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1. INTRODUCCION AL CICLO.

1.0. CONTEXTUALIZACION DE LA PROGRAMACION AL ENTORNO DE
APRENDIZAJE.

Esta programacién didéctica esta contextualizada en el IES MESA 'Y LOPEZ, ubicado a
la altura del Barrio de Guanarteme en la parte alta de la Avenida Mesa y Lopez, 69 en
Las Palmas de G.C, pudiéndose también acceder por la calle peatonal Jesus Ferrer
Jimeno. Tras la reestructuracion y obras realizadas en el verano del afio 2017, el centro
alberga los grupos de Educacion Secundaria Obligatoria (ESO), de Bachillerato en sus
dos modalidades de Ciencias y Humanidades y Ciencias Sociales, Formacion
Profesional Basica de la familia profesional de Comercio y Marketing y Ciclos
Formativos de grado superior y medio de las familias profesionales de Administracion y
Gestion y de Comercio y Marketing en modalidad presencial y semipresencial.

El entorno sociocultural y econdémico de la zona es de nivel medio, ahora bien, la
procedencia de la mayor parte del alumnado de Formacion Profesional es de distintos
lugares de la isla de Gran Canaria con residencia en zonas cercanas al centro, lo que
significa que el alumnado pertenece a diferentes enclaves sociales y situaciones
socioeconomicas diversas.

Respecto a la actividad econdmica en el municipio de Las Palmas de G.C. se destaca
que existen diversas zonas industriales préximas al centro, donde se ubican empresas
del sector industrial y comercial como el Poligono Industrial Miller Bajo, Poligono
Industrial Las Torres-Lomo Blanco, Poligono Industrial Escaleritas, Poligono Industrial
Barranco Seco, Poligono Industrial El Sebadal, Poligono Industrial Area Portuaria, etc.,
diversos Centros Comerciales de gran superficie con diversidad de comercios y
empresas de restauracion y entretenimiento, asi como, empresas del sector turistico y
centros sanitarios publicos y privados, todas ellas constituye el eje laboral del municipio
y suponen un aumento de la demanda de titulados en Formacion Profesional de distintas
especialidades.

El centro cuenta con la infraestructura y los recursos educativos necesarios para la
puesta en practica de las distintas especialidades formativas que imparte. Todas las aulas
estan dotadas con ordenador para el profesorado, con conexion a Internet y proyector,
ademas dispone de dos aulas de informatica, una de ellas, aula Medusa, asi como de
aulas especificas (talleres, laboratorios) tanto para la ESO como para Bachillerato. La
Formacion Profesional dispone de sus propias aulas situadas en la segunda y tercera
planta y equipadas con material especifico y adaptado a las ensefianzas que se imparten
orientadas al mundo laboral, tal es el caso de equipos informaticos, proyectores,
camaras web, micréfonos, altavoces, conexion a internet, ... para el uso del alumnado.

Respecto al uso de recursos TICs (Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion)
las nuevas tecnologias, Internet y las redes sociales se han convertido en un elemento
indispensable en la sociedad, especialmente entre la gente joven. Estas herramientas
constituyen una plataforma estupenda y un altavoz importante para la educacion en
valores y, a su vez, sirve para que toda la comunidad educativa conozca y se beneficie



del trabajo que se realiza en clase, algo que antiguamente s6lo ocurria de puertas para
adentro del aula.

Estos medios, ademds, son de especial relevancia para las familias, que gracias a la
inmediatez de las redes sociales se pueden sentir informados de una manera mas rapida,
interactiva y eficiente de todas las noticias, eventos y convocatorias que surgen en
nuestro centro.

El IES MESA'Y LOPEZ sigue creciendo en el uso educativo de las redes sociales como
Facebook, Instagram y Twitter que no solo han pasado a ser parte a toda la comunidad
educativa, sino que se han constituido en un lugar de encuentro y formacion para todas
las personas e instituciones que de alguna manera participan del proyecto educativo.

El centro estd en una buena situacidon con respecto a las instalaciones y el equipamiento
TIC ademas con conexiones a Internet estables. Se potencia igualmente el uso de la
plataforma Google Classroom de la plataforma Moodle de Formacion Profesional:
“Campus de las Ensefianzas Profesionales”. Igualmente se dispone de una pagina web
que cumple su cometido actual: almacenar la informacioén oficial, criterios de
calificacion, horarios, formularios, y demds documentacion relacionada.

La Comunidad Educativa del centro esta formada por aproximadamente 1.100 alumnos
y alumnas y sus familias, distribuidos en 44 grupos siendo un centro del Tipo B. El
Claustro lo componen aproximadamente 83 profesores y profesoras que se mantiene
bastante estable. Es un profesorado dinamico, participativo que lleva a cabo numerosos
proyectos, y que mantiene una buena interaccion.

En cuanto al alumnado de Ciclos de Formacion Profesional, en el caso de la
Formacion Profesional Basica el alumnado tiene unas caracteristicas que le son propias,
obteniéndose los resultados de su trabajo y del docente, especialmente en el segundo
curso. El resto de alumnado de la Formacion Profesional cuenta con edades
comprendidas entre los 16 y 20 afios y buscan un futuro profesional, por lo que el
interés y dedicacion es bastante bueno, a tenor de los resultados académicos,
especialmente en los segundos cursos. En el caso de Formacion Profesional en la
modalidad semipresencial, el rango de edad es mas amplio, siendo por lo general
alumnado que habia abandonado sus estudios para incorporarse al mundo laboral y que
ahora ha tomado conciencia de la necesidad de adquirir esta titulacion para aumentar
sus expectativas laborales. Numerosos/as alumnos/as del centro han sido premios
extraordinarios de Formacion Profesional.

