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Concrecion do curriculo en relacién coa sua adecuacidn as caracteristicas do ambito produtivo.

O entorno produtivo de Marin esta estreitamente unido ao sector primario :a pesca ,e polo tanto as empresas deste
sector e as empresas auxiliares demandan profesionais de vendas non so de materias primas se non que tamén de
produtos elaborados , de produtos industriais (todo tipo de maquinaria precisa para os procesos produtivos), de
vendas de diferentes servizos e tamén de produtos tecnoléxicos.sen esquecer o papel que pode xogar o comercio
electrénico O comercio e o sector terciario de servizos tén tamén unha notoria representacién polo que o médulo
contempla a formacién de vendedores de servizos e as actvidades de telemarketing e de comercio online.O sector
inmobiliario paralizado trala crise sempre xugou un papel relevante nesta e outras sociedades basicamente polo seu
papel dinamizados doutras actvidades polo que se dedica unha unidade a tratar a promocién e venda de inmobles.
Por Gltimo temos a venda de produtos de alta gama ,que aungque monoritaria sempre ten un espazo na actividade
econdédmica. No curso actual ,2025-26,0 grupo de 29 do ciclo medio de actividades comerciais estd constituido por 14
alumnos que iniciaron istos estudos o curso anterior e que na maioria proceden da ESO. Na sesién de avaliacién
inicial e nas primeiras sesiéns lectivas procurarase ter mais informacién sobre as caracteristicas de dito grupo asi
como das sUas necesidades educativas e sobre todo das especiais , se as houbese. A lingua de comunicacién
empregada polo profesor é o galego e nesta lingua estan redactados os apuntamentos que se facilitan aos alumnos.
De todo os xeitos se houbese algun problema de comprensién por parte do alumnado o profesor poderia empregar o
idioma castelan.

Relacion e secuencia de unidades didacticas

4 =2 % Peso @ p
ubD Titulo Descricion e N¢ sesions
Elabora ofertas comerciais de produtos industriais e
1 A VENDA DE PRODUTOS do sector primario, adaptando os argumentos de 14 16
INDUSTRIAIS venda aos tipos de clientela (retallistas, por xunto e
institucionais).
Confecciona ofertas comerciais de servizos,
adaptando os argumentos de venda &s caracteristicas
2 | VENDA DE SERVICIOS especificas do servizo proposto e 4s necesidades de 16 15
cada cliente/a.
Realiza actividades propias da venda de produtos
3 VENDA DE PRODUTOS tecnoléxicos, aplicando técnicas de venda adecuadas 12 15
TECNOLOXICOS e recompilando informacién actualizada da evolucién
e das tendencias do mercado deste tipo de bens.
) Desenvolve actividades relacionadas coa venda de
4 VENTA TECNICA: PRODUCTOS |produtos de alta gama, aplicando técnicas que 10 15
DE ALTA GAMA garantan a transmisién da imaxe de marca de
calidade e reputacién elevada.
- Prepara acciéns promocionais de bens inmobles,
5 A COMERCIALIZACION DE aplicando técnicas de comunicacién adaptadas ao 12 14
INMOBLES
sector.
Desenvolve actividades relacionadas co proceso de
6 ﬁ\l&%%fggo DE VENTAS DE venda de inmobles, formalizando os documentos 12 14
xerados neste tipo de operacions.
Desenvolve actividades de telemarketing en
situaciéns de venda telefénica, captacién e
7| O TELEMARKETING fidelizacién de clientes e atencién personalizada, 24 14
aplicando as técnicas adecuadas en cada caso.
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Asignacion de elementos curriculares as unidades didacticas.

ubD Titulo da UD Duracion

1 A VENDA DE PRODUTOS INDUSTRIAIS 16

Criterios de avaliacion

RA1 - Elabora ofertas comerciais de produtos industriais e do sector primario, adaptando os
argumentos de venda aos tipos de clientela (retallistas, por xunto e institucionais).

CAl.1 - Realizéronse procuras de fontes de informaciéon de clientela industrial e por xunto

CALl.2 - Elaboraronse argumentarios de vendas centrados na variable produto (atributos fisicos, composicién,
utilidades e aplicaciéns deses produtos).

CAL.3 - Realizdronse propostas de ofertas de produtos a clientela institucional, industrial ou por xunto

CAl.4 - Destacaronse as vantaxes de novos materiais, compofentes e ingredientes dos produtos ofertados.

CAL.5 - Seleccionaronse subvariables de produto, tales como o envasamento, a etiquetaxe, a certificaciéon e a
seguridade, como ferramentas de marketing para potenciar os beneficios do produto ofertado

RA2 - Confecciona ofertas comerciais de servizos, adaptando os argumentos de venda as
caracteristicas especificas do servizo proposto e as necesidades de cada cliente/a.

CA2.4 - Mediuse a efectividade das enquisas logo da sUa aplicacién pola organizacién

RA3 - Realiza actividades propias da venda de produtos tecnoléxicos, aplicando técnicas de venda
adecuadas e recompilando informacion actualizada da evoluciéon e das tendencias do mercado deste
tipo de bens.

CA3.2 - Obtivéronse datos do mercado a través da informacion e das suxestions recibidas da clientela

CA3.3 - Organizouse a informacién obtida sobre innovaciéns do mercado, centrandose nas utilidades de produtos,
novos usos, doado manexo, accesorios, complementos e compatibilidades

RA4 - Desenvolve actividades relacionadas coa venda de produtos de alta gama, aplicando técnicas que
garantan a transmisién da imaxe de marca de calidade e reputacion elevada.

