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1. Explicacion de los bloques y unidades de trabajo programados para el aprendizaje del Moddulo
Gestion de la Compraventa:

- La ordenacién de las Unidades de trabajo se resume de la siguiente forma:

UNIDAD N° DENOMINACION HORAS
U.T.0 Identidad Profesional y vision general del mddulo.
1*Evaluacion
U.T.1. Introduccion a la Compraventa
U.T.2. La comunicacion en las relaciones comerciales I: La comunicacion
oral y el lenguaje del cuerpo.
U.T3 La comunicacion en las relaciones comerciales II: La
comunicacion escrita.
U.T. 4 La negociacion comercial.
U.T.5 Analisis de los Contratos de Compraventa 2*Evaluacion
U.T.6 Archivo y Gestion de la Informacion
U.T.7 Las Compras en la empresa.
U.T.8 Las Ventas en la empresa.
U.T.9 Planificacion, Organizacion y seleccion del Equipo de Ventas.
3*Evaluacion
U.T.10 Formaciéon y Motivacion del Equipo de Ventas.
U.T. 11 Control del Equipo de Ventas
TOTAL DE HORAS 170

e LIBRO DE TEXTO: Gestion de la Compraventa. Formacion Profesional a distancia. Ministerio
de Educacion y Cultura. Los alumnos fotocopiaran las Unidades de Trabajo y Actividades de
Heteroevaluacion.
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2.- Vision general de la programacion del mddulo:
e Conceptos evaluables.
e Métodos y formas de evaluacion.
e (alificaciones.

CRITERIOS DE EVALUACION: (La evaluacion se realizara de conformidad con los siguientes criterios/pautas)

CONTENIDOS CONCEPTUALES PONDERACION

Cl.- Comprende adecuadamente la informacion que recibe. 60%
C2.- Repite informacion recibida elaborandola con sus propias palabras.
C3.-  Escribe con correccion ortografica.

C4.- Redacta con precision.

CONTENIDOS PROCEDIMENTALES PONDERACION

P1.- Analiza y resuelve correctamente las actividades propuestas 30%
P2.-  Se expresa con claridad y fluidez

P3.-  Utiliza vocabulario preciso y con propiedad.

P4.- Redacta con claridad y fluidez

P5.-  Utiliza técnicas y procesos adecuados.

P6.- Presenta documentos e informes con orden y limpieza
P7.- Desarrolla habilidad en el uso de herramientas.

P8.- Utiliza y conserva el material correctamente

CONTENIDOS ACTITUDINALES PONDERACION

Al.- Espuntual en la entrega de trabajos. 10%

A2.- Es constante en sus tareas.

A3.-  Asiste con puntualidad y regularidad a clase.

A4.-  Muestra satisfaccion por el trabajo riguroso y bien hecho.

AS5.- Esrespetuoso con las ideas y aportaciones de otros.

A6.- Es solidario con decisiones del grupo.

A7.- Se integra bien en diferentes grupos.

A8.- Animay estimula a la participacion en las actividades propuestas.

A9.-  Es critico ante informacion que recibe.

A10.- Tiene iniciativa ante problemas que se le plantea.

Al11.- Cuida los recursos que utiliza (instalaciones, equipos, bibliografia, etc.), evitando costes
innecesarios y perjuicios medioambientales.

Al12.- Autoevalua las actividades realizadas.

EQUIVALENCIA

1-2- 3-4: INSUFICIENTE |5-6: SUFICIENTE |De 6-7: BIEN [De 7-9 NOTABLE | 9-10
SOBRESALIENTE

Teniendo en cuenta estas consideraciones, sera condicion indispensable para superar cada evaluacion, la valoracion
positiva de cada uno de los apartados anteriores, asi en el apartado C (conceptos) el nivel de suficiencia sera de 50%
y en el apartado P (procedimientos) serd de 50%. En caso contrario el alumno realizara ACTIVIDADES DE
RECUPERACION.
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CALENDARIO GENERAL DE ACTIVIDADES

PRIMER TRIMESTRE (13 Semanas)

Inicio del curso 19 de septiembre.

