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1.- REFERENTE LEGAL

Los cambios producidos en la sociedad actual han provocado un cambio en el sector del
comercio gque se traduce en:

Un aumento de la demanda de vendedores especializados por segmentos de productos.
Un incremento, cada vez mayor, de profesionales dedicados a la accién comercial.

Vender satisfaccion de necesidades en lugar de vender productos/servicios.

Prestar una mayor atencion al cliente.

Avances tecnoldgicos como la utilizacion del cédigo de barra para la identificacién de
productos, la aplicacién de sistema informatico EDIT, el incremento de la utilizacion de los
terminales punto de venta, terminales de cobro, el uso de Internet, la aparicion de la
radiofrecuencia, sistemas antihurto, etc.

Todo esto exige una renovacion en la formacion del vendedor, del representante comercial y

del empleado de atencidn al cliente.

1.1.- IDENTIFICACION DEL MODULO

Este mddulo se encuentra dentro del titulo de Técnico en Actividades Comerciales, de grado

Medio, segun el articulo 10 del RD 659/2023, de 18 de julio, por el que se desarrolla la
ordenacién del Sistema de Formacidon Profesional, el curriculo basico de los modulos
profesionales incluye los siguientes aspectos:

a)
b)

c)
d)
e)

f)

La denominacion y el codigo identificador.

Los resultados de aprendizaje correspondientes a los elementos de competencia de
cada estandar de competencia profesional.

Los criterios de evaluacion asociados a cada resultado de aprendizaje.

La duracién minima en la modalidad presencial.

El nimero de créditos ECTS, en caso de responder a un estandar o estandares de
competencia de nivel 3.

Los requisitos del personal docente y formador.

El CFGM de Actividades comerciales se rige por la LOE y la base normativa a partir de la
cual se irdn desarrollando los elementos de la programacion son:

Normativa Titulo: Decreto 1688/2011, de 18 de noviembre
Normativa Curriculo: Orden de 30 de noviembre de 2011

Tal y como se refleja en el articulo 37 del Decreto n.° 235/2022, de 7 de diciembre, los apartados
de la programacién docente son, al menos, los siguientes:

a)

b)
c)
d)
e)
f)
9)

Organizacion, distribucion y secuenciacion de los contenidos basicos, criterios de
evaluacion y resultados de aprendizaje del modulo.

Decisiones metodoldgicas y didacticas.

Medidas de atencion a la diversidad.

Materiales y recursos didacticos.

Relacion de actividades complementarias y extraescolares para el curso escolar.
Elementos transversales: prevencion de riesgos.

Estrategias e instrumentos para la evaluacion del aprendizaje del alumnado.
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h) Estrategias e instrumentos para la evaluacion del proceso de ensefianza y la préactica
docente.
i) Medidas previstas para el fomento de la lectura y de la mejora de la expresion oral y
escrita.

El médulo “Procesos de venta” (cédigo 1232) se imparte en el ciclo de grado medio de
Actividades Comerciales, tiene una carga horaria de 160 horas.

Entorno profesional.

Las personas que obtienen este titulo ejercen su actividad en cualquier sector productivo
dentro del area de comercializacién o en las distintas secciones de establecimientos comerciales,
realizando actividades de venta de productos y/o servicios a través de diferentes canales de
comercializacion o bien realizando funciones de organizacion y gestion de su propio comercio.

Se trata de trabajadores por cuenta propia que gestionan un pequefio comercio o tienda
tradicional, o de trabajadores por cuenta ajena que ejercen su actividad en los departamentos o
secciones de comercializacion de cualquier empresa u organizacion, en distintos subsectores:

— En establecimientos comerciales pequefios, medianos o grandes trabaja por cuenta
ajena en las diferentes secciones comerciales.
— En la comercializacién de productos y servicios por cuenta propia y ajena fuera del
establecimiento comercial.
— En el departamento comercial de pymes y empresas industriales.
— En el departamento de atencién al cliente/consumidor/usuario de organismos publicos.
— En empresas industriales y comerciales grandes y medianas.
— En el sector del comercio al por menor.
Las ocupaciones y puestos de trabajo mas relevantes son los siguientes:
— Vendedor.
— Vendedor/a técnico/a.
— Representante comercial.
— Orientador/a comercial.
— Promotor/a.
— Televendedor/a.
— Venta a distancia.
— Teleoperador/a (call center).
— Informacion/atencion al cliente.
— Cajero/a o reponedor/a.
— Operador de contact-center.
— Administrador de contenidos online.
— Comerciante de tienda.
— Gerente de pequefio comercio.
— Técnico en gestion de stocks y almacén.
— Jefe de almacén.
— Responsable de recepcién de mercancias.
— Responsable de expedicién de mercancias.
— Técnico en logistica de almacenes.
— Técnico de informacién/atencién al cliente en empresas.

2.- RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE EVALUACION

Los resultados de aprendizaje y criterios de evaluacién del médulo profesional Procesos
de venta con Codigo: 1232 son los siguientes:

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

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.

¢) 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 duracién.

f) Se han analizado los determinantes internos y externos que influyen en el proceso de
decisiéon 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.

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

Criterios de evaluacion:

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

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

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 motivacion de los vendedores analizando los
principales factores motivadores.

h) Se han identificado los sistemas de retribucion de los vendedores mas habituales.

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

a) Se han identificado las funciones del departamento de ventas de una empresa y 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.

¢) Se ha calculado el numero 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 funcion 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 nUmero de visitas comerciales que se van a realizar a los clientes
reales y potenciales y el tiempo de duracion de las visitas.
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h) Se han planificado las visitas a clientes, aplicando las rutas de ventas que permiten
optimizar los tiempos del vendedor y reducir los costes.

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

Criterios de evaluacion:

a) Se ha preparado la documentacion necesaria para realizar una visita comercial,
consultando la informacion de cada cliente en la herramienta de gestidon 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.

¢) 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 comunicacion verbal y no verbal en situaciones de venta
y relacion con el cliente.

g) Se ha planificado la negociacion 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.

5. Formaliza los contratos de compraventay otros contratos afines, analizando las
cldusulas més habituales de acuerdo con la normativa vigente.

Criterios de evaluacion:

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.

¢) 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 consignacién 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 adquisicién
y financiacion del inmovilizado de la empresa.

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

Criterios de evaluacion:

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 moévil e Internet, entre otros)

¢) Se han identificado las distintas formas de pago, analizando el procedimiento y la
documentacion 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.
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g) Se han cumplimentado cheques, letras de cambio, pagarés y demas documentacion
correspondiente a los diferentes medios de pago.

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

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

Criterios de evaluacion:

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

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 operaciébn 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 negociacion de efectos comerciales, aplicando un
determinado tipo de descuento y la correspondiente comision.

