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IDENTIFICACION DEL MODULO

Profesor Curso Afio
Raquel Bariego Pallin 1° 2025/2026
Duracion Horas / semana Cadigo
137 horas (4 horas/semana) 4 1232

IUNIDAD DE COMPETENCIA (Estandar de competencia):

UCO0239_2: Realizar la venta de productos y/o servicios a través de los diferentes canales de comercializacion.

OBJETIVO BASE:

Este médulo profesional contiene la formacién necesaria para desempefiar las funciones de realizacion de operaciones de venta de productos y servicios a través de los
diferentes canales de comercializacion.

LEGISLACION GENERAL:

Ley Organica 3/2022, de 31 de marzo, de ordenacioén e integracion de la formacién Profesional.

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

DECRETO 25/2024, de 21 de noviembre, por el que se establece el curriculo de los ciclos formativos de grado medio, correspondiente a la oferta de grado D y nivel 2 del
Sistema de Formacién Profesional, conducentes a la obtencién del titulo de Técnico, en la Comunidad de Castilla y Leon.

DECRETO 24/2024, de 21 de noviembre, por el que se establece el curriculo de los ciclos formativos de grado superior, correspondiente a la oferta de grado D y nivel 3 del
Sistema de Formacién Profesional, conducentes a la obtencion del titulo de Técnico Superior, en la Comunidad de Castillay Leon.

ORDEN EDU/1285/2024, de 26 de noviembre, por la que se establece el curriculo de los ciclos formativos de grado basico, correspondiente a la oferta de grado D y nivel 1,
del sistema de formacion profesional, conducente a la obtencion de los titulos de Técnico Basico y Graduado en Educacién Secundaria Obligatoria, en la Comunidad de
Castillay Ledn

Proyecto de decreto por el que se establece el curriculo de los cursos de especializacién de grado medio y de grado superior, correspondiente a la oferta de grado e,
niveles 2 y 3 del sistema de formacidn profesional, conducentes a la obtencion de los titulos de especialista y de méster de formacién profesional, en la comunidad de
castilla y ledn.

Proyecto de Orden, por la que se desarrolla la formacién en empresa u organismo equiparado para las ofertas de formacién profesional de los grados D y E del Sistema de
Formacidon Profesional en la Comunidad de Castilla y Ledn.

ORDEN EDU/1575/2024, de 23 de diciembre, por la que se regula el proceso de evaluacion del alumnado que curse ensefianzas de grados D y E del sistema de formacion
profesional en la Comunidad de Castillay Ledn.

LEGISLACION ESPECIFICA:

REAL DECRETO POR EL QUE SE ESTABLECE EL TITULO

MODIFICACION DEL DECRETO POR EL QUE SE
ESTABLECE EL TITULO:

ORDEN AUTONOMICA POR LA QUE SE CONCRETAN
ASPECTOS ESPECIFICOS DEL CURRICULO:

Real Decreto 1688/2011, de 18 de noviembre (BOE de
27 de diciembre) de Técnico en Actividades
Comerciales y se fijan sus ensefianzas minimas.

Real Decreto 499/2024, de 21 de mayo, por el que se
modifican determinados reales decretos por los que se
establecen titulos de Formacion Profesional de grado
medio y se fijan sus ensefianzas minimas.

ORDEN EDU/1365/2024, de 26 de noviembre, por la
gue se concretan los aspectos especificos del curriculo
del Ciclo Formativo de Grado Medio en Actividades
Comerciales en la Comunidad de Castilla y Ledn.
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COMPETENCIAS PROFESIONALES, PERSONALES Y SOCIALES (COMPETENCIAS PROFESIONALES Y PARA LA EMPLEABILIDAD) RELACIONADAS CON EL MODULO
PROFESIONAL

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

m) Adaptarse a las nuevas situaciones laborales originadas por cambios tecnolégicos y organizativos en los procesos productivos, actualizando sus

conocimientos, utilizando los recursos existentes para el aprendizaje a lo largo de la vida y las tecnologias de la informacion y la comunicacion.

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

f) Resolver de forma responsable las incidencias relativas a su actividad, identificando las causas que las provocan, dentro del ambito de su competencia y autonomia.
o) Comunicarse eficazmente, respetando la autonomia y competencia de las distintas personas que intervienen en el ambito de su trabajo.

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

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

r) Realizar la gestion basica para la creacion y funcionamiento de una pequefia empresa y tener iniciativa en su actividad profesional.

s) Ejercer sus derechos y cumplir con las obligaciones derivadas de su actividad profesional, de acuerdo con lo establecido en la legislacion vigente, participando
activamente en la vida econémica, social y cultural.
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OBJETIVOS GENERALES DEL CICLO FORMATIVO RELACIONADOS CON EL MODULO PROFESIONAL

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

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

e) Identificar los procesos de seguimiento y post venta, atendiendo y resolviendo,las reclamaciones presentadas por los clientes, para realizar la venta de productos y/o
servicios.

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

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

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

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

u) Analizar los riesgos ambientales y laborales asociados a la actividad profesional, relacionandolos con las causas que los producen, a fin de fundamentar las medidas
preventivas que se van adoptar, y aplicar los protocolos correspondientes para evitar dafios en uno mismo, en las demas personas, en el entorno y en el medio ambiente.
v) Analizar y aplicar las técnicas necesarias para dar respuesta a la accesibilidad

universal y al “disefio para todos”.

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

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

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

participar como ciudadano democratico.
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RESULTADOS DE APRENDIZAIJE Y CRITERIOS DE EVALUACION

RA

CE

RAL: Identifica el proceso de decision de
compra del consumidor y/o usuario,
analizando los factores que inciden en el
mismo Y las tipologias de clientes.

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

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

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

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

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

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

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

RAZ2: Define las funciones, conocimientos
y perfil de los vendedores, analizando las
necesidades de formacion, motivacion y
remuneracion del equipo de ventas.

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

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

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

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

f) Se ha definido el contenido del programa de formacién y perfeccionamiento de los vendedores.

g) Se ha valorado la importancia de la motivacién de los vendedores analizando los principales factores motivadores.

h) Se han identificado los sistemas de retribucion de los vendedores mas habituales.
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RA3: Organiza el proceso de venta,
definiendo las lineas de actuacion del
vendedor, de acuerdo con los objetivos
fijados en el plan de ventas.

a) Se han identificado las funciones del departamento de ventas de una empresay las responsabilidades del director de
ventas.

b) Se han diferenciado las formas de organizacién del departamento de ventas por zonas geograficas, por productos y por
clientes, entre otras.

c¢) Se ha calculado el nimero de vendedores que se requieren para cumplir los objetivos del plan de ventas de la empresa
d) Se ha elaborado el programa de ventas del vendedor, definiendo sus propios objetivos y el plan de actuacion, en funcién
de los objetivos establecidos en el plan de ventas de la empresa.

