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1. PROGRAMACIÓN DÍDACTICA DEL MÓDULO

Esta programación didáctica incluye todos los elementos de todos los currículos estudiados.
1.1 CAPACIDADES TERMINALES Y CRITERIOS DE EVALUACIÓN

1.
ANALIZAR Y APLICAR LAS TÉCNICAS ADECUADAS EN LA VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

Describir las fases fundamentales de un proceso de venta en situaciones tipo.
 Interpretar los parámetros que determinan la tipología del cliente.

Precisar las variables que intervienen en la conducta del cliente, distinguiendo entre consumidores por impulso y compradores racionales.

Describir la actitud y los espacios de comportamiento básicos que debe desarrollar un vendedor en las relaciones comerciales.

Explicar las técnicas básicas de inicio de relaciones comerciales en función del tipo de cliente.

Explicar las técnicas de venta básicas para captar la atención y despertar el interés en función del tipo de cliente.

Explicar las técnicas básicas de negociación de condiciones y de cierre de la venta en función del tipo de cliente.

Describir la influencia del conocimiento de las características del producto o servicio en distintos tipos de venta.

En la simulación de una entrevista con un cliente supuesto, y a partir de información convenientemente caracterizada:

Identificar la tipología del cliente y sus necesidades de compra, realizando las preguntas oportunas.


Describir con claridad las características del producto, destacando sus ventajas y su adecuación a las necesidades del cliente.

Mantener una actitud correcta que facilite la decisión de compra.

Rebatir adecuadamente las objeciones en función del tipo de cliente.

Utilizar las técnicas de venta adecuadas en cada fase de la entrevista.

Evaluar críticamente la actuación desarrollada.

2. 
PROGRAMAR LA ACTUACIÓN EN LA VENTA A PARTIR DE PARÁMETROS COMERCIALES DEFINIDOS

Interpretar los parámetros básicos que intervienen en un plan de ventas.

Identificar la información relevante sobre la cartera de clientes para la programación de la actuación de venta.

Describir las fases básicas en la programación de actuaciones de venta.

Describir las características de un argumento de venta precisando su función.


A partir de información convenientemente caracterizada sobre objetivos de venta, cartera de clientes y características de la empresa y del producto, realizar una programación de la acción de venta que incluya:


Número y frecuencia de visitas.

Rutas que optimicen el tiempo y coste.

Líneas y márgenes de actuación para la consecución de los objetivos.

Argumentario de venta.

3.
APLICAR MÉTODOS COMERCIALES DE ATENCIÓN AL CLIENTE EN PROCESOS DE VENTA DEFINIDOS

A partir de un producto determinado y una imagen definida, seleccionar y realizar el empaquetado y embalado adecuado a las características físicas del producto y a la imagen que se quiere transmitir.


Definir los parámetros que caracterizan la atención adecuada al cliente.

Describir los métodos más utilizados habitualmente en el control de calidad del servicio post-venta.

Explicar el significado y la importancia del servicio post-venta en los procesos comerciales.

Definir las técnicas más utilizadas de comunicación aplicables en situaciones de atención al público y en la mediación de reclamaciones.

Clasificar y caracterizar las distintas etapas de un proceso comunicativo  contextualizándolas en situaciones de atención al cliente.

A partir de la simulación de una situación de atención a un cliente:


Identificar los elementos de la comunicación y analizar el comportamiento del cliente.

Adaptar su actitud y su discurso a la situación de la que se parte.

Controlar la claridad y la precisión en la transmisión de la información.


En una supuesta comunicación telefónica con un cliente:


Identificarse e identificar al interlocutor observando las debidas normas de protocolo.

Adaptar su actitud y conversación a la situación de la que se parte.

Favorecer la comunicación con el empleo de técnicas y actitudes apropiadas al desarrollo de la comunicación.


Dado un tema concreto para exponer: expresarlo de forma oral delante de un grupo o en una relación de comunicación en la que intervienen dos interlocutores.

