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Modulo profesional: Venta técnica.
Cadigo: 1230

Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

RA 1. Elabora ofertas comerciales de productos industriales y del sector
primario, adaptando los argumentos de venta a los distintos tipos de clientes
(minoristas, mayoristas e institucionales).

Criterios de evaluacion:

a) Se han realizado busquedas de fuentes de informacion de clientes
industriales y mayoristas.

b) Se han elaborado argumentarios de ventas centrados en la variable
producto, tales como atributos fisicos, composicion, utilidades vy
aplicaciones de dichos productos.

c) Se han realizado propuestas de ofertas de productos a un cliente
institucional, industrial o mayorista.

d) Se han destacado las ventajas de nuevos materiales, componentes e
ingredientes de los productos ofertados.

e) Se han seleccionado subvariables de producto, tales como el envase, el
etiquetado, la certificacion y la seguridad, como herramientas de
marketing para potenciar los beneficios del producto ofertado.

RA 2. Confecciona ofertas comerciales de servicios, adaptando los argumentos
de venta a las caracteristicas especificas del servicio propuesto y a las
necesidades de cada cliente.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado caracteristicas intrinsecas de los servicios, como son
caducidad inmediata, demanda concentrada puntualmente,
intangibilidad, inseparabilidad y heterogeneidad.

b) Se han estructurado y jerarquizado los objetivos de las ofertas de
servicios entre logros econdmicos y sociales, si los hubiera.

c) Se ha encuestado a los clientes para conocer su grado de comprension
y aceptacion del servicio ofrecido.

d) Se ha medido la efectividad de las encuestas una vez aplicadas por la
organizacion.

e) Se han analizado estrategias para superar las dificultades que conlleva
la aceptacion de una oferta de prestacion de servicios.

f) Se han confeccionad argumentos de ventas de servicios publicos y
privados.

g) Se han elaborado propuestas para captar clientes que contraten
prestaciones de servicios a largo plazo.

RA 3. Realiza actividades propias de la venta de productos tecnolégicos,
aplicando técnicas de venta adecuadas y recopilando informacion actualizada
de la evolucién y tendencias del mercado de este tipo de bienes.

Criterios de evaluacion:
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a) Se han analizado carteras de productos/servicios tecnolégicos ofertados
en los distintos canales de comercializacion.

b) Se han obtenido datos del mercado a través de la informacion y
sugerencias recibidas de los clientes.

c) Se ha organizado la informacién obtenida sobre innovaciones del
mercado, centrandose en las utilidades de productos, nuevos usos, facil
manejo, accesorios, complementos y compatibilidades.

d) Se ha argumentado la posibilidad de introducir nuevos productos y/o
servicios, modificaciones o variantes de modelos que complementen la
cartera de productos, ajustandose a las nuevas modas y tendencias.

e) Se han proporcionado datos al superior inmediato sobre la existencia de
segmentos de clientes comercialmente rentables, proponiendo nuevas
lineas de negocio, fomentando el espiritu emprendedor en la empresa.

f) Se han detectado areas de mejora en grupos de clientes poco
satisfechos, que pueden ser cubiertos con la oferta de un
producto/servicio que se adapte mejor a sus necesidades.

g) Se han elaborado ofertas de productos tecnolédgicos, utilizando
herramientas informaticas de presentacion.

RA 4. Desarrolla actividades relacionadas con la venta de productos de alta
gama, aplicando técnicas que garanticen la transmisién de la imagen de marca
de calidad y reputacién elevada.

Criterios de evaluacion:

a) Se han establecido las causas que determinan la consideraciéon de un
producto como de alta gama, tales como precio, caracteristicas
innovadoras y calidad entre otras.

b) Se ha determinado el procedimiento de transmisién de una imagen de
alto posicionamiento a través del lenguaje verbal y no verbal, la imagen
personal y el trato al cliente.