3. ORGANIZACION, DISTRIBUCION Y SECUENCIACION DE LOS CONTENIDOS
BASICOS, CRITERIOS DE EVALUACION Y RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Primera evaluacién

N.°y titulo de la unidad de trabajo: 1. Decision de compra del consumidor

N.° de sesiones: 12 Desde el 18 de septiembre al 5 de octubre de 2023.
Competencias profesionales, personales y sociales: c), m), n), i), 0), p), q), r) y s) del titulo

Criterios de
Resultados de ., .
L evaluacion Contenidos
aprendizaje :
asociados
1 a,b,c,d,efgh 1. Introducciéon: Tipos de consumidores.

Consumidor final o particular y consumidor
industrial o institucional.

2. Estudio del comportamiento del consumidor.
Aspectos que comprende.

3. Las necesidades del consumidor. Tipos. ¢ Por
qué se compra?

4. Lajerarquia de las necesidades de Maslow.
Tipos de compras segun el comportamiento

del consumidor. Compras racionales o
previstas y compras impulsivas.

6. Variables externas que influyen en el proceso
de compra. Entorno, cultura y subculturas,
clase social, grupos sociales, familia,
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10.

influencias personales y determinantes
situacionales.

Las variables de marketing en el proceso de
compra.

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

Tipologia de clientes: segun su
comportamiento, segun su personalidad y
segun sus motivaciones de compra.

N.°y titulo de la unidad de trabajo: 2. El departamento de ventas

N.° de sesiones: 10

Desde el 5 de octubre al 16 de octubre de 2023.

Competencias profesionales, personales y sociales: c), m), n), fi), 0), p), q), r) y s) del titulo

Criterios de
Resultados de > .
. evaluacion Contenidos
aprendizaje :
asociados
3 a,b 1. Funciones del departamento de ventas
2. Funciones de la direccion de ventas
3. Planificacion de las ventas. Objetivos
4. Factores que condicionan la organizacion
del departamento de ventas.

5. Estructura organizativa del departamento

de ventas

N.°y titulo de la unidad de trabajo: 3 El equipo de ventas

N.° de sesiones: 12

Desde el 9 de noviembre al 23de noviembre de 2023.

Competencias profesionales, personales y sociales: c), m), n), i), 0), p), q), r) y s) del titulo

Criterios de
Resultados de ., .
. evaluacion Contenidos
aprendizaje :
asociados
3 cd.efgh e El equipo de ventas. Concepto

e Determinacion del tamafio del equipo de
ventas

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

¢ Planificacion de las visitas a clientes. Tipos
y frecuencia

e Disefio de las rutas de ventas. Sistema de
sectores. Ruta de la margarita. Ruta en
zigzag. Ruta del trébol de cuatro hojas.
Sistema de linea recta y zonas. Ruta de
circulos concéntricos y espiral.

e Elaboracion del programa de ventas y
lineas de actuacion de los vendedores:
objetivos de venta. Rutas de venta.
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Argumentario de ventas. Material de
apoyo. Oferta al cliente.

N.°y titulo de la unidad de trabajo: 4 Los vendedores

2023 .

N.° de sesiones: 11

Desde el 27 de noviembre al 7 de diciembre de

Competencias profesionales, personales y sociales: c), m), n), i), 0), p), q), r) y s) del titulo

Resultados de
aprendizaje

Criterios de
evaluacion
asociados

Contenidos

2

a,b,c,d,ef,g,h

10.
11.

12.

13.

14.

15.

16.
17.

Introduccion. El vendedor, concepto y
funciones.

El papel del vendedor en la venta personal.
Tipos de vendedores seguin la empresa en
la que prestan sus servicios: vendedores
de fabricantes, vendedores de mayoristas
y vendedores de minoristas.

Tipos de vendedores segun la naturaleza
del producto: vendedores de productos
industriales, vendedores de productos de
consumo y vendedores de servicios.
Tipos de vendedores segun la actividad o
tipo de venta que realizan: vendedores
internos, de mostrador o dependientes.
Vendedores externos, de ruta o viajantes.
Vendedores de autoventa. Merchandiser o
rellenador de expositores.
Vendedor puerta a puerta. Vendedores
promotores o itinerantes, demostradores,
visitadores, prescriptores y creadores de
clientela.

Vendedores técnicos. Vendedores de
grandes operaciones.

Vendedores de servicios.

Vendedores de telemarketing o]
televendedores.

Vendedores on line o por internet.

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

Habilidades profesionales especificas
para las ventas.

Conocimientos de un vendedor: de la
empresa, el producto, los clientes y la
competencia.

Conocimientos especificos de ventas.

El manual del vendedor

Formacidn de los vendedores

Necesidad de formacion. Programas de
formacion y perfeccionamiento de los
vendedores: formacioén inicial. Formacion
sobre el terreno. Programas de
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perfeccionamiento de los vendedores.
Formacion continua.

18. Motivaciéon de los vendedores: factores
motivadores.

19. Sistemas de

vendedores.

remuneracion de los

N.°y titulo de la unidad de trabajo: 5 Prospeccidon y preparacion de la presentacion

N.° de sesiones: 10
2023.

Desde el 27 de noviembre al 14 de diciembre de

Competencias profesionales, personales y sociales: c), m), n), fi), 0), p), q), r) y s) del titulo

Criterios de
evaluacion
asociados

Resultados de
aprendizaje

Contenidos

4 a,b,c

Introduccion

=

Elaboracion del programa de ventas y
lineas de actuacion del vendedor:
objetivos de venta. Rutas de venta.
Argumentario de ventas. Material de
apoyo. Oferta al cliente.

Fases del proceso de venta

La prospeccion de clientes. Métodos de
prospeccion de clientes.

Preparacion de la venta

Objetivos, contenido y estructura del
argumentario de ventas.

Tipos de argumentos:
emocionales.

racionales y

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

Descripcién del producto. Utilidades,
especificaciones  técnicas, precio y
servicio. Puntos fuertes y puntos débiles
del producto. Ventajas y desventajas para
determinados tipos de clientes.

10. Soluciones a los problemas del cliente.
Ventajas y desventajas para distintos tipos
de clientes. Ventajas y desventajas
respecto a los productos de la
competencia. Diferenciacion del producto
de los de la competencia. Técnicas de
venta aplicables en la elaboracion del

argumentario.

11. Preparacion del material de apoyo para
reforzar los argumentos, segun tipos de

productos y segun tipologia de clientes:
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elaboracion del argumentario utilizando
herramientas informaticas.

12. Desarrollo de entrevistas de venta.
13. La venta personal.

14. Formas de venta: tradicional, autoservicio,
sin tienda, televena y venta on line, entre
otras.

15.