CA4.3 - Confeccionouse un argumentario de vendas centrado na variable de comunicacién (imaxe de marca, orixe,
personalidade, recofilecemento social, pertenza a un grupo ou clase, e exclusiva carteira de clientela)

CAA4.5 - Realizouse a empaquetaxe e/ou a embalaxe do produto con rapidez e eficiencia, utilizando técnicas acordes
aos parametros estéticos da imaxe corporativa

CA4.6 - Realizouse a etiquetaxe de produtos de alto valor monetario, seguindo a normativa aplicable en cada caso

CA4.7 - Revisouse a seguridade da mercadoria con sistemas antifurto, comprobando a concordancia entre a etiqueta
e o produto, e o funcionamento das cdmaras de videovixilancia
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Criterios de avaliacion

CA4.8 - Analizdronse as pautas de actuacidn establecidas pola organizacién ao detectar un furto

Lenda: IA: Instrumento de Avaliacidn, %: Peso orientativo; PE: Proba escrita, LC:Lista de cotexo, TO:Taboa de
observacién, OU: outro

Contidos

BC1 - Elaboracion de ofertas comerciais de produtos industriais

Técnicas de venda aplicadas & clientela industrial.

Axentes comerciais. Fomento do encontro entre comprador/ora e vendedor/ora.

Materiais, composicién e ingredientes.

Envasamento e embalaxe como argumento de vendas.

Certificacion como ferramenta de marketing.

Seguridade do produto como pardmetro para manter a confianza da clientela industrial.

Entidades facilitadoras: aseguradoras e financeiras.

ubD Titulo da UD Duracion

2 VENDA DE SERVICIOS 15

Criterios de avaliacion

RA1 - Elabora ofertas comerciais de produtos industriais e do sector primario, adaptando os
argumentos de venda aos tipos de clientela (retallistas, por xunto e institucionais).

CALl.2 - Elaboraronse argumentarios de vendas centrados na variable produto (atributos fisicos, composicién,
utilidades e aplicaciéns deses produtos).

CAL.3 - Realizdronse propostas de ofertas de produtos a clientela institucional, industrial ou por xunto

CAl.4 - Destacaronse as vantaxes de novos materiais, compofentes e ingredientes dos produtos ofertados.

CAL.5 - Seleccionaronse subvariables de produto, tales como o envasamento, a etiquetaxe, a certificaciéon e a
seguridade, como ferramentas de marketing para potenciar os beneficios do produto ofertado

RA2 - Confecciona ofertas comerciais de servizos, adaptando os argumentos de venda as
caracteristicas especificas do servizo proposto e as necesidades de cada cliente/a.

CA2.1 - IdentificaAronse caracteristicas intrinsecas dos servizos, como son a caducidade inmediata, a demanda
concentrada puntualmente, a intanxibilidade, a inseparabilidade e a heteroxeneidade

CA2.2 - Estruturdronse e xerarquizaronse os obxectivos das ofertas de servizos entre logros econdmicos e sociais, de
os haber.
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Criterios de avaliacion

CA2.3 - Enquisouse a clientela para cofiecer o seu grao de comprensién e aceptacién do servizo ofrecido

CA2.4 - Mediuse a efectividade das enquisas logo da sUa aplicacién pola organizacién

CA2.5 - Analizdronse estratexias para superar as dificultades que leva consigo a aceptacién dunha oferta de
prestacién de servizos

CA2.6 - Confeccionaronse argumentos de vendas de servizos publicos e privados

CA2.7 - Elaboraronse propostas para captar clientela que contrate prestaciéns de servizos a longo prazo

RA3 - Realiza actividades propias da venda de produtos tecnoléxicos, aplicando técnicas de venda
adecuadas e recompilando informacion actualizada da evolucion e das tendencias do mercado deste
tipo de bens.

CA3.2 - Obtivéronse datos do mercado a través da informacion e das suxestidns recibidas da clientela

CA3.3 - Organizouse a informacién obtida sobre innovaciéns do mercado, centrdndose nas utilidades de produtos,
novos usos, doado manexo, accesorios, complementos e compatibilidades

CA3.4 - Argumentouse a posibilidade de introducir novos produtos e/ou servizos, modificaciéns ou variantes de
modelos que complementen a carteira de produtos, axustdndose as novas modas e tendencias

CA3.5 - Proporciondronselle datos & persoa superior inmediata sobre a existencia de segmentos da clientela
comercialmente rendibles, e propuxéronse novas lifias de negocio, fomentando o espirito emprendedor na empresa

CA3.6 - Detectaronse areas de mellora en grupos de clientela pouco satisfeita que se poden cubrir coa oferta dun
produto ou servizo que se adapte mellor &s sdas necesidades

RA4 - Desenvolve actividades relacionadas coa venda de produtos de alta gama, aplicando técnicas que
garantan a transmisiéon da imaxe de marca de calidade e reputacion elevada.

CA4.3 - Confeccionouse un argumentario de vendas centrado na variable de comunicacién (imaxe de marca, orixe,
personalidade, recofilecemento social, pertenza a un grupo ou clase, e exclusiva carteira de clientela)

Lenda: IA: Instrumento de Avaliacion, %: Peso orientativo; PE: Proba escrita, LC:Lista de cotexo, TO:Taboa de
observacién, OU: outro

Contidos

BC1 - Elaboracion de ofertas comerciais de produtos industriais

Técnicas de venda aplicadas & clientela industrial.

Certificacion como ferramenta de marketing.

BC2 - Confeccidon de ofertas comerciais de servizos

Tipoloxia de servizos.

Obxectivos sociais e econdmicos na prestacién de servizos.

Planificacién dos servizos segundo as necesidades dos/as usuarios/as.
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Contidos

Caracteristicas inherentes aos servizos.

Intanxibilidade e propostas para contrarrestar este factor.

Inseparabilidade e modos de superala.

Heteroxeneidade e loita na empresa pola sUa reducién. Caducidade inmediata e soluciéns para evitar a perda total.

Concentracién da demanda en periodos puntuais e estratexias para a combater.

Sistemas de control de satisfaccién dos/as usuarios/as na execucién da oferta de servizos.

