Rl XUNTA DE GALICIA ANEXO Il

1 ¢4 CONSELLERIA DE CULTURA, EDUCACION  MODELO DE PROGRAMACION DE PROBA LIBRE BI ICI3
E ORDENACION UNIVERSITARIA DE MODULOS PROFESIONAIS

1. Identificacién da programacién

Centro educativo

- Ano
Codigo Centro Concello académico
15006778 | Rodolfo Ucha Pifieiro Ferrol 2017/2018
Ciclo formativo
Cizellyp Cédigo do
da familia Familia profesional " ] Ciclo formativo Grao Réxime
" ciclo formativo
profesional
COM Comercio e méarketing CMCOMOT1 Actividades comerciais Ciclos Réxime de
formativos de | proba libre
grao medio
Modulo profesional e unidades formativas de menor duracion (*)
Cédigo Sesions Horas Sesions
MP/UF AL BT semanais anuais anuais
MP1232 Procesos de venda 2017/2018 0 160 0
MP1232_12 | Célculo comercial e medios de pagamento e cobramento 2017/2018 0 50 0
MP1232_22 | Desenvolvemento do proceso de venda 2017/2018 0 110 0

(*) No caso de que o modulo profesional estea organizado en unidades formativas de menor duracion

Profesorado responsable

Profesorado asignado ao médulo | CRISTINA FERRO SABIO

Outro profesorado

Estado: Pendente de supervisién inspector
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2. Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion
2.1. Primeira parte da proba
2.1.1. Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan

Resultados de aprendizaxe do curriculo

(MP1232_12) RA1 - Xestiona a documentacion comercial e de pagamento e cobramento das operacions de compravenda, formalizando os documentos
necesarios

(MP1232_22) RA1 - Identifica o proceso de decision de compra dos/as consumidores/as e/ou usuarios/as, analizando os factores que inciden nel e as
tipoloxias de clientela

(MP1232_22) RA2 - Define as funcions, os cofiecementos e o perfil do persoal vendedor, analizando as necesidades de formacién, motivacion e
remuneracion do equipo de vendas

(MP1232_12) RA2 - Determina os prezos e o importe das operacions, aplicando o calculo comercial nos procesos de venda

(MP1232_22) RA3 - Organiza o proceso de venda, definindo as lifias de actuacion do persoal vendedor, de acordo cos obxectivos fixados no plan de
vendas

(MP1232_22) RA4 - Desenvolve entrevistas con suposta clientela, utilizando técnicas axeitadas de venda, negociacién e pechamento, dentro dos limites
de actuacion establecidos pola empresa

(MP1232_22) RAS5 - Formaliza os contratos de compravenda e outros contratos afins, analizando as clausulas mais habituais, de acordo coa normativa

2.1.2. Criterios de avaliacidon que se aplicaran para a verificacion da consecucién dos resultados de aprendizaxe por
parte do alumnado

Criterios de avaliacion do curriculo

(MP1232_22) CA1.1 Identificaronse os tipos de consumidores/as, diferenciando finais ou particulares, e industriais ou organizacionais

(MP1232_12) CA1.1 Xestionouse a documentacién comercial de operacions de venda, desde a recepcion do pedido ata o envio e a recepcion por parte
do/a cliente/a

(MP1232_12) CA1.2 Estableceuse o xeito de formalizar o pedido por parte do/a cliente/a, en vendas a distancia (por catalogo, televenda, teléfono maébil,
internet, etc.)

(MP1232_22) CA1.2 Definiuse o contido e os aspectos que abrangue o estudo do comportamento dos/as consumidores/as e/ou usuarios/as

(MP1232_12) CA1.3 Identificaronse as formas de pagamento, analizando o procedemento e a documentacion necesaria en cada caso

(MP1232_22) CA1.3 Definironse e clasificaronse as necesidades dos/as consumidores/as, tendo en conta a orde xerarquica que se establece a hora de
satisfacelas

(MP1232_12) CA1.4 Diferenciaronse os medios de pagamento ao contado dos aprazados

(MP1232_22) CA1.4 Clasificaronse as compras, atendendo ao comportamento racional ou impulsivo dos/as consumidores/as e/ou usuarios/as

(MP1232_22) CA1.5 Identificaronse as fases do proceso de compra dos/as consumidores/as finais, analizando os factores que determinan a sta
complexidade e a sua duracion

