, respetando la letra con la que aparece en el Real Decreto.

j) Definir los argumentarios de venta y las lineas de actuacién comercial, analizando la informacién
procedente de los clientes, la red de ventas, el briefing del producto y el sistema de informacién
de mercados, para elaborar el plan de ventas.

k) Negociar y cerrar contratos de compraventa con clientes, utilizando técnicas de venta
adecuadas y prestando al cliente un servicio de calidad, para gestionar la comercializacién y venta
de productos y/o servicios y la atencidn al cliente.

0) Analizar y utilizar los recursos y oportunidades de aprendizaje relacionados con la evoluciéon
cientifica, tecnolégica y organizativa del sector y las tecnologias de la informaciéon y la
comunicacién, para mantener el espiritu de actualizaciéon y adaptarse a nuevas situaciones
laborales y personales.

p) Desarrollar la creatividad y el espiritu de innovacidén para responder a los retos que se
presentan en los procesos y en la organizacién del trabajo y de la vida personal.

q) Tomar decisiones de forma fundamentada, analizando las variables implicadas, integrando
saberes de distinto ambito y aceptando los riesgos y la posibilidad de equivocacién en las mismas,
para afrontar y resolver distintas situaciones, problemas o contingencias.

r) Desarrollar técnicas de liderazgo, motivacion, supervision y comunicaciéon en contextos de
trabajo en grupo, para facilitar la organizacién y coordinacion de equipos de trabajo.

s) Aplicar estrategias y técnicas de comunicacién, adaptandose a los contenidos que se van a
transmitir, a la finalidad y a las caracteristicas de los receptores, para asegurar la eficacia en los
procesos de comunicacion.

t) Evaluar situaciones de prevencion de riesgos laborales y de proteccién ambiental, proponiendo
y aplicando medidas de prevenciéon personales y colectivas, de acuerdo con la normativa aplicable
en los procesos de trabajo, para garantizar entornos seguros.

u) Identificar y proponer las acciones profesionales necesarias, para dar respuesta a la
accesibilidad universal y al «disefio para todos».

v) Identificar y aplicar parametros de calidad en los trabajos y actividades realizados en el proceso
de aprendizaje, para valorar la cultura de la evaluacién y de la calidad y ser capaces de supervisar
y mejorar procedimientos de gestion de calidad.

w) 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.

x) 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.
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MODULO PROFESIONAL: TECNICAS DE VENTA Y NEGOCIACION

5. RESULTADOS DE APRENDIZAJE.

Resultados de aprendizaje (RA): Segin Real Decreto 1573/2011, de 4 de noviembre.

Relacién de Resultados de aprendizaje, respetando el niimero con el que aparece en el Real
Decreto.

1. Obtiene la informacién necesaria para definir estrategias comerciales y elaborar el plan de
ventas, organizando los datos recogidos desde cualquiera de los sistemas de informacion
disponibles.

2. Identifica nuevas oportunidades de negocio que contribuyan a optimizar la gestion comercial
de la empresa, aplicando los procedimientos y técnicas de analisis adecuadas.

3. Elabora el plan y el argumentario de ventas del producto, realizando propuestas que
contribuyan a mejorar el posicionamiento del producto en el mercado, la fidelizacién de la
clientela y el incremento de las ventas.

4. Gestiona la informacién necesaria para garantizar la disponibilidad de productos y la prestacién
de servicios que se requiere para ejecutar el plan de ventas, aplicando los criterios y
procedimientos establecidos.

5. Gestiona el proceso de venta del producto o servicio, utilizando las técnicas de venta y cierre
adecuadas, de acuerdo con el plan de ventas y dentro de los margenes de actuacién establecidos
por la empresa.

6. Disefia el proceso de negociacién de las condiciones de una operaciéon comercial, aplicando
técnicas de negociacion para alcanzar un acuerdo con la clientela o personas o empresas
proveedoras dentro de los limites establecidos por la empresa.

7. Elabora contratos de compraventa y otros afines, recogiendo los acuerdos adoptados en el
proceso de venta y negociacion.

8. Planifica la gestion de las relaciones con la clientela, organizando el servicio postventa de
atencion ala clientela, de acuerdo con los criterios y procedimientos establecidos por la empresa.
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MODULO PROFESIONAL: TECNICAS DE VENTA Y NEGOCIACION

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

Resultados de aprendizaje (RA) y Criterios de Evaluacion (CE)

MINIMOS PARA ESTA UNIDAD

UNIDADES DE
TRABAJO (UT)

RA1. Obtiene la informacién necesaria para definir estrategias comerciales y elaborar el plan de ventas,
organizando los datos recogidos desde cualquiera de los sistemas de informacién disponibles.

CRITERIOS DE EVALUACION:

a) Se han identificado las fuentes de datos internas y externas que proporcionan informacion util para
la definicién de las estrategias comerciales de la empresa.

b) Se han elaborado las plantillas que van a utilizar los miembros del equipo de ventas para la recogida
de informacidn relativa a la actividad comercial de la empresa.

c) Se ha organizado la informacion del SIM, el briefing del producto o servicio, la red de ventas y de la
aplicacién de gestion de las relaciones con la clientela (CRM).

d) Se hainterpretado la normativa legal, comunitaria, nacional, autondmica y local que regula la
comercializacién de productos, servicios y marcas.

e) Se ha analizado la informacién relativa a los productos o servicios de la propia empresa y los de la
competencia, aplicando criterios comerciales.

f) Se ha organizado la informacién obtenida de la clientela y de la red de ventas, utilizando la
herramienta informatica disponible y garantizando la confidencialidad y la proteccién de datos.

g) Se han confeccionado los ficheros maestros de clientela, reales y potenciales, con los datos mas
relevantes de cada persona, utilizando la aplicacién informatica adecuada.

h) Se ha mantenido actualizada la base de datos de clientela, incorporando la informacién relevante de
cada contacto comercial.

— Conocer los distintos tipos de

mercado.
— Analizar
distintas

del mercado.
— Conocer la situaciéon de
tiendas de proximidad.

— Conocer el CVP y saber las

estrategias que utiliza

empresa.

y diferenciar las
situaciones  que
originan la oferta y la demanda

UT 1: El mercado y
los sistemas de
venta.

UT2: El consumidor
y sus derechos.

UT 4: Cualidades y

funciones del
vendedor.
UT 5: Venta
personal y online de
productos y
servicios.
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MODULO PROFESIONAL: TECNICAS DE VENTA Y NEGOCIACION

Resultados de aprendizaje (RA) y Criterios de Evaluacién (CE)

MINIMOS PARA ESTA UNIDAD

UNIDADES DE
TRABAJO (UT)

RA 2. Identifica nuevas oportunidades de negocio que contribuyan a optimizar la gestion comercial de
la empresa, aplicando los procedimientos y técnicas de analisis adecuadas.

CRITERIOS DE EVALUACION:

a) Se han consultado las fuentes de informaciéon comercial online y offline disponibles para obtener
datos relativos a la imagen corporativa de la empresa, al volumen de ventas y al producto o gama
de productos que comercializa.

b) Se ha analizado la evolucion de las ventas por zonas, clientela o segmentos de mercado, productos,
marcas o lineas de productos, calculando cuotas de mercado, tendencias y tasas de crecimiento o
descenso.

¢) Se ha calculado la rentabilidad de productos o servicios a partir de los costes y el punto muerto.

d) Se han identificado los puntos fuertes y débiles del plan de actuacién con la clientela, en funcién de
las caracteristicas de la clientela, del potencial de compra y, de los pedidos realizados.

e) Se ha comparado la oferta y la demanda de productos, para determinar el grado de saturacién del
mercado, la existencia de productos sustitutivos y las innovaciones tecnolégicas en el sector.

f) Se ha realizado un analisis comparativo de las caracteristicas y utilidades de los productos, de las
acciones comerciales, publicitarias y promocionales desarrolladas, tanto por la empresa como por
la competencia.

g) Se han analizado las oportunidades de mercado de la empresa, aplicando técnicas de analisis
adecuadas, con el fin de identificar nuevos nichos de mercado.

h) Se han detectado nichos de mercado desabastecidos o insatisfechos en los que la empresa puede tener
oportunidades, analizando el perfil de la clientela real y potencial, el volumen y frecuencia de
compra, el potencial de compra, el grado de fidelidad a la marca y la capacidad de diferenciacién
del producto.

— Saber aplicar la matriz de
crecimiento-participacion  de
los productos o las unidades de
negocio de una empresa.

— Conocer las estrategias DAFO.

— Puntos fuertes y débiles del
plan de actuacién.

— Determinar el grado de
saturacion, la existencia de
sustitutos, y la innovacion del
sector.

— Comparar con la
competencia las utilidades del
producto, y las acciones
desarrolladas.

— Analizar oportunidades de
mercado.

— Detectar nichos demercado en
los quepodamos tener
oportunidades.

UT 1: El mercado y
los sistemas de
venta.

UT 5: Venta
personal y online de
productos y
servicios.

UT 7: Gestion de
reclamaciones y
quejas.
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MODULO PROFESIONAL: TECNICAS DE VENTA Y NEGOCIACION

. o » UNIDADES DE

Resultados de aprendizaje (RA) y Criterios de Evaluacién (CE) MINIMOS PARA ESTA UNIDAD TRABAJO (UT)
Realizar inventario con
RA 3. Elabora el plan y el argumentario de ventas del producto, realizando propuestas que contribuyan fortalezas y debilidades del

a mejorar el posicionamiento del producto en el mercado, la fidelizacién de la clientela y el incremento producto.

de las ventas. Elaborar argumentarlo de
i ventas, resaltando ventajas
CRITERIOS DE EVALUACION: competitivas y proponiendo

a) Se ha realizado un inventario de las fortalezas y debilidades del producto o servicio y las ventajas e

inconvenientes que presenta para distintos tipos de clientela.

b) Se ha elaborado el argumentario de ventas, incluyendo los puntos fuertes y débiles del producto,
resaltando sus ventajas respecto a los de la competencia, presentando las soluciones a los
problemas de la clientela y proponiendo las técnicas de venta adecuadas.