El Personal de Administracion y Servicios del centro se rige por la Ley de Funcion
Publica y por el Convenio Colectivo de dicho personal, asciende actualmente a un total
de 7 personas, 3 miembros pertenecientes a la categoria de auxiliar administrativo, de
las que uno comparte centro con el CEIP Galicia y 4 trabajadores pertenecientes a la
categoria de personal subalterno, dos estan en turno de mafiana, uno en turno de tarde y
otro en turno de noche.

Por su dependencia orgénica de la Consejeria de Educacion y Universidades, el centro
mantiene una estrecha relacion con los diferentes centros directivos: Direccion General
de Centros e Infraestructura Educativa, Direccion General de Personal, Direccion
General de Formacion Profesional, Secretaria General Técnica de Educacion, y



especialmente con la Inspeccién Educativa. Ademas, el centro mantiene o ha mantenido
relaciones de colaboracion con diferentes instituciones y organismos: Fundacion
ADSIS, Ayuntamiento, Asociacion “Guanarteme se mueve”, ...con estas relaciones se
promueve la participacion y la colaboracion buscando que la comunicacion y el
intercambio de informacion sea fluido y frecuente.

PROYECTOS EDUCATIVOS DEL CENTRO

AICLE: el centro viene hace afios apostando por el bilingiiismo. Las siglas AICLE
hacen referencia a la ensefianza de un determinado numero de materias a través de una
lengua extranjera con el objetivo doble de aprendizaje de contenidos y el aprendizaje
simultaneo de una lengua extranjera, en nuestro caso en inglés. Actualmente se imparte
en los cuatro niveles de la ESO y se ha optado por no tener grupos AICLE y no AICLE,
habiendo grupos heterogéneos y desdobles en los momentos de impartir las materias en
inglés.

Proyecto ERASMUS PLUS: el centro tiene una tradicion de mas de 17 afios en la
participacion en programas europeos tales como Leonardo (2003), Asociacion
multilateral  COMENIUS (2007), Ayudante lingiiistico COMENIUS (2008) vy
nuevamente se participd en la Asociacion Multilateral Comenius (2013). En 2013, se
consiguidé la Carta Erasmus de Educacién Superior (ECHE), lo que nos permitid
empezar a mandar alumnado de ciclos superiores de Formacion Profesional a realizar la
Formacion en Centros de Trabajo (FCT) en paises de la Union Europea, a través del
Programa Erasmus+ KA131.

Dentro del Programa Erasmus+, el Instituto ha sido centro coordinador del
proyecto Erasmus Plus KA229 (proyectos europeos de aprendizaje y movilidad
dirigidos a profesorado y alumnado de primaria y secundaria), y actualmente se esta
trabajando en la solicitud de una nueva acreditacion.

El centro dispone de un Departamento Internacional conformado actualmente por un
miembro de la direcciéon del centro, el coordinador Erasmus+, y la Jefa del
Departamento de Inglés.

Otros proyectos del centro:

e ESTALMAT

e Nuevas estrategias metodologicas para la mejora del rendimiento en atencion a
la diversidad.

e Artealavista

e Prevencion de riesgos laborales de la comunidad educativa

e Dinamizacién de la biblioteca y plan lector

e Desarrollo del plan de comunicacion lingiiistica, dinamizacioén de la biblioteca,
radio y plan lector.

e Referente acoso escolar y familias

e Implementacion metodologias activas en 1° de la ESO innovacion
metodoldgica- Tablets (matematicas)

e Implementacion metodologias activas en 1° de la ESO innovacion
metodoldgica- Tablets (Lengua castellana y literatura)



e Recreos educativos: por la inclusion y la resolucion dialogada de conflictos.
aulas de convivencia de recreos, GESTIONANDO EMOCIONES.

e Proyecto de FP: "Resalta tu Luz. Tu luz es unica, nos ilumina y de noche se ve tu
estrella".

e Patrimonio IES Mesa y Lopez

Participamos y dinamizamos las siguientes Redes educativas:

Red INNOVAS:

Igualdad y Educacion afectivo-sexual.

Comunicacion Lingiiistica, Bibliotecas y Radio escolares.
Educacion ambiental y sostenibilidad.

Arte y accion cultural.

Patrimonio Social, Cultural e Historico Canario.

Redes de coordinacion de enseiianzas profesionales:
- Innovacion.

- Emprendimiento.

En cuanto a la atencioén a la diversidad del alumnado, el centro cuenta con los criterios y
procedimientos para atender al alumnado con Necesidades Especificas de Apoyo
Educativo (NEAE), que en funcion de su evolucion se llevaran a cabo las adaptaciones
que sean precisas, en coordinacion con el Departamento de Orientacidon, de manera que
se consiga la flexibilidad necesaria a la que se hard mencion a lo largo de esta
programacion.

El centro cuenta con un Plan de acogida del alumnado extranjero.

1.1 DATOS DE IDENTIFICACION DEL CICLO DE GESTION DE VENTAS Y
ESPACIOS COMERCIALES.

El titulo de Técnico Superior en Gestion de Ventas y Espacios Comerciales queda identificado
por los siguientes elementos:

e Denominacidn: Gestion de Ventas y Espacios Comerciales.

e Nivel: Formacién Profesional de Grado Superior.

e Duracioén: 2.000 horas

e Familia Profesional: Comercio y Marketing.

e Referente en la Clasificacion Internacional Normalizada de la Educacion: CINE-5b.

e Nivel del Marco Espafiol de Cualificaciones para la educacion superior: Nivel 1
Técnico Superior.

e Moddulo: Técnicas de Venta y Negociacion (Codigo MEC: 0929).