(MP1232_12) CA1.5 Compararonse os medios e as formas de pagamento, analizando as vantaxes e as desvantaxes en termos de custo, seguridade e
facilidade de uso

(MP1232_22) CA1.6 Analizaronse os determinantes internos e externos que inflien no proceso de decisiéon de compra dos/as consumidores/as e/ou
usuarios/as

(MP1232_12) CA1.6 Formalizouse a documentacién correspondente aos medios de pagamento

(MP1232_22) CA1.7 Identificaronse as fases do proceso de compra dos/as consumidores/as industriais, comparando o proceso co dos/as finais

(MP1232_12) CA1.7 Formalizaronse cheques, letras de cambio, obrigas de pagamento e demais documentacién correspondente aos medios de
pagamento

(MP1232_22) CA1.8 Caracterizaronse as tipoloxias de clientela, atendendo ao seu comportamento de compra, a sua personalidade e as suas motivacions
de compra

(MP1232_12) CA1.8 Identificouse a documentacién correspondente as operacions de endoso, aval e xestién de cobramento de medios de pagamento
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Criterios de avaliacion do curriculo

(MP1232_22) CA2.1 Establecéronse as funcions e as responsabilidades do persoal vendedor na venda persoal

(MP1232_12) CA2.1 Calculouse o prezo de venda do produto, aplicando unha certa marxe comercial expresada en forma de porcentaxe do prezo de custo

(MP1232_12) CA2.2 Calculouse o prezo de venda do produto, aplicando unha marxe comercial expresada en forma dun porcentaxe sobre o prezo de
venda

(MP1232_22) CA2.2 Clasificouse o persoal vendedor en funcion das caracteristicas da empresa en que preste servizos, o tipo de venda que realice e a
natureza do produto

(MP1232_12) CA2.3 Determinouse o importe total dunha operacién de venda, aplicando os descontos e os gastos acordados, e o IVE correspondente

(MP1232_22) CA2.3 Definiuse o perfil do persoal vendedor profesional, analizando as calidades persoais, as habilidades profesionais e os cofiecementos
que debe ter

(MP1232_12) CA2.4 Calcularonse os xuros de diversas operacions, definindo as variables que o determinan e aplicando un determinado tipo de xuro

(MP1232_22) CA2.4 Describironse os postos de traballo de vendas e o perfil do persoal vendedor mais axeitados para cada posto

(MP1232_22) CA2.5 Determinaronse as necesidades de formacion, perfeccionamento e reciclaxe do equipo de persoal vendedor

(MP1232_12) CA2.5 Calculouse o desconto de diversas operacions, aplicando un determinado tipo de desconto

(MP1232_12) CA2.6 Calculouse o desconto e o efectivo resultante dunha remesa de efectos

(MP1232_22) CA2.6 Definiuse o contido do programa de formacion e perfeccionamento do persoal vendedor

(MP1232_22) CA2.7 Valorouse a importancia da motivacion do persoal vendedor analizando os principais factores motivadores

(MP1232_12) CA2.7 Formalizaronse facturas de negociacion de efectos comerciais, aplicando un determinado tipo de desconto e a correspondente
comision

(MP1232_22) CA2.8 Identificaronse os sistemas de retribucion mais habituais do persoal vendedor

(MP1232_22) CA3.1 Identificaronse as funciéns do departamento de vendas dunha empresa e as responsabilidades do/a director/ora de vendas

(MP1232_22) CA3.2 Diferenciaronse as formas de organizacion do departamento de vendas por zonas xeograficas, por produtos, por clientela, etc

(MP1232_22) CA3.3 Calculouse a cantidade de persoal vendedor que se requiren para cumprir os obxectivos do plan de vendas da empresa

(MP1232_22) CA3.4 Elaborouse o programa de vendas do/a vendedor/ora, definindo os seus propios obxectivos e o plan de actuacion, en funcion dos
obxectivos establecidos no plan de vendas da empresa

(MP1232_22) CA3.5 Elaborouse o argumentario de vendas, incluindo os puntos fortes e débiles do produto, resaltando as stuas vantaxes respecto ao da
competencia e achegando solucions aos problemas da clientela

(MP1232_22) CA3.6 Aplicaronse técnicas de prospeccion de clientela, atendendo as caracteristicas do produto ou servizo ofertado

(MP1232_22) CA3.7 Determinouse o numero de visitas comerciais que se vaian realizar a clientela real e potencial, e o tempo de duracién das visitas