¢) Se han previsto las posibles objeciones de la clientela y se han definido las técnicas y los argumentos
adecuados para la refutacion de las mismas.

d) Se han utilizado las objeciones y sugerencias de la clientela como elemento de retroalimentacién para
realizar propuestas de mejora de ciertos aspectos del producto y/o del argumentario de ventas.

e) Se han definido los objetivos de ventas y los recursos necesarios para conseguirlos, de acuerdo con lo
establecido en el plan de marketing de la empresa.

f) Se ha elaborado el plan de ventas en el que se recogen los objetivos, los recursos necesarios y las lineas
de actuacién comercial, de acuerdo con los procedimientos y el argumentario de ventas
establecidos, utilizando la aplicacién informatica adecuada.

g) Se ha elaborado el programa de ventas propio del vendedor o la vendedora, adaptando el
argumentario de ventas y el plan de accidén comercial a las caracteristicas, necesidades y potencial
de compra de cada persona, de acuerdo con los objetivos establecidos por la empresa.

h) Se ha confeccionado el argumentario de ventas online y el tratamiento de las objeciones, de acuerdo
con el plan de comercio electrénico de la empresa y respetando la normativa legal sobre
comercializacién y publicidad online.

técnicas de venta adecuadas.
Prever objeciones y
argumentario de refutacion.
Utilizar sugerencias de clientes
pararetroalimentar propuestas
de mejora.

Definir objetivos de ventas y
recursos para lograrlos.
Elaborar plan de ventas
recogiendo objetivos, recursos
y lineas de actuacién comercial
utilizando aplicaciones
informaticas.

Elaborar programa de ventas
propio del vendedor,
adaptando el argumentarlo.
Confeccionar argumentario de
ventas on-line con tratamiento
de objeciones.

UT 1: Elmercado y los
sistemas de venta.

uUT 5: Venta
personal y
online de
productos y
servicios.

UT 7: Gestion de
reclamaciones y
quejas.
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MODULO PROFESIONAL: TECNICAS DE VENTA Y NEGOCIACION

Resultados de aprendizaje (RA) y Criterios de Evaluacién (CE)

MINIMOS PARA ESTA UNIDAD

UNIDADES DE
TRABAJO (UT)

RA 4. Gestiona la informacidn necesaria para garantizar la disponibilidad de productos y la prestacion
de servicios que se requiere para ejecutar el plan de ventas, aplicando los criterios y procedimientos
establecidos.

CRITERIOS DE EVALUACION:

a) Se ha calculado la cantidad de productos y/o folletos de servicios necesarios en el punto de venta
para garantizar un nivel éptimo de cobertura, teniendo en cuenta el presupuesto, el indice de
rotacion de los productos y el espacio disponible.

b) Se ha formulado la solicitud de productos y recursos necesarios para la prestacion del servicio,
asegurando la disponibilidad de productos y el stock de seguridad que garanticen la satisfaccién de
la clientela.

c) Seharealizado el control periédico de existencias de productos en el establecimiento, en funcién de
los recursos disponibles y segin el procedimiento establecido.

d) Se han valorado las existencias de productos disponibles, aplicando los criterios establecidos de
manera que la informacion obtenida sirva como indicador para la gestion comercial de las ventas.

e) Sehan detectado desajustes entre el inventario contable y el inventario real de productos,
analizando las causas y el valor de la pérdida desconocida y proponiendo acciones que minimicen
los desajustes dentro del plan de ventas.

f) Se ha valorado el coste de la posible rotura de stocks, la rotacion y la estacionalidad de las ventas,
entre otros, con el fin de lograr la satisfaccion y fidelizacion de la clientela.

g) Se havalorado la capacidad de prestacion del servicio en funcidn de los recursos disponibles, para
garantizar la calidad del servicio prestado, utilizando la aplicacién de gestiéon adecuada.

Calcular la cantidad optimay
necesaria de productos en el
punto de venta

Solicitar cantidad
necesaria para asegurar
disponibilidad.

Realizar control de
existencias.

Valorar existencias.

Detectar desajustes entre
inventario contable y realde
productos.

Analizar causas y valorar
pérdida existente,
proponiendo soluciones que
minimicen desajusten dentro
del plan de ventas.

Valorar coste de roturas de
stock, rotacion y
estacionalidad de las ventas,
con el fin de fidelizar clientes.
Valorar la capacidad de
prestar el servicio, en funcién
de los recursos disponibles,
utilizando aplicacién
adecuada.

UT 1: El mercado y
los sistemas de
venta.

CFGS GESTION DE VENTAS Y ESPACIOS COMERCIALES |.E.S. LA ERIA (OVIEDO) Pagina 10




MODULO PROFESIONAL: TECNICAS DE VENTA Y NEGOCIACION

tanto manual como informatico.

. S p UNIDADES DE
Resultados de aprendizaje (RA) y Criterios de Evaluacién (CE) MINIMOS PARA ESTA UNIDAD TRABAJO (UT)
RA 5. Gestiona el proceso de venta del producto o servicio, utilizando las técnicas de venta y cierre Identificar fases proceso de
adecuadas, de acuerdo con el plan de ventas y dentro de los margenes de actuacion establecidos por la venta.
empresa. Identificar clientela actualy
i potencial.
CRITERIOS DE EVALUACION: Utilizar distintas técnicas de
comunicacion para contactar
a) Se han identificado las fases del proceso de venta de un producto o servicio y las acciones que con la clientela (tel, email,
hay que desarrollar en funcién de la forma de venta y de las caracteristicas de la clientela. etc.)
b) Se haidentificado la clientela actuales y potenciales utilizando diferentes medios y técnicas de Planificar entrevista de venta, | UT 3: La
prospeccion y busqueda de clientela. adaptando | comunicacion en
c) Se han utilizado las técnicas de comunicacién habituales (correo, teléfono, e-mail y otras) para argumentario y | ventas.
contactar con la clientela, enviar informacién y concertar la entrevista de ventas. preparando  material de | UT 4: Cualidades y
d) Seha planificado la entrevista de ventas, fijando los objetivos que hay que alcanzar, adaptando apoyo. funciones del
el argumentario de ventas a las caracteristicas y perfil de la clientela y preparando el material Presentar el producto | vendedor.
de apoyo necesario para reforzar los argumentos durante la presentacion del producto. resaltando cualidades. UT 5 Venta
e) Se ha realizado la presentaciéon del producto o servicio, resaltando sus cualidades, Utilizar técnicas de venta | Personaly online de
diferenciandolo de los de la competencia mediante los argumentos oportunos y utilizando la para concretar aspectos dela productos.
aplicacién informatica adecuada. operacién con la clientela.
f) Se han utilizado técnicas de venta para acordar con la clientela determinados aspectos de la Tratar con asertividad las
operacion, dentro de los limites de actuacién establecidos. objeciones de la clientela.
g) Sehan tratado con asertividad las objeciones de la clientela mediante los argumentos y técnicas Cerrar la venta.
de refutacién adecuadas. ) Elaborar y archivar
h) Se ha cerrado l.a venta .(%el producto o servicio aplicando técnicas de cierre adecuadas y documentacion generada en
prestando especial atencién a la comunicacién no verbal. la venta.
i) Se ha elaborado la documentacién generada en la venta y se han realizado tareas de archivo,
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Resultados de aprendizaje (RA) y Criterios de Evaluacién (CE)

MINIMOS PARA ESTA UNIDAD

UNIDADES DE
TRABAJO (UT)

RA 6 Diseiia el proceso de negociacion de las condiciones de una operaciéon comercial, aplicando técnicas
de negociacion para alcanzar un acuerdo con la clientela o personas o empresas proveedoras dentro de
los limites establecidos por la empresa.

CRITERIOS DE EVALUACION:

a) Sehaanalizado la negociacion como alternativa en la toma de decisiones, considerando la necesidad
de negociar determinados aspectos de las operaciones de compraventa.

b) Se han analizado las variables que inciden en un proceso de negociacion, como son el entorno, los
objetivos, el tiempo, la informacion de la otra parte, la relacién de poder entre las partes y los limites
de la negociacion.

c) Se han caracterizado los distintos estilos de negociar, analizando sus ventajas e inconvenientes en
cada caso.

d) Sehanidentificado las etapas basicas de un proceso de negociacién comercial y las acciones que hay
que desarrollar en cada una de las fases.

e) Sehaelaborado el plan estratégico y las demas actividades necesarias para la preparacioén eficaz de
un proceso de negociacion previamente definido.

f) Se han negociado las condiciones de una operacién de compraventa con una supuesta clientela,
aplicando las técnicas de negociacidén adecuadas dentro de los limites previamente fijados.

g) Sehan aplicado diferentes tacticas de negociacién en distintos supuestos con objeto de alcanzar un
acuerdo favorable para la empresa, dentro de los limites y margenes establecidos.

— Analizar la negociacién como
alternativa en la toma de
decisiones.

— Analizar variables que inciden
en la negociacion (entorno,
tiempo, espacio, limites...).

—  Caracterizar distintos estilos de
negociacion, con analisis de sus
ventajas e inconvenientes.

— Identificar etapas del proceso
negociador.

— Elaborar plan estratégico para
un proceso de negociacion
eficaz.

— Negociar con cliente supuesta
compraventa.

— Aplicar tacticas de negociacién
para alcanzar resultado
favorable.

UT 6: Negociacién y
cierre de la venta.
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los casos en los que se

requiere para el
abastecimiento de
determinados materiales y
servicios.

- de los contratos de leasing
y renting.

.. e ., UNIDADES DE
Resultados de aprendizaje (RA) y Criterios de Evaluacién (CE) MINIMOS PARA ESTA UNIDAD TRABAJO (UT)
RA 7 Elabora contratos de compraventa y otros afines, recogiendo los acuerdos adoptados en el Conocer la normativa legal que
proceso de venta y negociacion. regula los contratos de
compraventa.
CRITERIOS DE EVALUACION: Elaborar del contrato de
compraventa en el que se
a) Sehainterpretado la normativa legal que regula los contratos de compraventa. recogen los acuerdos
b) Se ha caracterizado el contrato de compraventa, los elementos que intervienen los derechos y adoptados entre el vendedor o
obligaciones de las partes, su estructura y su contenido, analizando las clausulas habituales que se vendedora y el comprador o .,
incluyen en el mismo. compradora, utilizando un UT 7: Gestibn de
c) Sehaelaborado el contrato de compraventa en el que se recogen los acuerdos adoptados, utilizando procesador de textos. reclamaciones Y
un procesador de textos. Analizar de los diferentes [11€3
d) Se han analizado diferentes contratos de compraventa especiales. contratos de: UT 8: Formalizacién
e) Sehaanalizado el contrato de,compraventa a plazos, la normativa que lo regula y los requisitos que - compraventas especiales. de ’ contratos:
se exigen para.su formalizacion. . 5 . ' - compraventa a plazos, la compraventa y
f) Se ha caracterizado el contrato de venta en consignacién, analizando diferentes supuestos en los normativa que lo regula y servicios
que procede su formalizacion. los requisitos que se exigen '
g) Se ha caracterizado el contrato de suministro, analizando los casos en los que se requiere para el para su formalizacién.
abastecimiento de determinados materiales y servicios. - venta en consignacién,
h) Sehananalizado los contratos de leasing y renting como formas de financiacién del inmovilizado de analizando diferentes
la empresa. supuestos en los que
i) Se haanalizado el procedimiento de arbitraje comercial como forma de resolucion de procede su formalizacién.
j)  conflictos e incumplimientos de contrato. - de suministro, analizando
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Resultados de aprendizaje (RA) y Criterios de Evaluacién (CE)

MINIMOS PARA ESTA UNIDAD

UNIDADES DE
TRABAJO (UT)

a)
b)
c)
d)
e)
f)

g)

h)

RA 8 Planifica la gestion de las relaciones con la clientela, organizando el servicio postventa de atencion
a la clientela, de acuerdo con los criterios y procedimientos establecidos por la empresa.