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

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

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

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

RA4: Desarrolla entrevistas con
supuestos clientes, utilizando técnicas de
venta, negociacioén y cierre adecuadas,
dentro de los limites de actuacion
establecidos por la empresa.

a) Se ha preparado la documentacién necesaria para realizar una visita comercial, consultando la informacién de cada cliente
en la herramienta de gestion de relaciones con clientes (CRM).

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

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

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

e) Se han previsto las posibles objeciones del cliente y se han definido las técnicas y los argumentos adecuados para

la refutacion de las mismas.

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

g) Se ha planificado la negociacién de los aspectos y condiciones de la operacién que pueden ser objeto de negociacion.
h) Se han utilizado técnicas para lograr el cierre de la venta y obtener el pedido.
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RA5: Formaliza los contratos de
compraventa y otros contratos afines,
analizando las clausulas mas habituales
de acuerdo con la normativa vigente.

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

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

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

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

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

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

g) Se han analizado los contratos de leasing y renting como alternativas de adquisicion y financiacién del inmovilizado de la
empresa.

RAG6: Gestiona la documentacion
comercial y de pago/cobro de las
operaciones de compraventa,
cumplimentando los documentos
necesarios.

a) Se ha gestionado la documentacién comercial de diferentes operaciones de venta, desde la recepcion del pedido hasta el
envio y recepcién por parte del cliente.

b) Se ha establecido el modo de formalizar el pedido por parte del cliente, en ventas a distancia (por catalogo, televenta,
teléfono movil e Internet, entre otros).

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

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

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

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

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

pago.
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RA7: Determina los precios y el importe
de las operaciones, aplicando el célculo
comercial en los procesos de venta.

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

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

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

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

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

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

g) Se han cumplimentado facturas de negociacién de efectos comerciales, aplicando un determinado tipo de descuento y la

correspondiente comision.
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CONTENIDOS BASICOS extraidos del RD que regula el titulo (Se incluyen los contenidos que se desarrollaran a través de las unidades de trabajo):

a) ldentificacion del proceso de decisién de compra del consumidor:
- Tipos de consumidores. Consumidor final o particular y consumidor industrial o institucional.
- Estudio del comportamiento del consumidor. Aspectos que comprende.
- Las necesidades del consumidor. Tipos.
- Tipos de compras segun comportamiento del consumidor.
- El proceso de decision de compra del consumidor final. Fases del proceso y variables que influyen en el mismo.
- Determinantes internos que inciden en el proceso de compra.
- Variables externas que influyen en el proceso de compra.
- Lasvariables de marketing en el proceso de compra.
- El proceso de compra del consumidor industrial u organizacional. Tipos de consumidores. Fases del proceso.
- Tipologias de clientes.
b) Definicion de las funciones y perfil de los vendedores:
- Elvendedor. Concepto y funciones.
- El papel del vendedor en la venta personal.
- Tipos de vendedores segun la empresa en la que prestan sus servicios.
- Tipos de vendedores segun la naturaleza del producto.
- Tipos de vendedores segun la actividad o tipo de venta que realizan.
- El perfil del vendedor profesional. Cualidades personales, capacidades profesionales y conocimientos del buen vendedor.
- El manual del vendedor.
- Formacién de los vendedores. Necesidad de la formacion. Programas de formacion y perfeccionamiento de los vendedores.
- Motivacion de los vendedores. Factores motivadores.
- Sistemas de remuneracion de los vendedores.
c) Organizacion del proceso de venta:
- El departamento de ventas. Sus funciones.
- Funciones del director de ventas.
- Planificacién de las ventas. Los objetivos de ventas.
- Factores que condicionan la organizacién del departamento de ventas.
- Estructura organizativa del departamento de ventas. Organigrama.
- Determinacion del tamafio del equipo de ventas.
- Delimitacién de las zonas de venta y asignacion a los vendedores.
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d) Planificacién de las visitas a clientes. Tipos y frecuencia de las visitas:

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

- Fases del proceso de venta.

- La prospeccion de clientes. Métodos de prospeccién de clientes.

- Preparacion de la venta.

- Objetivos, contenido y estructura del argumentario de ventas.

- Tipos de argumentos: racionales y emocionales.

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

- Preparacion del material de apoyo para reforzar los argumentos, segun tipos de productos y segun tipologia de clientes.
e) Desarrollo de la venta:

- Laventa personal.

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

- La comunicacion en las relaciones comerciales.

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

- La comunicacion verbal. Normas para hablar en publico.

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

- La comunicacion escrita. Cartas comerciales.

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

- Fases de la entrevista de ventas.

- Técnicas de venta: modelo AIDA (atencidn, interés, deseo, accion). Técnica SPIN (situacién, problema, implicacién, necesidad). Sistema de entrenamiento

Zelev Noel.

- Concertacién y preparacién de la visita.

- Toma de contacto y presentacion.

- Sondeo y determinacion de las necesidades del cliente.

- Presentacion del producto y argumentacion, aplicando técnicas de venta.

- La demostracion del producto, utilizando material de apoyo.

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

- Negociacién de las condiciones de la operacién. Asertividad y empatia.

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

- Despedida y final de la entrevista.

- Seguimiento de la venta.
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- Los servicios postventa: asesoramiento e informacién, garantia, asistencia técnica y reparaciones, recambios y repuestos.
Gestion de incidencias, quejas y reclamaciones de clientes.
- Servicios de atencién, satisfaccion y fidelizacion de clientes.
- Herramientas de gestién de las relaciones con clientes (CRM).
f) Formalizacién del contrato de compraventa y otros contratos afines:
- El contrato: caracteristicas y requisitos basicos. Tipos de contratos.
- El contrato de compraventa. Caracteristicas, elementos y requisitos.
- Normativa que regula la compraventa: compraventa civil y mercantil.
- Derechos y obligaciones del vendedor y del comprador.
- Clausulado general de un contrato de compraventa.
- El contrato de compraventa a plazos.
- El contrato de suministro.
- El contrato estimatorio o de ventas en consignacion.
- Los contratos de transporte y de seguro.
- Los contratos de leasing y de renting.
- Los contratos de factoring y de forfaiting.
g) Gestion de la documentacion comercial y de cobro de las operaciones de venta:
- Documentacidon comercial generada en las ventas. Facturas y albaranes.
- Confeccidn, registro y archivo de documentos.
- El cobro de la venta. Documentos de cobro y pago.
- Clasificacion de medios de pago segun fiabilidad, coste y plazo de pago.
- El pago en efectivo.
- Latransferencia bancaria.
- Laley cambiaria y del cheque.
- Elcheque. Tipologia y funcionamiento.
- Laletra de cambio.
- El pagaré.
- Operaciones asociadas a los medios de pago. Endoso y aval.
- Gestion de cobro de efectos comerciales.
- Anticipacion del cobro. Negociacion y descuento bancario.
- Lagestién de impagados.
- Los medios de pago electrénicos.
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h) Determinacion de los precios y el importe de las operaciones de venta:
- Determinacion del precio de venta al publico del producto o servicio. Elementos que forman parte del precio.
- Calculo del precio de venta, aplicando un determinado margen comercial expresado en forma de porcentaje sobre el precio de coste.
- Calculo del precio, aplicando un determinado margen expresado en forma de porcentaje sobre el precio venta.
- Calculo del importe total de una operacion de venta.
- Aplicacion del interés en las operaciones comerciales.
- Concepto de interés. Interés simple e interés compuesto.
- Caélculo del interés simple.
- Métodos abreviados para el célculo del interés de varios capitales al mismo tipo de interés y diferentes periodos de tiempo.
- Concepto de descuento. Descuento racional y descuento comercial.
- Calculo del descuento racional o matemaético.
- Calculo del descuento comercial.
- Negociacion de efectos comerciales. Calculo del descuento y del efectivo resultante de una remesa de efectos.
- Sustitucion de deudas. Vencimiento comun y vencimiento medio.
- Calculo del importe de operaciones comerciales en moneda extranjera.
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UNIDADES DE TRABAJO