BC3 - Realizacion de actividades propias da venda de produtos tecnoldxicos

Espirito emprendedor na procura de novos nichos de mercado.

Catélogos e manuais de instruciéns.

Andlise do fendmeno da moda e as tendencias. Prevision.

Clientela prescritora como punta de lanza no mercado.

Flexibilidade da empresa para se adaptar a contornos cambiantes.

ubD Titulo da UD Duracion

3 VENDA DE PRODUTOS TECNOLOXICOS 15

Criterios de avaliacion

RA1 - Elabora ofertas comerciais de produtos industriais e do sector primario, adaptando os
argumentos de venda aos tipos de clientela (retallistas, por xunto e institucionais).

CALl.2 - Elaboraronse argumentarios de vendas centrados na variable produto (atributos fisicos, composicién,
utilidades e aplicaciéns deses produtos).

CAl.4 - Destacaronse as vantaxes de novos materiais, compofentes e ingredientes dos produtos ofertados.

CAL.5 - Seleccionaronse subvariables de produto, tales como o envasamento, a etiquetaxe, a certificaciéon e a
seguridade, como ferramentas de marketing para potenciar os beneficios do produto ofertado

RA2 - Confecciona ofertas comerciais de servizos, adaptando os argumentos de venda as
caracteristicas especificas do servizo proposto e as necesidades de cada cliente/a.

CA2.4 - Mediuse a efectividade das enquisas logo da sUa aplicacién pola organizacién

RA3 - Realiza actividades propias da venda de produtos tecnoléxicos, aplicando técnicas de venda
adecuadas e recompilando informacion actualizada da evoluciéon e das tendencias do mercado deste
tipo de bens.

CA3.1 - Analizéronse carteiras de produtos e servizos tecnoléxicos ofertados en diversas canles de comercializacién
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Criterios de avaliacion

CA3.2 - Obtivéronse datos do mercado a través da informacion e das suxestions recibidas da clientela

CA3.3 - Organizouse a informacién obtida sobre innovaciéns do mercado, centrandose nas utilidades de produtos,
novos usos, doado manexo, accesorios, complementos e compatibilidades

CA3.4 - Argumentouse a posibilidade de introducir novos produtos e/ou servizos, modificaciéns ou variantes de
modelos que complementen a carteira de produtos, axustandose ds novas modas e tendencias

CA3.5 - Proporciondronselle datos & persoa superior inmediata sobre a existencia de segmentos da clientela
comercialmente rendibles, e propuxéronse novas lifias de negocio, fomentando o espirito emprendedor na empresa

CA3.6 - Detectaronse areas de mellora en grupos de clientela pouco satisfeita que se poden cubrir coa oferta dun
produto ou servizo que se adapte mellor as sdas necesidades

CA3.7 - Elaboréaronse ofertas de produtos tecnoléxicos, utilizando ferramentas informaticas de presentacién

RA4 - Desenvolve actividades relacionadas coa venda de produtos de alta gama, aplicando técnicas que
garantan a transmision da imaxe de marca de calidade e reputacion elevada.

CA4.1 - Establecéronse as causas que determinan a consideracién dun produto como de alta gama, como o prezo, as
caracteristicas innovadoras, a calidade, etc

CA4.2 - Determinouse o procedemento de transmisién dunha imaxe de alto posicionamento a través da linguaxe
verbal e non verbal, a imaxe persoal e o trato & clientela.

CA4.3 - Confeccionouse un argumentario de vendas centrado na variable de comunicacién (imaxe de marca, orixe,
personalidade, recofilecemento social, pertenza a un grupo ou clase, e exclusiva carteira de clientela)

CA4.4 - Seleccionaronse os argumentos axeitados en operaciéns de venda de produtos de alto posicionamento

CAA4.5 - Realizouse a empaquetaxe e/ou a embalaxe do produto con rapidez e eficiencia, utilizando técnicas acordes
aos pardmetros estéticos da imaxe corporativa

CA4.6 - Realizouse a etiquetaxe de produtos de alto valor monetario, seguindo a normativa aplicable en cada caso

CA4.7 - Revisouse a seguridade da mercadoria con sistemas antifurto, comprobando a concordancia entre a etiqueta
e o produto, e o funcionamento das cdmaras de videovixilancia

CA4.8 - Analizdronse as pautas de actuacidn establecidas pola organizacién ao detectar un furto

Lenda: IA: Instrumento de Avaliacidn, %: Peso orientativo; PE: Proba escrita, LC:Lista de cotexo, TO:Taboa de
observacién, OU: outro

Contidos

BC1 - Elaboracion de ofertas comerciais de produtos industriais

Técnicas de venda aplicadas & clientela industrial.

Axentes comerciais. Fomento do encontro entre comprador/ora e vendedor/ora.

Materiais, composicién e ingredientes.
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Contidos

Certificacion como ferramenta de marketing.

Entidades facilitadoras: aseguradoras e financeiras.

BC3 - Realizacion de actividades propias da venda de produtos tecnoldxicos

Espirito emprendedor na procura de novos nichos de mercado.

Innovacién e lanzamento de novos produtos.

Agrupacion de funciéns, novos usos e utilidades, novidades no manexo, desenvolvemento de accesorios e
complementos, e compatibilidades en sistemas e produtos.

Catélogos e manuais de instruciéns.

Xestién da clientela pouco satisfeita e suxestiéns de mellora.

Elaboracién de presentaciéns de novidades.

Analise do fendmeno da moda e as tendencias. Prevision.

Clientela prescritora como punta de lanza no mercado.

Flexibilidade da empresa para se adaptar a contornos cambiantes.

ubD Titulo da UD Duracién

4 VENTA TECNICA: PRODUCTOS DE ALTA GAMA 15

Criterios de avaliacion

RA1 - Elabora ofertas comerciais de produtos industriais e do sector primario, adaptando os
argumentos de venda aos tipos de clientela (retallistas, por xunto e institucionais).