4.
CONFECCIONAR LOS DOCUMENTOS BÁSICOS DERIVADOS DE LA ACTUACIÓN EN LA VENTA, APLICANDO LA NORMATIVA VIGENTE Y DE ACUERDO CON OBJETIVOS DEFINIDOS


Identificar e interpretar la normativa mercantil aplicable a los contratos de compraventa.

A partir de unas condiciones pactadas en la venta de un producto o servicio, confeccionar el contrato de venta que formalice la ejecución de la operación de acuerdo con la normativa aplicable.

Dada la caracterización de un producto o servicio, un objetivo comercial y unas condiciones de venta base prefijadas por la dirección:

Elaborar la oferta que se presentará a un cliente.


Dados unos datos históricos que caracterizan clientes y actuaciones de venta definidas:


Confeccionar estadísticas que agrupen los datos en un documento que suponga fácil interpretación y consulta.

5.
REALIZAR LOS CÁLCULOS DERIVADOS DE OPERACIONES DE VENTA DEFINIDAS, APLICANDO LAS FÓRMULAS COMERCIALES ADECUADAS

Definir las fórmulas de interés simple, descuento comercial y racional.

Definir los conceptos de divisa y de cambio.


Describir las variables que intervienen en la formación del precio de venta.


En un supuesto práctico en el que se caracteriza una venta, con aplazamiento de pago y condiciones especiales en el proceso pactado:


Calcular el precio final de la operación, aplicando la fórmula adecuada.


Interpretar el resultado.


Dados unos datos sobre la cotización de una moneda extranjera en el mercado de divisas:


Calcular el valor equivalente en moneda nacional.


En un supuesto básico que cuantifica los diferentes tipos de coste que han intervenido en la obtención de un producto, porcentaje de margen comercial previsto, porcentaje de descuento posible en función de las condiciones de pago y tasas que gravan la operación, calcular:


Precio de venta total.


Descuentos en función de las distintas opciones de pago descritas.


En un supuesto práctico en el que se proporciona información convenientemente caracterizada sobre operaciones económicas y financieras en un establecimiento comercial simulado:


Calcular el precio de venta aplicando el margen comercial propuesto.


Calcular el importe de las ventas propuestas, aplicando los descuentos, bonificaciones y el IVA correspondientes.


Calcular los intereses generados del aplazamiento del cobro de las ventas realizadas.


Calcular los descuentos y comisiones correspondientes a la negociación propuesta de efectos comerciales.

6.
MANEJAR EL TERMINAL PUNTO DE VENTA (TPV) Y MEDIOS DE PAGO ELECTRÓNICO, DE MANERA QUE SE REGISTREN COBROS Y PAGOS SIMULADOS DE UNA DETERMINADA ACTIVIDAD COMERCIAL

Enumerar y explicar los diferentes tipos de codificación comercial.


Enumerar y explicar las funciones del teclado de TPV.


Simular los distintos tipos de cobros y pagos de mercancías que se pueden realizar en un día en un supuesto establecimiento comercial, utilizando correctamente un TPV dado y medios de pago electrónicos.


Citar y describir las innovaciones tecnológicas asociadas a un TPV y medios de pago electrónicos que existan en la actividad comercial actual y el proceso que se debe seguir en su utilización.

1.2 OBJETIVOS DIDÁCTICOS


Definir el producto valorando la incidencia de su ciclo de vida en las operaciones de venta.  

Interpretar los parámetros que determinan la tipología del cliente. 

Precisar las variables que intervienen en el comportamiento del cliente. 


Identificar el perfil de los clientes a partir del análisis de sus necesidades y de sus pautas de comportamiento. 

Comprender las dimensiones del concepto de ser un buen vendedor.

Analizar las cualidades del vendedor.

Clasificar los tipos de vendedores.

Comprender la importancia de las relaciones del vendedor con los clientes y con los productos.

Analizar la importancia de la comunicación realizada entre vendedores y clientes. 

Diferenciar entre funciones y objetivos del departamento de ventas. 

Conocer los sistemas de organización de las ventas. 

Diferenciar los objetivos de ventas. 

Comprender la importancia que tiene una ruta de venta.  