Temporalizacion y secuenciacion

TRIM UNIDADES HORAS| COMIENZO | FIN
UTO: Presentacion del médulo. 1 15/09/2025 15/09/2025
1 UT1: La decisién de compra del consumidor. 11 16/09/2025 03/10/2025
Horas | yT2: El departamento de ventas. 10 04/10/2025 21/10/2025
45 "UT3: El equipo de ventas. 12 22/10/2025 | 13/11/2025
UT4: Los vendedores. 11 14/11/2025 03/12/2025
2 UT5: Prospeccién y preparacion de la presentacion. 10 04/12/2025 19/12/2025
Horas | yT6: Técnicas de venta y comunicacion. 12 20/12/2025 27/01/2026
45 ["UT7: El contrato de compraventa. 10 28/01/2026 | 17/02/2026
UT8: Documentos de formalizacion de la venta. 13 18/02/2026 12-03-2026
UT9: Documentos de formalizacién de cobro y pago (l). 8 13/03/2026 26/03/2026
3 UT10: Documentos de formalizacion de cobro y pago (I1): pago aplazado. 8 27/03/2026 17/04/2026
Horas | UT11: Determinacion del precio de venta. 11 18/04/2026 12/05/2026
47 UT12: El interés y el descuento en las operaciones comerciales. 10 13/05/2026 31-05-2026
Repaso global, exdmenes finales y plan de marketing 10 01/06/2026 17/06/2026
1/2/3 FFE (las horas son las que corresponden al mddulo)
UNIDADES DE TRABAJO FFE
Relacion de los resultados de aprendizaje con las unidades de trabajo
uTl uT2 uUT3 uT4 uT5 uT6 uT? uT8 uT9 uUT10 UT11 uT12
RA1 X
RA2 X X X
RA3 X X X
RA4 X X
RA5 X
RA6 X X X
RA7 X
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METODOLOGIA

La metodologia aplicada buscara la consecucién del objetivo primordial de la formacién profesional: el saber hacer. Se lograra integrando aspectos cientificos, técnicos y
organizativos, con el fin de que el alumnado adquiera una vision global de los procesos productivos propios de la actividad profesional correspondiente. Para ello se
empleard una metodologia:

- Participativa, en la que el alumno sea el que marque la pauta de desarrollo de cada uno de los temas, a partir de sus propias iniciativas, interrogantes, dudas, etc.
relacionados con el tema.

- Personalizada, en la medida que sea posible se atenderan las diferentes dificultades de aprendizaje de los alumnos.

El planteamlento general de este médulo es el siguiente:
Al comienzo del curso, la profesora presentara a los alumnos la programacion general del mddulo. La explicacién incluira objetivos, contenidos, reglas de
comportamiento, organizacion de actividades y procedimientos de evaluacion y calificacién.

- La profesora iniciara cada una de las unidades tratando de averiguar las ideas y conocimientos previos que posee el alumnado sobre los contenidos que hay que
tratar y que son necesarios para abordar la nueva unidad. Ademas, se hara una introduccién motivadora por parte de la profesora a la unidad de trabajo, dando
una vision global de los contenidos, contextualizando los mismos dentro del esquema general del médulo y poniendo de manifiesto la utilidad de los nuevos
aprendizajes en el mundo profesional.

- Posteriormente habra una exposicién oral por parte de la profesora de los contenidos (conceptuales y procedimentales) del apartado a tratar hasta la total
comprension y haciendo hincapié en los contenidos minimos mas importantes.

- A continuacion, se llevaran a cabo actividades de ensefianza aprendizaje con el fin de consolidar y profundizar los contenidos y procedimientos. Ademas del libro
de texto, se apoyaran en el material facilitado por el profesor (apuntes, ejercicios y diapositivas), asi como revistas técnicas, manuales, bibliografia de aula y
consultas on line en internet.

- La profesora fomentard que los alumnos expongan sus dudas y sugerencias, posibilitando asi su participaciéon y buscando su motivacion. Adicionalmente, se
provocara a los alumnos para que desarrollen su capacidad critica, alentandolos para que rebatan aquellos argumentos que no consideren adecuados y debatan
explicaciones o procedimientos alternativos para solventar las cuestiones que se les planteen. En todo momento se fomentara el respeto hacia las opiniones de
los demas compafieros.

- En el &mbito didactico son muy importantes actividades tales como: recopilar en bibliografia, revistas técnicas, manuales, ayuda en linea, prensa e internet,
informacion referente a la unidad de trabajo y saber manejarla, interpretarla para adquirir conocimientos y si procede exponer conclusiones al resto de
comparieros/as. Esto ultimo fomentara el desarrollo de las capacidades de comunicacion y participacion. En lo relativo al empleo de las TIC, cabe destacar que el
desarrollo de los contenidos de este mddulo precisa de la aplicacion habitual de las estas tecnologias para la busqueda y tratamiento de la informaciéon y
cumplimentacion de documentos, por lo que serd necesario usar procesador de textos, hoja de célculo y creador de presentaciones, y disponer de conexién a
internet para consultar paginas de recursos relacionadas con los contenidos del médulo.

Avenida Requejo 4 - Teléfono 980520 400 - 49012 Zamora
correo electronico: 49005994 @educa.jcyl.es



mailto:49005994@educa.jcyl.es

IES CLAUDIO MOYANO

%Junt_a de PROGRAMACION DIDACTICA DE MODULO:
“i Castillay Leon PROCESOS DE VENTAS

Consejeria de Educacion

Pagina 14 de 30

RECURSOS DIDACTICOS Y MATERIALES

En cuanto a las instalaciones, contamos con un aula polivalente.