1.1.1 MARCO LEGISLATIVO.
Ley organica 2/2006, de 3 de mayo, de educacion.

Real Decreto 1147/2011, de 29 de julio, por el que se establece la ordenacion general de la
formacion profesional del sistema educativo.

RD 1573/2011, de 4 de noviembre por el que se establece el Titulo de Técnico Superior en
Gestion de Ventas y Espacios Comerciales y se fijan sus ensefianzas minimas

Orden ECD/320/2012 del 15 de febrero, por la que se establece el curriculo del ciclo formativo
del grado superior correspondiente al Titulo de Técnico Superior en Gestion de Ventas y
Espacios Comerciales.

Ley 6/2014, de 25 de julio, Canaria de educacion no universitaria.

Decreto 81/2010, de 8 de julio, por el que se aprueba el Reglamento Organico de los centros
docentes publicos no universitarios de la Comunidad Auténoma de Canarias.

Decreto 25/2018, de 26 de febrero, por el que se regula la atencién a la diversidad del alumnado
en el ambito de la ensefianza no universitaria de la Comunidad Auténoma de Canarias.

Decreto 156/1996, de 20 de junio, por el que se establece la Ordenacion General de las
Ensenanzas de Formacion Profesional Especifica en la Comunidad Auténoma de Canarias.

Orden de 20 de octubre de 2000, por la que se regulan los procesos de evaluacién de las
enseflanzas de la Formacion Profesional Especifica en el ambito de la Comunidad Auténoma de
Canarias, modificada por la Orden de 3 de diciembre de 2003.

1.2 COMPETENCIA GENERAL DEL CICLO.

La competencia general de este titulo consiste en gestionar las operaciones comerciales de
compraventa y distribucion de productos y servicios, y organizar la implantacion y animacién
de espacios comerciales segun criterios de calidad, seguridad y prevencion de riesgos, aplicando
la normativa vigente

1.3 CONTRIBUCION DEL CICLO AL DESARROLLO DEL PROYECTO EDUCATIVO
DEL CENTRO Y LA PGA

A través de los distintos modulos que se imparten en el ciclo y en coordinacion con las redes de
innovacioén y emprendimiento, se contribuira al alcance de los Ejes de Actuacion y objetivos
estratégicos fijados por la CEUCD, para el curso 2022-2023, y explicitados en la PGA de
nuestro centro educativo. En el departamento se priorizan los siguientes ejes:

ENTORNOS EDUCATIVOS SOSTENIBLES. CALIDAD, EQUIDAD E INCLUSION.

Mediante el desarrollo de las competencias y los aprendizajes, se educara haciendo
participe al alumnado en la contribucion a los Objetivos de Desarrollo Sostenible:

- Desarrollar estilos de vida respetuosos con el medio ambiente, los derechos

humanos, la igualdad de género, la promocion de una cultura de paz y no
violencia, la ciudadania mundial y la valoracion de la diversidad cultural.



- -Favorecer la participacion equilibrada de mujeres y hombres en los trabajos

grupales, alternando los cargos. Se trabajara de manera trasversal el principio de
igualdad de mujeres y hombres, planteando la no discriminacion entre alumnas y
alumnos y la necesidad de impulsar una formacion proactiva hacia la igualdad
de unas y otros, posibilitando el avance hacia una igualdad laboral real de
mujeres y hombres en su proceso formativo, su profesion y su entorno laboral.

- Potenciar normas y actitudes para combatir la contaminaciéon ambiental.
- Concienciar hacia el consumo responsable.

- Seleccionar los diferentes residuos y aplicar técnicas de aprovechamiento de

recursos escasos: técnica de 3R (reducir, reciclar y reutilizar) en el papel, tinta,
energia, agua, etc.

Mediante la promocion entre el alumnado de grado superior, para realizar la FCT en otros paises
europeos, a través de programa Erasmus + KA131, se desarrollaran estrategias que mejoren la
internacionalizacion del sistema educativo canario.

EDUCACION SUPERIOR Y ENSENANZAS PROFESIONALES Y DE PERSONAS
ADULTAS. TRANSFORMACION DIGITAL. FORMACION DEL PERSONAL DOCENTE.

En los tiempos actuales la digitalizacion es necesaria para cualquier organizacion, por lo que las
inversiones y las propuestas de formacion del profesorado, estan orientadas a la modernizacion
de nuestros recursos y a la adquisicion de competencias digitales basicas y avanzadas, en el
sector del comercio.

El profesorado del departamento realizara al menos 10 horas de formacion en digitalizacion,
organizada a través de la familia profesional, DGFPy EA, PFC, CEPs u otros organismos
competentes. Desde el inicio del curso se estd trabajando con clases virtuales,
videoconferencias, redes sociales, buscadores de internet o buscadores web, aplicaciones
informaticas de gestion de empresas, etc., lo que contribuye a fortalecer y modernizar las
ensefanzas profesionales adaptandolas a las necesidades del sistema productivo. El Centro
cuenta con una Base de Datos del alumnado titulado de las diferentes familias profesionales que
se imparten en el Centro (Bolsa de Trabajo), a disposicion de todas las empresas que requieran
de sus servicios.

Con el fin de impulsar la educacion superior y ensefianzas profesionales y de personas adultas,
promoviendo el aprendizaje a lo largo de la vida y con ello la mejora del crecimiento personal,
social y econémico, con anterioridad al periodo de solicitud de plazas para el siguiente el curso,
a través de nuestras redes sociales, se promocionan nuestras ensefianzas, transmitiendo toda la
informacion de interés al respecto.