CRITERIOS DE EVALUACION:

Se han identificado las situaciones comerciales que requieren un seguimiento postventay las
acciones necesarias para llevarlo a cabo.

Se han caracterizado los servicios postventa y de atencion a la clientela que se han de llevar a cabo
para mantener la relacion con la clientela y garantizar su plena satisfaccion.

Se han descrito los criterios y procedimientos que hay que utilizar para realizar un control de
calidad de los servicios postventa y de atencidn a la clientela.

Se han identificado los tipos y naturaleza de los conflictos, quejas y reclamaciones que pueden surgir
en el proceso de venta de un producto o servicio.

Se ha descrito el procedimiento y la documentacién necesaria en caso de incidencia, desde que se
tiene constancia de ella hasta la actuacién del responsable de su resolucion.

Se han identificado los procedimientos y las técnicas aplicables para resolver las quejas y
reclamaciones de la clientela.

Se ha seleccionado la clientela susceptible de formar parte de un programa de fidelizacion, en
funcién de los criterios comerciales y la informacidn disponible en la empresa, utilizando, en su caso,
la herramienta de gestion de las relaciones con la clientela (CRM).

Se ha elaborado el plan de fidelizacién de clientela, utilizando la aplicacién informatica disponible.

Identificar las  situaciones
comerciales que requieren un
seguimiento postventa y las
acciones necesarias  para
llevarlo a cabo.

Describir los criterios y
procedimientos que hay que
utilizar para realizar un control
de calidad de los servicios
postventa y de atencién al
cliente.

Identificar los  tipos y
naturaleza de los conflictos,
quejas y reclamaciones que
pueden surgir en el proceso de
venta de un producto o servicio.
Describir el procedimiento y de
la documentacién necesaria en
caso de incidencia.

Identificar los procedimientos y
técnicas aplicables para
resolver las quejas y
reclamaciones de la clientela.

UT 2: El consumidor

y sus derechos.

UT 7: Gestion de

reclamaciones
quejas.

y
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MODULO PROFESIONAL: TECNICAS DE VENTA Y NEGOCIACION

7. DESARROLLO DE CADA UNIDAD DE TRABAJO. CONTENIDOS

UT 01: El mercado y los sistemas de venta

N2 de horas de la unidad:

14

Conceptos

Procedimientos

Actitudes

— Distintos tipos de mercado, nacional, internacional, de
consumidores, de fabricantes, de instituciones, etc.

— Competencia perfecta, monopolio y oligopolio.

— Ciclo de vida del producto y estrategias que utiliza la
empresa en cada una de las etapas.

— Estrategias DAFO.

— Matriz de crecimiento-participacién de los productos
o0 las unidades de negocio de la empresa.

Conocimiento de los distintos tipos de mercado
nacional, internacional, de consumidores, de
fabricantes, de instituciones.

Andlisis y diferenciacién de las distintas
situaciones que originan la oferta y la demanda
del mercado (competencia perfecta, monopolioy
oligopolio).

Conocimiento del CVP y las estrategias que
utiliza la empresa.

Conocimiento de las estrategias DAFO.
Aplicacion de la matriz de crecimiento-
participacién de los productos o unidades de
negocio de una empresa.

Andlisis de distintos mercados en
los que la empresa puede ofertar
sus productos y servicios.

Estudio de diferentes sistemas de
venta y estrategias de
oferta/demanda que se utilizan en
el mercado.

Identificacién de fuentes de
informacién interna y externa para
definir el plan de ventas de la
empresa.
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UT 02: El consumidor y sus derechos

N2 de horas de la unidad:

12

Conceptos

Procedimientos

Actitudes

Analisis de las necesidades del consumidor.
Clasificacion de las necesidades. Motivos de
consumo.

Comportamiento del consumidor.

El proceso de compra. Conductas cliente-
vendedor.

Perfil del cliente. Tipologias de clientes-
consumidores.

Proteccién de los consumidores y usuarios.
Responsables del producto defectuoso.
Organismos de proteccion al consumidor.
Tramitacion de litigios de consumo.

Diferenciacion de la prioridad de las
necesidades del consumidor y conocimiento de
las variables que influyen en el consumo.
Conocimiento de los tipos de compradores y el
proceso de compra del consumidor y del cliente
comercial o industrial, cuando tienen que
comprar bienes o contratar servicios.
Identificacién del tratamiento a cada tipologia
de cliente-comprador, para evitar conflictos
durante la negociacion.

Conocimiento de las instituciones y los
organismos para la proteccion y defensa del
consumidor, las funciones que desempefan y
los servicios que prestan.

Conocimiento de la tramitaciéon por la via
extrajudicial litigios entre consumidores y
fabricantes, importadores o vendedores de
bienes y profesionales de servicios.

Conocimiento de las necesidades y
motivos de compra de los
consumidores potenciales de los
productos/servicios que oferta la
empresa.

Andlisis de la conducta que siguen los
distintos tipos de
compradores/usuarios, durante el
proceso de compra.

Andlisis del perfil de las distintas
tipologias de clientes-consumidores.
Conocimiento de la legislacion para la
proteccion de los consumidores y
usuarios.

Identificacién de las instituciones y
organismos para la proteccion y
defensa del consumidor, las funciones
que desempefian y los servicios que
prestan.
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UT 03: La comunicacion en ventas

N2 de horas de la unidad:

13

Conceptos

Procedimientos

Actitudes

Barreras y lenguajes de la comunicacién.
Flujos y tipos de comunicacion.

Técnicas para aprender a escuchar.
Técnicas para hablar y leer en publico.
El lenguaje del cuerpo.

La comunicacidn telefénica.

Reglas para hablar por teléfono.

Andlisis de los distintos tipos y lenguajes de
comunicacion que utiliza la empresa para enviar
informacién al personal de la empresa y a los
clientes.

Realizacion de actividades de lenguaje verbal y
corporal para exposiciones de venta de productos
y servicios ante un grupo de clientes potenciales.
Realizacion de actividades para la venta telefonica
de productos/servicios o concertar una entrevista
de ventas.

Andlisis de tecnologias de la informacion y la
comunicacion y la funcién que desempefian para
la empresa.

Realizacion de actividades con técnicas de
comunicacion para atender a los clientes, enviar
informacién y concertar entrevistas de ventas.

Conocimiento de la necesidad de la
comunicacién dentro y fuera de la
empresa, utilizando el lenguaje y los
medios adecuados.

Saber escuchar y entender Ila
informacién que  transmite el
interlocutor, para mantener
conversaciones abiertas y fluidas.
Aprender a hablar en publico con
naturalidad y soltura. Utilizar el
lenguaje verbal y corporal como
herramienta de persuasion, para
transmitir credibilidad.

Saber hablar por teléfono de forma
rapida y eficaz para no interferir en el
uso que necesiten hacer otras personas
de la empresa.

Conocer las tecnologias que utilizan las
empresas para las comunicaciones
internas y externas.
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UT 04: Cualidades y funciones del vendedor
N2 de horas de la unidad: 12
Conceptos Procedimientos Actitudes
— El vendedor: concepto y funciones. Tipos de | — Andlisis de los distintos tipos de |- Conocimiento de los distintos tipos de
vendedores. Perfil y cualidades del vendedor. vendedores, segin la forma de venta y el vendedores, organizacidn y jerarquia de la
— Conocimientos y formacién del vendedor. puesto de trabajo que realizara. fuerza de ventas, funciones y tareas que
Caracteristicas del producto o servicio. Aspectos | — Analisis de las cualidades y caracteristicas desempeifian en funcién del cargo.
profesionales del vendedor. de cada tipologia de vendedor, atendiendoa | — Conocimiento de las cualidades que se exigen
—  Composicién y jerarquia del personal de ventas. la funcién que desempefia en el proceso de a cada tipo de vendedor y que el alumnado
Objetivos y funciones de la fuerza de ventas. venta personal. empiece a formarse en aquellas carencias de
— Las reuniones de trabajo. Etapas de la reunién | ~ Andlisis de las funciones, objetivos, af:titud y conocim,ientos que necesitara para
de ventas. Normas para una reunién efectiva. actividades... de las personas que forma ejercer su profesion.
— La comunicacién escrita para el personal. El parte de la fuerza de ventas de la empresa. | — Programacion y desarrollo de reuniones de
manual de ventas. — Planteamiento de reuniones de trabajo y trabajo cuando hay que tomar decisiones que
resolucién de problemas entre vendedores afectan a los objetivos generales de la
o situaciones con clientes. empresa.
— Realizacién de actividades de comunicacion | — Conocimiento de los conflictos y las
escrita entre el personal de la empresa. situaciones dificiles entre el personal de un
— Conocimiento del contenido del manual de departamento o seccién y utilizacion de las
ventas como herramienta de trabajo del técnicas mas adecuadas para resolverlos.
vendedor.
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UT 05: Venta personal y online de productos y servicios

— Grandes cuentas o ventas complejas. La negociaciéon compra dglcada cliente. y
entre empresas. — Presentacion y demostracion del producto

utilizando técnicas de venta adecuadas para
persuadir al cliente.
— Realizacion de actividades de venta de bienes
de consumo y otras ventas que suponen gran
— Laventa de servicios. inversion para el cliente.

— Estrategias de negociacion.
— Tipologias de compradores.
— Caracteristicas y tipos de negociadores.

N2 de horas de la unidad: 18
Conceptos Procedimientos Actitudes

— Proceso de venta personal. Prospeccion de clientes. | — Aplicacion de técnicas de prospeccion de Conocimiento del proceso de venta y

Concertar la visita. clientes atendiendo a las caracteristicas del las etapas que componen una venta
— Presentacién o contacto. Apertura de la entrevista. El producto/servicio. personal.

sondeo. Tipo de preguntas. — Concertacion y preparacion de la entrevista de Conseguir una cartera de clientes.
— Presentacion del producto. Demostracién y prueba ventas, adaptando el argumentario a las Planificaciéon de la venta personal y

del producto. caracteristicas, necesidades y potencial de conocimiento de las fases de un

proceso completo de ventas.
Conocimiento de las estrategias que
se utilizan habitualmente para
conseguir una visita con un cliente
prospecto.