La profesora dara explicaciones y esquemas; propondra ejercicios y trabajos practicos tanto manuales como informaticos, y se servira de los recursos del aula: PC’s, red,
retroproyector; software.

La principal bibliografia utilizada para el desarrollo de las clases sera:

Libro recomendado: PROCESOS DE VENTA. Editorial McGraw- Hill. 2024 ISBN: 9788448642136

TIC

Necesidad de utilizacién de aula con equipos informéticos y video proyector, internet y software Microsoft Office 365. Utilizacion
de plataformas educativas: Teams y aula virtual.
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PROCEDIMIENTO DE EVALUACION

La evaluacion sera continua, se adaptara a las diferentes metodologias de aprendizajes, y debera basarse en la comprobacion de los resultados de aprendizaje, en las

condiciones de calidad establecidas por el curriculo. (ORDEN EDU/1575/2024, de 23 de diciembre, por la que se regula el proceso de evaluacion del alumnado que curse

ensefianzas de grados D y E del sistema de formacion profesional en la Comunidad de Castilla y Leén).

Las sesiones de evaluacion seran 5: 3 sesiones parciales (primer, segundo y tercer trimestre) y 2 sesiones finales (al final de cada curso).

Para llevar a cabo el proceso de evaluacion se combinaran distintos instrumentos de evaluaciéon como son actividades y pruebas tanto tedricas como practicas.

Se considerara que el alumno ha superado el médulo si obtiene una calificacion igual o superior a 5 en TODOS los resultados de aprendizaje que forman parte del mismo,

en cuyo caso, se calculara la calificacién siguiendo el porcentaje asighado a cada uno de los resultados de aprendizaje. Todo ello, al objeto de garantizar la verificacion de la

adquisicién de los resultados de aprendizaje de la oferta formativa establecida en el articulo 18 del Real Decreto 659/2023, de 18 de julio.

En el caso de que no se obtenga una calificacién igual o superior a 5 en cada resultado de aprendizaje, la calificacion maxima del médulo profesional sera de 4 puntos.

Instrumentos de evaluacién y forma de calificacion:

-Las pruebas escritas contendran una parte tipo test, en la que se indicara la puntuacién por pregunta correcta y se marcara claramente la penalizacién por pregunta en

blanco o fallida, y una parte de preguntas de teoria y ejercicios préacticos. Al lado de cada pregunta se indicara su puntuacion.

- Se realizaran trabajos, tareas y actividades, individuales y en grupo, que tendradn que entregar a través del Teams, estas se calificaran utilizando rdbricas que estaran a

disposicion del alumnado antes de comenzar la tarea.

- Se realizaran dinamicas de grupo y role playing de simulaciones de ventas, que se calificaran utilizando una rabrica que estara a disposicion del alumnado antes de|
comenzar esta.

Evaluaciones parciales (12, 28y 32 evaluacion)

Se tendran en cuenta las unidades de trabajo vistas en cada evaluacién y el porcentaje de resultados de aprendizaje vistos en ese momento, siguiendo los criterios citados

anteriormente (calificacion igual o superior a 5 en los resultados de aprendizaje).

Evaluaciones finales

- Para la primera evaluacion final se tendran en cuenta todas las unidades de trabajo y resultados de aprendizaje.

- Para la segunda evaluacion final se evaluaran los resultados de aprendizaje no superados en la anterior evaluacion final y para la superacion del médulo profesional se

tendran en cuenta tanto los resultados de aprendizaje superados con anterioridad como el resultado obtenido en los resultados de aprendizaje que estaban pendientes de

superacion.

Imposibilidad de aplicar la evaluacion continua

La imposibilidad de aplicar la evaluacién continua se aplicard cuando las faltas de asistencia supongan mas de un 15% de la carga horaria del médulo profesional. Este

hecho serd comunicado por el profesor

segun establece el procedimiento reflejado en el RRI.
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EVALUACION PARCIAL TRIMESTRAL: 1%} TRIMESTRE

INSTRUMENTOS DE EVALUACION
FFE si hubiese practicas en empresa se ajustaran los porcentajes de cada resultado de aprendizaje con este resultado

Tareas préacticas
(10%)

PONDERACION [PONDERACION uT1 uT?2 uT3 uT4 NOTA NOTA POR RA
RA RA PONDERADA
ANUALES TRIMESTRALES 1ER
TRIMESTRE
RA1 (7%) RAL1 (17%) Prueba tedrico- Nota x 80% + (NOTA x 100) /100
practica (80%) Nota x 20%
Tareas préacticas
(20%)
RA2 (20%) RA2 (48%) Prueba Prueba Prueba Nota x 30% + (NOTA x 100)/100
tedrico- tedrico- tedrico- Nota x 30%-+
practica (30%) préactica (30%) practica Nota x 30%-+
(30%) Nota x 10%

(15%)

RA3 (20%)
12 Evaluacioén

RA3 (35%)

Actividad sobre
objetivos (25%)

Problemas sobre
el calculo de
vendedores
necesarios
(25%)
Ejercicio disefio
de rutas de
ventas

(25%)

Nota actividad 25%+
Nota actividad 25%-+
Nota actividad 25%-+

(NOTA x 100)/75

Ponderacién Anual
1° trimestre (42%)

Ponderacion
Trimestral 1°
trimestre (100%)

NOTA 15R TRIMESTRE® (nota RA1 (7%) + nota RA2 (20%) + nota RA3 (15%) x100/42

SIUN RA NO ESTA SUPERADO Y LA PONDERACION RESULTARA UN 5 O MAS DE 5, LA NOTA SERIA UN 4 (ESTARIA PENDIENTE DE RECUPERAR ESE RA).
Si algiin RA no se puede impartir/evaluar la ponderacion se reajustara de forma equilibrada entre los RA impartidos.
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EVALUACION PARCIAL TRIMESTRAL: 22 TRIMESTRE

FFE si hubiese practicas en empresa se ajustaran los porcentajes de cada resultado de aprendizaje con este resultado

INSTRUMENTOS DE EVALUACION

|PONDERACION RA PONDERACION RA uT5 uTeé uT7 uT8 NOTA NOTA POR RA
ANUALES TRIMESTRALES PONDERADA 22
TRIMESTRE
RA3 (20%) RA3 (17%) Elaboracion del Nota actividad 25% [(NOTA x 100)/25
22 Evaluacion (5%) argumentario de
ventas (25%)
RA4 (13%) RA4 (43%) Prueba teorico- Prueba Nota x 40% + (NOTA x 100) /100
practica (40%) tedrico- Nota x40%-+
@0y | Tareas préctcas Nota x10%6+
g 0
(10%) Nota x10%
RA5 (7%) RA5 (23%) Prueba Nota x 80% + (NOTA x 100) /100
tedrico- Nota X 20%
practica
(80%)
Tareas préacticas
(20%)
RA6 (20%) RAG (17%) Prueba teorico- Nota x 30% + (NOTA x 100)/25
22 Evaluacion (5%) practica (30%) Nota x 10%-+
Tareas practicas
(10%)
Ponderacién Anual Po.nderacic')n
2° trimestre (30%) Trimestral 20
trimestre (100%)