Con respecto a nuestra contribucion a la difusion y desarrollo de nuestro PATRIMONIO
CULTURAL E HISTORICO:

Al alumnado del primer curso se les acerca a diversas entidades del entorno, realizando visitas a
empresas industriales de Canarias como TIRMA, SA, KALISE, SA, Grupo Cencosu, ....

En el segundo curso, dada la importancia que el PUERTO DE LA LUZ ha tenido en el
crecimiento de nuestra economia y su trascendencia para el tejido productivo y social de nuestro



territorio, asi como la realizacion proxima, para algunos de nuestros alumnos y alumnas, de su
Formacion en Centros de Trabajo en alguna de las empresas del Puerto Las Palmas, se realiza
una visita familiarizandolos con las zonas y vocabulario empleado en el sector portuario.

También acercamos a las empresas al Centro educativo; nuestros alumnos y alumnas reciben a
emprendedores-as de origen canario, que les trasladan sus experiencias y les transmiten las
actitudes y aptitudes necesarias para iniciar un nuevo proyecto empresarial a través de ideas y
oportunidades. Ademds, reciben formacion impartida por la Cédmara de Comercio de Gran
Canaria, en fomento del espiritu empresarial, el empleo y la mejora del capital humano en
nuestras islas.

A través de una ruta a pie, nuestro alumnado localizara a las Administraciones Publicas
Canarias, con las que se relacionan las empresas: Ayuntamiento, OMIC, sede del Gobierno de
Canaria, Seguridad Social, Hacienda Estatal y Hacienda Autonémica, Camara de Comercio y
Cabildo Insular de Gran Canaria.

Asimismo, con el alumnado de ESO y Bachillerato en las materias de IVY y ECO, se recorreran
espacios naturales en los que se analizardn aspectos de la geografia y economia canaria.

2. PROGRAMACION DEL MODULO.

2.0. ESCENARIOS A TENER EN CUENTA PARA EL PRESENTE CURSO ESCOLAR.
La actividad lectiva se desarrollard de forma presencial, escenario en la que se desarrolla la
programacion. Si por causas educativas excepcionales (sanitarias, fendmenos meteorologicos
adversos, desarrollo de pruebas de EBAU, pruebas de oposiciones, ...) resulte necesaria la
implantacion por tiempo limitado de formas no presenciales de imparticion de las ensefianzas, la
actividad sera desarrollada a través de las plataformas digitales Google Classroom, Google Meet
y Pincel Ekade.

2.1. DISTRIBUCION DE RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y SECUENCIACION DEL
MODULO. MAPA CRITERIAL.

El médulo estd dividido en 8 unidades de trabajo que coinciden con los 8 resultados de
aprendizaje del modulo.

UNIDADES DIDACTICAS RA | Ponderacién | N° de horas

1.- El mercado y los sistemas de venta. 1 12,5 % 16
2.- El consumidor y sus derechos. 2 12,5 % 16
3.- La comunicacion en ventas. 3 12,5 % 16
4.- Cualidades y funciones del 4 12,5 % 16
vendedor.

5.- Yepta personal de productos y 5 12,5 % 16
servicios.

6.- Negociacion y cierre de la venta. 6 12,5 % 16
7.- Gestion de reclamaciones y quejas. 7 12,5% 15
8.- Coptratos de compraventa y ] 12,5 % 15
Servicios.

Total 126 horas




2.1. OBJETIVOS GENERALES DEL CICLO VINCULADOS AL MODULO.

La formacion del modulo contribuye a alcanzar los objetivos generales de este ciclo formativo
que se relacionan a continuacion, tal y como viene definido en el Real Decreto 1573/2011, de 4
de noviembre:

j) Definir los argumentarios de venta y las lineas de actuacion 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 comercializacion y
venta de productos y/o servicios y la atencion al cliente.

0) Analizar y utilizar los recursos y oportunidades de aprendizaje relacionados con la evolucion
cientifica, tecnologica y organizativa del sector y las tecnologias de la informacion y la
comunicacidén, para mantener el espiritu de actualizacion y adaptarse a nuevas situaciones
laborales y personales.

p) Desarrollar la creatividad y el espiritu de innovacion 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 equivocacion en las
mismas, para afrontar y resolver distintas situaciones, problemas o contingencias.

1) Desarrollar técnicas de liderazgo, motivacion, supervision y comunicacion en contextos de
trabajo en grupo, para facilitar la organizacion y coordinacion de equipos de trabajo.

s) Aplicar estrategias y técnicas de comunicacion, 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.

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

v) Identificar y aplicar parametros de calidad en los trabajos y actividades realizados en el
proceso de aprendizaje, para valorar la cultura de la evaluacion 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.

2.2. COMPETENCIAS PROFESIONALES, PERSONALES Y SOCIALES
VINCULADAS AL MODULO.

La formacion del médulo contribuye a alcanzar las competencias profesionales, personales y
sociales de este titulo que se relacionan a continuacion, a tenor de Real Decreto 1573/2011, de 4
de noviembre:
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g) Elaborar el plan de ventas y gestionar la comercializaciéon y venta de productos y/o servicios
y la atencion al cliente, aplicando las técnicas de venta y negociacion 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 tecnoldgicos relativos a su entorno profesional, gestionando su formacion
y los recursos existentes en el aprendizaje a lo largo de la vida y utilizando las tecnologias de la
informacién y la comunicacion.

m) Resolver situaciones, problemas o contingencias con iniciativa y autonomia en el ambito de
su competencia, con creatividad, innovacion 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.

fi) Comunicarse con sus iguales, superiores, clientes y personas bajo su responsabilidad,
utilizando vias eficaces de comunicacion, 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 prevencion 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
«disefo para todos», en las actividades profesionales incluidas los procesos de produccion o
prestacion de servicios.