Practica de  presentaciones vy
demostraciones de productos en
publico.

Preparacion y realizacion de
entrevistas de venta con estilo y
personalidad propia.

Conocimiento de las ventas entre
empresas y las técnicas estratégicas
de negociacién utilizadas.
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UT 06: Negociacion y cierre de la venta

N2 de horas de la unidad:

17

Conceptos

Procedimientos

Actitudes

Negociacion y objeciones.

Tipos de objeciones. Tratamiento de las
objeciones.

Técnicas para rebatir las objeciones.

El cierre de la venta. Técnicas de cierre.
Ventas adicionales.

Servicios posventa. Asistencia técnica y
garantia posventa.

Técnicas de venta: AIDA, SPIN y Zelev
Noel.

Método de venta AIDA.
Método de venta SPIN.
Método de venta Zelev Noel.

Elaboracién del argumentario de ventas, resaltando: puntos
fuertes y débiles del producto, respecto a los de la
competencia y presentando soluciones a los problemas del
cliente.

Planificacién de los factores y condiciones que se suelen
negociar con el cliente.

Andlisis de las posibles objeciones del cliente y se han
definido las técnicas y los argumentos para su refutacion.
Utilizacién de técnicas de comunicacidn verbal y no verbal,
para las relaciones con el cliente.

Utilizacion de técnicas para lograr el cierre de la venta y
obtener el pedido.

Realizacion de actividades practicas para rebatir las
objeciones del cliente y conseguir el cierre de la venta.

Aprende las técnicas para rebatir las
objeciones del cliente.

Uso correcto de las técnicas del
cierre de la venta.

Adquisicién de habilidades y
destrezas para desenvolverse en el
punto de venta.

Creacion de técnicas de venta
personales.

Pagina 20

CFGS GESTION DE VENTAS Y ESPACIOS COMERCIALES I.E.S. LA ERIA (OVIEDO)




MODULO PROFESIONAL: TECNICAS DE VENTA Y NEGOCIACION

UT 07: Gestion de reclamaciones y quejas

N2 de horas de la

unidad:

15

Conceptos

Procedimie
ntos

Actitudes

El cliente y la empresa.

La insatisfaccion poscompra. ;Qué servicios espera
el cliente?

Calidad en el servicio al cliente. La fidelizaciéon del
cliente. Atencion al publico: quejas y
reclamaciones.

Comunicacion escrita: correspondencia comercial.
La carta comercial: estructura, contenido y tipos de
cartas.

Gestion de anomalias en la compraventa.

Cartas relacionadas con el cobro/pago.

Descripcion de las funciones y actuaciones del
vendedorpara atender los servicios posventa para
fidelizar al cliente.

Andlisis de las caracteristicas de la comunicacién
comercial escrita.

Descripcion de la carta comercial, su estructura,
contenido y disefio.

Identificacion de los tipos de cartas que envia/recibe
la empresa a clientes y proveedores, segin el motivo
de y la fase de la relaciéon comercial.

Confeccion de cartas dirigidas a clientes y
proveedores, relacionadas con operaciones de
compraventa, con el pago/cobro y gestion de
anomalias con clientes/proveedores.

Conocimiento del papel que

desempefian los clientes,
consumidores o usuarios, paralas
empresas y tratarlos

correctamente, ya sea cara acara o
por teléfono, utilizando técnicas de
fidelizacidn.

Andlisis de los beneficios que
obtiene la empresa que trabajacon
un sistema de calidad en atencién
al cliente, para conseguir fidelizar a
los clientes.

Uso de la comunicacidn escritapara
solucionar quejas oreclamaciones,
de cuyocontenido y motivo se debe
dejar constancia escrita.
Conocimiento de la carta que
debemos redactar en cada caso
para conseguir dar al cliente o
proveedor una imagen de
profesionalidad, fidelidad y
confianza.
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UT 08: Formalizacion de contratos: compraventa y servicios

N2 de horas de la unidad:

14

Conceptos

Procedimientos

Actitudes

— Contrato de compraventa.
— Elementos del contrato.
— Derechos y obligaciones de las partes.

— Contrato de ventas especiales.
— Contrato de servicios y afines.

— Contrato escrito. Contenido y estructura.

Interpretacién de la normativa que regula los
contratos de compraventa y los requisitos que se
exigen para la formalizaciéon del contrato de
compraventa a plazos.

Identificacion de los elementos que intervienen
en el contrato de compraventa, analizando los
derechos y las obligaciones de las partes, las
clausulas habituales que se incluyen en el
mismo.

Cumplimentacién de contratos de compraventa
con clausulas o acuerdos entre vendedor o
comprador, utilizando un procesador de textos.

Definicion y analisis de los elementos que
intervienen en los contratos de servicios, como
transporte, suministros, leasing, factoring.

Diferencia el contrato de
compraventa mercantil y el de
compraventa civil, las obligaciones
del comprador y del vendedor.
Confeccion de  contratos de
compraventa de mercancias y ventas
especiales.

Conocimiento de los contratos de
servicios, como el contrato de
transporte y saber confeccionar el
pliego de condiciones.

Conocimiento del contrato de leasing
o arrendamiento financiero, los
derechos y obligaciones de las
empresas que intervienen y saber
confeccionar el documento.
Conocimiento del contrato de
factoring, obligaciones y derechos de
las partes, los servicios que ofrece la
sociedad de factoring.

CFGS GESTION DE VENTAS Y ESPACIOS COMERCIALES I.E.S. LA ERIA (OVIEDO)

Pagina 22




MODULO PROFESIONAL: TECNICAS DE VENTA Y NEGOCIACION

8. DISTRIBUCION TEMPORAL DE LOS CONTENIDOS

UNIDADES DE TRABAJO HORAS
PROPUESTAS
12 EVALUACION
. 14

UT 1: El mercado y los sistemas de venta.

. 12
UT 2: El consumidor y sus derechos.
UT 3: La comunicacién en ventas. 13
UT 4: Cualidades y funciones del vendedor. 12
22 EVALUACION
UT 5: Venta personal de productos y servicios. 18
32 EVALUACION
UT 6: Negociacidn y cierre de la venta. 17
UT 7: Gestion de reclamaciones y quejas. 15
UT 8: Contratos de compraventa. 14
TOTAL HORAS 115
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9. METODOLOGIA DIDACTICA

Segiin el Real Decreto 1147/2011, «la metodologia didactica de las ensefianzas de
formacién profesional integrara los aspectos cientificos, tecnologicos 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:

— Se considera conveniente realizar, primero, una presentacion de las diferentes unidades
didacticas, para que el alumnado tenga una visién global de todo el médulo.

— El/La profesor/a expondra los contenidos conceptuales desarrollados a través de las
distintas unidades didacticas, con el apoyo de los recursos mas adecuados (apuntes,
libro de texto, TICs, etc.)

— Desarrollara los diferentes contenidos procedimentales a través de la resoluciéon de
distintos casos practicos, para que, posteriormente, sea el propio alumnado el que, o
bien de forma individual o bien en grupos, resuelva otros supuestos practicos que le
plantee el profesor o profesora.

— El/La profesor/a acercara los contenidos del mddulo al alumnado de una manera clara
y sencilla, con el d&nimo de conseguir su involucracién, colaboracién y participacién
activa.

— El/La 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
adaptacidén al mundo laboral, incorporando la educacidn en valores y en la igualdad en
derechos y oportunidades entre hombres y mujeres.

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

- Sealternaran los contenidos tedricos con los casos practicos relacionados que ayudaran
al alumno/a a la comprensién y asimilacién de la teoria.

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

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

- Sepotenciara el uso de las Tecnologias de la Informacién y Comunicacién que permitira
el desarrollo de los diferentes procesos de trabajo dada la naturaleza cambiante del
comercio.

- Se fomentar3 el espiritu emprendedor que permita al alumno tener vision de futuro en
el mundo empresarial y del comercio.

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

- Se procurard que las clases tedricas se limiten a la exposiciéon y explicacion de los
conceptos esenciales de cada unidad. Se fomentara la participacién del alumnado en
dichas exposiciones.

- Se considera conveniente que el alumnado haga presentaciones orales, utilizando como
soporte las TICs, asi como la simulacién de negociaciones o procesos de venta para los
diferentes productos o servicios planteados.

- El profesorado deberd realizar un seguimiento cercano e individualizado del proceso de
aprendizaje de cada alumno o alumna, realizando anotaciones sistematicas de los
avances y dificultades que éstos presenten.

Se aplicara una metodologia activa, participativa e integradora, que permita un aprendizaje
“significativo” o “por comprensiéon” y provoque la reflexion y el andlisis por parte del
alumnado, convirtiéndose de esta forma en protagonista del proceso educativo.
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El proceso de ensefianza debera partir de unas actividades iniciales o de diagnéstico, 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.

Se realizaran las actividades propuestas, asi como los ejercicios de autoevaluacion.

Durante todo el proceso de enseflanza-aprendizaje del médulo de “Tecnicas de Venta y
Negociacion”, el alumnado debe conocer lo que debe hacer, aprender a hacer y, sobre todo,
como aprender a aplicar lo aprendido. Con este fin, potenciara el uso de distintos mecanismos
de evaluacion competencial (autoevaluacion, coevaluacion) para hacer participe y conocedor al
alumnado de su proceso de evaluacién, entendida como un conjunto de estrategias de
acompanamiento y guia en su formacién.

10. EL PROCESO DE EVALUACION DEL ALUMNADO.
1.1. PROCEDIMIENTOS E INSTRUMENTOS DE EVALUACION

Al inicio de curso se hace necesario establecer una evaluacidn inicial de los/as alumnos/as
para tratar de comprobar los conocimientos previos y aplicar sus resultados a la
organizacién del médulo. Esta evaluacién se realizara mediante una entrevista o pequefia
encuesta por parte del docente en la que se preguntardn 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, 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 un examen, el seguimiento de sus trabajos diarios, la entrega de las actividades
propuestas por el profesor, resolucion de los casos practicos, la realizaciéon de las
actividades finales de cada unidad, exposiciones orales, la participaciéon en clase y entrega
de cualquier tipo de trabajo, individual o en grupo, en tiempo y forma solicitada por el
docente.