NOTA 2° TRIMESTRE: (RA3 (5%) nota RA4 (13%) + nota RA5 (7%) + nota RA6 (5%) x100/30

S| UN RA NO ESTA SUPERADO Y LA PONDERACION RESULTARA UN 5 O MAS DE 5, LA NOTA SERIA UN 4 (ESTARiA PENDIENTE DE RECUPERAR ESE RA).
Si algun RA no se puede impatrtir/evaluar la ponderacion se reajustara de forma equilibrada entre los RA impartidos.
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EVALUACION PARCIAL TRIMESTRAL: 3%* TRIMESTRE

INSTRUMENTOS DE EVALUACKjN FFE si hubiese practicas en empresa se ajustaran los porcentajes de cada resultado de aprendizaje con este resultado

RA7 (13%)

Ponderacién Anual

RA7 (46%)

Ponderacion

practica (50%)

practica (50%)

JPONDERACION RA [PONDERACION RA uT9 UT10 UT11 UT12 NOTA NOTA POR RA
ANUALES TRIMESTRALES PONDERADA 3R
TRIMESTRE
RA6 (20%) RA6 (54%) Prueba “(93?5{;‘; prieba t?é’(')';(; Nota x 30% + (NOTA x 100)/75
32 Evaluacion (15%) practica (SU% Rractcal Sl Nota x 30%
Prueba tedrico- Prueba tedrico- (NOTA x 100)/100

Trimestral 3° trimestre
(100%)

3° trimestre (28%)

NOTA 3R TRIMESTRE (NOTA DEL MODULO): nota RA6 (15%) + nota RA7 (13%)x100/28

SIUN RA NO ESTA SUPERADO Y LA PONDERACION RESULTARA UN 5 O MAS DE 5, LA NOTA SERIA UN 4 (ESTARIA PENDIENTE DE RECUPERAR ESE RA).
Si algin RA no se puede impartir/evaluar la ponderacion se reajustara de forma equilibrada entre los RA impartidos.
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EVALUACION PARCIAL TRIMESTRAL: NOTA FINAL DEL MODULO
FFE si hubiese practicas en empresa se ajustaran los porcentajes de cada resultado de aprendizaje con este resultado

INSTRUMENTOS DE EVALUACION

PONDERACION RA uT1 uT2 uT3 uT4 uTs uTé uT? uT8 uT9 uT10 uT11 uT12 NOTA NOTA POR RA
PONDERADA
TRIMESTRE
RA1 (7%) Prueba Nota x 80%+ NOTA x 100)/100
tedrico- Nota x 20%
practica
(80%)
Tareas
practicas
(20%)
RA2 (20%) Prueba Prueba Prueba tedrico- Nota x 30%+ NOTA x 100)/100
tedrico- teorico- practica (30%) Nota x 30%+
practica practica Tareas practicas Nota x 30%+
(30%) (30%) (10%) Nota x 10%
RA3 (20%) Actividades Problemas Elaboracién del Nota x 25%+ NOTA x 100)/100
sobre sobre el argumentario de Nota x 25%+
objetivos célculo de ventas (25%) Nota x 25%+
(25%) vendedores Nota x 25%
necesarios
(25%)
Ejercicio
disefio de
rutas de
ventas (25%)
RA4 (13%) Prueba tedrico- Prueba tedrico- Nota x 40%+ NOTA x 100)/100
practica (40%) practica (40%) Nota x 10%+
Tareas practicas Tareas practicas Nota x 40%+
(10%) (10%) Nota x 10%
RA5 (7%) Prueba tedrico- Nota x 80%+ NOTA x 100)/100
practica (80%) Nota 20%+
Tareas practicas
(20%)
RAG6 (20%) Prueba Prueba Prueba Nota x 30%+ NOTA x 100)/100
tedrico- tedrico- tedrico- Nota x 10%+
practica practica practica Nota x 30%+
(30%) (30%) (30%) Nota x 30%
Tareas
practicas
(10%)
RA7 (13%) Prueba tedrico- Prueba tedrico- Nota x 50%+ NOTA x 100)/100
practica (50%) practica (50%) Nota x 50%
100% NOTA FINAL (NOTA DEL MODULO): nota RA1 (7%) + nota RA2 (20%) + nota RA3 (20%) + nota RA4 (13%)+ nota RA5(7%)+ nota RA6 (20%)+ nota RA7 (13%)=100%

SI UN RANO ESTA SUPERADO Y LA PONDERACION RESULTARA UN 5 O MAS DE 5, LANOTA SERIA UN 4 (ESTARIA PENDIENTE DE RECUPERAR ESE RA).
Si algiin RA no se puede impartir/evaluar la ponderacion se reajustara de forma equilibrada entre los RA impartidos
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EVALUACION PRIMERA FINAL

Alumnos que NO han superado todos los RA en las evaluaciones parciales

Se evaluaran los RA no superados en las evaluaciones parciales.

Una vez superados los RA, la nota final se calculara con la ponderacién establecida para cada RA (los superados en evaluaciones parciales y los superados en la
evaluacion primera final).

Si algun RA esta suspenso, se hara media con él. Es necesario obtener una calificacion minima de un 5 en cada RA para aprobar. Si un RA no esta superado y la
ponderacién resultara un 5 0 mas de 5, la nota seria un 4 (estaria pendiente de recuperar ese RA).

Si alglin RA no se puede impartir/evaluar la ponderacion se reajustara de forma equilibrada entre los RA impartidos.

RA PONDERACION INSTRUMENTOS DE EVALUACION
RA1 7% Prueba escrita tedrico-practica (UT1)
RA2 20% Prueba escrita teérico-practica (UT2, UT3y UT4)
RA3 20% Prueba escrita tedrico-practica (UT2 , UT3y UT5)
RA4 13% Prueba escrita tedrico-practica (UT5 y UT6)
RA5 7% Prueba escrita tedrico-practica (UT7)
RA6 20% Prueba escrita teérico-practica (UT8, UT9 Y UT10)
RA7 13% Prueba escrita teérico-practica (UT11y UT12)
TOTAL 100%
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EVALUACION SEGUNDA FINAL

Alumnos que NO han superado todos los RA en la evaluacién primera final

Se evaluaran los RA no superados en la evaluacién primera final.