Segunda evaluacion

N.°y titulo de la unidad de trabajo: 6 Técnicas de ventay comunicacion

N.° de sesiones: 13 Desde el 8 de Enero al 22 de Enero de 2024

Competencias profesionales, personales y sociales: c), m), n), fi), 0), p), q), r) y s) del titulo

Criterios de
Resultados de ., .
. evaluacion Contenidos
aprendizaje :
asociados
4 d.ef,g,h e La comunicacibn en las relaciones

comerciales.

e EIl proceso de comunicacion. Elementos.
Barreras en la comunicaciéon. Elementos
gue intervienen.

e Fases del procesos de comunicacion.
Ruidos vy filtros que dificultan la
comunicacion.

e Tipos de comunicacion.

e La comunicacion verbal. Normas para
hablar en puablico. La comunicaciéon

telefénica en la venta. La
videoconferencia. Uso de nuevas
tecnologias.

e La comunicacion  escrita. Cartas
comerciales y correos electronicos. Uso de
nuevas tecnologias.

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

e Fases de la entrevista de ventas.

e Técnicas de venta: modelo AIDA
(atencion, interés, deseo, accion). Técnica
SPIN (situacién, problema, implicacion y
necesidad). Sistema de entrenamiento
Zelev Noel.

e Laventa, concertacion y preparacion de la
visita
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Toma de contacto y presentacion

Sondeo y determinacion de las
necesidades del cliente.

Presentacion del producto y
argumentacién aplicando técnicas de
venta.

La demostracién del producto, utilizando
material de apoyo.

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

Negociacién de las condiciones de la
operacion. Asertividad y empatia.

El cierre de la venta.

Sefiales de compra y aplicacién de
técnicas de cierre.

Despedida y final de la entrevista.

La utilizacién del Terminal Punto de
Venta (TPV) en el cierre de la venta 'y
andlisis de las ventas.

Seguimiento de la venta: servicios
adicionales a la venta. Cumplimiento de
los acuerdos. Servicios posventa.
Atencion de quejas, reclamaciones y
devoluciones.

Los servicios posventa: asesoramiento e
informacion, garantia, asistencia técnica y
reparaciones, recambios y repuestos.

Gestion de incidencias. Atencion de
guejas y reclamaciones.

Atencion y satisfaccion del cliente.

Servicios de atencion, satisfaccion y
fidelizacién de clientes: estrategias y
técnicas de fidelizacion de clientes.
Técnicas de recuperacion de clientes
perdidos.

Herramientas de gestion de las relaciones
con clientes, CRM (Customer
Relationship Management)

N.°y titulo de la unidad de trabajo: 7 El contrato de compraventa

N.° de sesiones: 20 Desde el 22 de Enero al 15 de Febrero de 2024.

Competencias profesionales, personales y sociales: c), m), n), fi), 0), p), q), r) y s) del titulo
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Criterios de
Resultados de ., .
. evaluacion Contenidos
aprendizaje :
asociados
5 a,b,c, d,ef,g Introduccion

Formalizacion del contrato de
compraventa y otros contratos afines.

El contrato. Requisitos basicos vy
caracteristicas

Tipos de contratos

El contrato de compraventa.
Caracteristicas, elementos y requisitos.

Normativa que regula la
compraventa. Compraventa Civil vy
Compraventa Mercantil

Derechos y obligaciones del vendedor y
del comprador

Clausulado general de un contrato de
compraventa

Causas de extincion de un contrato de
compraventa

El contrato de compraventa a plazos.

Contratos de compraventa especiales.
Ventas sobre catalogo, ventas a ensayo o
prueba, ventas salvo confirmacion, ventas
en tienda o almacén, ventas en feria o
mercado y ventas por correspondencia.

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

Elaboracion de contratos utilizando el
procesador de textos.

El contrato de suministro

El contrato estimatorio o de “ventas de
consignacién”

El contrato de transporte
El contrato de seguro

Contratos de arrendamiento mercantil.
Leasing y renting

Los contratos de factoring y de forfaiting.

N.°y titulo de la unidad de trabajo: 8 Documentos de formalizacién de la venta

N.° de sesiones: 15

Desde el 19 de Febrero al 7 de marzo de 2024.
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Competencias profesionales, personales y sociales: c), m), n), i), 0), p), q), r) y s) del titulo

Criterios de
Resultados de . .
. evaluacion Contenidos
aprendizaje :
asociados
6 a,b,c, d Introduccion

2. Gestion de la documentacion comercial y
de cobro de las operaciones de venta.

3. Confeccién, registro y archivo de
documentos

4. Documentacién comercial generada en las
ventas

5. Formalizacion del pedido en las ventas a
distancia

6. El albaran
7. Lafactura

8. Documentacién para formalizar el pedido
en las ventas a distancia (por catalogo,
televenta, teléfono movil, internet y otros).

(1

N.°y titulo de la unidad de trabajo: 9 Documentos de formalizacion del cobro y pago

N.° de sesiones: 12

Desde el 8 de marzo al 20 de marzo de 2024.

Competencias profesionales, personales y sociales: c), m), n), fi), 0), p), q), r) y s) del titulo

Criterios de
Resultados de ., .
L evaluacion Contenidos
aprendizaje :
asociados
6 ef 1. Introduccion

El cobro de la venta

3. Documentos de cobro y pago: cobro al
contado y diferido.

4. Medios de pago al contado y de pago
diferido.Pagos por periodos acumulativos.

5. Clasificacion de medios de pago segun
fiabilidad, coste y plazo de pago.

6. La transferencia bancaria: personas que
intervienen y tipos

7. EI pago en efectivo: ventajas e
inconvenientes

8. Latarjeta de crédito.

Tercera evaluaciéon
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(I

N.°y titulo de la unidad de trabajo: 10 Documentos de formalizacion del cobro y pago

N.° de sesiones: 12

Desde el 2 de abril al 15 de abril de 2024.

Competencias profesionales, personales y sociales: c), m), n), i), 0), p), q), r) y s) del titulo

Criterios de
Resultados de ., .
o evaluacion Contenidos
aprendizaje :
asociados
6 g,h 1. Introduccién

2. Elcheque: tipologia y funcionamiento.

3. La Ley Cambiariay del Cheque

4, La letra de cambio: personas que
intervienen, pago, vencimiento vy
cumplimentacion

5. El pagaré: su cumplimentacion

6. Operaciones asociadas a los medios de
pago: endoso y aval

7. Gestion de cobro y negociacion de efectos
comerciales: caracteristicas y operativa

8. Anticipacion del cobro. Negociacion y
descuento bancario.

9. Empresas de factoring y forfaiting.

10. Gestion de impagados: la renegociaciéon
de los plazos con el cliente.

11. Medios de pago electrénicos.

N.°y titulo de launidad de trabajo: 11 Determinacién del precio de venta

N.° de sesiones: 12

Desde el 18 de abril al 25 de abril de 2024.

Competencias profesionales, personales y sociales: c), m), n), i), 0), p), q), r) y s) del titulo

Criterios de
Resultados de L .
o evaluacion Contenidos
aprendizaje :
asociados
7 a,b,c 1. Introduccion.
2. Determinacion de los precios y el importe
de las operaciones de venta.
3. Determinacion del precio de venta al
publico. Del producto o servicio.
4. Elementos que forman parte del precio:
Costes y margen comercial.
5. Determinacion del precio de venta al
publico del producto o servicio.
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6. Calculo del precio de venta aplicando un

determinado margen comercial expresado
en forma de porcentaje sobre el precio de
coste.