(MP1232_22) CA3.8 Planificaronse as visitas a clientela, aplicando as rutas de vendas que permitan aproveitar optimamente os tempos do persoal
vendedor e reducir os custos

(MP1232_22) CA4.1 Preparouse a documentacion necesaria para realizar unha visita comercial, consultando a informacién de cada cliente ou clienta na
ferramenta de xestion de relacions coa clientela (CRM)

(MP1232_22) CA4.2 Concertouse e preparouse a entrevista de vendas, adaptando o argumentario as caracteristicas, as necesidades e ao potencial de
compra de cada cliente ou clienta, de acordo cos obxectivos fixados

(MP1232_22) CA4.3 Preparouse o material de apoio e a documentacién necesaria

(MP1232_22) CA4.4 Realizouse a presentacion e a demostracion do produto, utilizando técnicas de venda axeitadas de persuasion
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Criterios de avaliacion do curriculo

(MP1232_22) CA4.5 Previronse as posibles obxeccions do cliente ou a clienta, e definironse as técnicas e os argumentos axeitados para a refutacion
destas

(MP1232_22) CA4.6 Utilizaronse técnicas de comunicacion verbal e non verbal en situaciéns de venda e relacion coa clientela

(MP1232_22) CA4.7 Planificouse a negociacién dos aspectos e as condicidons da operacidon que poidan ser obxecto de negociaciéon

(MP1232_22) CA4.8 Utilizaronse técnicas para lograr o pechamento da venda e obter o pedido

(MP1232_22) CA5.1 Interpretouse a normativa que regula os contratos de compravenda

(MP1232_22) CA5.2 Caracterizouse o contrato de compravenda, os elementos que intervefien e os dereitos e as obrigas das partes, analizando a sua
estrutura e as clausulas habituais que se incluen nel

(MP1232_22) CA5.3 Formalizouse o contrato de compravenda no que se recollen os acordos entre vendedor/ora e comprador/ora, utilizando un
procesador de textos

(MP1232_22) CA5.4 Interpretouse a normativa que regula o contrato de compravenda a prazos e os requisitos que se exixen para a sua formalizacién

(MP1232_22) CA5.5 Caracterizouse o contrato de vendas en consignacion, analizando os casos en que proceda a sua formalizacién

(MP1232_22) CA5.6 Caracterizouse o contrato de subministracion, analizando os supostos en que se requira para o abastecemento de materiais e
servizos

(MP1232_22) CA5.7 Analizaronse os contratos de leasing e renting como alternativas de adquisicion e financiamento do inmobilizado da empresa

2.2. Segunda parte da proba
2.2.1. Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan

Resultados de aprendizaxe do curriculo

(MP1232_12) RA1 - Xestiona a documentacion comercial e de pagamento e cobramento das operacions de compravenda, formalizando os documentos
necesarios

(MP1232_22) RA1 - Identifica o proceso de decision de compra dos/as consumidores/as e/ou usuarios/as, analizando os factores que inciden nel e as
tipoloxias de clientela

(MP1232_22) RA2 - Define as funcions, os cofiecementos e o perfil do persoal vendedor, analizando as necesidades de formacién, motivacion e
remuneracion do equipo de vendas

(MP1232_12) RA2 - Determina os prezos e o importe das operacions, aplicando o calculo comercial nos procesos de venda

(MP1232_22) RA3 - Organiza o proceso de venda, definindo as lifias de actuacion do persoal vendedor, de acordo cos obxectivos fixados no plan de
vendas

(MP1232_22) RA4 - Desenvolve entrevistas con suposta clientela, utilizando técnicas axeitadas de venda, negociacion e pechamento, dentro dos limites
de actuacioén establecidos pola empresa

(MP1232_22) RA5 - Formaliza os contratos de compravenda e outros contratos afins, analizando as clausulas mais habituais, de acordo coa normativa

2.2.2. Criterios de avaliacidon que se aplicaran para a verificacion da consecucién dos resultados de aprendizaxe por
parte do alumnado

Criterios de avaliacion do curriculo

(MP1232_22) CA1.1 Identificaronse os tipos de consumidores/as, diferenciando finais ou particulares, e industriais ou organizacionais

(MP1232_12) CA1.1 Xestionouse a documentacion comercial de operacions de venda, desde a recepcién do pedido ata o envio e a recepcion por parte
do/a cliente/a

(MP1232_12) CA1.2 Estableceuse o xeito de formalizar o pedido por parte do/a cliente/a, en vendas a distancia (por catalogo, televenda, teléfono mébil,
internet, etc.)