1.2. CRITERIOS DE CALIFICACION

ESCENARIO PRESENCIAL

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

a) Trabajo diario y participacion en las clases

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

Criterios de calificacion: el 10% de la calificacién total.

b) Trabajos presentados, individuales y/o de grupo

Se valoraran en este apartado:

- lalimpiezay presentacién de los trabajos,

- el cumplimiento de los plazos establecidos,

- lacalidad y organizacién de los trabajos,

- laclaridad de los conceptos,

- laparticipacion en los debates y exposiciones,

- el uso de la terminologia propia de la materia,

- laseleccion y uso de las fuentes de informacién adecuadas,
- lautilizacion de las aplicaciones informaticas disponibles,
- el trabajo en equipo,

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

Criterios de calificacion: el 20% de la calificacion.
c) Pruebas objetivas individuales (orales, escritas, online).

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

- Pruebas tipo test o de respuesta alternativa.

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

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

Se trata de evaluar, segun los casos:

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

- La comprension y analisis de textos y normas y su interpretacion y aplicacion a casos
concretos.

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

Criterios de calificacion: el 70% de la calificacion total.

1.3. CRITERIOS DE CALIFICACION

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

- Laevaluacion se considera superada cuando la calificacién de la evaluacion sea igual
o superior a 5. La nota de la evaluacién sera la media aritmética de los examenes
realizados, a la que se le sumard la calificacion obtenida en los demas instrumentos de
evaluacion.

- Aquellos/as alumnos/as que no hayan superado la evaluacion tendran una prueba de
recuperacion de la evaluacion.

- Paraaquellos/as alumnos/as que no hayan superado una o mas evaluaciones podran
realizar, en el mes de junio, una “prueba de recuperacion final” sobre los contenidos
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no superados, tanto tedrico como practicos. La calificacion de esta prueba tendra los
mismos criterios que la de las evaluaciones. (Es decir se mantienen los porcentajes de
los instrumentos a) Trabajo diario y participacion en las clases (10%) b) Trabajos
presentados individual o en grupos (20%) y c) Prueba de recuperacion final, es este
caso (70%)

- La calificacién del médulo profesional serad la media aritmética de la calificacion de las
evaluaciones, en el caso de que estén todas las evaluaciones superadas. Las
calificaciones se formularan en cifras de 1 a 10, sin decimales.

El alumnado que por circunstancias diversas no pueda ser evaluado de forma continua en
su proceso de aprendizaje, tendra que superar una prueba en marzo que versara sobrela
totalidad de los contenidos programados pendientes para el médulo y que permitird medir
y evaluar la consecucion de todos y cada uno de los Resultados de Aprendizaje pendientes
de superar. Asi mismo, se le ofrecera un programa de recuperacién que consistira en la
realizacion y entrega de actividades y trabajos de los Resultados de Aprendizaje pendientes
de superar que puntuaran el 30% del total de la nota final, valorandose la prueba objetiva
con el otro 70%.

1.4. ACTIVIDADES DE RECUPERACION Y EVALUACION EXTRAORDINARIA DE JUNIO

El/La alumno/a que no haya superado el médulo en la evaluacién ordinaria de mayo podra
presentarse a la convocatoria extraordinaria de junio.

Ademas de la prueba objetiva, el/la alumno/a debera realizar el programa de recuperaciéon
del moédulo para superar las dificultades que ocasionaron la calificacion negativa del
modulo, que presentara en tiempo y forma al profesor o profesora del modulo.

Programa de recuperacion del médulo profesional

Este programa de recuperacion podra contener:

— La realizacion de trabajos y ejercicios sobre aquellos aspectos en que se hubiesen
detectado mayores deficiencias.

— Larealizacion de actividades no presentadas a lo largo del curso.

— La repeticién de determinadas actividades, cuando se hubiese observado que en su
realizacion el/la alumno/a no dedico el suficiente tiempo o esfuerzo.

— La realizacion de una prueba escrita sobre aquellos contenidos en los que se hubiese
observado que el nivel de conocimientos del alumno/a es insuficiente.

El alumnado podra realizar estas actividades durante el mes de junio del afio académico, con
docencia directa por parte del profesorado responsable del médulo, donde el alumnado
planteara sus dudas.

La calificacién de dicha prueba extraordinaria serd de 1 a 10 puntos, manteniéndose las
ponderaciones del 30% para las actividades presentadas y del 70% para la prueba objetiva.

1.5. NORMAS SOBRE LA ASISTENCIA A CLASE.

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:

1. 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.

2. Laevaluacion de loszlas alumnos‘as sera continua y estara orientada a la medicion de
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las capacidades terminales fijadas para el médulo.

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

4. El/La profesor/a responsable del médulo llevara el control diario de asistencia del
alumno/a, reflejando las ausencias en el parte mensual de faltas en la aplicacién

corporativa SAUCE. El/La tutor/a entregara periédicamente al alumno/a y/o su familia
informacién sobre las faltas de asistencia.
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A continuacion, se indica el peso ponderado de los criterios:

comerciales, publicitarias y promocionales desarrolladas, tanto por la empresa como por la competencia.

. & RESULTADOS DE APRENDIZAJE/CRITERIOS DE EVALUACION PONDERACION
E./Mixto/Empresa
Mixto RA1 Obtiene la informacién necesaria para definir estrategias comerciales y elaborar el plan de ventas, 12%
" | organizando los datos recogidos desde cualquiera de los sistemas de informacién disponibles.
a Se han identificado las fuentes de datos internas y externas que proporcionan informacién util para la definicién 15%
de las estrategias comerciales de la empresa. ’
b Se han elaborado las plantillas que van a utilizar los miembros del equipo de ventas para la recogida de 15%
informacioén relativa a la actividad comercial de la empresa. ’
c Se ha organizado la informacién del SIM, el briefing del producto o servicio, la red de ventas y de la aplicacion de 1.5%
gestion de las relaciones con clientes (CRM). ’
d Se ha interpretado la normativa legal, comunitaria, nacional, autonémica y local que regula la comercializacién 1.5%
de productos, servicios y marcas. !
o Se ha analizado la informacién relativa a los productos o servicios de la propia empresa y los de la competencia, 15%
aplicando criterios comerciales. ’
Se ha organizado la informacién obtenida de los clientes y de la red de ventas, utilizando la herramienta
f . - . . . ! . s 1,5%
informatica disponible y garantizando la confidencialidad y la proteccién de datos.
g Se han confeccionado los ficheros maestros de clientes, reales y potenciales, con los datos mas relevantes de cada 1.5%
cliente, utilizando la aplicacién informatica adecuada. !
h Se ha mantenido actualizada la base de datos de clientes, incorporando la informacidn relevante de cada contacto 1.5%
comercial. ’
. Identifica nuevas oportunidades de negocio que contribuyan a optimizar la gestion comercial de la
Mixto RA2. . .. P o 12%
empresa, aplicando los procedimientos y técnicas de analisis adecuadas.
a Se han consultado las fuentes de informacién comercial online y offline disponibles para obtener datos relativos 15%
alaimagen corporativa de la empresa, al volumen de ventas y al producto o gama de productos que comercializa. ’
b Se ha analizado la evolucién de las ventas por zonas, clientes o segmentos de mercado, productos, marcas o lineas 15%
de productos, calculando cuotas de mercado, tendencias y tasas de crecimiento o descenso. !
c Se ha calculado la rentabilidad de productos o servicios a partir de los costes y el punto muerto. 1,5%
d Se han identificado los puntos fuertes y débiles del plan de actuacién con los clientes, en funcién de las 1.5%
caracteristicas del cliente, del potencial de compray, de los pedidos realizados. ’
o Se ha comparado la oferta y la demanda de productos, para determinar el grado de saturacién del mercado, la 1.5%
existencia de productos sustitutivos y las innovaciones tecnolégicas en el sector. ’
f Se ha realizado un anélisis comparativo de las caracteristicas y utilidades de los productos, de las acciones 1.5%




MODULO PROFESIONAL: TECNICAS DE VENTA Y NEGOCIACION

Se han analizado las oportunidades de mercado de la empresa, aplicando técnicas de analisis adecuadas, con el
fin de identificar nuevos nichos de mercado.

1,5%

Se han detectado nichos de mercado desabastecidos o insatisfechos en los que la empresa puede tener
oportunidades, analizando el perfil de los clientes reales y potenciales, el volumen y frecuencia de compra, el
potencial de compra, el grado de fidelidad a la marca y la capacidad de diferenciacién del producto.

1,5%

Mixto

Elabora el plan y el argumentario de ventas del producto, realizando propuestas que contribuyan a
mejorar el posicionamiento del producto en el mercado, la fidelizacion de los clientes y el incremento de
las ventas.

14%

Se ha realizado un inventario de las fortalezas y debilidades del producto o servicio y las ventajas e
inconvenientes que presenta para distintos tipos de clientes.

1,5%

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

2%

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

2%

Se han utilizado las objeciones y sugerencias de los clientes como elemento de retroalimentacion para realizar
propuestas de mejora de ciertos aspectos del producto y/o del argumentario de ventas.

2%

Se han definido los objetivos de ventas y los recursos necesarios para conseguirlos, de acuerdo con lo establecido
en el plan de marketing de la empresa.

2%

Se ha elaborado el plan de ventas en el que se recogen los objetivos, los recursos necesarios y las lineas de
actuacion comercial, de acuerdo con los procedimientos y el argumentario de ventas establecidos, utilizando la
aplicacién informdtica adecuada

1,5%

Se ha elaborado el programa de ventas propio del vendedor, adaptando el argumentario de ventas y el plan de
accion comercial a las caracteristicas, necesidades y potencial de compra de cada cliente, de acuerdo con los
objetivos establecidos por la empresa.

1,5%

Se ha confeccionado el argumentario de ventas online y el tratamiento de las objeciones, de acuerdo con el plan
de comercio electrénico de la empresa y respetando la normativa legal sobre comercializaciéon y publicidad
online.

1,5%

Mixto

Gestiona la informacién necesaria para garantizar la disponibilidad de productos y la prestacion de
servicios que se requiere para ejecutar el plan de ventas, aplicando los criterios y procedimientos
establecidos.

10%

Se ha calculado la cantidad de productos y/o folletos de servicios necesarios en el punto de venta para garantizar
un nivel 6ptimo de cobertura, teniendo en cuenta el presupuesto, el indice de rotaciéon de los productos y el
espacio disponible.

1%

Se ha formulado la solicitud de productos y recursos necesarios para la prestacion del servicio, asegurando la
disponibilidad de productos y el stock de seguridad que garanticen la satisfaccién del cliente.