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

Célculo del importe total de una operacion
de venta.

comerciales

N.° y titulo de la unidad de trabajo: 12 El interés y el descuento en las operaciones

N.° de sesiones: 21

Desde el 29 de abril al 3 de Junio de 2024.

Competencias profesionales, personales y sociales: c), m), n), i), 0), p), q), r) y s) del titulo

Criterios de
Resultados de L, .
Ry evaluacion Contenidos
aprendizaje :
asociados
7 defg Introduccién. El concepto de interés

Aplicacién del interés en las operaciones
comerciales

El interés en las operaciones bancarias
Interés simple e interés compuesto

Célculo del interés simple: calculo de las
variables que intervienen

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

Concepto de descuento. Descuento
comercial y descuento racional

Célculo del descuento racional o
matematico. Calculo de las distintas
variables que intervienen en el descuento.

Determinacion del valor actual o efectivo.

Célculo del descuento comercial: céalculo
de distintas variables que intervienen.

Determinacion del efectivo resultante del
descuento.

Negociacién de efectos comerciales.
Célculo del descuento y del efectivo
resultante de una remesa de efectos

Sustitucion de deudas. Vencimiento medio
y vencimiento comun: calculo del
vencimiento de una deuda que sustituye a
otras.

Célculo del importe de operaciones
comerciales en moneda extranjera: tipo de
cambio o cotizacion de una divisa.
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e Utilizacion de herramientas informaticas
para el calculo comercial y del terminal del
punto de venta (TPV) para el célculo del
precio y aplicacion de descuentos en la
venta.

4.- DECISIONES METODOLOGICAS Y DIDACTICAS

La metodologia es la disciplina que trata de los métodos y técnicas de ensefianza. Esta
constituida por un conjunto de normas, principios y procedimientos que debe conocer el docente
para orientar a los alumnos en el aprendizaje. Por tanto, es la organizacion racional y bien
calculada de los recursos y procedimientos para alcanzar un determinado objetivo.

En lo referente a la metodologia para impartir el médulo, no nos separamos de lo que
propugna las principales corrientes metodoldgicas y que es una metodologia activa, en la que
el alumno debe ir aprendiendo por el mismo. Es lo mas importante y pedagdgicamente esta
demostrado que es la mejor forma de aprender.

Asi, por metodologia entendemos las técnicas de trabajo del profesor y del alumno que
permiten que éste descubra por si mismo aquellos conocimientos que el profesor pretende
transmitirle, generando en el alumno/a la enorme satisfaccion que supone el descubrimiento y
aprendizaje propios.

De hecho, la actividad constructiva del alumno es el factor decisivo en la realizacion de los
aprendizajes. Es el alumno quién en ultimo término modifica y reelabora sus esquemas de
conocimiento, construyendo su propio aprendizaje; en este proceso el profesor actila como guia-
mediador para facilitar la construccion de aprendizajes significativos que permiten establecer
relaciones entre los conocimientos y experiencias previas y los nuevos conocimientos.

Ademads, y especificamente para la Formacién Profesional, la metodologia debe de
nutrirse de actividades que reflejen la realidad de las empresas o procesos productivos en los
que el alumno tiene que intervenir (por ejemplo: en la unidad 3 al analizar el producto los alumnos
haran auditorias de productos de empresas que colaboran con el Dpto. para realizarle médulo
de FCT).

Enumeramos a continuacién las principales estrategias a seguir para la imparticién de este
madulo.

4.1. ORIENTACIONES.
Dentro de las posibles estrategias de ensefianza para este médulo vamos a seguir las
siguientes:

12 Estrateqia expositiva. En la que el profesor explica los contenidos del tema, y nunca de
forma exhaustiva ni durante mucho tiempo. Se trata de dar a los alumnos/as unos apuntes o
herramientas minimas para construir el aprendizaje significativo. Es decir, el objetivo de esta
estrategia es que, el alumno/a, adquiera los conocimientos basicos de cada unidad. Para ello:

e Se expone la unidad con apoyo de esquemas, materiales, transparencias, recursos,
etc.; por parte del profesor.
e Se escucha la exposicion, se toman notas, se hacen esquemas y se plantean
preguntas por parte del alumno.
Para finalizar la exposicion oral:
e Se sintetiza la temética tratada.
e Se informa al alumno de los libros y demas recursos que hemos consultado, para
estudiar el tema.
22 Estrategia de indagacién. Complementa la base expositiva. Consistiria en presentar
al alumno/a el material en bruto para que lo estructure y saque conclusiones; y siempre dirigido
por el profesor.
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Entre las principales actividades con las que podemos llevar a cabo esta estrategia
destacamos como mas importantes:

A) Estudio de casos. Consiste en el andlisis de una situacion real. El objetivo de esta
técnica es que el alumno/a ejercite la capacidad de analisis. Para ello:

e Se realiza de forma individual o se eligen grupos medianos (2, 3, 4 o 5 alumnos).

e Se exponen casos: lectura o planteamiento de una situacién en la que el alumno

tiene que decidir e intervenir, de articulos de prensa o exposicién de un programa o
anuncio en un video, comentar datos de tablas, etc.)

e El profesor anima al grupo a interponer opiniones, dirige el turno de palabra,
cronometra el tiempo y sintetiza lo tratado por el grupo.

e El alumno analiza la informacion necesaria, enjuicia los hechos, determina los
hechos mas significativos y extrae conclusiones.

e Al menos se desarrollara uno de estos casos practicos por cada unidad de trabajo
utilizando los equipos informaticos (en el aula de gestion) o demdas recursos
multimedia.

Para finalizar el “estudio de casos™:

e Se elabora una solucion decision comun.

e Se formulan principios que se puedan aplicar a situaciones analogas.

B) Debate dirigido. Se trata de intercambiar ideas sobre un tema (por ejemplo: posible
material de apoyo en una presentacién de ventas). El objetivo es tratar un tema de forma
exhaustiva. Para ello:

e Centramos el tema con una breve introduccion.

e Animamos a la participacién y guiamos la discusion.

e Elalumno analiza y piensa previamente el tema.

o Participa activamente (y siempre respetando las otras propuestas de sus

comparieros).
Para finalizar el debate dirigido:

e Se elabora un resumen final.

C) Roll playing o desemperio de papeles. Es la representacion por parte de los alumnos
de una situacién real, asumiendo los roles del caso (por ejemplo: la concertacion de una cita por
teléfono con un cliente). El objetivo de esta técnica es obtener datos y ejercitar conductas
aconsejables a seguir en la vida real. Para ello:

e Se realiza de forma individual o principalmente por parejas.

e Se fija la situacion, el problema a tratar y los objetivos perseguidos.

e Los alumnos planifican y concreta el desempefio de su papel.

e Los alumnos representan los papeles asignados, explican sus impresiones y estados

de &nimo.
Para finalizar el desempefio de papeles:
e Se comentan las experiencias y se extraen conclusiones.