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

2.3. RESULTADOS DEL APRENDIZAJE, CRITERIOS DE EVALUACION Y
CONTENIDOS.

Resultados
Criterios de evaluacion
de aprendizaje

a) Se han identificado las fuentes de datos internas y externas que proporcionan

1.Obtiene la informacion informacion til para la definicion de las estrategias comerciales de la empresa.
necesaria para definir estrategias

comerciales y elaborar el plan de | b) Se ha interpretado la normativa legal, comunitaria, nacional, autondmica y local
ventas, organizando los datos que regula la comercializacion de productos, servicios y marcas.
recogidos desde cualquiera de los

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

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

¢) Se ha organizado la informacién obtenida de los clientes y de la red de ventas,
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utilizando la herramienta informatica disponible y garantizando la confidencialidad
y la proteccion de datos.

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

g) Se han confeccionado los ficheros maestros de clientes, reales y potenciales,
con los datos mas relevantes de cada cliente, utilizando la aplicacion informatica
adecuada.

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

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

a) Se han consultado las fuentes de informacion 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, clientes 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 actuacion con los
clientes, en funcion 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 saturacion del mercado, la existencia de productos sustitutivos y las
innovaciones tecnoldgicas 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 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 diferenciacion del producto.

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 fidelizacion de los
clientes y el incremento de las
ventas.

a) 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.

b) 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.

¢) Se han previsto las posibles objeciones del cliente 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 los clientes como elemento de

retroalimentacion para realizar propuestas de mejora de ciertos aspectos del
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[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 actuacion comercial, de acuerdo con los procedimientos y
el argumentario de ventas establecidos, utilizando la aplicacion informatica
adecuada.

g) Se ha elaborado el programa de ventas propio del vendedor o vendedora,
adaptando el argumentario de ventas y el plan de accién comercial a las
caracteristicas, necesidades y potencial de compra de cada cliente, 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 electronico de la empresa y
respetando la normativa legal sobre comercializacion y publicidad online.

4. Gestiona la informacion
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.

a) 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 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 satisfaccion del cliente.

¢) Se ha realizado el control periddico de existencias de productos en el
establecimiento, en funcion de los recursos disponibles y segiin 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) 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.

f) 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 satisfaccion y
fidelizacion del cliente.

g) Se ha valorado la capacidad de prestacion del servicio en funcion de los
recursos disponibles, para garantizar la calidad del servicio prestado, utilizando la
aplicacion de gestion adecuada.

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 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 en funcion 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 bisqueda de clientes.

¢) 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 presentacion del producto.
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d) Se ha realizado la presentacion del producto o servicio, resaltando sus
cualidades, diferencidndolo de los de la competencia mediante los argumentos
oportunos y utilizando la aplicacion informatica adecuada.

¢) 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.

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

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

h) Se ha cerrado la venta del producto o servicio aplicando técnicas de cierre
adecuadas y prestando especial atencion a la comunicacion no verbal. Valoracion
de la conformidad del cliente y servicios de postventa.

i) Se ha elaborado la documentacion generada en la venta y se han realizado tareas
de archivo, tanto manual como informatico.

6. 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.

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

b) Se han identificado las etapas basicas de un proceso de negociacion comercial y
las acciones 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 negociacion previamente definido.

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

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

f) Se han negociado las condiciones de una operacion de compraventa con un
supuesto cliente, aplicando las técnicas de negociacion adecuadas dentro de los
limites previamente fijados.

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

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

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

b) Se ha caracterizado el contrato de compraventa, los elementos que intervienen
los derechos y obligaciones de las partes, su 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 o vendedora y comprador o compradora, utilizando un
[procesador de textos.

d) Se han analizado diferentes contratos de compraventa especiales.

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

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

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

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

i) Se ha analizado el procedimiento de arbitraje comercial como forma de
resolucion de conflictos e incumplimientos de contrato.

8. Planifica la gestion 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.

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

b) Se han caracterizado los servicios postventa y de atencion al cliente que se han
de llevar a cabo para mantener la relacion con los clientes 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 atencion al cliente.

d) Se han seleccionado los clientes susceptibles de formar parte de un programa de
fidelizacion, en funcion de los criterios comerciales y la informacion disponible en
la empresa, utilizando, en su caso, la herramienta de gestion de las relaciones con
clientes (CRM).

e) 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.

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

g) Se ha elaborado el plan de fidelizacion de clientes, utilizando la aplicacion
informatica disponible.

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

CONTENIDOS

1. Obtencion de la informacion necesaria para la definicion de estrategias comerciales y la
elaboracion del plan de ventas:

- Fuentes de informacion internas y externas.

- Informacidn sobre el mercado, el entorno y la competencia.

- Informacién sobre la empresa y las actividades comerciales.

- Informacién relevante sobre el producto, servicio o gama de productos.

- Informacién sobre la actividad comercial de la empresa.
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- Informacioén obtenida de los clientes. Procedimientos de obtencion.

- Informacién obtenida de los comerciales y la red de ventas. Métodos de obtencion.
- Elaboracion de ficheros de clientes actuales y potenciales.

- Actualizacion y mantenimiento de bases de datos de clientes.