Fiestas: 12 de Octubre, 1 de Noviembre, 6,7 y 8 de Diciembre
Vacaciones: 23 de diciembre a 8 de Enero de 2006
Evaluaciones:

1? Sin nota 24 a 26 de Octubre

1* Con nota 19 a 21 de Diciembre ( 22 entrega de notas)

SEGUNDO TRIMESTRE (13 Semanas)

Incorporacion 9 de Enero

Fiestas: 20 de Febrero a 26 de Febrero (Semana Carnaval)
Semana Cultural : 13 a 17 de Marzo

Vacaciones: 10 de Abril a 16 de abril

Evaluaciones:

2* Sin nota 13 a 15 de Febrero

2* Con nota 3 a 5 de Abril (7 entrega de notas)

TERCER TRIMESTRE (9 Semanas)

Incorporacion 17 de abril

Fiestas: 30 de Mayo

Fin de curso: 16 de Junio (a determinar)
Evaluaciones:

3*sin nota 15 a 16 de Mayo

3% con nota y entrega de notas a determinar.
Recoger sobre de matricula para 2° Curso
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CRITERIOS DE PROMOCION DEL PRIMER ANO
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|DEPARTAMENTO: COMERCIO

PROFESORA: Antonia Recio Zarate

| PROGRAMACION CORTA DEL MODULO: Gestion de la Compraventa CICLO FORMATIVO: Gestion Comercial y Marketing EVALUACION: 1* Septiembre-Diciembre 2005

U.T.O: IDENTIDAD PROFESIONAL Y VISION GENERAL DEL MODULO

U.T.1: Introduccion a la compraventa.

U.T.2: La comunicacion en las relaciones comerciales I. La comunicacion Oral y el Lenguaje del cuerpo.
U.T.3: La comunicacion en las relaciones comerciales II. La comunicacion escrita.

U.T.4: La Negociacion Comercial

CAPACIDADES TERMINALES:
5.2: Analizar y aplicar procesos y métodos adecuados en la negociacion de las operaciones de compraventa.

5.3: Aplicar técnicas de comunicacion de calidad en el desarrollo de relaciones comerciales.

INTRUMENTOS DE EVALUACION

|Actividades (iniciales, de adiestramiento, de aplicacion):

IProducciones orales (grabacion en video)

Trabajo en equipo

[Trabajo individual

|Utilizacion aplicaciones informaticas y operatoria de teclados.
Transparencias

IPaginas Webs

IPruebas:

IRespuesta abierta

IResolucion de ejercicios

(Observacién directa:
|Asistencia, puntualidad, participacion, respeto

CC.TT.
1.UT.N° CRITERIOS DE EVALUACION (NUMEROS)

0 Se trabaja la actividad inicial sobre posicion en el mercado de trabajo, necesidad de
formacion del profesional de la compraventa y actividades de inteligencia
lemocional

1y2 53 13- Identificar la importancia y funcién de la coherencia comunicativa en la empresa.
14- Aplicar técnicas de autoconocimiento y desarrollo personal en el ejercicio de las relaciones|
comerciales.
15- Identificar las innovaciones tecnoldgicas que aparecen en los procesos de comunicacion.
16- Definir las técnicas mas utilizadas de comunicacion aplicables en situaciones de informacion
atencién a clientes, con criterios de calidad total.
18- En una supuesta conversacion telefénica con un cliente/proveedor:
Identificarse e identificar al interlocutor observando las debidas normas de protocolo.
Adaptar su actitud y discurso a la situacion de la que se parte.
Controlar la claridad y la precisién en la transmisién de la informacion.
19- Dado un tema concreto para exponer, relativo al sector comercial:
Expresarlo de forma oral delante de un grupo o en una relacién de comunicacion en la que
intervienen dos interlocutores.

3 53 21- A partir de un supuesto de solicitud/transmisién de informacién a un cliente, elaborar un escritol
que observe el tratamiento adecuado y que esté redactado claramente y de forma concisa en|
funcién de su finalidad.

4 52 5- Explicar las diferentes etapas de un proceso de negociacién de condiciones de
compraventa.

6- Identificar y describir las técnicas de negociacion mas utilizadas en Ia
compraventa.
8- Distinguir entre la accion de vender y la accién de negociar.
10-En la simulaciéon de una entrevista o contacto con un cliente o proveedor para|
iniciar negociaciones:
Caracterizar al interlocutor para establecer las pautas de comportamiento
durante el proceso de negociacion.