32 Estrategia de acercamiento a la realidad. Pretende promover en el alumno una
vision global y coordinada de los procesos productivos, entorno comercial, en los que debe
intervenir.

Algunas de las actividades que nos permiten el acercamiento a la realidad son:

A) Calculo de precios de los productos de nuestra aula taller teniendo en cuenta los
margenes comerciales que se aplican en la actualidad.

B) Interpretar documentacion real que aparece en una relacién comercial

C) Asistir a conferencias de profesionales del sector, exposiciones pubicas, ferias, visita a
empresas, etc. relacionados con el médulo de Operaciones de Venta.

4.2. AGRUPAMIENTOS

La gestion de los tiempos dependera de las caracteristicas de la actividad a realizar. Se
intentara ajustarse siempre a cada periodo de clase; de forma que las que pueden durar mas
de un periodo se realizaran los dias en que tenemos dos periodos seguidos.

Los espacios disponibles para desarrollar la programacion de este médulo seran:
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e Aula taller de Comercio. Aula All. Aula con diferente mobiliario comercial, cinco
equipos informaticos y TPV, ademas del mobiliario normal de un aula. La disposicion de
los alumnos en esta aula vendra condicionada por las caracteristicas de la actividad a
realizar.
e Aulade gestion. Aula C12 con 20 ordenadores, més el del profesor
e Departamento de Comercio. Compartido con el Departamento Administrativo y en el
que los alumnos tienen a su disposicion los diferentes manuales que mas manejamos
los profesores.
e La biblioteca del IES donde se podra llevar a cabo alguna actividad de blsqueda de
informacion o de fomento de la lectura.

4.3.- USO DE LAS TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION Y COMUNICACION

Las TIC son el conjunto de avances tecnolégicos que nos proporcionan la informatica, las
telecomunicaciones y las tecnologias audiovisuales, que comprenden los desarrollos
relacionados con los ordenadores, Internet, la telefonia, las aplicaciones multimedia y la realidad
virtual. Estas tecnologias bésicamente nos proporcionan informacién, herramientas para su
proceso y canales de comunicacion.

En el médulo de operaciones de venta utilizaremos las TIC como minimo en una ocasion en
el desarrollo de cada unidad de trabajo.

5.6. MEDIDAS DE ATENCION A LA DIVERSIDAD
5.6.1.- ACTUACIONES DE APOYO ORDINARIO
Las medidas de atencion a la diversidad las entendemos como:

El conjunto de actuaciones, adaptaciones al curriculo, medidas organizativas, apoyos y
refuerzos que un centro disefa, selecciona y pone en practica para proporcionar, tanto al
conjunto del alumnado del centro la respuesta mas ajustada a sus necesidades educativas
generales y particulares, como a las propias dificultadas que puede suponer la ensefianza de
ciertas &reas o materias, intentando prevenir posibles dificultades de aprendizaje.

Los alumnos de este Ciclo, ademés de las diferencias individuales que siempre se dan en
el aula en cuanto a capacidad intelectual y cultura, difieren entre si en cuanto a:

e Edad: Aunque la mayoria suele estar entre los 16 y los 22 afios, también los hay mayores
de esa edad.

e Procedencia académica: Distintos niveles de estudios, prueba de acceso, ESO, otros
ciclos formativos de grado medio.

Aunque esta circunstancia se diluye bastante en el caso del segundo curso.

e Experiencia laboral: Algunos alumnos han trabajado, otros no, y de los que lo han hecho,
alguno ha podido hacerlo en el sector del comercio internacional.

¢ Dedicacion: Hay alumnos que se dedican en exclusiva a los estudios, mientras que otros
también trabajan o tienen obligaciones familiares.

Esta diversidad se traduce en diferentes niveles académicos de los alumnos y distintos
conocimientos previos sobre los contenidos del modulo, con el fin de paliar estas diferencias,
se proponen las siguientes medidas:

e Actividades de introduccién: Sirven de “marco de presentacion” de los contenidos concretos
que se van a abordar.

e Actividades de “deteccion” de conocimientos previos: Partir de aquello que los alumnos/as
conocen, para permitirles establecer las oportunas relaciones con los nuevos contenidos de
aprendizaje.

e Actividades de profundizacion y refuerzo: Atender las diferentes demandas informativas y de
conocimientos a lo largo del proceso de ensefianza-aprendizaje. Con ello se pretende
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responder a las diferencias individuales de los alumnos/as y a sus distintos ritmos de
aprendizaje. Con las actividades de refuerzo se pretende alcanzar los objetivos y trabajar los
contenidos mediante otras estrategias y otros tipos de actividades, adaptados a cada
situacion en particular.

e Actividades de ampliacién: Utilizar actividades para consolidar o profundizar y reforzar. Les
serviran para “saber mas” y, sobre todo, para “saber mejor”.

e Actividades de aplicacién: Con estas actividades, se pretende que el alumno/a ponga en
practica, organice, integre o utilice los conocimientos adquiridos.

e Actividades de transferencia: Les permitiran “proyectar” los conocimientos a nuevas
situaciones, trascendiendo el contexto en el que se produjo su adquisicion, y mediante el
establecimiento de analogias, inferencias, etc. En consecuencia, seran actividades con cierto
nivel de complejidad, ya que por medio de ellas se podra comprobar la funcionalidad de los
aprendizajes.

e Actividades de sintesis: Aglutinaran e integraran varios contenidos basicos. Se utilizaran para
poner en marcha la capacidad constructiva de los alumnos/as.

5.6.2.- ACTUACIONES PARA EL ALUMNADO CON NECESIDADES ESPECIFICAS DE
APOYO

Para favorecer la integracion y participacion del alumnado establecemos, con caracter
general, varias medidas de atencion a la diversidad:

a. En todas las actividades de ensefianza-aprendizaje de trabajo en grupos (cuando las

medidas de seguridad lo permitan), se integrara alumnado con diferentes niveles de

conocimientos y rendimiento académico. Mediante el trabajo cooperativo se obtendran unos

mejores resultados globales en individuos y grupos.

b. El profesor formara los grupos o equipos de trabajo integrando al alumnado que tenga

otros elementos diferenciadores (econdémico, cultural, origen étnico, etc.). De esta forma

intentamos facilitar su integracion en el aula y que todos participen de forma mas 6ptima.

Debemos tener presente que las adaptaciones que sean viables en los ciclos de formacién
profesional son de acceso y no significativas. Por tanto, podemos incidir en las posibilidades de
acceso a la formacion profesional mediante medidas y recursos técnicos, humanos y didacticos
especiales. Ademas, podemos establecer medidas de adaptacién en la metodologia, formatos
de pruebas de evaluacion y adecuacién de actividades de ensefianza-aprendizaje. No obstante,
no podemos renunciar a conseguir los elementos basicos del curriculo (objetivos generales,
capacidades terminales, contenidos, etc.).