¢) Se ha confeccionado un argumentario de ventas centrado en la variable
comunicacion, tales como imagen de marca, origen, personalidad,
reconocimiento social, pertenencia a un grupo o clase y exclusiva
cartera de clientes.

d) Se han seleccionado los argumentos adecuados en operaciones de
venta de productos de alto posicionamiento.

e) Se ha realizado el empaquetado y/o embalaje del producto con rapidez y
eficiencia, utilizando distintas técnicas acordes con los parametros
estéticos de la imagen corporativa.

f) Se ha realizado el etiquetaje de productos de alto valor monetario,
siguiendo la normativa aplicable en cada caso.

g) Se ha revisado la seguridad de la mercancia con sistemas antihurto,
comprobando la concordancia etiqueta-producto y el funcionamiento de
las camaras de videovigilancia.

h) Se han analizado las pautas de actuacion establecidas por la
organizacion al detectar un hurto.

RA 5. Prepara diferentes acciones promocionales de bienes inmuebles,
aplicando técnicas de comunicacion adaptadas al sector.
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Criterios de evaluacion:

a) Se han elaborado mensajes publicitarios con la informacién de los
inmuebles que se ofertan.

b) Se han comparado las ventajas e inconvenientes de los distintos
soportes de difusion.

c) Se ha gestionado la difusién del material promocional utilizando diversos
medios de comunicacion.

d) Se han seleccionado las fuentes de informacion disponibles para la
captacién de potenciales demandantes—clientes de inmuebles en venta
o alquiler.

e) Se han determinado las necesidades y posibilidades econdmico—
financieras de los potenciales demandantes—clientes, aplicando los
instrumentos de medida previstos por la organizacion.

f) Se han registrado los datos del posible cliente, cumpliendo con los
criterios de confidencialidad y con la normativa sobre protecciéon de
datos.

g) Se han realizado estudios comparativos para seleccionar el elemento de
nuestra cartera de inmuebles que mejor se ajuste a las expectativas y
posibilidades econdémicas del cliente.

RA 6. Desarrolla actividades relacionadas con el proceso de venta de
inmuebles, cumplimentando los documentos generados en este tipo de
operaciones.

Criterios de evaluacion:

a) Se han seleccionado los inmuebles mas en consonancia con las
necesidades y deseos de los potenciales clientes, presentando la
informacion en forma de dossier.

b) Se ha informado de forma clara y efectiva a los clientes de las
caracteristicas y precios de los inmuebles previamente seleccionados.

c) Se han seleccionado los parametros esenciales en las visitas a los
inmuebles que mas se ajustan a los intereses de los potenciales
clientes.

d) Se han transmitido a los posibles clientes del producto inmobiliario las
condiciones de la intermediacién de la operacion.

e) Se han programado procesos de negociacion comercial para alcanzar
el cierre de la operacion comercial.

f) Se han cumplimentado hojas de visita, precontratos, contratos y
documentacion anexa.

g) Se ha realizado el seguimiento de las operaciones a través de un
sistema de comunicacion continua capaz de planificar nuevas visitas y
de registrar las variaciones en los datos de la oferta.

RA7. Desarrolla actividades de telemarketing en situaciones de venta
telefénica, captacion y fidelizacion de clientes y atencidn personalizada,
aplicando las técnicas adecuadas en cada caso.

Criterios de evaluacion:
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a) Se han identificado los distintos sectores donde se ha desarrollado el
telemarketing.

b) Se han analizado las diversas funciones que cumple esta
herramienta de comunicacién comercial en la empresa.

c) Se ha analizado el perfil que debe tener un buen teleoperador.

d) Se han caracterizado las técnicas de atencién personalizada,
captacion y fidelizacion del cliente a través del telemarketing.

e) Se han identificado las distintas etapas del proceso de venta
telefénica.

f) Se han elaborado guiones para la realizacién de llamadas de ventas.

g) Se han previsto las objeciones que pueden plantear los clientes y la
forma de afrontarlas con éxito.

h) Se han realizado simulaciones de operaciones de telemarketing en
casos de captacion, retencion o recuperacion de clientes.