Conocer los aspectos más importantes en las visitas de ventas.  

Identificar las técnicas básicas de negociación de condiciones y de cierre de la venta en función del tipo de cliente. 

Señalar la forma de describir con claridad las características del producto destacando sus ventajas y su adecuación a las necesidades del cliente.

Valorar la importancia de mantener una actitud correcta que facilite la decisión de compra. 

Definir la forma idónea de presentación de un producto rebatiendo adecuadamente las posibles objeciones planteadas.


Identificar las técnicas básicas de negociación de condiciones y de cierre de la venta en función del tipo de cliente.  

Señalar la forma de describir con claridad las características del producto, destacando sus ventajas y su adecuación a las necesidades del cliente.


Valorar la importancia de mantener una actitud correcta que facilite la decisión de compra. 

Entender el proceso de comunicación como una transmisión de información.

Comprender la función que tiene cada elemento que compone el proceso de comunicación.

Aplicar las fases del proceso de comunicación para la venta de productos concretos.

Describir las posibles barreras existentes en la comunicación.

Comprender el significado de control de la información desde la perspectiva del emisor y del receptor.

Comprender los procedimientos de comunicación habituales con la fuerza de ventas.   

Conocer el significado que tiene la comunicación oral en el proceso de la venta.

Diferenciar entre comunicación oral y comunicación no oral.

Reconocer la importancia de un correcto lenguaje.

Describir los apartados fundamentales cuando se debe hablar en público.

Distinguir las características de las habilidades relativas a la comunicación gestual.

Conocer los aspectos más relevantes de la comunicación telefónica.

Organizar de forma correcta una entrevista de venta.

Esquematizar las fases elementales que conlleva un mensaje publicitario.

Reconocer la importancia de la correspondencia comercial entre las empresas.

Conocer las normas básicas del lenguaje para utilizarlas en las cartas comerciales. 

Aplicar los diferentes aspectos que se incluyen en la presentación de una carta comercial. 

Estructurar adecuadamente una carta comercial. 

Diferenciar los tipos de cartas comerciales que existen. 

Redactar cartas anteriores, posteriores y  propias de pedido. 

Identificar e interpretar la normativa mercantil aplicable a los contratos de compraventa.  

Redactar un contrato de compraventa tipo.


Elaborar ofertas susceptibles de presentación a los clientes.

Confeccionar e interpretar estadísticas de ventas.

Definir y calcular el interés simple, el descuento comercial y el descuento racional.  

Definir el concepto de divisa y el concepto de cambio calculando su valor.

Determinar el precio de venta total aplicando descuentos, intereses e impuestos.

Describir y calcular el margen comercial de una operación.

Calcular los descuentos y comisiones correspondientes a la negociación de efectos comerciales.

Reconocer la importancia del comercio electrónico.

Conocer las normas básicas en la aplicación de los medios de pago electrónico.

Aplicar los diferentes medios de pago según las necesidades del usuario.

Estructurar la codificación europea de los productos.

Conocer las diferentes aplicaciones que tiene el Terminal de Punto de Venta.

Conocer la importancia que tiene para el comercio los códigos de barras.

1.3 CONTENIDOS

1. ASPECTOS BÁSICOS DE LA VENTA

Conceptuales

1.1 Elementos de derecho mercantil.

1.2 Contratos de compraventa.

1.3 Las instituciones competentes en comercio interior. 

1.4 Normativa sobre consumo en relación con el servicio al cliente.


Procedimentales

1.1
Identificación de los diferentes tipos de contratos mercantiles que se utilizan para la compraventa.
1.2 Confección de contratos mercantiles organizando los contenidos según el clausulado.

2. LA COMUNICACIÓN

Conceptuales

2.1 Los procesos de comunicación.

2.2 Comunicación escrita.


2.3 Comunicación oral.

2.4 Comunicación no verbal.

2.5 Actitudes y técnicas en la comunicación.

2.6 La información telefónica y presencial. Transmisión y recepción de mensajes.

2.7 Técnicas de comunicación aplicadas a la compraventa, con calidad total. 


Procedimentales

2.1
Elección de los canales y medios de comunicación más adecuados teniendo en cuenta el coste, la urgencia, la confidencialidad y la seguridad.