El profesor puede proceder a medidas del tipo:
1. Asignacion de mas tiempo, si lo precisa, para la realizacion de actividades y de pruebas
escritas.
2. Las actividades de refuerzo van orientadas, de forma prioritaria, al alumnado con
necesidad de apoyo y repetidores.

5.6.3.- ACTUACIONES PARA EL ALUMNADO CON ALTAS CAPACIDADES
INTELECTUALES

Con los alumnos mas brillantes proponemos dos posibles tipos de medidas:
e Actividades de profundizacion.
e Actividades de investigacion.

6.- MATERIALES Y RECURSOS DIDACTICOS

Los materiales didacticos son los soportes materiales de las actividades. En este médulo
vamos a utilizar, entre otros, los siguientes:

Pizarra, rotuladores de diferentes colores y cepillo de borrar.
Material basico del alumno: papel, boligrafo y calculadora.
Manual “Procesos de Venta”. Editorial Mac GrawHill.
Manuales de procesos de venta aportados por el profesor.
Transparencias y proyector.
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utilizado en la gestion comercial.

Dotacion comercial de nuestra aula taller de comercio.
Dotacion informatica de nuestra aula de gestion.
Relacion de bibliografia correspondiente al tema.
Conexion a Internet y webgrafia Gtil como recurso.
Revistas especializadas: Venda mas, Fidelizar clientes, etc.

Camara, video grabadora, video y televisor. Videos especializados.
Presentaciones multimedia con cafién proyector.
Apuntes dados por el profesor.

Relacién de casos o supuestos entregados por el profesor.

Soporte informatico: programa TPV, con todos sus periféricos, y mas software

7.- RELACION DE ACTIVIDADES COMPLEMENTARIAS Y EXTRAESCOLARES
PARA EL CURSO ESCOLAR

Las actividades complementarias y extraescolares favorecen el desarrollo de las
competencias especificas del mddulo, impulsando la utilizacibn de espacios y recursos

educativos diversos.

Las actividades complementarias y extraescolares previstas para el médulo en este

curso escolar son:

Curso Nombre de la Actividad Departamento/s que organizan Fecha prevista para la realizacion
COMERCIO Y MARKETING
IMAC | Visita a diferentes empresas (Estrella de COMERCIO Y MARKETING POR DETERMINAR, segln
Levante, Ikea, Primafrio, Licor 43) disponibilidad de las empresas.
1IMAC Visita a centros comerciales (Nueva COMERCIO Y MARKETING POR DETERMINAR, segln
Condomina, Espacio Mediterraneo, etc) disponibilidad de las empresas.
IMAC | Feria de Orientacion de Hellin (Orienta-T) COMERCIO Y MARKETING 3er TRIMESTRE

8.- ELEMENTOS TRANSVERSALES: PREVENCION DE RIESGOS

El Plan de Formacién Profesional, aprobado por el Consejo de Gobierno de la Region de
Murcia, en sesion del 11 de marzo de 2005, y elaborado por la Administracién con la colaboracion
y el consenso de los Agentes Sociales, plantea un Proyecto dedicado al “incremento de la calidad
y la seguridad en los centros y talleres de Formacion Profesional”, donde analiza que la
prevencion de riesgos laborales en los centros de FP debe ser abordada con una doble
perspectiva: garantizar la seguridad de los alumnos/as y los formadores durante el desarrollo de
las acciones formativas y, por otro lado, fomentar un espiritu de prevencién en los alumnos/as
con vistas al desarrollo de su actividad profesional en la empresa.

La Consejeria de Educacion, a través de su Direccion General de Formacion Profesional e
Innovacién Educativa, ha elaborado el Plan de Actuaciéon de Prevencion de Riesgos

Profesionales en Instalaciones de Ciclos Formativos, cuyos objetivos son:

1°. La mejora de la calidad de las ensefianzas de FP en la Regi6n de Murcia.
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2°. Llevar a cabo el Plan de Actuaciones Preventivas elaborado por el Servicio de
Prevencion de Riesgos Laborales.
3. Adecuar las instalaciones y/o equipamientos de los espacios formativos de los Ciclos
Formativos de cada uno de los centros a la normativa vigente en Prevencion de Riesgos.
4°, Realizar las actividades de prevencion precias para garantizar un mayor nivel de
proteccion de la seguridad y salud de alumnos/as y profesores/as.

Atendiendo a este plan, se asigna a cada Ciclo Formativo una puntuacién de 1 a 10 por
pertenecer a una determinada Familia Profesional, segiin su menor o mayor peligrosidad en sus
equipamientos, siendo la puntuacion para el Ciclo Formativo de Grado Medio de Actividades
Comerciales de 2, al valorase segun su familia profesional, Comercio y Marketing.

Para el desarrollo de los contenidos y actividades en este médulo, y en coordinacion previa
con el profesor/a que imparta el médulo de FOL, se trabajara en el desarrollo de las distintas
actividades de esta programacion las oportunas mediadas para prevenir los principales riesgos
que se dan en el ejercicio de esta actividad profesional y que son: riesgos eléctrico, de caidas,
de manipulacién de cargas, riesgos posturales y el riesgo de incendio. Para ello se recordara a
los alumnos periddicamente:

e Que no deben manipular de modo inadecuado los equipos informaticos estando

enchufados, y cerciorarse del buen estado de los enchufes,

e Agacharse flexionando las rodillas, y no levantar objetos pesados por encima de los
hombres, acercando siempre la carga al cuerpo lo méaximo posible, sobre todo en el
manejo de documentos,

e Que deben sentarse correctamente, poniendo los codos sobre la mesa y manteniendo
la espalda lo mas recta posible.

¢ Que deben mantener el espacio de trabajo libre de estorbos,

e Y en cuanto al riesgo de incendio, en caso de producirse un simulacro, o un incendio
real, es necesario asegurarse sobre todo de que dejen sus objetos personales, cierren
ventanas y salga segun el orden marcado en el plan de prevencion.

9.- ESTRATEGIAS E INSTRUMENTOS PARA LA EVALUACION DEL APRENDIZAJE
DEL ALUMNADO

9.1. EVALUACION DE ALUMNOS EN CONVOCATORIA ORDINARIA

En base a las pautas generales sobre evaluacion contenidas en la diferente legislacién, a la
hora de establecer los criterios y procedimientos de evaluacion, estos se haran teniendo en
cuenta:

e El dominio profesional a conseguir.
e Los objetivos generales del ciclo y los del médulo en términos de capacidades.
e La madurez del alumno/a.

El proceso de evaluacion continua del médulo de “Procesos de venta” responde a la
metodologia didactica especifica del mismo; por tanto no se basa en la realizacion exclusiva de
examenes y ejercicios, en dénde el alumno adopta una actitud pasiva de respuesta, ni tampoco
evaluando exclusiva o fundamentalmente aspectos memoristicos del aprendizaje.