1%
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c Se ha realizado el control periddico de existencias de productos en el establecimiento, en funcién de los recursos 1%
disponibles y segiin el procedimiento establecido.

d Se han valorado las existencias de productos disponibles, aplicando los criterios establecidos de manera que la 1%
informacién obtenida sirva como indicador para la gestién comercial de las ventas.

Se han detectado desajustes entre el inventario contable y el inventario real de productos, analizando las causas

e y el valor de la pérdida desconocida y proponiendo acciones que minimicen los desajustes dentro del plan de 2%
ventas.

£ Se ha valorado el coste de la posible rotura de stocks, la rotacién y la estacionalidad de las ventas, entre otros, 20
con el fin de lograr la satisfaccion y fidelizacion del cliente.

Se ha valorado la capacidad de prestacién del servicio en funcion de los recursos disponibles, para garantizar la 204

& calidad del servicio prestado, utilizando la aplicacién de gestiéon adecuada. 0

. Gestiona el proceso de venta del producto o servicio, utilizando las técnicas de venta y cierre adecuadas,
Mixto RAS. . iy . 16%
de acuerdo con el plan de ventas y dentro de los margenes de actuacion establecidos por la empresa.

a Se han identificado las fases del proceso de venta de un producto o servicio y las acciones que hay que desarrollar 20
en funcién de la forma de venta y de las caracteristicas de los clientes.

b Se han identificado los clientes actuales y potenciales utilizando diferentes medios y técnicas de prospeccion y 1.5%
busqueda de clientes. ’

c Se han utilizado las técnicas de comunicacién habituales (correo, teléfono, e-mail y otras.) para contactar con los 1.5%
clientes, enviar informacioén y concertar la entrevista de ventas. ’

Se ha planificado la entrevista de ventas, fijando los objetivos que hay que alcanzar, adaptando el argumentario

d de ventas a las caracteristicas y perfil del cliente y preparando el material de apoyo necesario para reforzar los 2%
argumentos durante la presentacién del producto.

o Se ha realizado la presentacidn del producto o servicio, resaltando sus cualidades, diferencidndolo de los de la 20
competencia mediante los argumentos oportunos y utilizando la aplicacién informadtica adecuada.

: Se han utilizado técnicas de venta para acordar con el cliente determinados aspectos de la operacién, dentro de 1.5%
los limites de actuacién establecidos. ’

g Se han tratado con asertividad las objeciones del cliente mediante los argumentos y técnicas de refutacion 206
adecuadas.

h Se ha cerrado la venta del producto o servicio aplicando técnicas de cierre adecuadas y prestando especial 2%
atencién a la comunicaciéon no verbal.

; Se ha elaborado la documentacién generada en la venta y se han realizado tareas de archivo, tanto manual como 15
informatico. ’
Diseiia el proceso de negociacion de las condiciones de una operacion comercial, aplicando técnicas de

Mixto RA6. | negociacion para alcanzar un acuerdo con el cliente o proveedor dentro de los limites establecidos por 14%
la empresa.
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a Se ha analizado la negociacion como alternativa en la toma de decisiones, considerando la necesidad de negociar 2%
determinados aspectos de las operaciones de compraventa.

b Se han analizado las variables que inciden en un proceso de negociacidn, como son el entorno, los objetivos, el 20
tiempo, la informacién de la otra parte, la relacién de poder entre las partes y los limites de la negociacién.

c Se han caracterizado los distintos estilos de negociar, analizando sus ventajas e inconvenientes en cada caso. 2%

d Se han identificado las etapas basicas de un proceso de negociacién comercial y las acciones que hay que 20
desarrollar en cada una de las fases.

R Se ha elaborado el plan estratégico y las demas actividades necesarias para la preparacion eficaz de un proceso 20
de negociacién previamente definido.

: Se han negociado las condiciones de una operacion de compraventa con un supuesto cliente, aplicando las 20
técnicas de negociaciéon adecuadas dentro de los limites previamente fijados.

g Se han aplicado diferentes tacticas de negociacién en distintos supuestos con objeto de alcanzar un acuerdo 20
favorable para la empresa, dentro de los limites y margenes establecidos.

Mixto RA7. Elabora contr.ato.s, de compraventa y otros afines, recogiendo los acuerdos adoptados en el proceso de 149,

venta y negociacion

a | Se hainterpretado la normativa legal que regula los contratos de compraventa. 1,5%
Se ha caracterizado el contrato de compraventa, los elementos que intervienen los derechos y

b | obligaciones de las partes, su estructura y su contenido, analizando las clausulas habituales que se 1,5%
incluyen en el mismo.

c Se ha elaborado el contrato de compraventa en el que se recogen los acuerdos adoptados entre 20
vendedor y comprador, utilizando un procesador de textos.

d | Se han analizado diferentes contratos de compraventa especiales. 1,5%

o Se ha analizado el contrato de compraventa a plazos, la normativa que lo regula y los requisitos que se 15%
exigen para su formalizacién. ’

¢ Se ha caracterizado el contrato de venta en consignacién, analizando diferentes supuestos en los que 15%
procede su formalizacidn. ’

g Se ha caracterizado el contrato de suministro, analizando los casos en los que se requiere para el 15%
abastecimiento de determinados materiales y servicios. ’

h Se han analizado los contratos de leasing y renting como formas de financiacién del inmovilizado de la 15%
empresa. ’

; Se ha analizado el procedimiento de arbitraje comercial como forma de resolucién de conflictos e 15%
incumplimientos de contrato. ’

. Planifica la gestién de las relaciones con los clientes, organizando el servicio postventa de atencion al cliente, de
Mixto RAS. o o ; 12%

acuerdo con los criterios y procedimientos establecidos por la empresa.
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a Se han identificado las situaciones comerciales que requieren un seguimiento postventa y las acciones necesarias 15%
para llevarlo a cabo. ’

b Se han caracterizado los servicios postventa y de atencidn al cliente que se han de llevar a cabo para mantener 1.5%
la relacion con los clientes y garantizar su plena satisfaccion. ’

c Se han descrito los criterios y procedimientos que hay que utilizar para realizar un control de calidad de los 15%
servicios postventa y de atencion al cliente. ’

d Se han identificado los tipos y naturaleza de los conflictos, quejas y reclamaciones que pueden surgir en el 15%
proceso de venta de un producto o servicio. ’

R Se ha descrito el procedimiento y la documentacién necesaria en caso de incidencia, desde que se tiene 1.5%
constancia de ella hasta la actuacién del responsable de su resolucion. ’

f Se han identificado los procedimientos y las técnicas aplicables para resolver las quejas y reclamaciones de los 15%
clientes. ’
Se han seleccionado los clientes susceptibles de formar parte de un programa de fidelizacién, en funciéon de los

g criterios comerciales y la informacién disponible en la empresa, utilizando, en su caso, la herramienta de gestion 1,5%
de las relaciones con clientes (CRM).

h Se ha elaborado el plan de fidelizacién de clientes, utilizando la aplicacién informatica disponible. 1,5%
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11. INCORPORACION DE LOS CONTENIDOS TRANSVERSALES

Se trabajaran con los alumnos del grupo, basicamente, los siguientes temas transversales,
aunque se ha de procurar que sean una constante que oriente la conducta y comportamiento
del alumnado en la actividad diaria:

— 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.

— Educacion para la convivencia, promoviendo el respeto, tanto en 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 para la igualdad entre los sexos, promoviendo la cooperacion entre los
alumnos y el reparto equilibrado de todo tipo de tareas.

— Educacién multicultural, partiendo de la aceptacion de la propia identidad cultural se
propiciara la tolerancia y respeto hacia otras culturas.

— Educacion moraly civica, desarrollando una actitud de tolerancia ante las diferencias
individuales de cualquier tipo.

— 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.

— Educacion del consumidor, desarrollando en los alumnos 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.

— Educacion 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.

— Orientacion del alumno hacia el mundo laboral, para facilitar su insercién en el
mercado de trabajo cuando finalice el Ciclo.

12. INSTALACIONES, MATERIALES Y RECURSOS DIDACTICOS.

Para impartir este modulo se utilizara un libro de texto recomendado:
Titulo: "TECNICAS DE VENTA Y NEGOCIACION"
Editorial: Paraninfo
Ademas, cada alumno/a debera acudir con su calculadora.
Se dispone ademas de los recursos didacticos ubicados en el aula 130:
— Ordenador (Internet)
— Cafién
— Presentaciones de Power Point, visualizacion de videos
— Educastur 365, Aulas Virtuales u otras aplicaciones que resulten de utilidad
— Otros textos como guia y para preparar actividades de recuperacion o
profundizacion.
— Ordenadores para los alumnos con acceso a internet.
— Prensa diaria.
— Revistas especializadas.
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13. ATENCION A LA DIVERSIDAD DEL ALUMNADO.

La diversidad es inherente a la condicién humana y no es mas que la expresion 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 consideracion 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 disefar 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 superior, debido a las caracteristicas del mismo y de la
ensefianza de Formacidn Profesional en general, se considera necesario e imprescindible
que el/la alumno/a alcance todos los objetivos minimos marcados para los distintos
mddulos en sus programaciones docentes ya que solamente de esta forma se alcanzara el
objetivo final del ciclo formativo, que es lograr un nivel de cualificaciéon 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 metodolégicas que permitan ofrecer diferentes niveles de ayuda pedagdgica
a los alumnos/as, en funcion del nivel de dificultad que presenten y de sus caracteristicas
personales.

Constituye un recurso importante de atencion 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.

14. ACTIVIDADES COMPLEMENTARIAS Y EXTRAESCOLARES.

Las programadas por el Departamento de Comercio y Marketing para el curso 2025/2026.
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15. EL MODULO DE TECNICAS DE VENTA Y NEGOCIACION EN LA MODALIDAD
VIRTUAL

15.1 DISTRIBUCION TEMPORAL DE LOS CONTENIDOS

UNIDADES DE
TRABAJO

12 CUATRIMESTRE

UT 01: La informaci6n en la empresa

UT 02: Oportunidades de negocio

UT 03: El plan de ventas

UT 04: El inventario comercial

22 CUATRIMESTRE

UT 05: Gestidn del proceso de venta del producto y servicio

UT 06: Disefio del proceso de negociacion de las condiciones de una operacion
comercial

CUATRIMESTRE FINAL

UT 07: Elaboracidn de contratos de compraventa y otros afines

UT 08: Servicio de atencidn al cliente

15.2 METODOLOGIA DE LA FORMACION VIRTUAL
La metodologia de las ensefianzas de Formacion Profesional en el régimen virtual se
desarrollara en un entorno flexible e interactivo que facilite la adquisicién de las competencias
profesionales, personales y sociales asociadas a los diferentes m6dulos profesionales.