PAUTAS DE EVALUACION

Contenidos conceptuales:
C1,C2,C4

Contenidos procedimentales:
IP1,P3,P5,P6,P7
IContenidos actitudinales:

IA1,A2,A3,A6

1.4 PONDERACION
Conceptos: 60%

IProcedimientos: 30%
|Actitudes: 10%




IES FELO MONZON- Antonia Recio Zarate. Departamento de comercio  C: 2005-06

Utilizar la técnica de negociacion adecuada a la situacion definida.
11-Definir los principales parametros que configuran una oferta presentada a un
cliente.
12-A partir de unos datos, establecer un plan de negociaciéon de compra o venta que
contemple los siguientes aspectos:
Estimar las necesidades, bazas y debilidades respectivas.
Identificar los principales aspectos de la negociacion.
Precisar las concesiones mutuas, su coste y su valor por ambas partes.
Sintetizar la secuencia del plan.
Predecir las probables posturas del cliente o proveedor y preparar las posturas|
propias del vendedor o comprador.
Explicar los limites en la negociacién de la compra o de la venta.
-Dadas tres ofertas de proveedores en las que se expresan condiciones de|
compra, garantias y
nivel de servicio y se definen las necesidades comerciales de la empresa
compradora: Estimar las necesidades, bazas y debilidades respectivas.
Identificar los principales aspectos de la negociacion.
Precisar las concesiones mutuas, su coste y su valor por ambas partes.
Sintetizar la secuencia del plan.
Predecir las probables posturas del cliente o proveedor y preparar las posturas|
propias del vendedor o comprador.
Explicar los limites en la negociacién de la compra o de la venta.
-Dadas tres ofertas de proveedores en las que se expresan condiciones de|
compra, garantias y
-nivel de servicio y se definen las necesidades comerciales de la empresa
compradora:
Seleccionar aquella que, en términos comparativos, ofrece mejores|
condiciones y se adapta a los objetivos comerciales definidos.
Detectar en la oferta seleccionada posibles puntos a negociar.
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F.P.E.

INFORME DEL PROFESORADO Fecha: ..24. de Octubre de 2005.
(PROGRAMACION)

FAMILIA: COMERCIO CICLO: SUPERIOR GESTION COMERCIAL Y MARKETING
GRUPO: 1GCM
MODULO: GESTION DE LA COMPRAVENTA PROFESOR/A: Antonia Recio Zarate

1 SEGUIMIENTO DE LA PROGRAMACION

Unidad. | Capacidades

De Terminales Criterios de Evaluacion %
Trabajo
1y2 5.3 13- Identificar la importancia y funcion de la coherencia comunicativa en la empresa. 100
14- Aplicar técnicas de autoconocimiento y desarrollo personal en el ejercicio de las relaciones

comerciales.
15- Identificar las innovaciones tecnolégicas que aparecen en los procesos de comunicacion. 100
16- Definir las técnicas mas utilizadas de comunicacién aplicables en situaciones de informacién y
atencion a clientes, con criterios de calidad total. 100
18- En una supuesta conversacion telefénica con un cliente/proveedor:
Identificarse e identificar al interlocutor observando las debidas normas de protocolo.
Adaptar su actitud y discurso a la situacién de la que se parte.
Controlar la claridad y la precision en la transmisién de la informacion. 100
19- Dado un tema concreto para exponer, relativo al sector comercial:
Expresarlo de forma oral delante de un grupo o en una relacién de comunicacién en la que Se esta

intervienen dos interlocutores. .
trabajando

Se esta
trabajando

21- A partir de un supuesto de solicitud/transmision de informacién a un cliente, elaborar un escrito que
observe el tratamiento adecuado y que esté redactado claramente y de forma concisa en funcién de

su finalidad.
3 53
5- Explicar las diferentes etapas de un proceso de negociacion de condiciones de
compraventa.
4 5.2 6- Identificar y describir las técnicas de negociacion mas utilizadas en la compraventa.

8- Distinguir entre la accién de vender y la accién de negociar.

10- En la simulacion de una entrevista o contacto con un cliente o proveedor para iniciar negociaciones:
Caracterizar al interlocutor para establecer las pautas de comportamiento durante el proceso de
negociacion.

Utilizar la técnica de negociacion adecuada a la situacion definida.
11- Definir los principales parametros que configuran una oferta presentada a un cliente.
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12- A partir de unos datos, establecer un plan de negociacién de compra o venta que contemple los si-
guientes aspectos:
Estimar las necesidades, bazas y debilidades respectivas.
Identificar los principales aspectos de la negociacion.
Precisar las concesiones mutuas, su coste y su valor por ambas partes.
Sintetizar la secuencia del plan.
Predecir las probables posturas del cliente o proveedor y preparar las posturas propias del
vendedor o comprador.
Explicar los limites en la negociacion de la compra o de la venta.
- Dadas tres ofertas de proveedores en las que se expresan condiciones de compra, garantias y
-nivel de servicio y se definen las necesidades comerciales de la empresa compradora:

Seleccionar aquella que, en términos comparativos, ofrece mejores condiciones y se adapta a los
objetivos comerciales definidos.
Detectar en la oferta seleccionada posibles puntos a negociar.