Una vez superados los RA la nota final se calculara con la ponderacién establecida para cada RA (los superados en la primera final y los superados en la evaluacién
segunda final).

Si alglin RA esté suspenso, se hara media con él. Es necesario obtener una calificacion minima de un 5 en cada RA para aprobar. Si un RA no esta superado y la
ponderacién resultara un 5 0 mas de 5, la nota seria un 4 (estaria pendiente de recuperar ese RA).

Si algln RA no se puede impartir/evaluar la ponderacion se reajustara de forma equilibrada entre los RA impartidos.

RA PONDERACION INSTRUMENTOS DE EVALUACION
RA1 7% Prueba escrita te6rico-practica (UT1)
RA2 20% Prueba escrita teérico-préactica (UT2, UT3y UT4)
RA3 20% Prueba escrita tedrico-practica (UT2 , UT3y UT5)
RA4 13% Prueba escrita teérico-practica (UT5 y UT6)
RA5 7% Prueba escrita teérico-practica (UT7)
RAG6 20% Prueba escrita teérico-practica (UT8, UT9 Y UT10)
RA7 13% Prueba escrita teérico-practica (UT11y UT12)
TOTAL 100%

EVALUACION DEL ALUMNADO CON PERDIDA DE EVALUACION CONTINUA

El alumno perdera la evaluacion continua si supera el 15% de inasistencia a las actividades lectivas, manteniendo el derecho de asistencia a clase. La falta de entrega de
todas las practicas o trabajos supondra la pérdida del derecho a la evaluacién continua y poder presentarse a las pruebas parciales.
En caso de pérdida de la evaluacién continua, para superar el médulo formativo, el alumno debera presentarse a una prueba teérico-practica de la totalidad de la materia

del mddulo, que se realizara a final de curso. Los instrumentos de evaluacion y la calificacion de cada RA serdn como los determinados en la primera final y la segunda
final segun la evaluacion que corresponda.
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EVALUACION: PROCEDIMIENTOS DE RECUPERACION

Recuperacion tras la evaluacién parcial trimestral

Al objeto de favorecer que el alumno pueda superar sus dificultades, para los alumnos con evaluacion parcial suspensa del médulo profesional se celebraran
actividades de recuperacion parcial para los resultados de aprendizaje no superados (cada alumno segun sus resultados de aprendizaje no superados):

12 evaluacién (RA1, RA2 y RA3):

RESULTADO DE APRENDIZAJE SISTEMA DE RECUPERACION
RA1 Prueba escrita tedrico-practica
RA2 Prueba escrita tedrico-practica
RA3 Prueba escrita tedrico-practica

22 evaluacion (RA3,RA4, RA5 y RA6):

RESULTADO DE APRENDIZAJE SISTEMA DE RECUPERACION
RA4 Prueba escrita tedrico-practica
RAS5 Prueba escrita tedrico-practica
RA6 Prueba escrita tedrico-practica

32 evaluacion (RA6 y RA7):

RESULTADO DE APRENDIZAJE SISTEMA DE RECUPERACION
RA6 Prueba escrita tedrico-practica
RA7 Prueba escrita tedrico-practica

La calificacidn obtenida en la recuperacién para cada resultado de aprendizaje sustituira a la que se hubiera obtenido con anterioridad (siempre que sea superior ala que

se obtuvo).
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EVALUACION: PROCEDIMIENTOS DE RECUPERACION

Recuperacidn tras la evaluacidn primera final

El alumnado que no supere el mddulo en la primera convocatoria final debera presentarse a la segunda convocatoria final. Los alumnos en esta situacion seran
informados de las actividades de recuperacion de aprendizajes disefiadas, permitiendo asi la mejora de su aprendizaje para que puedan superar el modulo
profesional, de acuerdo con el siguiente sistema de recuperacion (cada alumno segun sus resultados de aprendizaje no superados):

RESULTADO DE APRENDIZAJE SISTEMA DE RECUPERACION
RA1 Prueba escrita tedrico-practica
RA2 Prueba escrita tedrico-practica
RA3 Prueba escrita tedrico-practica
RA4 Prueba escrita tedrico-practica
RA5 Prueba escrita tedrico-practica
RA6 Prueba escrita tedrico-practica
RA7 Prueba escrita tedrico-practica

Se desarrollara una prueba escrita tedrico-practica que abarcara todos los RA. El alumno realizard la parte relativa a los R.A. que deba superar.
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EVALUACION: PROCEDIMIENTOS DE RECUPERACION

Actividades de recuperacion de médulos pendientes de primero

La evaluacién extraordinaria para los alumnos que hayan promocionado a segundo curso con este modulo pendiente del curso anterior, se hara de la totalidad de la materia
fijada en la programacion, en un Unico examen, siendo necesaria una puntuacién al menos de 5 puntos para que el examen se considere superado.

La fecha exacta de la prueba seré fijada por el Departamento y los alumnos seran debidamente informados de ella.

En cualquier caso, la presentacién de los ejercicios y actividades de refuerzo, si asi lo hubiera exigido la profesora, es obligatoria y no se permitira realizar el examen sin
haberlas presentado con anterioridad al inicio de la prueba de recuperacion.

Al inicio del periodo en que el alumno debe preparar la recuperacién de la asignatura, la profesora facilitard a los alumnos matriculados en el médulo que no lo hayan
aprobado con anterioridad y hayan promocionado a 2° curso, un Plan de recuperacién. Dicho plan supondra una propuesta de calendarizacion aconsejada para el

desarrollo de las actividades de repaso que el alumno puede llevar a cabo, con el objetivo de ayudarle a que organice su tiempo de preparacién de las pruebas.
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PLAN DE RECUPERACION CURSO 2025/2026
Médulo: PROCESOS DE VENTA (PLAN A EXTINGUIR)

ALUMNO/A:
ICICLO: CFGM Actividades Comerciales. MODULO: Procesos de Venta

MATERIA A RECUPERAR: Toda la del mdédulo, segin programacion didactica.
ACTIVIDADES DEL PLAN DE RECUPERACION: Al inicio del periodo en que el alumno debe preparar la recuperacién de la asignatura, el profesor facilitara a los alumnos matriculados en el
mdédulo que no lo hayan aprobado con anterioridad y hayan promocionado a 22 curso, la siguiente propuesta de calendarizacidon aconsejada para el desarrollo de las actividades de repaso}
que el alumno puede llevar a cabo, con el objetivo de ayudarle a que organice su tiempo de preparacion de las pruebas.

Fecha Actividades vinculadas con teoria Actividades vinculadas con practica

Ejercicios de : Identificacion de tipos de consumidores. Definir y clasificar las necesidades del consumidor. Definir
los determinantes internos y externos de la decisidn de compra. Proceso de compra y tipologia de clientes
Ejercicios de: Identificacidon del departamento de ventas y responsabilidad de la direccién. Diferenciar formas de
organizacion del departamento de ventas.