2. Identificacion de nuevas oportunidades de negocio que contribuyan a optimizar la gestion
comercial de la empresa:

- Andlisis de la evolucion de las ventas: por zonas geograficas, por tipo de clientes, por
segmentos de mercado y por productos, marcas o lineas de productos.

- Calculo de la rentabilidad de productos, lineas o gamas de productos, a partir de los costes y el
punto muerto.

- Andlisis comparativo de los productos propios y de la competencia, aplicando criterios
comerciales.

- Comparacion de la oferta y la demanda de productos.
- Analisis de la estructura del mercado: mercado actual y mercado potencial.

- Andlisis de las oportunidades de mercado. Andlisis interno y externo. Analisis DAFO
(debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades). Analisis del ciclo de vida del producto.
Mapas de posicionamiento del producto.

- Analisis de los segmentos de mercado atractivos para la empresa. Perfil de los clientes reales y
potenciales.

- Estrategias comerciales de producto segun distintos criterios.

3. Elaboracion del plan y el argumentario de ventas del producto o servicio:

- El argumentario de ventas: objetivos, contenido y estructura.

- Tipos de argumentos: racionales y emocionales.

- Descripcion del producto. Utilidades, especificaciones técnicas, precio y servicio.
- Inventario de fortalezas y debilidades del producto o servicio.

- Elaboracion del argumentario de ventas segun tipos de productos, tipologia de clientes y tipo
de canales de distribucion y comercializacion.

- Técnicas de venta: modelo AIDA (atencion, interés, deseo, accion). Método SPIN (situacion,
problema, implicacion, necesidad). Sistema de entrenamiento Zelev Noel.

- Técnicas y argumentos para refutar las posibles objeciones del cliente.
- Elaboracidn del plan de ventas de acuerdo con el plan de marketing.

- Elaboracion del programa de ventas y las lineas propias de actuacion comercial.
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4. Gestion de la informacion necesaria para garantizar la disponibilidad de productos y la
prestacion de servicios:

- Calculo de la cantidad de productos y/o folletos de servicios necesarios en el establecimiento
para garantizar un indice de cobertura 6ptimo.

- Solicitud de productos y recursos necesarios para la prestacion del servicio, para asegurar la
disponibilidad de productos y la satisfaccion del cliente.

- Control periodico de existencias de productos en funcidon de los recursos disponibles y segin
el procedimiento establecido.

- Desajustes entre el inventario contable y el inventario real de productos.
- Calculo del coste de la rotura de stocks, la rotacion y la estacionalidad de las ventas.

- Capacidad de prestacion del servicio en funcion de los recursos disponibles, para garantizar la
calidad del servicio prestado.

5. Gestion del proceso de venta del producto y servicio:

- Métodos o formas de venta: tradicional, autoservicio, sin tienda, online y otros.
- La venta personal. La funcion del vendedor en la venta personal.

- La comunicacion en las relaciones comerciales. Informacion y comunicacion.

- El proceso de comunicacion. Elementos. Dificultades en la comunicacion.

- Tipos de comunicacion: interna y externa, formal e informal, verbal y no verbal.
- La comunicacion verbal. Normas para hablar en publico.

- La comunicacion telefonica. Utilizacion de las nuevas tecnologias.

- La comunicacion escrita.

- La comunicacion no verbal.

- El proceso de venta: fases.

- Métodos de prospeccion y busqueda de clientes.

- Preparacion de la venta: concertacion y preparacion de la visita.

- Desarrollo de la entrevista y cierre de la venta. Técnicas de venta.

- Seguimiento de la venta.

- Cobro de la venta.

- Documentacion generada en la venta. Confeccion y archivo de documentos.

6. Diseio del proceso de negociacion de las condiciones de una operacion comercial:

- La negociacion en las relaciones comerciales.
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- La negociacion como alternativa en la toma de decisiones.

- Variables béasicas de la negociacion: entorno, objetivos, tiempo, informacion, limites de la
negociacion y relacion de poder entre las partes.

- Diferentes estilos de negociar. Actitud dura-agresiva, actitud sumisa-servicial y actitud de
cooperacion y didlogo.

- Cualidades del buen negociador.

- Reglas para obtener el éxito en la negociacion.

- Fases de un proceso de negociacion.

- Preparacion de la negociacion.

- Desarrollo de la negociacion.

- El pacto o acuerdo.

- Seguimiento de la negociacion.

- Estrategia y tacticas de negociacion.

7. Elaboracion de contratos de compraventa y otros afines:

- El contrato: caracteristicas y requisitos basicos. Clases de contratos.

- El contrato de compraventa. Caracteristicas, requisitos y elementos del contrato.
- Normas que regulan la compraventa: compraventa civil y mercantil.

- La formacion del contrato de compraventa: oferta y aceptacion de la oferta.
- Obligaciones de las partes: obligaciones del vendedor y del comprador.

- Clausulado general de un contrato de compraventa.

- El contrato de compraventa a plazos.

- El contrato de suministro.

- El contrato estimatorio o de ventas en consignacion.

- Contratos de compraventas especiales.

- Los contratos de transporte y de seguro.

- Los contratos de leasing y de renting.

- Los contratos de factoring y de forfaiting.

- Resolucion de conflictos por incumplimiento del contrato: via judicial y via arbitral.

8. Planificacion de la gestion de las relaciones con clientes:
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- El seguimiento de la venta y la atencion al cliente.

- El servicio postventa.

- Servicio de informacion y de atencion al cliente, consumidor y usuario.

- Normativa vigente en materia de proteccion del consumidor y usuario.

- Gestion de quejas y reclamaciones de clientes.