(MP1232_22) CA1.2 Definiuse o contido e os aspectos que abrangue o estudo do comportamento dos/as consumidores/as e/ou usuarios/as
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Criterios de avaliacion do curriculo

(MP1232_12) CA1.3 Identificaronse as formas de pagamento, analizando o procedemento e a documentacién necesaria en cada caso

(MP1232_22) CA1.3 Definironse e clasificaronse as necesidades dos/as consumidores/as, tendo en conta a orde xerarquica que se establece a hora de
satisfacelas

(MP1232_12) CA1.4 Diferenciaronse os medios de pagamento ao contado dos aprazados

(MP1232_22) CA1.4 Clasificaronse as compras, atendendo ao comportamento racional ou impulsivo dos/as consumidores/as e/ou usuarios/as

(MP1232_12) CA1.5 Compararonse os medios e as formas de pagamento, analizando as vantaxes e as desvantaxes en termos de custo, seguridade e
facilidade de uso

(MP1232_22) CA1.5 Identificaronse as fases do proceso de compra dos/as consumidores/as finais, analizando os factores que determinan a sua
complexidade e a sua duracién

(MP1232_12) CA1.6 Formalizouse a documentacion correspondente aos medios de pagamento

(MP1232_22) CA1.6 Analizaronse os determinantes internos e externos que inflien no proceso de decisiéon de compra dos/as consumidores/as e/ou
usuarios/as

(MP1232_22) CA1.7 Identificaronse as fases do proceso de compra dos/as consumidores/as industriais, comparando o proceso co dos/as finais

(MP1232_12) CA1.7 Formalizaronse cheques, letras de cambio, obrigas de pagamento e demais documentacion correspondente aos medios de
pagamento

(MP1232_22) CA1.8 Caracterizaronse as tipoloxias de clientela, atendendo ao seu comportamento de compra, a sua personalidade e as suas motivacions
de compra

(MP1232_12) CA1.8 Identificouse a documentacién correspondente as operacions de endoso, aval e xestién de cobramento de medios de pagamento

(MP1232_12) CA2.1 Calculouse o prezo de venda do produto, aplicando unha certa marxe comercial expresada en forma de porcentaxe do prezo de custo

(MP1232_22) CA2.1 Establecéronse as funcions e as responsabilidades do persoal vendedor na venda persoal

(MP1232_22) CA2.2 Clasificouse o persoal vendedor en funcion das caracteristicas da empresa en que preste servizos, o tipo de venda que realice e a
natureza do produto

(MP1232_12) CA2.2 Calculouse o prezo de venda do produto, aplicando unha marxe comercial expresada en forma dun porcentaxe sobre o prezo de
venda

(MP1232_22) CA2.3 Definiuse o perfil do persoal vendedor profesional, analizando as calidades persoais, as habilidades profesionais e os cofiecementos
que debe ter

(MP1232_12) CA2.3 Determinouse o importe total dunha operacién de venda, aplicando os descontos e os gastos acordados, e o IVE correspondente

(MP1232_12) CA2.4 Calcularonse os xuros de diversas operacions, definindo as variables que o determinan e aplicando un determinado tipo de xuro

(MP1232_22) CA2.4 Describironse os postos de traballo de vendas e o perfil do persoal vendedor mais axeitados para cada posto

(MP1232_12) CA2.5 Calculouse o desconto de diversas operacions, aplicando un determinado tipo de desconto

(MP1232_22) CA2.5 Determinaronse as necesidades de formacion, perfeccionamento e reciclaxe do equipo de persoal vendedor

(MP1232_12) CA2.6 Calculouse o desconto e o efectivo resultante dunha remesa de efectos

(MP1232_22) CA2.6 Definiuse o contido do programa de formacion e perfeccionamento do persoal vendedor

(MP1232_12) CA2.7 Formalizaronse facturas de negociacion de efectos comerciais, aplicando un determinado tipo de desconto e a correspondente
comisién

(MP1232_22) CA2.7 Valorouse a importancia da motivacion do persoal vendedor analizando os principais factores motivadores

(MP1232_22) CA2.8 Identificaronse os sistemas de retribucion mais habituais do persoal vendedor
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Criterios de avaliacion do curriculo