En el proceso de evaluacion del aprendizaje programado sobresalen tres fases o
momentos de evaluacion:

1. Evaluacién Inicial. Se realiza al comienzo de cada unidad de trabajo o bloque de unidades
en funcién de las caracteristicas de la materia. EvalGa los conocimientos previos de los
alumnos/as y nos da la premisa de la que partimos. Tiene un caracter indagador, pues nos
permite conocer la formacién basica de los alumnos/as asi como la homogeneidad o no del

grupo.
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2. Evaluacién procesual o formativa. Es la que se realiza durante el proceso de ensefianza-
aprendizaje. Tiene caracter orientador. Eval(ia los conocimientos del progreso de los
alumnos/as y sus dificultades. Consistiria en evaluar:

e Participacion en las clases: se trata de valorar la participacién del alumno en la clase,
sus intervenciones y explicaciones sobre actividades y ejercicios propuestos,
teniéndose en cuenta su grado de interés y dedicacion.

e Seguimiento de apuntes. Consiste en el seguimiento y valoracién de los
apuntes, trabajos, ejercicios y actividades realizados por los alumnos/as.

e Actividades individuales orales y/o escritas: se trata de evaluar segun los casos el
grado de consecucion del alumno/a de los contenidos de cada unidad de trabajo.

e Actividades en grupo: Se trata de calificar aquellas actividades de trabajo que se
realicen en grupos. Se valora: calidad de organizacién de los trabajos, calidad de
conceptos, exposiciones, participacion en debates, etc.

32 Evaluacion Objetiva. Se realiza al final, después de un grupo grande de operaciones. Tiene
un caracter valorador. Se realizara al final de cada unidad de trabajo o grupo de unidades y
consistira en la realizacion de una prueba objetiva que podra consistir en:

a) Realizacién de un test, con cuatro alternativas posibles y sélo una correcta o determinacion
de la veracidad o no de determinadas afirmaciones y justificacién de respuestas.

b) Contestacion a preguntas tedricas sobre los contenidos y procedimientos trabajados.

¢) Resolucién de supuestos practicos, donde el alumno debe discutir, reflexionar, calcular y
argumentar, segun los casos, utilizando los conocimientos adquiridos.

En definitiva, se trata de evaluar:

1. El grado de conocimiento de los contenidos, conceptos, procedimientos, tramites,
documentos y operaciones.

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

La nota final de la evaluacion se obtendra de la media ponderada de las notas obtenidas en esos
instrumentos de calificacion antes indicados, calificables de 0 a 10 puntos, siendo la calificacion
igual o superior a 5 puntos la nota minima para dar por superada la evaluacion.

Recuperacién

Los instrumentos de calificacion para la fase de recuperacién son los mismos que en evaluacion
ordinaria antes descritos.

Si la media ponderada de las calificaciones obtenidas es inferior a 5 (de entre 0 y 10 puntos), el
alumno debera presentarse en fase de recuperacién a otra prueba de calificacion respecto de la
materia suspendida, que tendra lugar al comienzo de la siguiente evaluacién, o bien cuando
termine la Gltima evaluacién si se suspende ésta.

9.2.- EVALUACION DE ALUMNOS A LOS QUE NO SE LES HA PODIDO REALIZAR LA
EVALUACION CONTINUA

En los casos en que el alumno falte a las clases del médulo de Procesos de venta

en un porcentaje superior al 30 % se seguira el protocolo de pérdida del derecho a la evaluacién
continua establecido por Jefatura de Estudios.

En los casos en que el alumno pierda tal derecho sera evaluado y calificado en base a
una Unica prueba objetiva de todos los contenidos del curriculo del modulo al final del tercer
trimestre y con los siguientes instrumentos y criterios de calificacion:

Una prueba objetiva con la siguiente estructura:
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Esta prueba objetiva tendra la siguiente estructura:

e Examen tipo test o de determinacion de la veracidad o no de determinadas afirmaciones
y justificacion de respuestas.
e Examen cuestiones.
e Examen casos practicos.
Esta prueba objetiva se evaluara entre 0 y 10. Para superar el médulo el alumno debera
sacar una calificacion igual o superior a 5y se valorara por parte de la profesora el material
a utilizar durante el desarrollo de la prueba.

9.3.- EVALUACION DE LOS ALUMNOS EN CONVOCATORIA EXTRAORDINARIA

En aquellos casos en que el proceso de aprendizaje no sea progresivo, es decir, cuando
algun alumno no haya alcanzado una valoracion suficiente en cualquiera de los conceptos
evaluados para los que se considere necesario su consecucién, se estableceran actividades
especificas de recuperacion que realizaran a lo largo de las unidades siguientes.

Estas actividades pueden consistir, segun la naturaleza de los conceptos y capacidades
implicados, en: resolucién de cuestionarios, analisis y solucion de casos y problemas, trabajos,
informes, realizacién de estudios y exposiciones, etc.

Se realizara una prueba de recuperacion escrita después de la primera evaluacién que
contendré el total de contenidos de la evaluacién, independientemente de los controles o pruebas
objetivas superadas en la evaluacion ordinaria.

Esta prueba objetiva tendra la siguiente estructura:

Examen tipo test o de determinacion de la veracidad o no de determinadas afirmaciones y
justificacion de respuestas.

Examen cuestiones.

Examen casos practicos.

Por otro lado al final del segundo trimestre el alumno realizara una prueba objetiva de evaluacion
(“recuperacion”) de todos los contenidos del trimestre. Esta prueba objetiva tendra la siguiente
estructura:

Examen tipo test o de determinacién de la veracidad o no de determinadas afirmaciones y
justificacion de respuestas.

Examen cuestiones.

Examen casos précticos.

De este proceso de recuperacion saldra la nota definitiva del alumno. Se considerara recuperada
la materia si la nota es superior a 5.

La recuperacion final para la evaluacion ordinaria del médulo se realizara a finales
de Junio, a través de una prueba objetiva. En esta prueba de recuperacion cada alumno se
examinara de las evaluaciones que no haya superado durante el curso, quedando la
recuperacion de la 32 evaluacion englobada en las pruebas de recuperacion de junio. Para
superar la evaluacién sera necesario al menos un 5 en cada una de las pruebas que realice
asi como en los trabajos que presente, siendo ambas partes calificables de 0 a 10 puntos.

Se valorara por parte de la profesora el material que podra utilizar el alumno durante
el desarrollo de la prueba objetiva.

Se considerara que un alumno ha superado el médulo si ha superado satisfactoriamente
los conocimientos y aprendizajes necesarios para que el alumnado alcance una evaluacién
positiva.

Se dira que un alumno ha superado el modulo si ha obtenido una calificacion global de
5 0 mas puntos, teniendo en cuenta que la calificacion global se obtiene como media aritmética
de la calificacion de cada evaluacion, estando cada una de ellas aprobada.