- Marketing relacional y de relacion con los clientes.

- Gestion de las relaciones con clientes.

- Control de calidad del servicio de atencion e informacion al cliente, consumidor o usuario.
- Estrategias y técnicas de fidelizacion de clientes.

- Programas de fidelizacion.

- Aplicaciones informaticas de gestion de las relaciones con clientes (CRM).

2.4. METODOLOGIA.

2.4.1 METODOLOGIA DEL MODULO.
La metodologia de trabajo a aplicar estara orientada a promover en los alumnos y alumnas:

Su participacion en los procesos de ensefianza y aprendizaje, de forma que mediante la
metodologia activa se desarrolle su capacidad de autonomia y responsabilidad personales, de
creciente importancia en el mundo profesional.

Un enfoque metodologico activo que debe evitar la presentacion de soluciones Unicas y
exclusivas a los problemas o situaciones planteados, que quitan al alumnado la posibilidad del
descubrimiento propio, Por el contrario, se debe fomentar que los alumnos/as participen en la
propuesta de actividades que se programen para trabajar los distintos contenidos, que deben ser
desarrollados, a ser posible, desde lo concreto a lo abstracto. De esta forma se contribuye a que,
cuando se integran profesionalmente, sepan intervenir activamente en procesos de decision
compartida de forma creativa y positiva, desarrollando un espiritu critico constructivo y
aportando soluciones alternativas.

Construccion de su propio aprendizaje y descubrir su capacidad potencial en relacion con las
ocupaciones implicadas en el perfil profesional correspondiente, reforzando y motivando la
adquisicion de nuevos habitos de trabajo.

El desarrollo de la capacidad para trabajar en equipo, por medio de actividades de aprendizaje
realizadas en grupo, de forma que cuando en el ambito profesional se integren en equipos de
trabajo puedan mantener relaciones fluidas con sus miembros, colaborando en la consecucion de
los objetivos asignados al grupo, respetando el trabajo de los demas, participando activamente
en la organizaciéon y desarrollo de tareas colectivas, cooperando en la superacion de las
dificultades que se presenten con una actitud tolerante hacia las ideas de los compaifieros, y
respetando las normas y métodos establecidos.

Para el logro de los objetivos previstos se propondran actividades y tareas que induzcan a la
investigacion, a la busqueda y manejo de la informacion mediante el uso de las TIC y otro
material de referencia, a la toma de decisiones, a obtener conclusiones/resultados, asi como a su
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posterior valoracion critica, a fin de que se desarrolle la capacidad de comprension e
interpretacion de la informacion utilizada.

Sin olvidarnos del desarrollo metodolégico directo, cuando sea preciso, que supone la breve
exposicion de los objetivos y contenidos clave del tema, empleando medios audiovisuales y
partiendo de los saberes previos de los alumnos y las alumnas. En estos casos el docente actuara
como dinamizador del grupo clase y del proceso de ensefianza-aprendizaje.

Tendremos en cuenta también el DUA (Disefio Universal de Aprendizaje), es decir, la necesidad
de proporcionar al alumnado multiples medios de representacion, de accion y expresion y de
formas de implicacion en la informacion que se le presenta:

Principio [: Proporcionar multiples formas de representacion de la informacion y los contenidos
(el qué del aprendizaje).

Principio II: Proporcionar multiples formas de accion y expresion del aprendizaje (El como del
aprendizaje)

Principio III: Proporcionar multiples formas de implicacion o de compromiso (el porqué del
aprendizaje).

Estos principios los haremos efectivos a través del enfoque metodologico activo arriba descrito.

Las situaciones de aprendizaje constituyen un componente que, alineado con los principios del
Disefio universal para el aprendizaje, permite aprender a aprender y sentar las bases para el
aprendizaje a lo largo de la vida, fomentando procesos pedagodgicos flexibles y accesibles que se
ajusten a las necesidades, las caracteristicas y los diferentes ritmos de aprendizaje del alumnado
y que favorezcan su autonomia.

2.4.2. ESPACIOS, RECURSOS Y MATERIALES.

Los espacios y equipamientos que deben reunir los centros de formacion profesional, para
permitir el desarrollo de las actividades de ensefianza, son los establecidos en el anexo IV de
esta orden y deberan cumplir lo establecido en el articulo 11 del Real Decreto 1573/2011, de 4
de noviembre, asi como la normativa sobre igualdad de oportunidades, disefio para todos y
accesibilidad universal, prevencion de riesgos laborales y seguridad y salud en el puesto de
trabajo.

Los recursos utilizados son los disponibles en el centro y que se relacionan a continuacion de
forma breve:

= Equipos informaticos.

= Periddicos y revistas de negocios.
= Software ofimatico.

= Acceso a Internet.

= Proyector, pantalla.

= Pizarra.

= Biblioteca de aula o del centro.

Bibliografia
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El libro de texto utilizado es: Técnicas de Venta y Negociacion. Ed. Paraninfo.

2.5. ESTRATEGIAS PARA DESARROLLAR LA EDUCACION EN VALORES Y LA
INTERDISCIPLINARIEDAD.

La educacion no es solo la adquisicion de competencias sino también una experiencia donde se
adquieran valores que mejoren la vida profesional, personal y social del alumnado, asi como el
mejoramiento conjunto de la sociedad. Por ello en este modulo contempla la transmision y
trabajo de los valores recogidos en la legislacion educativa, asi como en la propia Constitucion
Espafiola.

Ademas, esta programacion quiere destacar que se intentaran transmitir los siguientes valores
importantes para la vida académica, profesional, personal y social del alumnado:

Valorar el trabajo bien hecho.