(MP1232_22) CA3.1 Identificaronse as funciéns do departamento de vendas dunha empresa e as responsabilidades do/a director/ora de vendas

(MP1232_22) CA3.2 Diferenciaronse as formas de organizacion do departamento de vendas por zonas xeograficas, por produtos, por clientela, etc

(MP1232_22) CA3.3 Calculouse a cantidade de persoal vendedor que se requiren para cumprir os obxectivos do plan de vendas da empresa

(MP1232_22) CA3.4 Elaborouse o programa de vendas do/a vendedor/ora, definindo os seus propios obxectivos e o plan de actuacion, en funcion dos
obxectivos establecidos no plan de vendas da empresa

(MP1232_22) CA3.5 Elaborouse o argumentario de vendas, incluindo os puntos fortes e débiles do produto, resaltando as stuas vantaxes respecto ao da
competencia e achegando soluciéns aos problemas da clientela

(MP1232_22) CA3.6 Aplicaronse técnicas de prospeccion de clientela, atendendo as caracteristicas do produto ou servizo ofertado

(MP1232_22) CA3.7 Determinouse o numero de visitas comerciais que se vaian realizar a clientela real e potencial, e o tempo de duracién das visitas

(MP1232_22) CA3.8 Planificaronse as visitas a clientela, aplicando as rutas de vendas que permitan aproveitar optimamente os tempos do persoal
vendedor e reducir os custos

(MP1232_22) CA4.1 Preparouse a documentacion necesaria para realizar unha visita comercial, consultando a informacién de cada cliente ou clienta na
ferramenta de xestion de relacions coa clientela (CRM)

(MP1232_22) CA4.2 Concertouse e preparouse a entrevista de vendas, adaptando o argumentario as caracteristicas, as necesidades e ao potencial de
compra de cada cliente ou clienta, de acordo cos obxectivos fixados

(MP1232_22) CA4.3 Preparouse o material de apoio e a documentacién necesaria

(MP1232_22) CA4.4 Realizouse a presentacion e a demostracion do produto, utilizando técnicas de venda axeitadas de persuasion

(MP1232_22) CA4.5 Previronse as posibles obxeccions do cliente ou a clienta, e definironse as técnicas e os argumentos axeitados para a refutacion
destas

(MP1232_22) CA4.6 Utilizaronse técnicas de comunicacién verbal e non verbal en situaciéns de venda e relacién coa clientela

(MP1232_22) CA4.7 Planificouse a negociacion dos aspectos e as condiciéons da operaciéon que poidan ser obxecto de negociacion

(MP1232_22) CA4.8 Utilizaronse técnicas para lograr o pechamento da venda e obter o pedido

(MP1232_22) CA5.1 Interpretouse a normativa que regula os contratos de compravenda

(MP1232_22) CA5.2 Caracterizouse o contrato de compravenda, os elementos que intervefien e os dereitos e as obrigas das partes, analizando a sua
estrutura e as clausulas habituais que se inclien nel

(MP1232_22) CA5.3 Formalizouse o contrato de compravenda no que se recollen os acordos entre vendedor/ora e comprador/ora, utilizando un
procesador de textos

(MP1232_22) CA5.4 Interpretouse a normativa que regula o contrato de compravenda a prazos e os requisitos que se exixen para a sua formalizacion

(MP1232_22) CA5.5 Caracterizouse o contrato de vendas en consignacion, analizando os casos en que proceda a sua formalizacién

(MP1232_22) CA5.6 Caracterizouse o contrato de subministracion, analizando os supostos en que se requira para o abastecemento de materiais e
servizos

(MP1232_22) CA5.7 Analizaronse os contratos de leasing e renting como alternativas de adquisicion e financiamento do inmobilizado da empresa

3. Minimos exixibles para alcanzar a avaliacién positiva e os criterios de cualificacién

Os minimos esixibles que o alumno tera que dominar para poder ter unha calificacion positiva son:

- [dentificar os tipos de consumidores/as, diferenciando finais ou particulares, e industriais ou organizacionais.

- Definir o contido e os aspectos que abrangue o estudo do comportamento dos/as consumidores/as e/ou usuarios/as.

- Definir e clasificar as necesidades dos/as consumidores/as, tendo en conta a orde xerarquica que se establece & hora de satisfacelas.
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- Clasificar as compras, atendendo ao comportamento racional ou impulsivo dos/as consumidores/as e/ou usuarios/as.