2.2
Interpretación del contenido y de las intenciones de los mensajes que se han de transmitir.
2.3
Producción de textos escritos relacionados con la compraventa.
2.4
Comunicación oral en las relaciones comerciales.
2.5
Proceso de venta telefónica.
2.6
Identificación de las innovaciones tecnológicas en los procesos de comunicación.
2.7
Aplicación de las técnicas más utilizadas en situaciones de información y atención al cliente con criterios de calidad total.

3. ORGANIZACIÓN DE LA VENTA


Conceptuales

3.1 El departamento de venta.
3.2 Planificación del sistema de ventas.

3.3 Objetivos de venta.


Procedimentales

3.1 Determinación de los objetivos de venta por cliente, zona, producto, unidad de tiempo (mes, año...), ciclo de vida y vendedor.

3.2 Interpretación de los objetivos de venta según el plan de marketing.

3.3 Elaboración de planes de acción para las ventas diferenciando sus fases.

3.4 Control y seguimiento del plan de ventas.
4. EL VENDEDOR


Conceptuales

4.1 Cualidades del vendedor.

4.2 Tipos de vendedores.

4.3 Relaciones con el cliente.

4.4 Relaciones con el producto.


Procedimentales

4.1
Determinación de las cualidades del vendedor.

4.2
Análisis de las relaciones del vendedor con el cliente.

4.3
Análisis de las relaciones del vendedor con el producto.

5. LA NEGOCIACIÓN COMERCIAL EN LA COMPRAVENTA

Conceptuales

5.1 Prospección.

5.2 Preparación de la negociación.

5.3 Análisis del proceso.

5.4 Planificación de la negociación.

5.5 Desarrollo de la negociación.

5.6 Técnicas de la negociación.

5.7 Consolidación de la negociación.


Procedimentales 

5.1
Determinación de los objetivos y las etapas del proceso de negociación

5.2
Elaboración de planes de negociación debidamente secuenciados.

5.3
Análisis de los intereses de las dos partes.
5.4
Diagnóstico de la situación.
5.5
Identificación de las normas de trato y protocolo.
5.6
Generación y presentación de alternativas y propuestas.
5.7
Tanteo y acuerdos.

5.8
Identificación de las fases del tráfico documental.

6. TÉCNICAS DE VENTA


Conceptuales

6.1 Venta a distancia.
6.2 Venta personal.
6.3 Venta multinivel.
6.4 Fases de la venta.
6.5 El servicio de atención al cliente.

Procedimentales

6.1
Prácticas de ventas adecuadas a todo tipo de clientes.
6.2
Técnicas para rebatir objeciones.
6.3
Análisis de las distintas formas de cierre de las ventas.
6.4
Desarrollo de la presentación y demostración de un producto o servicio.

7. APLICACIÓN DEL CÁLCULO COMERCIAL A LA VENTA


Conceptuales

7.1 El precio.
7.2 Fijación del precio.
7.3 La moneda y el cambio de divisas.
7.4 Las formas de pago aplazado.

Procedimentales

7.1
Análisis de la estructura de costes.

7.2
Cálculo del precio unitario de catálogo.
7.3
Procedimiento de aplicación del IVA.
7.4
Análisis de los procedimientos de cambio de divisas.
7.5
Cálculo del contravalor en moneda extranjera.
7.6
Aplicaciones del interés simple a las operaciones de venta.
7.7
Aplicaciones del descuento simple a las operaciones de venta.

8. EL TERMINAL EN EL PUNTO DE VENTA


Conceptuales

8.1 El comercio electrónico.
8.2 Medios de pago electrónico.
8.3 Los códigos comerciales.
8.4 Los terminales en el punto de venta.