Las actividades de formacion y tutoria en régimen virtual se desarrollaran utilizando una
plataforma telematica de aprendizaje y materiales y medios didacticos especificos.

La formacion y la atencion al alumnado en régimen virtual debera proporcionar el
acompafiamiento, el estimulo y las estrategias didacticas de aprendizaje colaborativo
necesarias para que el alumnado pueda alcanzar los resultados de aprendizaje de cada mo6dulo
profesional.

15.3 MATERIALES Y MEDIOS DIDACTICOS
En el desarrollo de estas ensefanzas 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 informacion y de la
comunicacion al proceso de atencién tutorial.

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

Todas las actividades de ensefianza-aprendizaje de los ciclos formativos de Formacién
Profesional que se impartan en el régimen virtual, se llevaran a cabo a través de una plataforma
telematica de aprendizaje, que posibilitara la interaccién entre profesorado y alumnado.

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 demdas compafieros en las tutorias y con el profesor-
tutor

- Realizando las actividades practicas presenciales o solicitadas y entregadas online en
losplazos estipulados y correspondientes al bloque de unidades didacticas

- Realizando las pruebas de evaluacidn a lo largo del curso

15.4 SISTEMA DE TUTORIAS DE LOS MODULOS PROFESIONALES

El elemento fundamental de esta modalidad de ensefianza es la accidn 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 mé6dulo de
forma personalizada.

El profesor-tutor del mdédulo 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 atencién al alumnado en cada médulo se organizara por un sistema de tutorias que incluira
tutorias individuales y sesiones de formacion.

La tutoria individual consistird en orientar de forma individual al alumnado y proporcionar el
apoyo académico necesario en los procesos de aprendizaje en los que las capacidades
terminales se pueden alcanzar de forma auténoma y virtual, empleando el soporte didactico
especifico. Se desarrollara a través de la mensajeria de la plataforma, telefénicamente o
presencialmente.

Las sesiones de formacidn 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 médulo
profesional. Las sesiones telematicas se llevardn a cabo a través de los sistemas de interaccion
y comunicacion 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 participacién en las
sesiones de formacidn seran voluntarias para el alumnado. Las sesiones de formacion 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 formacion programadas en este
curso, se pondran en la plataforma Campus fp Distancia

Ademas, se realizaran de forma continuada durante el curso, Tutorias telefénicas:
A través de la linea telefénica, 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.
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15.5 EVALUACION DE LOS APRENDIZAJES. INSTRUMENTOS DE EVALUACION
La evaluacién debe permitir que se reconduzca el proceso de aprendizaje del alumno en el
momento preciso (evaluacién continua).
En la evaluacion del modulo profesional serd tenida en cuenta la informacién recogida por el
profesorado a lo largo del proceso de aprendizaje conforme a los siguientes instrumentos de
evaluacion:

a) Actividades y tareas a realizar por el alumnado a través de la plataforma telematica de
aprendizaje.
b) La prueba presencial intermedia.
c) Laprueba presencial final ordinaria.

Se realizaran las siguientes pruebas presenciales:

a)
b)

Prueba presencial intermedia: se celebrara antes de la sesion de evaluacién parcial.
Prueba presencial final ordinaria: se celebrara antes de la sesidén de evaluacion final
ordinaria y tendra las siguientes caracteristicas:

El alumnado que haya superado la evaluacion continua, estard en disposicién de
obtener evaluacion positiva en la evaluacidn final ordinaria, siempre y cuando obtenga
una calificacion igual o superior al 40% del total en esta prueba.

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

Prueba presencial final extraordinaria: se celebrara antes de la sesion de evaluacion final
extraordinaria y tendra las siguientes caracteristicas:

Estard destinada al alumnado que no haya obtenido evaluacién positiva en la
evaluacion final ordinaria o haya renunciado a la misma.

Para estar en disposicion de obtener evaluacion positiva en la evaluacion final
extraordinaria, el alumnado debera obtener una calificacién igual o superior al 50%
del total en esta prueba.

15.6 CRITERIOS DE CALIFICACION
Se establece la siguiente ponderacién para la calificacién final

CALIFICACION
INSTRUMENTOS PONDERACION (%)
PRUEBAS PRESENCIALES 60%
ATIVIDADES 40%

A continuacion se indica el peso ponderado de los criterios:

E./Mixto/Empresa EVALUACION

C RESULTADOS DE APRENDIZAJE/CRITERIOS DE PONDERACION

Obtiene la informacién necesaria para definir
estrategias comerciales y elaborar el plan de
RA1. | ventas, organizando los datos recogidos 8,33%
desde cualquiera de los sistemas de
informacion disponibles.

C.E.

Se han identificado las fuentes de datos internas
y externas que proporcionan informacién Ttil
para la definicién de las estrategias comerciales
de la empresa.

1,04%
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Se han elaborado las plantillas que van a utilizar
b los miembros del equipo de ventas para la
recogida de informacién relativa a la actividad
comercial de la empresa.

1,04%

Se ha organizado la informacién del SIM, el
briefing del producto o servicio, la red de ventas
y de la aplicacién de gestion de las relaciones con
clientes (CRM).

1,04%

Se ha interpretado la normativa legal,
comunitaria, nacional, autonémica y local que
regula la comercializacién de productos,
servicios y marcas.

1,04%

Se ha analizado la informacién relativa a los
productos o servicios de la propia empresa y los
de la competencia, aplicando criterios
comerciales.

1,04%

Se ha organizado la informacién obtenida de los
clientes y de la red de ventas, utilizando la
C.E. f herramienta  informatica disponible y 1,04%
garantizando la confidencialidad y la proteccién
de datos.

Se han confeccionado los ficheros maestros de
clientes, reales y potenciales, con los datos mas
relevantes de cada cliente, utilizando Ila
aplicacién informética adecuada.

1,04%

Se ha mantenido actualizada la base de datos de
C.E. h clientes, incorporando la informacién relevante 1,04%
de cada contacto comercial.

Identifica nuevas oportunidades de negocio
que contribuyan a optimizar la gestion

RA2. | comercial de la empresa, aplicando los 8,33%
procedimientos y técnicas de analisis
adecuadas.

Se han consultado las fuentes de informacién
comercial online y offline disponibles para
C.E. a obtener datos relativos a la imagen corporativa 1,04%
de la empresa, al volumen de ventas y al producto
0 gama de productos que comercializa.

Se ha analizado la evolucién de las ventas por
zonas, clientes o segmentos de mercado,
C.E. b productos, marcas o lineas de productos, 1,04%
calculando cuotas de mercado, tendencias y tasas
de crecimiento o descenso.

Se ha calculado la rentabilidad de productos o

C.E. c . . 1,04%
servicios a partir de los costes y el punto muerto.
Se han identificado los puntos fuertes y débiles

C.E. d del plan de actuacién con los clientes, en funcién 1,04%

de las caracteristicas del cliente, del potencial de
compra y, de los pedidos realizados.

Se ha comparado la oferta y la demanda de
productos, para determinar el grado de
C.E. e saturacién del mercado, la existencia de 1,04%
productos sustitutivos y las innovaciones
tecnolégicas en el sector.

Se ha realizado un andlisis comparativo de las
caracteristicas y utilidades de los productos, de
C.E. f las acciones comerciales, publicitarias y 1,04%
promocionales desarrolladas, tanto por la
empresa como por la competencia.
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C.E.

Se han analizado las oportunidades de mercado
de la empresa, aplicando técnicas de analisis
adecuadas, con el fin de identificar nuevos nichos
de mercado.

1,04%

C.E.

Se han detectado nichos de mercado
desabastecidos o insatisfechos en los que la
empresa puede tener oportunidades, analizando
el perfil de los clientes reales y potenciales, el
volumen y frecuencia de compra, el potencial de
compra, el grado de fidelidad a la marca y la
capacidad de diferenciacién del producto.

1,04%

Elabora el plan y el argumentario de ventas
del producto, realizando propuestas que
contribuyan a mejorar el posicionamiento
del producto en el mercado, la fidelizacion de
los clientes y el incremento de las ventas.

8,33%

Se ha realizado un inventario de las fortalezas y
debilidades del producto o servicio y las ventajas
e inconvenientes que presenta para distintos
tipos de clientes.

1,04%

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

1,04%

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

1,04%

Se han utilizado las objeciones y sugerencias de
los clientes como elemento de retroalimentacién
para realizar propuestas de mejora de ciertos
aspectos del producto y/o del argumentario de
ventas.

1,04%

Se han definido los objetivos de ventas y los
recursos necesarios para conseguirlos, de
acuerdo con lo establecido en el plan de
marketing de la empresa.

1,04%

Se ha elaborado el plan de ventas en el que se
recogen los objetivos, los recursos necesarios y
las lineas de actuacion comercial, de acuerdo con
los procedimientos y el argumentario de ventas
establecidos, utilizando la aplicacién informatica
adecuada

1,04%

Se ha elaborado el programa de ventas propio del
vendedor, adaptando el argumentario de ventas
y el plan de acciéon comercial a las caracteristicas,
necesidades y potencial de compra de cada
cliente, de acuerdo con los objetivos establecidos
por la empresa.

1,04%

Se ha confeccionado el argumentario de ventas
online y el tratamiento de las objeciones, de
acuerdo con el plan de comercio electrénico de la
empresa y respetando la normativa legal sobre
comercializacion y publicidad online.

1,04%

Gestiona la informacion necesaria para
garantizar la disponibilidad de productos y la
prestacion de servicios que se requiere para

8,33%
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ejecutar el plan de ventas, aplicando los
criterios y procedimientos establecidos.

C.E.

Se ha calculado la cantidad de productos y/o
folletos de servicios necesarios en el punto de
venta para garantizar un nivel Optimo de
cobertura, teniendo en cuenta el presupuesto, el
indice de rotacion de los productos y el espacio
disponible.

1,19%

C.E.

Se ha formulado la solicitud de productos y
recursos necesarios para la prestacion del
servicio, asegurando la disponibilidad de
productos y el stock de seguridad que garanticen
la satisfaccion del cliente.

1,19%

C.E.

Se ha realizado el control periédico de
existencias de productos en el establecimiento,
en funcion de los recursos disponibles y segun el
procedimiento establecido.

1,19%

C.E.

Se han valorado las existencias de productos
disponibles, aplicando los criterios establecidos
de manera que la informacién obtenida sirva
como indicador para la gestion comercial de las
ventas.

1,19%

C.E.

Se han detectado desajustes entre el inventario
contable y el inventario real de productos,
analizando las causas y el valor de la pérdida
desconocida y proponiendo acciones que
minimicen los desajustes dentro del plan de
ventas.