CALl.2 - Elaboraronse argumentarios de vendas centrados na variable produto (atributos fisicos, composicién,
utilidades e aplicaciéns deses produtos).

CAl.4 - Destacaronse as vantaxes de novos materiais, compofentes e ingredientes dos produtos ofertados.

CA1.5 - Seleccionaronse subvariables de produto, tales como o envasamento, a etiquetaxe, a certificacién e a
seguridade, como ferramentas de marketing para potenciar os beneficios do produto ofertado

RA2 - Confecciona ofertas comerciais de servizos, adaptando os argumentos de venda as
caracteristicas especificas do servizo proposto e as necesidades de cada cliente/a.

CA2.4 - Mediuse a efectividade das enquisas logo da sUa aplicacién pola organizacién

RA3 - Realiza actividades propias da venda de produtos tecnoléxicos, aplicando técnicas de venda
adecuadas e recompilando informacidén actualizada da evolucidn e das tendencias do mercado deste
tipo de bens.

CA3.2 - Obtivéronse datos do mercado a través da informacion e das suxestions recibidas da clientela
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Criterios de avaliacion

CA3.3 - Organizouse a informacién obtida sobre innovaciéns do mercado, centrandose nas utilidades de produtos,
novos usos, doado manexo, accesorios, complementos e compatibilidades

CA3.4 - Argumentouse a posibilidade de introducir novos produtos e/ou servizos, modificaciéns ou variantes de
modelos que complementen a carteira de produtos, axustandose ds novas modas e tendencias

CA3.5 - Proporciondronselle datos & persoa superior inmediata sobre a existencia de segmentos da clientela
comercialmente rendibles, e propuxéronse novas lifias de negocio, fomentando o espirito emprendedor na empresa

CA3.6 - Detectaronse areas de mellora en grupos de clientela pouco satisfeita que se poden cubrir coa oferta dun
produto ou servizo que se adapte mellor as sdas necesidades

RA4 - Desenvolve actividades relacionadas coa venda de produtos de alta gama, aplicando técnicas que
garantan a transmision da imaxe de marca de calidade e reputacion elevada.

CA4.1 - Establecéronse as causas que determinan a consideracién dun produto como de alta gama, como o prezo, as
caracteristicas innovadoras, a calidade, etc

CA4.2 - Determinouse o procedemento de transmisién dunha imaxe de alto posicionamento a través da linguaxe
verbal e non verbal, a imaxe persoal e o trato & clientela.

CA4.3 - Confeccionouse un argumentario de vendas centrado na variable de comunicacién (imaxe de marca, orixe,
personalidade, recofilecemento social, pertenza a un grupo ou clase, e exclusiva carteira de clientela)

CA4.4 - Seleccionaronse os argumentos axeitados en operaciéns de venda de produtos de alto posicionamento

CAA4.5 - Realizouse a empaquetaxe e/ou a embalaxe do produto con rapidez e eficiencia, utilizando técnicas acordes
aos pardmetros estéticos da imaxe corporativa

CA4.6 - Realizouse a etiquetaxe de produtos de alto valor monetario, seguindo a normativa aplicable en cada caso

CA4.7 - Revisouse a seguridade da mercadoria con sistemas antifurto, comprobando a concordancia entre a etiqueta
e o produto, e o funcionamento das cdmaras de videovixilancia

CA4.8 - Analizdronse as pautas de actuacién establecidas pola organizacién ao detectar un furto

Lenda: IA: Instrumento de Avaliacidn, %: Peso orientativo; PE: Proba escrita, LC:Lista de cotexo, TO:Taboa de
observacién, OU: outro

Contidos

BC1 - Elaboracion de ofertas comerciais de produtos industriais

Axentes comerciais. Fomento do encontro entre comprador/ora e vendedor/ora.

Materiais, composicién e ingredientes.

Envasamento e embalaxe como argumento de vendas.

Certificacién como ferramenta de méarketing.

Entidades facilitadoras: aseguradoras e financeiras.

BC3 - Realizacion de actividades propias da venda de produtos tecnoldéxicos
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Contidos

Espirito emprendedor na procura de novos nichos de mercado.

Innovacién e lanzamento de novos produtos.

Agrupacion de funciéns, novos usos e utilidades, novidades no manexo, desenvolvemento de accesorios e
complementos, e compatibilidades en sistemas e produtos.

Catélogos e manuais de instruciéns.

Xestién da clientela pouco satisfeita e suxestiéns de mellora.

Elaboracién de presentaciéns de novidades.

Analise do fendmeno da moda e as tendencias. Prevision.

Clientela prescritora como punta de lanza no mercado.

Flexibilidade da empresa para se adaptar a contornos cambiantes.

BC4 - Desenvolvemento de actividades relacionadas coa venda de produtos de alta gama

Comunicacién do posicionamento.

Clientela que procura a marca.

Distribucion selectiva.

Uso de caras cofiecidas na publicidade.

Produto: obxectos exclusivos, series limitadas e modelos de autoria.

Imaxe de marca e imaxe persoal.

Andlise de marca.

Técnicas de empaquetaxe.

Normativa de etiquetaxe.

Sistemas de alarma para produtos.

Politicas antifurto.

ubD Titulo da UD Duracién

5 A COMERCIALIZACION DE INMOBLES 14

Criterios de avaliacion

RA5 - Prepara acciéns promocionais de bens inmobles, aplicando técnicas de comunicacién adaptadas
ao sector.

CA5.1 - Elabordronse mensaxes publicitarias coa informacién dos inmobles que se oferten
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Criterios de avaliacion

CA5.2 - Compararonse as vantaxes e os inconvenientes dos soportes de difusién

CA5.3 - Xestionouse a difusién do material promocional utilizando medios de comunicacién

CA5.4 - Seleccionaronse as fontes de informacién dispofiibles para a captacién de clientela ou de demandantes
potenciais de inmobles en venda ou alugamento

CA5.5 - Determinaronse as necesidades e as posibilidades econémico-financeiras da clientela ou de demandantes
potenciais, aplicando os instrumentos de medida previstos pola organizacién

CA5.6 - Rexistraronse os datos do/da posible cliente/a, cumprindo cos criterios de confidencialidade e a normativa
sobre proteccién de datos.