Espiritu critico.

Espiritu de mejora.

Lenguaje inclusivo.

Cuidado del medioambiente.

Valorar la inteligencia emocional y la utilizacion de las habilidades sociales.

2.6. ATENCION A LA DIVERSIDAD.

Esta programacion tiene en cuenta la heterogeneidad del alumnado en diversas variables. Por
ello, se intentard que las actividades de ensefianza y aprendizaje sean diversas y adaptables a
cada uno.

En el caso de la evaluacion, aquellos alumnos que, debido a sus capacidades, estas no les
permitan demostrar el alcance de criterios de evaluacion y competencias, se les podra realizar
una adaptacion de las actividades de evaluacion en base a la legislacion educativa vigente.

Ademas, se realizara un seguimiento especializado e individual del alumnado repetidor con
modulos pendientes de cursos anteriores.

2.7. EVALUACION.

La evaluacion sera continua, tal y como se establece en la normativa aplicable a la Formacion
Profesional. Ello supone que se evaluara todo el proceso de ensefianza- aprendizaje, ademas del
logro de las capacidades/objetivos/resultados de aprendizaje establecidos para el mddulo.

En cuanto a los criterios de calificacion del mddulo, en términos generales y en coherencia con
el enfoque de la programacion disefiada, se desarrollara segun los siguientes criterios:

Actividades, ejercicios y trabajos de ensefianza
aprendizaje. 60% de la calificacion
—Participacion y actitud en clase
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Actividades de evaluacion

. 40% de la calificacion
-Prueba escrita

Siendo necesario obtener 5 puntos (Suficiente) sobre 10 en cada UT para que pueda promediar,
y como subcriterio, obtener 5 puntos (suficiente) sobre 10 sobre ambos criterios, es decir, tanto
en las Actividades, ejercicios y trabajos de ensefianza aprendizaje, como en las actividades de
evaluacion. Las calificaciones se realizaran en una escala de 10, con la siguiente tabla de
equivalencias:

1-4: 5-5: 6-6: 7-8: 9-10:

INSUFICIENTE | SUFICIENTE BIEN NOTABLE SOBRESALIENTE

Evaluacién del alumnado con pérdida de evaluacién continua.

El alumno perdera el derecho a la evaluacion continua en el modulo segiin el Reglamento de
Prevencion de absentismo escolar. En tal caso, serdn evaluados por el sistema extraordinario,
que consistird en una prueba tedrica y otra practica, en la que se evaluaran los conceptos basicos
del modulo.

La recuperacion del alumnado con pérdida de evaluacion continua consistira en la realizacion de
una prueba escrita y en la realizacion de un conjunto de actividades o trabajos correspondientes
a los contenidos que el profesorado considere para cada mddulo, lo cual debera ser entregado en
la fecha de realizacion de la prueba escrita. Dicha entrega serd condicion indispensable para
poder realizar la misma. Los apartados de valoracion anterior deben obtener un minimo del 50%
cada uno para considerar superado el modulo evaluado. Cuando uno de ellos no sea igual o
superior al 50% de calificacion se considerara el médulo no superado.

Procedimiento de recuperacion.

El alumnado que no alcance la calificacion de suficiente en algin/os de los distintos modulos
tendra derecho al siguiente procedimiento de recuperacion:

Tanto si no ha superado la evaluacion habiendo o no realizado los trabajos o actividades y los
examenes, podra recuperar la misma con un examen escrito y/o un trabajo. En el primer caso, se
tratara en la presentacion y exposicion de los trabajos y actividades correspondientes, y en el
segundo caso, se tratara de una prueba escrita en la que el alumnado debera responder a unas
preguntas con el fin de demostrar que ha adquirido los conocimientos suficientes para superar
los resultados de aprendizaje.

Dicha recuperacion, ya sea de la primera o segunda evaluacion, se realizara al término de la
segunda evaluacion, antes del comienzo del modulo de proyecto.

2.8 VALORACION Y AJUSTE DE ESTA PROGRAMACION.

Esta programacion es flexible, adaptandose a las necesidades del alumnado y a la actualidad
econdémica del momento. Para ello se realizara una evaluacion continua de todo el proceso
educativo. Se utilizara el andlisis de la evaluacion inicial del alumnado, las calificaciones a lo
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largo del curso y otros instrumentos. El alumnado puede y debe informar al docente de su
valoracion de la asignatura. Tendra a su disposicion encuestas de satisfaccion. Sin embargo, se
le pide que se comunique con el docente de la asignatura cuando considere que puede ser util
su opinion, tanto para pedir una variacion del modulo, asi como para indicar que una actividad
ha sido de su agrado.

Cualquier modificacion a esta programacion sera avisada al alumnado, en particular, aquellas
referentes a la evaluacion.
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2.9 CALENDARIO DEL MODULO.
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CRONOGRAMA SEMANAL DEL MODULO TVT

™ oct | wow DiC. ENE. FEB. | MR ABR. MAY, N
Semana |::4H1:.1u:|: “::451:E:l;juntﬂﬁllﬂ_jl::dsu 4
1L El mercado v los zistemas de vemta. | |
; (16 horas).
LT El consumdar y sus derechos. (16
L horas).
La comunicacion en ventas. (16
T3
horas).
UT4 Cualidades v funciones del vendador.
' {16 horas)
T8 Venta personal de productos o
servicios. (16 horas).
vt | Negociacién y cierre de la venta (16
horas),
upe| Gestibn de reclamaciones y quejas.
' (15horas)
LT3 Contratos de compraventa v
gervicios. (15 horas).
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