9.4.- PLAN DE RECUPERACION PARA ALUMNOS CON EL MODULO PENDIENTE NO
SUPERADO
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Para los alumnos con la materia pendiente, se elaborara un plan individualizado de trabajo, cuyo
seguimiento lo realizara el profesor que imparta el médulo.

Ademas realizara un examen practico, que fechara Jefatura de Estudios.

10.- ESTRATEGIAS E INSTRUMENTOS PARA LA EVALUACION DEL PROCESO DE
ENSENANZA Y PRACTICA DOCENTE

Los procesos de evaluacion tienen por objeto tanto los aprendizajes de los alumnos como los
procesos mismos de ensefianza. La informacion que proporciona la evaluacion sirve para que el
profesor disponga de informacién relevante con el fin de analizar criticamente su propia
intervencién educativa y tomar decisiones al respecto.

La evaluacion del proceso de ensefianza se va a centrar en tres aspectos: la unidad de trabajo,
la propia programacion, y la practica docente

10.1.- EVALUACION DE LA PRACTICA DOCENTE

10.1.1.- EVALUACION DEL RENDIMIENTO DE LA UNIDAD DIDACTICA.
Se lleva a cabo en dos momentos diferentes:

a. Antes de su implementacién, valorando asi el disefio de la misma. Comprobaremos que
todos los elementos de la unidad de trabajo sean coherentes entre si antes de pasar a impartirla.
Asi comprobaremos que las actividades que proponemos conducen a la obtencion de los
resultados profesionales. Asimismo comprobaremos que las actividades propuestas trabajan
todos los contenidos de la unidad y que existe coherencia entre los resultados profesionales
fijados y los instrumentos de evaluacién.

b. Después de su implementacion, valorando asi sus resultados. Comprobaremos si
la distribucion temporal realizada ha permitido llevar a cabo el desarrollo de la unidad de trabajo
en el tiempo previsto.

10.1.2.- EVALUACION DE LA PROGRAMACION DIDACTICA.

El jefe de departamento elaborara un cuadrante de seguimiento de la programacion en el cual
se ira reflejando el grado de cumplimiento y ejecucién de las distintas unidades de trabajo del
moédulo. En este cuadrante se ira reflejando la progresion en el desarrollo de la programacion.
Por otro lado y de forma mensual, en una reunion de departamento se expondra el cumplimiento
de la programacién y las posibles modificaciones a tener en cuenta frente a futuras revisiones.

Por otro lado serd necesario contrastar la informacion suministrada por la evaluacion continua
de los alumnos con las intenciones que se pretenden y con el plan de accién para llevarlas a
cabo.

Asi se analizara, la programacion del proceso de ensefianza y la intervencion del profesor como
orientador y animador de este proceso, los recursos utilizados, los espacios y tiempos previstos,
la agrupacion de alumnos, los criterios e instrumentos de evaluacion aplicados, etc.

Los elementos de las programaciones sometidos a evaluacién seran, principalmente, los
siguientes:

a) La adecuacion de los objetivos, contenidos y criterios de evaluacion a las caracteristicas
y necesidades de los alumnos.

b) Los aprendizajes logrados por el alumnado.

c¢) Las medidas de individualizacién de la ensefianza con especial atencién a las medidas
de apoyo y refuerzo utilizadas.
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d) La programacion y su desarrollo y, en particular, las estrategias de ensefianza, los
procedimientos de evaluacion del alumnado, la organizacion del aula y el aprovechamiento
de los recursos del centro.

e) La idoneidad de la metodologia y de los materiales curriculares.
f) La coordinacién con el resto de profesores del grupo y en el seno del departamento.
g) Las relaciones con el tutor y, en su caso, con las familias.

El instrumento empleado para esta evaluacion serd una “ficha de control de seguimiento de
la programacién” que se cumplimentara, al menos, después de cada evaluacién, realizando
una evaluacioén global al final del curso.

10.1.3. EVALUACION DEL PROCESOS DE ENSENANZA Y DE LA PRACTICA DOCENTE
POR PARTE DE LOS ALUMNOS.

Igualmente y de forma trimestral el profesor o el jefe de departamento pasara a los alumnos un
“cuestionario” para que estos valoren el proceso de ensefianza y el trabajo del profesor. Este
cuestionario sera cumplimentado de forma andnima por el alumno y cada profesor comentara su
resultado en la correspondiente reunion de departamento.

La actual normativa educativa que regula el proceso de evaluacion y acreditacion
académica del alumnado de FP, establece que los profesores ademas del aprendizaje de los
alumnos/as, evaluaran los procesos de ensefianza y su propia practica docente en relacién con
el logro de sus objetivos.

En este sentido hemos seleccionado como instrumento mas idéneo para este tipo de
evaluacion las hojas de observacidn, que tendran las siguientes caracteristicas:

1° Se rellenan por cada grupo homogéneo de contenidos.
2° La complementa el profesor, aunque puede pedir informacion al alumnado.

Como ejemplo de unidades de observacion sefialamos:

¢ Los contenidos se adaptan a los objetivos propuestos?

¢, Se podria haber utilizado menos tiempo?

¢ Es necesario cambiar el orden de los contenidos?

¢Las estrategias iniciales han servido para motivar al alumno/a y dar los puntos de
referencia del tema?, etc.

Para cumplimentar este cuestionario el profesor utilizara la hoja de control de desarrollo
de de cada unidad de trabajo, en la que va recogiendo que tipo de actividades y estrategias
funcionan mejor y peor.

Estas unidades de observacion se pueden presentar con cuatro alternativas: siempre,
generalmente, casi nunca y nunca.

Igualmente y con periodicidad trimestral se pasara a los alumnos un cuestionario de
evaluacion docente, con una serie de preguntas para que el alumno/a evalué la accion del
profesor y su parecer en el desarrollo del médulo. El cuestionario ser4 anénimo.

11. MEDIDAS PREVISTAS PARA EL FOMENTO DE LA LECTURA Y DE LA MEJORA
DE LA EXPRESION ORAL Y ESCRITA|Error! Marcador no definido.

A través de la lectura y andlisis de textos relacionados con el mddulo, el alumno puede
ampliar sus conocimientos (aprendiendo a aprender por si mismo, principio del aprendizaje
constructivista), aclarar dudas planteadas, mejorar el vocabulario relacionado con la materia y
mejorar su expresion oral y escrita.



Programacion docente del médulo Aplicaciones Informaticas para el comercio de 12 curso
CFGM de ACTIVIDADES COMERCIALES
Curso 2023/2024

Centro educativo: IES Los Albares  Localidad: Cieza

A lo largo del curso se realizara alguna actividad relacionada con la busqueda de informacion,
andlisis de un articulo, etc. Las lecturas versaran sobre articulos de Internet, biografia
recomendada, prensa, revistas especializadas, etc.
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