CA5.7 - Realizdronse estudos comparativos para seleccionar o elemento da carteira de inmobles que mellor se
axuste as expectativas e as posibilidades econdmicas da clientela

RAG6 - Desenvolve actividades relacionadas co proceso de venda de inmobles, formalizando os
documentos xerados neste tipo de operacidns.

CA6.1 - Seleccionaronse os inmobles mais en consonancia coas necesidades e cos desexos da clientela potencial, e
presentouse a informacién en forma de expediente

CA6.2 - Informouse a clientela de xeito claro e efectivo acerca das caracteristicas e dos prezos dos inmobles
previamente seleccionados

CA6.3 - Seleccionaronse os parametros esenciais nas visitas aos inmobles que mais se axusten aos intereses da
clientela potencial

CA6.4 - Transmitironselle a clientela potencial do produto inmobiliario as condiciéns da intermediacién da operacién

CAG6.5 - Programaronse procesos de negociacién comercial para alcanzar o pechamento da operacién comercial

Lenda: IA: Instrumento de Avaliacidn, %: Peso orientativo; PE: Proba escrita, LC:Lista de cotexo, TO:Taboa de
observacién, OU: outro

Contidos

BC5 - Preparacion de acciéons promocionais de bens inmobles

Figuras de axente comercial e asesor/ora comercial inmobiliario/a.

Promocién de inmobles: medios e canles.

Comercializacién de inmobles: presencial, por teléfono ou por medios telematicos.

Capacidade de compra ou alugamento da clientela potencial.

Lexislacién en materia de proteccién de datos.

Proteccién &s persoas consumidoras en operaciéons de compravenda e alugamento de inmobles.

Politica de confidencialidade de datos da organizacién.

Carteira de inmobles: clasificacion por filtros (zona, prezo, estado de habitabilidade e caracteristicas).
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Contidos

BC6 - Desenvolvemento de actividades relacionadas co proceso de venda de inmobles

Tipos de inmobles: vivenda libre e de proteccién oficial, e cooperativas de vivendas.

Lei de arrendamentos urbanos (LAU).

Presentacion, visita e demostracién do produto inmobiliario.

Visita aos inmobles en carteira.

Documento de visita.

Documento de reserva de compra ou alugamento.

Escritura publica da operacién.

Normativa reguladora das operaciéns inmobiliarias.

Gastos de formalizaciéon de contrato.

Obrigas, desgravaciéns e bonificaciéns fiscais.

Garantias reais e persoais.

ubD Titulo da UD Duracion

6 O PROCESO DE VENTAS DE INMOBLES 14

Criterios de avaliacion

RA5 - Prepara accions promocionais de bens inmobles, aplicando técnicas de comunicacion adaptadas
ao sector.

CA5.1 - Elaboraronse mensaxes publicitarias coa informaciéon dos inmobles que se oferten

CA5.2 - Compararonse as vantaxes e os inconvenientes dos soportes de difusion

CAb5.3 - Xestionouse a difusion do material promocional utilizando medios de comunicacién

CA5.4 - Seleccionaronse as fontes de informacion dispofiibles para a captacién de clientela ou de demandantes
potenciais de inmobles en venda ou alugamento

CAb5.5 - Determinaronse as necesidades e as posibilidades econémico-financeiras da clientela ou de demandantes
potenciais, aplicando os instrumentos de medida previstos pola organizacién

CA5.6 - Rexistraronse os datos do/da posible cliente/a, cumprindo cos criterios de confidencialidade e a normativa
sobre proteccién de datos.

CA5.7 - Realizdronse estudos comparativos para seleccionar o elemento da carteira de inmobles que mellor se
axuste as expectativas e as posibilidades econdémicas da clientela
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Criterios de avaliacion

RAG6 - Desenvolve actividades relacionadas co proceso de venda de inmobles, formalizando os
documentos xerados neste tipo de operacidns.

CA6.1 - Seleccionaronse os inmobles mais en consonancia coas necesidades e cos desexos da clientela potencial, e
presentouse a informacién en forma de expediente

CA6.2 - Informouse a clientela de xeito claro e efectivo acerca das caracteristicas e dos prezos dos inmobles
previamente seleccionados

CA6.3 - Seleccionaronse os parametros esenciais nas visitas aos inmobles que mais se axusten aos intereses da
clientela potencial

CA6.4 - Transmitironselle a clientela potencial do produto inmobiliario as condicidns da intermediacién da operacién

CAG6.5 - Programaronse procesos de negociacién comercial para alcanzar o pechamento da operacién comercial

CA6.6 - Formalizaronse follas de visita, precontratos, contratos e documentacién anexa

CAG6.7 - Realizouse o seguimento das operacidéns a través dun sistema de comunicacién continua capaz de planificar
novas visitas e de rexistrar as variaciéons nos datos da oferta.

Lenda: IA: Instrumento de Avaliacidn, %: Peso orientativo; PE: Proba escrita, LC:Lista de cotexo, TO:Taboa de
observacién, OU: outro

Contidos

BC5 - Preparacion de acciéons promocionais de bens inmobles

Figuras de axente comercial e asesor/ora comercial inmobiliario/a.

Promocién de inmobles: medios e canles.

Comercializacién de inmobles: presencial, por teléfono ou por medios telematicos.

Capacidade de compra ou alugamento da clientela potencial.

Lexislacién en materia de proteccién de datos.

Proteccién &s persoas consumidoras en operaciéons de compravenda e alugamento de inmobles.

Politica de confidencialidade de datos da organizacién.