Procedimentales

8.1
Análisis de la importancia socio-económica del comercio electrónico.

8.2
Diferenciación de los distintos medios de pago electrónico.

8.3
Análisis de la seguridad de los medios de pago electrónico.

8.4
Interpretación de la información contenida en los distintos códigos comerciales.

8.5 Análisis de las características de los diferentes terminales de punto de venta.
CONTENIDOS ACTITUDINALES A  DESARROLLAR EN EL MÓDULO

  1.
Adopción de una postura flexible y con disposición positiva para cumplir los acuerdos del proceso de negociación.
  2.
Valoración de la importancia de transmitir la imagen de la empresa.
  3.
Preocupación por la redacción clara y precisa de toda la documentación escrita y generada en los procesos de negociación.
  4.
Conservación y actualización de la información con criterios de disponibilidad, confidencialidad y seguridad.
  5.
Valoración de necesidades de información como forma de reducir riesgos en la relación comercial.
  6.
Predisposición a presentar la información requerida en el trabajo en tiempo y forma adecuados.
  7.
Realización del trabajo de forma autónoma y responsable.
  8.
Ejecución sistemática de la comprobación de resultados. 
  9.
Participación y cooperación en el equipo de trabajo.
10.
Intercambio de ideas, opiniones y experiencias.
11.
Comunicación empática.

1.4 SECUENCIACIÓN DE CONTENIDOS

La secuenciación de los contenidos del módulo se realiza según los siguientes criterios:
a) Lógica interna del desarrollo de los contenidos a tratar; criterios de realización y criterios de evaluación: criterios de realización y criterios de evaluación, que deben desarrollar para alcanzar la competencia profesional necesaria indicada en la unidad de competencia número 3 “realizar las operaciones de venta de productos y/o servicios”.

b) Construcción del conocimiento y desarrollo de las habilidades de forma progresiva y coherente, a partir de las capacidades previas necesarias para desarrollar cada uno de los contenidos contemplados en la programación didáctica.

La aplicación de los criterios referidos lleva a la siguiente secuenciación de contenidos:

1.
Los aspectos básicos de la venta. Acercamiento a los elementos básicos de la venta: el producto, el vendedor y el cliente.

2.
El vendedor. Una vez asentados los elementos básicos, es el momento de profundizar en el que representa el eje de cualquier operación de venta: el vendedor.

3.
Organización de las ventas.  El eje del módulo es la tarea del vendedor; por tanto, su análisis debe comenzar con el marco organizativo donde el vendedor se debe desenvolver.

4.
Técnicas de venta. Después de analizar las características del vendedor y el marco organizativo en que se mueve, es el momento de desarrollar las posibles formas de desarrollo de funciones a las que se debe enfrentar.

5.
La negociación comercial y la comunicación en la empresa. Una vez desarrolladas las técnicas, es preciso abordar el manejo de las herramientas básicas para poder aplicar las técnicas; por tanto, es el momento de las habilidades sociales y profesionales de relación básicas: la negociación y la comunicación. 

6.
Aplicaciones del cálculo comercial a la venta.  Una venta no se cierra definitivamente hasta que su precio ha sido pagado o comprometido; por tanto, es preciso manejar con soltura las herramientas de cálculo de más uso en las transacciones mercantiles.

7.
Comercio y tecnología. El vendedor conoce el entorno de su trabajo y domina las técnicas y habilidades precisas para su desarrollo para completar el proceso falta la adaptación al medio tecnológico, y con las bases para esa adaptación finaliza esta programación.