1,19%

C.E.

Se ha valorado el coste de la posible rotura de
stocks, la rotacién y la estacionalidad de las
ventas, entre otros, con el fin de lograr la
satisfaccién y fidelizacion del cliente.

1,19%

C.E.

Se ha valorado la capacidad de prestacion del
servicio en funcién de los recursos disponibles,
para garantizar la calidad del servicio prestado,
utilizando la aplicacién de gestiéon adecuada.

1,19%

Gestiona el proceso de venta del producto o
servicio, utilizando las técnicas de venta y
cierre adecuadas, de acuerdo con el plan de
ventas y dentro de los margenes de actuacion
establecidos por la empresa.

16,66%

Mixto

Se han identificado las fases del proceso de venta
de un producto o servicio y las acciones que hay
que desarrollar en funcién de la forma de venta 'y
de las caracteristicas de los clientes.

1,85%

Mixto

Se han identificado los clientes actuales y
potenciales utilizando diferentes medios y
técnicas de prospeccion y busqueda de clientes.

1,85%

Mixto

Se han utilizado las técnicas de comunicacion
habituales (correo, teléfono, e-mail y otras.) para
contactar con los clientes, enviar informacion y
concertar la entrevista de ventas.

1,85%

Mixto

Se ha planificado la entrevista de ventas, fijando
los objetivos que hay que alcanzar, adaptando el
argumentario de ventas a las caracteristicas y
perfil del cliente y preparando el material de
apoyo necesario para reforzar los argumentos
durante la presentacién del producto.

1,85%

Mixto

Se ha realizado la presentacién del producto o
servicio, resaltando sus cualidades,
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diferenciandolo de los de la competencia
mediante los argumentos oportunos y utilizando
la aplicacién informadtica adecuada.

Se han utilizado técnicas de venta para acordar
con el cliente determinados aspectos de la
operacion, dentro de los limites de actuacién
establecidos.

Mixto f 1,85%

Se han tratado con asertividad las objeciones del
Mixto g cliente mediante los argumentos y técnicas de 1,85%
refutaciéon adecuadas.

Se ha cerrado la venta del producto o servicio
aplicando técnicas de cierre adecuadas y
prestando especial atenciéon a la comunicacién
no verbal.

Mixto h 1,85%

Se ha elaborado la documentacién generada en la
Mixto i venta y se han realizado tareas de archivo, tanto 1,85%
manual como informético.

Disefia el proceso de negociacion de las
condiciones de una operacion comercial,
aplicando técnicas de negociacion para
alcanzar un acuerdo con el cliente o
proveedor dentro de los limites establecidos
por la empresa.

16,66%

Se ha analizado la negociaciéon como alternativa
en la toma de decisiones, considerando la
necesidad de negociar determinados aspectos de
las operaciones de compraventa.

2,38%

Se han analizado las variables que inciden en un
proceso de negociacidn, como son el entorno, los
C.E. b objetivos, el tiempo, la informacién de la otra 2,38%
parte, la relacién de poder entre las partes y los
limites de la negociacion.

Se han caracterizado los distintos estilos de
C.E. c negociar, analizando sus ventajas e 2,38%
inconvenientes en cada caso.

Se han identificado las etapas basicas de un
C.E. d proceso de negociacién comercial y las acciones 2,38%
que hay que desarrollar en cada una de las fases.

Se ha elaborado el plan estratégico y las demas
actividades necesarias para la preparacion eficaz
de un proceso de negociaciéon previamente
definido.

2,38%

Se han negociado las condiciones de una
operacién de compraventa con un supuesto
C.E. f cliente, aplicando las técnicas de negociacién 2,38%
adecuadas dentro de los limites previamente
fijados.

Se han aplicado diferentes tacticas de
negociacién en distintos supuestos con objeto de
alcanzar un acuerdo favorable para la empresa,
dentro de los limites y margenes establecidos.

2,38%

Elabora contratos de compraventa y otros
RA7. | afines, recogiendo los acuerdos adoptados en 16,66%
el proceso de venta y negociacion

Se ha interpretado la normativa legal que

1,859
regula los contratos de compraventa. 85%

Se ha caracterizado el contrato de
C.E. b | compraventa, los elementos que intervienen 1,85%
los derechos y obligaciones de las partes, su
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estructura y su contenido, analizando las
clausulas habituales que se incluyen en el
mismo.

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

1,85%

Se han analizado diferentes contratos de
compraventa especiales.

1,85%

Se ha analizado el contrato de compraventa
a plazos, la normativa que lo regula y los
requisitos que se exigen para su
formalizacion.

1,85%

Se ha caracterizado el contrato de venta en
consignacidn, analizando diferentes
supuestos en los que procede su
formalizacion.

1,85%

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

1,85%

Se han analizado los contratos de leasing y
renting como formas de financiacién del
inmovilizado de la empresa.

1,85%

Se ha analizado el procedimiento de
arbitraje comercial como forma de
resolucién de conflictos e incumplimientos
de contrato.

1,85%

Planifica la gestiéon de las relaciones con los
clientes, organizando el servicio postventa de
atencion al cliente, de acuerdo con los criterios y
procedimientos establecidos por la empresa.

16,66%

Se han identificado las situaciones comerciales
que requieren un seguimiento postventa y las
acciones necesarias para llevarlo a cabo.

2,08%

Se han caracterizado los servicios postventa y de
atencién al cliente que se han de llevar a cabo
para mantener la relacién con los clientes y
garantizar su plena satisfaccién.

2,08%

Se han descrito los criterios y procedimientos
que hay que utilizar para realizar un control de
calidad de los servicios postventa y de atencion
al cliente.

2,08%

Se han identificado los tipos y naturaleza de los
conflictos, quejas y reclamaciones que pueden
surgir en el proceso de venta de un producto o
servicio.

2,08%

Se ha descrito el procedimiento y la
documentacién necesaria en caso de incidencia,
desde que se tiene constancia de ella hasta la
actuacion del responsable de su resolucidn.

2,08%

Se han identificado los procedimientos y las
técnicas aplicables para resolver las quejas y
reclamaciones de los clientes.

2,08%

C.E.

Se han seleccionado los clientes susceptibles de
formar parte de un programa de fidelizacion, en
funcion de los criterios comerciales y la

2,08%

CFGS GESTION DE VENTAS Y ESPACIOS COMERCIALES I.E.S. LA ERIA

Pagina 43




MODULO PROFESIONAL: TECNICAS DE VENTA Y NEGOCIACION

informaciéon disponible en la empresa,
utilizando, en su caso, la herramienta de gestion
de las relaciones con clientes (CRM).

Se ha elaborado el plan de fidelizaciéon de
C.E. h clientes, utilizando la aplicaciéon informaética 2,08%
disponible.

15.7 EVALUACION EXTRAORDINARIA DE JUNIO.

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

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

— La realizacién de trabajos y actividades sobre aquellos aspectos en que se hubiesen
detectado mayores deficiencias.

— La realizacién 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 calificacion 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.

15.8 MODULOS CURSADOS COMO PENDIENTES

El alumnado que hubiera cursado el mddulo 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 modulo antes del periodo marzo-junio de realizaciéon del médulo
de FCT.

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

PROGRAMACION DE SESIONES DE FORMACION CURSO 2025 - 2026
2° CURSO CF GS “GESTION DE VENTAS Y ESPACIOS COMERCIALES”

Sesiones Formativas: Viernes 16:20h a 17:15h
Sesiones Teams: Viernes 17:15 a 18:10h

MODULO: TECNICAS DE VENTA Y NEGOCIACION

19/09/2025 1 Las fuentes de informacion. El mercado y elentorno
19/09/2025 Teams La informacién sobre la empresa y el producto
26/09/2025 4 | La actividad comercial de la empresa.
26/09/2025 Teams Ley de proteccion de datos. Fichero de clientes
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3/10/2025 , | Andlisis de la evolucién de las ventas.
3/10/2025 Teams La rentabilidad del producto. La matriz BCG.
10/10/2025 » | EI'punto muerto. Margen de contribucion
10/10/2025 Teams Analisis comparativo con la competencia
17/10/2025 5 | Andlisis de la oferta y la demanda.
17/10/2025 Teams Analisis de la estructura de mercado.
24/10/2025 5 | Oportunidades del mercado.
24/10/2025 Teams Resolucion dudas Ud 1, 2
31/10/2025 5 | El argumentario de ventas.
31/10/2025 Teams Fortalezas y debilidades.
7/11/2025 3 Técnicas de venta.
7/11/2025 Teams El plan de ventas.
14/11/2025 4 | Tipos de inventarios.
14/11/2025 Teams Meétodos de valoracién de inventarios
21/11/2025 4 | Control de existencias
21/11/2025 Teams Disponibilidad de productos y servicios
28/11/2025 4 | Plazo de aprovisionamiento
28/11/2025 Teams La prestacion de servicios
9/12/2025 Examen parcial
09/01/2026 .
5 | Métodos de venta. La venta personal
09/01/2026
16/01/2026 L . .
5 | La comunicacién en las relaciones comerciales.
16/01/2026
23/01/2026 ,
5 | El proceso de venta. La entrevista de venta
23/01/2026
3/01/2026
5 | El cobro de la venta
3/01/2026
06/02/2026 o .
6 | La negociacion comercial
06/02/2026
20/02/2026 o
6 | Fases de la negociacion
20/02/2026
27/02/2026 . o L
6 | Estrategias y tacticas de negociacion
27/02/2026
06/03/2026
Repaso dudas examen
06/03/2026
23/03/2026 Examen parcial
27/03/2026
7 | El contrato. El contrato de compraventa
27/03/2026

CFGS GESTION DE VENTAS Y ESPACIOS COMERCIALES I.E.S. LA ERIA

Pagina 45




MODULO PROFESIONAL: TECNICAS DE VENTA Y NEGOCIACION

10/07/2026 7 Contratos de compraventa especiales y afiines. Resolucion de
10/07/2026 conflictos

17/04/2026 8 Importancia del servicio de atencion al cliente. Seguimiento de la
17/04/2026 venta. El servicio postventa.

24/04/2026 8 Servicio de informacion y atencién al cliente. Tratamiento de
24/04/2026 quejas y reclamaciones. Marketing relacional.

08/05/2026 Fidelizacién de clientes. Herramientas de gestion de las relaciones
08/05/2026 con los clientes

12/05/2026 Examen final ordinario

29/05/2026 Repaso unidad 1-2

29/05/2026 Repaso unidad 3-4

05/06/2026 Repaso unidad 5-6

05/06/2026 Repaso unidad 7-8

15/06/2026 Examen extraordinario
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