- Identificar as fases do proceso de compra dos/as consumidores/as finais, analizando os factores que determinan a stia complexidade e a sla
duracién.

- Analizar os determinantes internos e externos que inflien no proceso de decision de compra dos/as consumidores/as e/ou usuarios/as.

- [dentificar as fases do proceso de compra dos/as consumidores/as industriais, comparando o proceso co dos/as finais.

- Caracterizar as tipoloxias de clientela, atendendo ao seu comportamento de compra, a sta personalidade e as stas motivacions de compra.

- Establecer as funciéns e as responsabilidades do persoal vendedor na venda persoal.

- Clasificar o persoal vendedor en funcién das caracteristicas da empresa en que preste servizos, o tipo de venda que realice e a natureza do
produto.

- Definir o perfil do persoal vendedor profesional, analizando as calidades persoais, as habilidades profesionais e os cofiecementos que debe ter.
- Describir os postos de traballo de vendas e o perfil do persoal vendedor mais axeitados para cada posto.

- Determinar as necesidades de formacién, perfeccionamento e reciclaxe do equipo de persoal vendedor.

- Definir o contido do programa de formacién e perfeccionamento do persoal vendedor.

- Valorar a importancia da motivacién do persoal vendedor analizando os principais factores motivadores.

- [dentificar os sistemas de retribucion mais habituais do persoal vendedor.

- [dentificar as funciéns do departamento de vendas dunha empresa e as responsabilidades do/a director/ora de vendas.

- Diferenciar as formas de organizacion do departamento de vendas por zonas xeograficas, por produtos, por clientela, etc.

- Calcular a cantidade de persoal vendedor que se requiren para cumprir os obxectivos do plan de vendas da empresa.

- Elaborar o programa de vendas do/a vendedor/ora, definindo os seus propios obxectivos € o plan de actuacion, en funcién dos obxectivos
establecidos no plan de vendas da empresa.

- Elaborar o argumentario de vendas, incluindo os puntos fortes e débiles do produto, resaltando as stas vantaxes respecto ao da competencia e
achegando solucidns aos problemas da clientela.

- Aplicar técnicas de prospeccion de clientela, atendendo &s caracteristicas do produto ou servizo ofertado.

- Determinar o nimero de visitas comerciais que se vaian realizar & clientela real e potencial, e o tempo de duracién das visitas.

- Planificar as visitas a clientela, aplicando as rutas de vendas que permitan aproveitar optimamente os tempos do persoal vendedor e reducir 0s
custos.

- Preparar a documentacion necesaria para realizar unha visita comercial, consultando a informacion de cada cliente ou clienta na ferramenta de
xestion de relacions coa clientela (CRM).

- Concertar e preparar a entrevista de vendas, adaptando o argumentario as caracteristicas, as necesidades e ao potencial de compra de cada
cliente ou clienta, de acordo cos obxectivos fixados.

- Preparar o material de apoio e a documentacion necesaria.

- Realizar a presentacion e a demostracion do produto, utilizando técnicas de venda axeitadas de persuasion

- Previr as posibles obxeccions do cliente ou a clienta, e definir as técnicas e os argumentos axeitados para a refutacion destas.

- Utilizar técnicas de comunicacion verbal e non verbal en situacions de venda e relacion coa clientela.

- Planificar a negociacién dos aspectos e as condicidns da operacion que poidan ser obxecto de negociacion.

- Utilizar técnicas para lograr o pechamento da venda e obter o pedido.

- Interpretar a normativa que regula os contratos de compravenda.

- Caracterizar o contrato de compravenda, os elementos que intervefien e os dereitos e as obrigas das partes, analizando a sta estrutura e as
clausulas habituais que se inclten nel.

- Formalizar o contrato de compravenda no que se recollen os acordos entre vendedor/ora e comprador/ora, utilizando un procesador de textos.
- Interpretar a normativa que regula o contrato de compravenda a prazos e 0s requisitos que se exixen para a sua formalizacion

- Caracterizar o contrato de vendas en consignacion, analizando os casos en que proceda a sua formalizacion

- Caracterizar o contrato de subministracion, analizando os supostos en que se requira para o abastecemento de materiais e servizos.

- Analizar os contratos de leasing e renting como alternativas de adquisicién e financiamento do inmobilizado da empresa.

- Xestionar a documentacién comercial de operacions de venda, desde a recepcion do pedido ata o envio e a recepcién por parte do/a cliente/a.