1.5 DESPLIEGUE DE CONTENIDOS

1.
Aspectos básicos de la venta.
1.1
El producto.
1.1.1
Concepto de producto.
1.1.2
Tipo de producto.
1.1.3
Ciclo de vida del producto.
1.2
El consumidor.
1.2.1
El consumidor y sus necesidades.
1.2.2
La motivación para consumir.
1.2.3
El perfil de los clientes.
Resumen.
Actividades de enseñanza-aprendizaje.
2.
El vendedor.
2.1
Cualidades del vendedor.
2.2
Tipos de vendedores.
2.3
Las relaciones con los clientes.
2.4
Las relaciones con el producto.
Resumen.
Actividades de enseñanza-aprendizaje.
3.
Organización de las ventas.
3.1
El departamento de ventas.
3.2
Planificación de las ventas.
3.2.1
Objetivos de ventas.
3.2.2
Análisis de la zona de ventas.
3.2.3
Visitas y rutas de ventas.
Resumen.
Actividades de enseñanza-aprendizaje.
4.
Técnicas de ventas.
4.1
Métodos de ventas.
4.1.1
Venta a distancia.
4.1.2
Venta personal.
4.1.3
Venta multinivel.
4.2
Fases de la venta.
4.2.1
Localización y calificación de los clientes.
4.2.2
Acercamiento al cliente.
4.2.3
Presentación del producto o servicio, el argumentario de ventas.
4.2.4
Cierre de la venta.
4.3
El servicio de atención al cliente.
Resumen.
Actividades de enseñanza-aprendizaje.
5.
El proceso de negociación comercial.
5.1
Introducción.
5.2
Apertura.
5.3
Presentación y demostración del producto.
5.4
Tratamiento de las objeciones.
5.5
Cierre.
5.6
Revisión.
Resumen.
Actividades de enseñanza-aprendizaje.
6.
La comunicación en la empresa.
6.1
Los elementos de la comunicación.
6.2
Los procesos de comunicación.
6.2.1
Fases.
6.2.2
Medios.
6.2.3
Control de la información.
6.3
El plan de comunicación del equipo de ventas.
Resumen.
Actividades de enseñanza-aprendizaje.
7.
La comunicación oral en la actividad comercial.
7.1
La comunicación oral.
7.2
Técnicas de comunicación oral.
7.2.1
Hablar en público.
7.2.2
La comunicación gestual.
7.2.3 La comunicación telefónica.
7.3
La entrevista de ventas.
7.4
El mensaje publicitario.
Resumen.
Actividades de enseñanza-aprendizaje.
8.
La comunicación escrita en la actividad comercial.
8.1
La correspondencia comercial.
8.2
Estructura y clases de la carta comercial.
8.3
Cartas anteriores al pedido.
8.4
Cartas propias de pedido.
8.5
Cartas posteriores al pedido.
Resumen.
Actividades de enseñanza-aprendizaje.
9.
Documentación derivada de la acción de venta.
9.1
La oferta de productos al cliente.
9.2
La contratación mercantil.
9.2.1
Marco jurídico de la compraventa mercantil.
9.2.2
Tipos de contratos de compraventa.
9.3
El contrato de compraventa mercantil.
9.3.1
Concepto.
9.3.2
Elementos del contrato y obligaciones de las partes.
9.3.3
Redacción del documento.
9.4
Estadísticas de ventas.
Resumen.
Actividades de enseñanza-aprendizaje.
10.
El cobro de la venta.
10.1
El precio.
10.1.1
Composición del precio.
10.1.2
¿Cómo se fijan los precios?.
10.2
La moneda y el cambio de divisas.
10.2.1
Operaciones de cambio de divisas.
10.3 Las formas de pago.
10.3.1
El pago al contado.
10.3.2 El pago aplazado.
Resumen.
Actividades de enseñanza-aprendizaje.
11. Comercio y tecnología.
11.1
Medios de pago electrónicos.
11.2
Los códigos comerciales.
11.3
Los terminales de punto de venta.
11.4
Otros elementos tecnológicos aplicables a la venta.
11.5
El comercio electrónico.
Resumen.
Actividades de enseñanza-aprendizaje.
1.6 METODOLOGÍA

Los elementos curriculares del módulo incluyen conocimientos relativos a conceptos, procesos, situaciones y procedimientos que se concretan en el “saber hacer” técnico o relativo a la profesión. Las capacidades actitudinales que se pretenden conseguir deben tomar como referencia las capacidades terminales del módulo.

Por otra parte, los bloques de contenidos se desarrollan y organizan conforme a la lógica interna de la ciencia de que se trata y a la secuenciación didáctica de contenidos; por ello, los aprendizajes se articulan en torno a grandes procedimientos que se toman como referencia de los métodos de producción o prestación de servicios que se desarrollan en la actividad profesional.