Ejercicios de: Calculo de nimero de vendedores para el plan de ventas. Determinar y planificar visitas a clientes y
tiempo de visitas comerciales

Ejercicios de: Clasificacidon de los vendedores. Establecer funciones y responsabilidad. Definir perfil delos
vendedores. Programas de formacion.

10/10/25 | Resumen UT1: La decisién de compra del consumidor

10/10/25 | Resumen UT2: El departamento de ventas.

24/10/25 |Resumen UT3: El equipo de ventas.

07/11/25 | Resumen UT4: Los vendedores

Resumen UT5: Prospeccion y preparacion de la | Ejercicios de: Elaboracién de argumentario de ventas, presentacidn de soluciones. Aplicacidn de técnicas de

21/11/25 presentacion prospeccion de clientes.
Ejercicios de: técnicas de comunicacion en situaciones de venta. Preparacién de la entrevista de venta y
05/12/25 | Resumen UT6: Técnicas de venta y comunicacion. demostracion.
Ejercicios de: Realizacién de con trato de compraventa, identificar elementos, derechos y obligaciones y clausulas
05/12/25 | Resumen UT7: El contrato de compraventa. habituales. Cumplimentar contrato de compraventa. Contratos de suministros, seguros, transporte. Contratos de
leasing, renting, factoring, forfaiting
19/12/25 Resumen UT8: Documentos de formalizacion de la Ejercicios de: formalizacion de pedidos, gestién de la documentacion comercial, recepcion de pedido, envio y
venta. recepcion por parte del cliente.
Resumen UT9: Documentos de formalizacién de cobro | Ejercicios de : Identificacién de formas de pago y su documentacién. Comparacion de medios y formas de pago.
09/01/26 |y pago (1) Diferenciar medios de pago al contado de los aplazados. Cumplimentar documentacién correspondiente a los

diferentes medios de pago

Resumen UT10: Documentos de formalizacién de cobro | Ejercicios de: Cumplimentacion de cheques, letras de cambio, pagarés y demas documentos de medios de pago.
y pago (ll): pago aplazado Identificar operaciones de endoso, aval y gestion de cobro de medios de pago.

Ejercicios de: cdlculo de precio de venta aplicando margen comercial de forma porcentaje de coste, porcentaje
sobre precio de compra
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Ejercicios de: Calculo de diferentes operaciones definiendo y aplicando determinado interés. Calculo de
descuento de operaciones aplicando un tipo de descuento. Calculo del descuento y efectivo de las remesas de
efectos.

Resumen UT12: El interés y el descuento en las

29/01/26 . ,
operaciones comerciales

30/01/26 | Consulta de dudas de cualquiera de los temas.

[PRUEBAS ESPECIFICAS DE EVALUACION ORDINARIA DE ALUMNOS PENDIENTES:

Fecha y horario: 12 convocatoria: fecha a determinar por el departamento (temario completo)
22 convocatoria: fecha a fijar por el Departamento (temario completo)

-Cada pregunta tipo test constara de varias respuestas de entre las que habra que elegir Unicamente una. En el documento de la prueba se indicara el valor de cada|
respuesta correcta y no correcta.

- Al lado de cada pregunta de la prueba aparecera especificada su puntuacion.
-Cada ejercicio practico constard de varios apartados, detallandose en el propio documento de la prueba la puntuacion correspondiente a la respuesta numérical
correcta de cada uno de ellos. Cuando el resultado numérico que ofrezca el alumno no sea correcto, el apartado se puntuard con 0. NO se calificaran calculos
intermedios y NO se puntuardn los resultados, aun siendo correctos, si el alumno no presenta el desarrollo que le ha llevado a obtener dicho resultado.

-Para aprobar el médulo serd necesario obtener una calificacion de 5 puntos o mas en la prueba.

para el cdlculo de la nota oficial del médulo se utilizard el redondeo matematico cuando la nota supere el 5: si al aplicar los criterios de calificacidn el resultado de laf
nota arroja un nimero no exacto, ésta se redondeara por exceso si la primera décima es igual o mayor de cinco. Si la primera décima estd por debajo del cinco se
redondeara por defecto. Cuando la nota de la evaluaciéon esté por debajo de 5, el redondeo siempre se hard a la baja.
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PLAN DE RECUPERACION CURSO 2025/2026
Médulo: PROCESOS DE VENTA (PLAN A ACTUAL)

|ALUMNO[A:

CICLO: CFGM Actividades Comerciales. MODULO: Procesos de Venta
MATERIA A RECUPERAR: Toda la del mdédulo, segiin programacion didactica.
ACTIVIDADES DEL PLAN DE RECUPERACION: Al inicio del periodo en que el alumno debe preparar la recuperacién de la asignatura, el profesor facilitara a los alumnos matriculados en ell
moddulo que no lo hayan aprobado con anterioridad y hayan promocionado a 22 curso, la siguiente propuesta de calendarizacién aconsejada para el desarrollo de las actividades de repaso
Ic ue el alumno puede llevar a cabo, con el objetivo de ayudarle a que organice su tiempo de preparacion de las pruebas.

Fecha Actividades vinculadas con teoria Actividades vinculadas con practica

Ejercicios de : Identificacion de tipos de consumidores. Definir y clasificar las necesidades del consumidor. Definir
los determinantes internos y externos de la decision de compra. Proceso de compra y tipologia de clientes
Ejercicios de: Identificacion del departamento de ventas y responsabilidad de la direccién. Diferenciar formas de
organizacion del departamento de ventas.

Ejercicios de: Calculo de nimero de vendedores para el plan de ventas. Determinar y planificar visitas a clientes y
tiempo de visitas comerciales

Ejercicios de: Clasificacidon de los vendedores. Establecer funciones y responsabilidad. Definir perfil delos
vendedores. Programas de formacion.

Resumen UT5: Prospeccidon y preparacion de la | Ejercicios de: Elaboracién de argumentario de ventas, presentacion de soluciones. Aplicacién de técnicas de
presentacion prospeccion de clientes.

Ejercicios de: técnicas de comunicacion en situaciones de venta. Preparacién de la entrevista de venta y
demostracién

Ejercicios de: Realizacidn de con trato de compraventa, identificar elementos, derechos y obligaciones y clausulas

10/10/25 | Resumen UT1: La decisién de compra del consumidor

10/10/25 | Resumen UT2: El departamento de ventas.

24/10/25 | Resumen UT3: El equipo de ventas.

07/11/25 | Resumen UT4: Los vendedores

21/11/25

05/12/25 |Resumen UT6: Técnicas de venta y comunicacién.