Carteira de inmobles: clasificacién por filtros (zona, prezo, estado de habitabilidade e caracteristicas).

BC6 - Desenvolvemento de actividades relacionadas co proceso de venda de inmobles

Tipos de inmobles: vivenda libre e de proteccién oficial, e cooperativas de vivendas.

Lei de arrendamentos urbanos (LAU).

Presentacién, visita e demostracién do produto inmobiliario.

Visita aos inmobles en carteira.

Documento de visita.
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Contidos

Documento de reserva de compra ou alugamento.

Escritura publica da operacién.

Normativa reguladora das operaciéns inmobiliarias.

Gastos de formalizaciéon de contrato.

Obrigas, desgravaciéns e bonificaciéns fiscais.

Garantias reais e persoais.

ubD Titulo da UD Duracion

7 O TELEMARKETING 14

Criterios de avaliacion

RA7 - Desenvolve actividades de telemarketing en situacions de venda telefénica, captacion e
fidelizacién de clientes e atencidn personalizada, aplicando as técnicas adecuadas en cada caso.

CA7.1 - Identificdronse os sectores onde se desenvolvera o telemarketing

CA7.2 - Analizédronse as funciéns que cumpre esta ferramenta de comunicacién comercial na empresa.

CA7.3 - Analizouse o perfil que debe ter o persoal teleoperador

CA7.4 - Caracterizaronse as técnicas de atencién personalizada, captacién e fidelizacion da clientela a través do
telemarketing

CA7.5 - Identificaronse as etapas do proceso de venda telefénica

CA7.6 - Elaboraronse guiéns para a realizacién de chamadas de vendas

CA7.7 - Previronse as obxecciéns que poida formular a clientela e o xeito de afrontalas con éxito

CA7.8 - Realizdronse simulaciéns de operacions de telemarketing en casos de captacidn, retencién ou recuperacion
de clientela

Lenda: IA: Instrumento de Avaliacion, %: Peso orientativo; PE: Proba escrita, LC:Lista de cotexo, TO:Taboa de
observacién, OU: outro

Contidos

BC7 - Desenvolvemento de actividades de telemarketing
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Contidos

Concepto de telemarketing.

Evolucién ata o "business process outsourcing" (BPO).

Vantaxes e factores de éxito do telemarketing.

Sectores econdmicos de desenvolvemento do telemarketing.

Profesiograma do persoal teleoperador.

Pautas para a excelencia na comunicacién telefénica.

Tipoloxia das persoas interlocutoras.

Aplicaciéns do uso do teléfono en operaciéns comerciais.

Investigacién comercial por teléfono.

Proceso da venda telefénica.

Razéns na medicién da excelencia, a calidade e a eficiencia do servizo nas actuaciéns de telemarketing.

Procedemento de avaliacidon inicial.

Observaciéon de coflocementos, procedementos e destrezas durante o primero mes de clase. Confrontacién e posta
en comun das obsevaciéns realizadas por outros profesores e coa informacién facilitada por parte do tutor
Realizarase nos primeiros dias de comezo de curso mediante un cuestionario no que se intentara indagar o
cofiecemento previo do mdédulo e outros cofiecementos en xeral (econémicos, comerciais, etc.)que tefia o alumnado.
Tamén se preguntard polas sUas expectativas co médulo unha vez explicado o seu desenvolvemento en lifias xerais e
tamén polas slUas expectativas de cara ao ciclo e se recollerdn as especiais condiciéns (familiares, laborais, etc)
daqueles alumnos que o manifesten.Todo elo serd plasmado nun informe que se achegara ao titor do ciclo na sesién
de avaliacién inicial. nos primeiros dias de comezo de curso

Criterios de cualificaciéon e recuperacion

Procedemento e criterios de cualificacion:
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A nota da 12 avaliacién parcial do médulo formarase do seguinte xeito: 70% das notas dos exames (primeiro e
segundo, sempre que se cumpra o requisito de que cada un supere 0 4 )+ 30% (un maximo de 3 puntos) das: notas
das saidas ao encerado para corrixir exercicios ou participacién en actividades + nota dos traballos voluntarios. A
nota maxima serd de 10 e os excesos & mesma non seran tidos en conta. A nota de avaliacién non poderd ter
decimais. Por exemplo un/a alumno/a que obtivese un 6 no primeiro exame e un 5 no segundo cumpriria o requisito
esixido (minimo de 4 ) e teria unha nota neste apartado de 5,5 que ponderaria un 70% na nota de avaliacién, isto é
3,85 (apartado A). Se tivese por ex. por sair ao encerado a corrixir exercicios axeitadamente : 0,20 puntos (cada
saida ao encerado valorase con 0,10 puntos e o maximo que se pode obter por este apartado é de 1 punto) e se
realizase os traballos que se propuxesen cunha valoracién de 1 punto (cada traballo valorase cun maximo de 0,75
puntos) teria neste apartado B un total de 1,20 puntos (maximo 3 puntos en total neste apartado). A nota de
avaliacion seria 3,85+1,20= 5,05. A segunda avaliacién terd tamén dous exames de similares caracteristicas aos
descritos anteriormente. O primeiro comprenderd as unidades didacticas 5 e 6 e o segundo as unidades 7 e 8. O
formato serd semellante ao explicado anteriormente na primeira avaliacién sendo tamén aplicabéis todo o dito antes
sobre as actividades de participacion e traballos. A nota de avaliaciéon formarase de igual xeito lembrando o
establecido no artigo 26 da Orde citada que di que a cualificacién dos médulos profesionais serd numérica, entre un e
dez, sen decimais e se consideran positivas as puntuaciéns iguais ou superiores a cinco puntos. A valoracién dos
exames sera semellante ao establecido para a primeira avaliacién. A cualificacion finaldo médulo coincidird coa nota
obtida na segunda avaliacién parcial e formariase do seguinte xeito: a nota numérica da 12 avaliacién + a nota
numérica da 22 avaliacién. A suma dividese entre 2 e redondearase a nota, se ten decimais, coa valoracién global do
profesor sobre a disposicién do alumnado , interese na aprendizaxe..etc. Se seguindo o exemplo visto anteriormente,
un/a alumno/a tivese un 5,05 na primeira avaliacién e un 6,8 na segunda a nota seria de 5,92 ,e decir, un 6.