Para que la secuenciación de los contenidos sea eficiente debe articularse en torno al gran procedimiento mencionado, de forma que los aprendizajes sean sucesivos y funcionales.

La teoría y la práctica, como elementos inseparables del aprendizaje, se deben integrar en el desarrollo metodológico del módulo.    

El Real Decreto 676/1995, de 7 de mayo, establece es su artículo 15: “La metodología didáctica de la formación profesional promoverá en el alumnado, mediante la necesaria integración de los contenidos científicos, tecnológicos y organizativos de esta enseñanza, una visión global y coordinada de los procesos productivos en los que debe intervenir”.

La adquisición de los conocimientos, habilidades y destrezas a que hacen referencia los objetivos (capacidades terminales) concretados en sus correspondientes criterios de evaluación, debe basarse en el saber hacer; por tanto, se debe tomar como ejes didácticos procedimientos cercanos a los procesos reales de la profesión administrativa.

Por todo ello, es necesario que cada una de las unidades de trabajo que componen este módulo se trate desde un punto de vista multidisciplinar.

Criterios metodológicos


Metodología activa, participativa, constructiva y socializadora.

Se parte de los conocimientos previos, formales o no formales, para construir el conocimiento científico.

Se toma como eje de cada unidad de trabajo uno o varios contenidos procedimentales, alrededor de los que se tratarán, de forma adecuada, tanto los contenidos conceptuales, como los actitudinales.

Las técnicas de trabajo cooperativo serán de aplicación permanente en el aula.

La simulación será una herramienta de gran utilidad.

Las actividades formativas tendrán como objetivo adicional la globalización de los contenidos y su funcionalidad.

Para cumplir los criterios metodológicos expuestos, que son los propios de la enseñanza técnica y profesional, el libro desarrolla la siguiente metodología didáctica, basada en el aprendizaje significativo:


Se parte del análisis de los objetivos y criterios de realización/evaluación que persigue el módulo “Operaciones de venta”, para determinar los contenidos conceptuales, procedimentales y actitudinales que desarrollan los citados objetivos.

Se secuencian los citados contenidos siguiendo la lógica interna de la materia y la didáctica de la formación técnico profesional.

Una vez secuenciados los contenidos se organizan en bloques, y éstos en unidades didácticas.

En cada una de las unidades didácticas se tienen en cuenta los conocimientos previos y los aprendizajes no formales del alumnado, para a partir de ellos desarrollar la teoría mediante actividades de aplicación, refuerzo y profundización, de forma que se consiga el “saber hacer” del alumnado.

Se utilizan mapas conceptuales y esquemas para una mejor comprensión de los contenidos.

Se plantean actividades resueltas que cumplen varias funciones:

Ejemplificación.

Modelo de aplicación práctica de contenidos.

Profundización en determinados contenidos.

Todas las actividades propuestas se pueden resolver exclusivamente con los contenidos presentes en el libro.

Las actividades se secuencian según su grado de dificultad de menos a más.

Todas las actividades están relacionadas con el propósito de desarrollar de forma lógica el gran procedimiento que es la gestión administrativa del comercio internacional.

Tipología de las actividades

En cada una de las unidades de trabajo se aplicarán sucesivamente actividades de:


Comprensión, relación, análisis, síntesis y aplicación.
Funciones y tareas

	Del alumnado
	Del profesorado

	
Realización de trabajo individual.

Integración y participación activa en los grupos.

Realización en el aula de las actividades propuestas por el profesor.

Investigación para la ampliación de conocimientos.

Resolución de supuestos globales.

Toma de decisiones en situaciones concretas.

Evaluación del proceso de enseñanza.

Evaluación del proceso de aprendizaje.
	
Motivar al alumnado.

Proponer, organizar y coordinar los trabajos de los grupos.

Explicar y aclarar todos los contenidos y dudas.

Proponer, organizar, coordinar y controlar todas las actividades individuales.