1. Observaciones: Las producciones orales de los alumnos se graban con una camara obsoleta y no podemos visualizarlas en el video del Aula de Comercio pues esta
muy dafiado, tampoco tenemos medios informaticos en el Aula, por lo que tenemos que desplazarnos todo el tiempo al Aula de Audiovisuales para utilizar el canon y
el equipo informatico.

Fdo. EV/la profesor/a
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ACTIVIDADES Y VISITAS:

PRIMER TRIMESTRE:

-Taller de Comunicacion Oral (Entrega de Certificado de Asistencia)
-Visita Centro Comercial y Museo

-Visita Recinto Portuario

-Visita Almacenes Corte Ingles

SEGUNDO TRIMESTRE:

-Taller de Protocolo (Entrega de Certificado de Asistencia)
-Taller de Consumo
-Participacion en alguno de los eventos programados

TERCER TRIMESTRE:

Visita Feria Internacional de Canarias y asistencia a las conferencias programadas



IES FELO MONZON- Antonia Recio Zarate. Departamento de comercio C: 2005-06

ORIENTACION HACIA LA VENTA ESPECIALIZADA

1. PRODUCTOS:

FINANCIEROS
INFORMATICOS Y TELECOMUNICACION
INMOBILIARIOS

AUTOMOVILES

DISTRIBUIDORES/ MAYORISTAS

2. VENTA PERSONAL

Conocimiento del producto, mercado, proveedores
Funcionamiento de la distribucion

Cocimiento del consumidor

Técnicas de venta para cada producto:

-Ficha de Prospeccion del cliente
-Presencia personal
-Marketing/Internet (establecer ofertas personalizadas
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EJEMPLIFICACION DE LA UNIDAD DE TRABAJO 2 “Comunicacién Oral”

ANEXO U.T. 2 “LA COMUNICACION ORAL”:

U.T.2

e ACTIVIDADES DE ENSENANZA-APRENDIZAJE

e ACTIVIDADES DE EVALUACION

PAUTAS EVAL.
C2=Repite inf.
elaborandola con
sus propias
palabras
P1=Analiza y
resuelve
P3=Utiliza
Vocabulario
P6=Presenta
documentos
A6=Trabajo
grupo

en

ACTIVIDAD N°1

Actuacion de
Alfonso:
-Aciertos:
cuenta
experiencia, habla
en voz alta, evalia
la charla, controla
reloj.

-Fallos: No
preparo la
charla(mala
distribucion
tiempo, no lleva
material, no
establecio
objetivos, no
lenguaje corporal

saluda,

ACTIVIDAD
N°2
Conversacion
Telefonica.
-Reglas:
-Presentarse.
-Exponer razones.
-Terminar
resumiendo y
despedida.

ACTIVIDAD
N4

Conversacion
Telefonica.

-Reglas:
-Presentarse.
-Exponer razones.
-Terminar
resumiendo y
despedida.

ACTIVIDAD N°3
Entrevista-Debate
-Normas:
-Planificar.
-Adaptar codigo.
-Orden logico
Escuchar,0Observar.
-Preguntar

verbal.:

-Tono voz.
-Mirada.
-Expresiones
Faciales.
-Movimiento
corporales.
-Comunicacioén
Tactil.

ACTIVIDAD
EVALUAC.

Comunicacion
Oral.:
(Presentacion de
un producto o
servicio)

Reglas para hablar
en publico y
lenguaje del
cuerpo.

Ficha de
Valoracion

7x10=70
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ACTIVIDAD DE EVALUACION

MINGO
BORJA
INMA
ABIAN
FICO
LAURA
EDU
JUAN A.
JUAN P.
CRISTO
PATRICIA
MONICA

Expresividad:

Viva y natural

Poco
espontanea

Artificial y
monotona

y postura del
cuerpo:

Apropiada

Poco natural

Rigida

La articulacion
ha sido:

MARTA
LORNA
NOEMI
ADAY
OMAR
YURENA

Clara

Poco clara

Incomprensible

El ritmo ha
sido:

Adecuado

Desigual

Demasiado
rapido o lento

El volumen ha
sido:

Ecuado

Ligeramente
alto o bajo

Demasiado
alto o bajo

La entonacion:

Natural y
amena

Poco natural

Muy forzada

La expresion
ha sido:

Agil y fluida