Procedemento e criterios de recuperacion

Con posterioridade a cada sesién parcial de avaliacién realizarse un exame de recuperacién para os alumnos que non
acadasen resultados positivos .0 exame terd as mesmas caracteristicas que os de cada avaliacién con contidos
tedricos e practicos ,so que agora se realizardn nun mesmo dia. Os alumnos/as teran que realizar a recuperacién
daquelas partes nas que non tiveran o minimo de 4( pode ser o primeiro exame, ou o segundo ou ben os dous) ou
ben, de ter os exames superados algln/s traballo/s que non realizase). No caso de ter sé unha parte, gardase a nota
da outra para conformar a nota da recuperacion. Os resultados acadados serviran para conformar a nota obtida na
recuperaciéon. Teranse en conta as puntuaciéns das saidas ao encerado e dos traballos xa realizados .A nota do
exame de recuperacién sera ponderada nun 70% e as dos traballos un 30%. Por exemplo, se un alumno no primeiro
exame obtivese unha nota de 2 ,e no segundo exame tivese nota de 6 e realizase todos os traballos ou algun deles
teria que recuperar o primeiro exame. Se no exame de recuperacién tivese unha nota de 7 a nota da recuperacién
seria :(7 +6)/2=6,5 que pondera un 70% e daria un 4,55. A esta engadirianse as saidas que realizara ao encerado e
a/s nota/s do traballo/s. Supofiamos que tivese neste apartado sé 0,10 e realizase un s6 traballo que se valorou nun
0,40. A nota da recuperacién seria 4,55 +0,50 = 5,05 e a nota seria de 5 Se un alumno, por ex. tivese un 5 no
primeiro exame e 5 no segundo e non tivese ningunha saida ao encerado nin realizase ningln traballo a nota obtida
seria (5+5 )/2=5 que ponderado ao 70% daria un 3,5. Na recuperacién deberia realizar os traballos non realizados.
Supoflamos que nestos obtén 2 puntos e non tivese mais notas a engadir. A nota de recuperacién seria 3,5 +2 =5,5,
un 6. Na semana posterior 3 finalizacién das clases e ata que os alumnos inicien a FCT terd lugar a avaliacién final. Os
alumnos con algunha avaliacién suspensa poderdn recuperar a mesma mediante a realizacién de exames de igual
formato que os sinalados nas avaliaciéns parciais. Por exemplo un alumno ten suspensa a primeira avaliacién pois
despois da recuperacidon no acadou resultados positivos, deberd ir ao final coas partes suspensas. Previamente o
profesor indicard actividades de recuperacién que poderadn consisitir no repaso de exercicios, cuestiéns , etc daquelas
partes non superadas

Procedemento de seguimento, recuperacion e avaliacion das materias pendentes

Con posterioridade a cada sesién parcial de avaliacién realizarse un exame de recuperacién para os alumnos que non
acadasen resultados positivos .0 exame terd as mesmas caracteristicas que os de cada avaliacién con contidos
tedricos e practicos ,so que agora se realizardn nun mesmo dia. Os alumnos/as teran que realizar a recuperacién
daquelas partes nas que non tiveran o minimo de 4( pode ser o primeiro exame, ou o segundo ou ben os dous) ou
ben, de ter os exames superados algln/s traballo/s que non realizase). No caso de ter sé unha parte, gardase a nota
da outra para conformar a nota da recuperacion. Os resultados acadados serviran para conformar a nota obtida na
recuperaciéon. Teranse en conta as puntuaciéns das saidas ao encerado e dos traballos xa realizados .A nota do
exame de recuperacién sera ponderada nun 70% e as dos traballos un 30%. Por exemplo, se un alumno no primeiro
exame obtivese unha nota de 2 ,e no segundo exame tivese nota de 6 e realizase todos os traballos ou algun deles
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teria que recuperar o primeiro exame. Se no exame de recuperacién tivese unha nota de 7 a nota da recuperacién
seria :(7 +6)/2=6,5 que pondera un 70% e daria un 4,55. A esta engadirianse as saidas que realizara ao encerado e
a/s nota/s do traballo/s. Supofiamos que tivese neste apartado sé 0,10 e realizase un s6 traballo que se valorou nun
0,40. A nota da recuperacién seria 4,55 +0,50 = 5,05 e a nota seria de 5 Se un alumno, por ex. tivese un 5 no
primeiro exame e 5 no segundo e non tivese ningunha saida ao encerado nin realizase ningln traballo a nota obtida
seria (5+5 )/2=5 que ponderado ao 70% daria un 3,5. Na recuperacién deberia realizar os traballos non realizados.
Supoflamos que nestos obtén 2 puntos e non tivese mais notas a engadir. A nota de recuperacién seria 3,5 +2 =5,5,
un 6.

Na semana posterior & finalizacién das clases e ata que os alumnos inicien a FCT terd lugar a avaliacién final. Os
alumnos con algunha avaliaciéon suspensa poderdn recuperar a mesma mediante a realizaciéon de exames de igual
formato que os sinalados nas avaliaciéns parciais. Por exemplo un alumno ten suspensa a primeira avaliacién pois
despois da recuperacién no acadou resultados positivos, deberd ir ao final coas partes suspensas. Previamente o
profesor indicard actividades de recuperacién que poderan consisitir no repaso de exercicios, cuestiéns , etc daquelas
partes non superadas.