Facilitar el acceso a todos los recursos disponibles.

Evaluar el proceso de enseñanza-aprendizaje.


Recursos materiales


El equipamiento normal de una de las aulas asignadas al ciclo.

Libro de texto. 

Libros especializados sobre los diferentes temas a que hace referencia el módulo. 

Los textos legales a que se hace referencia en el desarrollo del módulo. 

Equipos informáticos conectados a Internet.

Aplicaciones informáticas de propósito general.

Aplicaciones informáticas específicas para el módulo.

Material de oficina (escritura, archivo, reproducción de documentos, etc.).

Publicaciones periódicas de contenido general y de contenidos especializados.

1.7 EVALUACIÓN

Principios

El proceso de evaluación continua y formativa debe responder a la metodología aplicada, de modo que no puede basarse en pruebas puntuales, o fuera de contexto que valoren la capacidad de alumnado para memorizar conceptos o para aplicar procedimientos desde un punto de vista parcial y teórico. El proceso debe llevar a una calificación fruto de la aplicación permanente de una serie de instrumentos que valoran indicadores que analizan el saber hacer (concretado en los criterios de evaluación del módulo). 

Indicadores


Actitud de respeto y valoración de los compañeros y los profesores.

Asistencia a clase.

Eficiencia, orden y limpieza en la realización de actividades prácticas.

Valoración de sus propios aprendizajes.

Nivel de participación y colaboración.

Comprensión de los contenidos conceptuales.

Capacidad para desarrollar los contenidos procedimentales.

Constancia en el trabajo individual y en equipo.

Facilidad para aplicar los contenidos a situaciones reales.

Iniciativa para tomar decisiones.

Desarrollo de la capacidad de análisis y el sentido crítico.

Instrumentos


Observación plasmada en dietarios, anecdotarios, etc.

Actividades realizadas en el aula.

Cuestionarios.

Pruebas objetivas.

Pruebas de comprensión de cada bloque.
1.8 TRATAMIENTO DE LOS TEMAS TRANSVERSALES
La finalidad de la educación es el desarrollo integral del alumnado. Esto supone atender no sólo a las capacidades cognitivas o intelectuales de los alumnos, sino también a sus capacidades afectivas, motrices, de relación interpersonal, y de inserción y actuación social. 

La formación ético-moral, junto con la formación científica, debe posibilitar esa formación integral.

La LOGSE a través de los Reales Decretos ha establecido los currículos de las distintas etapas educativas y en ellos las enseñanzas o temas transversales que deben estar presentes en las diferentes áreas.

El carácter transversal hace referencia a diferentes aspectos:

a) Los temas transversales abarcan contenidos de varias disciplinas y su tratamiento debe ser abordado desde la complementariedad.

b) No pueden plantearse como un programa paralelo al desarrollo del currículo sino insertado en la dinámica diaria del proceso de enseñanza-aprendizaje.

c) Son transversales porque deben impregnar la totalidad de las actividades del centro.

Por otra parte, los temas transversales deben contribuir especialmente a la educación en valores morales y cívicos del alumnado.

Son considerados temas transversales:


Educación moral y cívica.

Educación para la paz.

Educación para la igualdad de oportunidades de ambos sexos.

Educación ambiental.

Educación para la salud.

Educación vial.

Educación del consumidor.

Educación para el desarrollo.

Educación para el uso de las nuevas tecnologías de la información y la comunicación.

Para tratar los temas transversales, tarea compleja en la Formación Profesional, el procedimiento es el siguiente:

1.
Determinar los temas transversales que, de una forma natural y no forzada, aparecen en los objetivos del módulo.

2.
Definir los objetivos específicos a lograr para cada uno de ellos.
3.
Indicar los bloque temáticos donde deben aplicarse.
4.
Señalar la metodología a utilizar.

5.
Indicar una propuesta de evaluación.
Los objetivos del módulo “Operaciones de venta” propician el tratamiento de los siguientes temas transversales:


Educación moral y cívica.

Educación para la paz.

Educación para la igualdad de oportunidades de ambos sexos.
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