05/12/25 | Resumen UT7: El contrato de compraventa. habituales. Cumplimentar contrato de compraventa. Contratos de suministros, seguros, transporte. Contratos de
leasing, renting, factoring, forfaiting
19/12/25 Resumen UT8: Documentos de formalizacion de la Ejercicios de: formalizacion de pedidos, gestién de la documentacion comercial, recepcion de pedido, envio y
venta. recepcion por parte del cliente.
Resumen UT9: Documentos de formalizacién de cobro | Ejercicios de : Identificacién de formas de pago y su documentacién. Comparacion de medios y formas de pago.
09/01/26 |y pago (1) Diferenciar medios de pago al contado de los aplazados. Cumplimentar documentacién correspondiente a los

diferentes medios de pago

Ejercicios de: Cumplimentacién de cheques, letras de cambio, pagarés y demas documentos de medios de pago.
Resumen UT10: Documentos de formalizacién de cobro | Identificar operaciones de endoso, aval y gestién de cobro de medios de pago.

y pago (ll): pago aplazado

09/01/26
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Ejercicios de: cdlculo de precio de venta aplicando margen comercial de forma porcentaje de coste, porcentaje
sobre precio de compra
23/01/26 |Resumen UT11: Determinacién del precio de venta

Ejercicios de: Calculo de diferentes operaciones definiendo y aplicando determinado interés. Calculo de
descuento de operaciones aplicando un tipo de descuento. Calculo del descuento y efectivo de las remesas de
efectos.

Resumen UT12: El interés y el descuento en las
operaciones comerciales

29/01/26

30/01/26 | Consulta de dudas de cualquiera de los temas.

[PRUEBAS ESPECIFICAS DE EVALUACION ORDINARIA DE ALUMNOS PENDIENTES:

Fecha y horario: 12 convocatoria: fecha a determinar por el departamento (temario completo)
22 convocatoria: fecha a fijar por el Departamento (temario completo)

-Cada pregunta tipo test constara de varias respuestas de entre las que habra que elegir Unicamente una. En el documento de la prueba se indicara el valor de cada|
respuesta correcta y no correcta.

- Al lado de cada pregunta de la prueba aparecera especificada su puntuacion.
-Cada ejercicio practico constard de varios apartados, detallandose en el propio documento de la prueba la puntuacion correspondiente a la respuesta numérical
correcta de cada uno de ellos. Cuando el resultado numérico que ofrezca el alumno no sea correcto, el apartado se puntuard con 0. NO se calificardn calculos
intermedios y NO se puntuardn los resultados, aun siendo correctos, si el alumno no presenta el desarrollo que le ha llevado a obtener dicho resultado.

-Para aprobar el médulo sera necesario obtener una calificacion de 5 puntos o mas en la prueba.

para el cdlculo de la nota oficial del mddulo se utilizard el redondeo matematico cuando la nota supere el 5: si al aplicar los criterios de calificacidn el resultado de la}
nota arroja un nimero no exacto, ésta se redondeara por exceso si la primera décima es igual o mayor de cinco. Si la primera décima esta por debajo del cinco se
redondeara por defecto. Cuando la nota de la evaluacién esté por debajo de 5, el redondeo siempre se hara a la baja.

EVALUACION: OTRAS CUESTIONES |
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ACTUACION EN CASO DE COPIA EN EXAMENES

Sialgiin alumno es sorprendido durante la celebracidn de alguna prueba escrita realizando maniobras prohibidas tales como hablar con compafieros u observar su
examen, consultar o utilizar cualquier material para el que no haya sido autorizado, ya sea en papel o de tipo electrdnico, etc., automaticamente significara un suspenso
directo en el mddulo. Para poder superar el médulo, el alumno deberd presentarse a una prueba tedrico-practica de la totalidad de la materia del médulo, que se realizara
a final de curso. Se procederd en funcidn de lo establecido en el punto 5.8. Protocolo sobre actuaciones por copiar en controles y examenes del Reglamento de
Régimen Interior del centro.

ACTUACION EN CASO DE PLAGIO

Si en el transcurso de la realizacion de algun trabajo, préactica o tarea, algin alumno es sorprendido plagiando o utilizando de manera indebida y sin autorizacién la
inteligencia artificial, automaticamente significara un suspenso directo en dicha actividad. Para poder superar dicha actividad, el alumno debera repetirlay realizar un
trabajo extra que le encomendara la profesora.

ACTUACION EN CASO DE NO PRESENTARSE A LAS PRUEBAS DE EVALUACION

Unicamente se repetirdn las pruebas cuya asistencia sea justificada. Para ello, el alumno debera aportar justificante el primer dia que se incorpore a las clases tras su
ausencia, y la prueba de evaluacién se le realizarad cuando asi lo establezca el profesor.

MEDIDAS DE ATENCION A LA DIVERSIDAD Y ADAPTACIONES CURRICULARES

En el caso de tener alumnado con necesidades especiales, se estudiard junto equipo de orientacidn del centro, y el equipo educativo, qué medidas se deberian realizar.
En tal caso serian adaptaciones metodoldgicas, procesos y procedimientos, nunca curriculares.

REVISIONES EXAMENES, ACLARACIONES Y RECLAMACIONES DE LA CALIFICACION

Las revisiones de examen con el profesor se deberan formular en el plazo de dos dias habiles desde el conocimiento de la nota.

El procedimiento de aclaracién de nota asociada a las evaluaciones trimestrales viene recogido en el articulo 18 de la Orden Edu/1575/2024 de 23 de diciembre en el que
indica que se podran solicitar las aclaraciones pertinentes por desacuerdo se realizaran el primer dia habil después de la comunicacién de resultados.

El procedimiento de reclamacién de nota final viene recogido en el articulo 19 de la Orden Edu/1575/2024 de 23 de diciembre en el que indica que se presentara ante la
direccion del centro, en dos dias habiles a partir del siguiente del conocimiento de los resultados. La reclamacién debe contener las alegaciones que justifiquen la
conformidad.
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ACTIVIDADES COMPLEMENTARIAS Y EXTRAESCOLARES

Se propondra como actividad extraescolar a los alumnos que pertenecen a este grupo:
-La asistencia a ECOMMERCE TOUR LEON 2026 ciclo de conferencias sobre comercio electrénico
-Se plantearan actividades a lo largo de curso como congresos, charlas, visitas a empresas relacionadas con el marketing, ect.

RECOMENDACIONES LECTURA

Se propondra como lectura para los alumnos:
-“El vendedor de suefios” del autor Augusto Cury

EVALUACION DE LA PRACTICA DOCENTE

La profesora recogerd de forma sistematica datos sobre la imparticion del médulo que permitan mejorar su propia practica docente. El cumplimiento de la secuenciacion
temporal de las unidades, la consecucidn de objetivos por parte de la mayor parte de los alumnos, su opinién sobre la metodologia empleada pueden ser indicadores
muy valiosos para la mejora de la practica docente.
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