-7-
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- Establecer o xeito de formalizar o pedido por parte do/a cliente/a, en vendas a distancia (por catalogo, televenda, teléfono mabil, internet, etc.)
- |dentificar as formas de pagamento, analizando o procedemento e a documentacion necesaria en cada caso.

- Diferenciar os medios de pagamento ao contado dos aprazados.

- Comparar os medios e as formas de pagamento, analizando as vantaxes e as desvantaxes en termos de custo, seguridade e facilidade de uso.
- Formalizar a documentacién correspondente aos medios de pagamento.

- Formalizar cheques, letras de cambio, obrigas de pagamento e demais documentacion correspondente aos medios de pagamento.

- ldentificar a documentacion correspondente as operaciéns de endoso, aval e xestion de cobramento de medios de pagamento.

- Calcular o prezo de venda do produto, aplicando unha certa marxe comercial expresada en forma de porcentaxe do prezo de custo.

- Calcular o prezo de venda do produto, aplicando unha marxe comercial expresada en forma dun porcentaxe sobre o prezo de venda.

- Determinar o importe total dunha operacién de venda, aplicando os descontos e os gastos acordados, e o IVE correspondente.

- Calcular os xuros de diversas operacions, definindo as variables que o determinan e aplicando un determinado tipo de xuro.

- Calcular o desconto de diversas operacions, aplicando un determinado tipo de desconto.

- Calcular o desconto e o efectivo resultante dunha remesa de efectos.

- Formalizar facturas de negociacion de efectos comerciais, aplicando un determinado tipo de desconto e a correspondente comision.

O desenvolvemento e cualificacién das probas realizarase conforme ao establecido nos artigos 13 e 14 da orde de 5 de abril de 2013 pola que se
regulan as probas para a obtencion dos titulos de técnico e de técnico superior de ciclos formativos de formacidn profesional (DOG 73, de 16 de
abril de 2013).

A valoracién da adquisicidn dos resultados de aprendizaxe de cada médulo profesional levarase a cabo a través da realizacion das duas partes da
proba, pola persoa aspirante, ante a profesora do correspondente médulo:

Primeira parte: Tera caracter eliminatorio e consistira nunha proba escrita que versara sobre unha mostra suficientemente significativa dos criterios
de avaliacion establecidos na programacion para esta parte. O profesor ou a profesora do médulo profesional cualificara esta primeira parte da
proba de cero a dez puntos. Para a sua superacion as persoas candidatas deberan obter unha puntuacién igual ou superior a cinco puntos.
Segunda parte: As persoas aspirantes que superen a primeira parte da proba realizaran a segunda, que tamén tera caracter eliminatorio e
consistira no desenvolvemento de varios supostos practicos que versaran sobre unha mostra suficientemente significativa dos criterios de
avaliacion establecidos na programacion para esta parte. O profesor ou a profesora do médulo profesional cualificara esta segunda parte da proba
de cero a dez puntos. Para a sta superacidn as persoas candidatas deberan obter unha puntuacion igual ou superior a cinco puntos. As persoas
que non superen a primeira parte da proba seran cualificadas cun cero nesta segunda parte.

A cualificacion final correspondente da proba de cada modulo profesional sera a media aritmética das cualificaciéns obtidas en cada unha das
partes, expresada con numeros enteiros, redondeada & unidade mais proxima. No caso das persoas aspirantes que suspendan a segunda parte
da proba, a puntuacién maxima que podera asignarse sera de catro puntos (Art. 14.2, Orde do 5 de abril de 2013).

4. Caracteriticas da proba e instrumentos para o seu desenvolvemento

4.a) Primeira parte da proba

Esta proba de tipo tedrico terd caracter eliminatorio e consistira nunha proba escrita con distintos tipos de cuestiéns e preguntas sobre os contidos
da programacién: como por exemplo, tipo test, para completar, relacionar, preguntas cortas ou longas, etc.

A duracion desta proba sera de dias (2) horas.

Material: boligrafo de cor azul ou negro.
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4.b) Segunda parte da proba

Sera realizada polas persoas aspirantes que superen a primeira parte da proba (a tedrica) e consistira no desenvolvemento de distintos supostos
practicos sobre os contidos da programacién.

A duracion desta proba sera de 150 minutos.

Material. O alumno necesitara: para poder escribir boligrafo de cor negro ou azul, e calculadora.