Procedemento para definir a proba de avaliacién extraordinaria para o alumnado con perda de
dereito a avaliacién continua

Os alumnos que superen (tendo en conta os motivos laborais e persoais) o 10% de faltas de asistencia ao médulo ,
perderdan o dereito de avaliacién continua.Poderan seguir asistindo as clases do mdédulo e tamén aos exames inda
que estos non serdn valorados polo profesor da materia. Para superar o médulo, no mes de xufio e co correspondente
aviso no taboeiro de anuncios publicaranse as datas dos exames que respetardn as caracteristicas das exames por
avaliaciéns parciais , se ben incluindo todas as unidades didacticas das unidades formativas.Superarase cunha nota
minima de 5.Se un alumno ten avaliaciéns parciais satisfactorias e perde o dereito posteriormente por atoparse
nalgunha das seguintes situaciéns extraordinarias: enfermidade o accidente propios ou de familiares, asistencia e
coidados destes, relacién laboral con contrato, ou calquera outra de suficiente gravidade, estes contidos superados
non se incluirdn na proba final. Neste caso, a cualificacién do médulo seria promediada do xeito habitual.

Medidas de reforzo educativo para o alumnado que non responda globalmente aos obxectivos
programados.

Establecemento de tarefas extraordinarias con seguimento particular polo profesor. Medidas de adaptacién curricular,
cando sexan necesarias e segundo o establecido na normativa.

Programacion da educacion en valores.

A educacién en valores civicos e profesionais estd presente en todas as unidades didacticas que forman o médulo coa
finalidade de formar cidadéns e profesionais comprometidos cos valores dunha sociedade democratica. De todo os
xeitos seguirase o establecido no Artigo4 Decreto 86/2015 referido aos elementos transversais que establece:

Articulo 4: Elementos transversales:

"1l. La comprensién lectora, la exprdesién oral y escrita, la comunicacién audiovisual, las tecnologias de la
informacién y de la comunicacién, el emprendimiento, y la educacién civica y constitucional se trabajardn en todas
las materias, sin perjuicio de su tratamiento especifico en algunas de las materias de cada etapa"

No médulo obxecto desta programacidn lectora, a expresién oral e escrita, as TIC, o emprendemento e a educacién
civica e constitucional adquiren especial importancia de cara @ formacién dos equipo de vendedores e a mioria das
unidades didacticas desta programacién inviden nesos aspectos.

2 "La conselleria con competencias en materia de educacion fomentara el desarrollo de
la igualdad efectiva entre hombres y mujeres, la prevencién de la violencia de género o
contra personas con discapacidad, y los valores inherentes al principio de igualdad de

trato y no discriminacion por cualquier condicién o circunstancia personal o social.

Del mismo modo, promovera el aprendizaje de la prevencién y resolucién pacifica de conflictos en todos los dmbitos
de la vida personal, familiar y social, asi como de los valores que sustentan la libertad, la justicia, la igualdad, el
pluralismo politico, la paz, la democracia, el respeto a los derechos humanos, el respeto por igual a los hombres y a
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las mujeres, y a las personas con discapacidad, y el rechazo de la violencia terrorista, la pluralidad, el respeto al
Estado de derecho, el respeto y la consideracién a las victimas del terrorismo, y la prevencién del terrorismo y de
cualquier tipo de violencia.

La programacién docente debe abarcar en todo caso la prevencién de la violencia de género, de la violencia contra
las personas con discapacidad, de la violencia terrorista y de cualquier forma de violencia, racismo o xenofobia,
incluido el estudio del Holocausto judio como hecho histérico.

Se evitaran los comportamientos y los contenidos sexistas y los estereotipos que supongan discriminacién por razén
de la orientacion sexual o de la identidad de género, favoreciendo la visibilidad de la realidad homosexual, bisexual,
transexual, transgénero e intersexual."

Aplicarase o establecido ao respecto nas NOFC, no Plan de Igualdade e no Plan Xeral Anual do centro

3."La conselleria con competencias en materia de educacién fomentara las medidas
para que el alumnado participe en actividades que le permitan afianzar el espiritu
emprendedor y la iniciativa empresarial a partir de aptitudes como la creatividad, la
autonomia, la iniciativa, el trabajo en equipo, la confianza en uno mismo y el sentido

critico."

A proposta de traballos en equipo e individuais contemplada nesta programaciéon pretende fomentar dito espiritu
emprendedor e a iniciativa empresarial

4." En el ambito de la educacién y la seguridad vial, se promoveran acciones para la mejora de la convivencia y la
prevencion de los accidentes de tréfico, a fin de que los/las alumnos/as conozcan sus derechos y deberes como
usuarios/as de las vias, en calidad de peatones, viajeros/as y conductores/as de bicicletas o vehiculos a motor,
respeten las normas y las seflales, y se favorezca la convivencia, la tolerancia, la prudencia, el autocontrol, el didlogo
y la empatia con actuaciones adecuadas tendentes

a evitar los accidentes de trafico y sus secuelas."

E non sé iso se non tamén a aplicacién os Protocolos elaborados pola Xunta de Galicia

Actividades complementarias e extraescolares.

O alumno participarad nas distintas actividades complementarias e extraescolares previstas e autorizadas polo
Departamento de Comercio.

Procedemento sobre o seguimento da programacién e a avaliaciéon da propia practica docente.

Mensualmente realizarase unha valoracién da evolucién da programacién da que se dard conta na reunién do
departamento e 6 final do curso, farase unha valoracién final da mesma. O seguimento da programacion reflictirase
na aplicacién informatica habilitada pola Xunta para elaboracién das programaciéns.

Outros apartados.

1. Progrmacion didactica

A programacién estara dispofiible na Aula virtual do médulo para comprobacion da mesma e sempre gue sexa
demandada polo alumnado.Tamén podera o alumnado solicitar unha copia da mesma ao profesor.

2. Consecuencia da falta de honestidade do alumno.

No caso de que un alumno copie nun exame ou empregue métodos fraudulentos, debera repetilo do xeito tal e como
estd previsto nesta programacion
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