Duracion: 120 horas.

Contenidos:

1.

Elaboracion de ofertas comerciales de productos industriales:

— Técnicas de venta aplicadas al cliente industrial. Ventas al por mayory a
granel.

— Mercados del sector primario: cosechas, ganado y pesca. Mercados
industriales: materias primas, componentes y productos semielaborados.

— Agentes comerciales. Fomento del encuentro comprador—vendedor.

— Materiales, composicién e ingredientes.

— El envase y el embalaje como argumento de ventas.

— La certificacién como herramienta de marketing. Certificados de calidad,
medioambientales y de control de riesgos laborales.

— La seguridad del producto como parametro para mantener la confianza
del cliente industrial.

— Facilitadores: aseguradoras y entidades financieras. Homologaciones
parciales y totales.

Confeccion de ofertas comerciales de servicios:

— Tipologia de servicios: publicos y privados.

— Mercados de servicios: financieros, seguros, consultoria, suministros,
formacion, sanitarios, sociales, mantenimiento y reparacion.

— Objetivos en la prestacion de servicios. Objetivos sociales y econémicos.

— Planificacién de los servicios segun las necesidades de los usuarios.

— Caracteristicas inherentes a los servicios.

— La intangibilidad y las propuestas para contrarrestar este factor. El
cuidado de los aspectos tangibles: decoracion, imagen personal,
uniformes y equipamientos tecnolégicos.

— La inseparabilidad y modos de superarla. El régimen de autoservicio, el
trabajo con grandes grupos y la focalizacién en la actividad esencial.

— La heterogeneidad y la lucha en la empresa por reducirla. La caducidad
inmediata y las soluciones para evitar la pérdida total. Las técnicas de
control de calidad: sistema de semaforo. Seleccion, motivacion vy

boc.cantabria.es

CVE-2014-9771

48/102




GOBIERMNO
de
CANTABRIA

P&g. 21207

B@< T

MIERCOLES, 9 DE JULIO DE 2014 - BOC NUM. 131

formacion de personal en la busqueda del servicio homogéneo. Técnicas
de ultimo minuto para servicios altamente perecederos.

— La concentracion de la demanda en periodos puntuales y estrategias
para combatirla. El sistema de reservas, el encaje de dos segmentos en
demandas, la discriminacion de precios por temporada y los sistemas de
premios para demandas en periodos valle.

— Sistemas de control de satisfaccién de los usuarios en la ejecucién de la
oferta de servicios.

Realizacién de actividades propias de la venta de productos tecnoldgicos:

— El espiritu emprendedor en la busqueda de nuevos nichos de mercado.
La importancia del autoempleo y de la cultura emprendedora como
generadora de oportunidades de negocio. Ayuda profesional para
emprender.

— Lainnovacion y el lanzamiento de nuevos productos.

— Agrupacién de funciones, nuevos usos y utilidades, novedades en el
manejo, desarrollo de accesorios y complementos, y compatibilidades en
sistemas y productos.

— Catalogos y manuales de instrucciones.

— Gestidn de clientes poco satisfechos y sugerencias de mejora.

— Elaboracion de presentaciones de novedades.

— Evolucion de la electronica.

— Mercados de bienes tecnoldgicos: informatica, fotografia, telefonia,
comunicacion audiovisional, videojuegos e industria del ocio.

— Analisis del fenébmeno de la moda y las tendencias. Prevision.

— El cliente prescriptor como punta de lanza en el mercado.

— Flexibilidad de la empresa para adaptarse a entornos cambiantes.

Desarrollo de actividades relacionadas con la venta de productos de alta
gama:

— La comunicacion del posicionamiento.

— Mercados de alto posicionamiento: joyeria, peleteria, ropa y calzado de
firma,

— Deportes que implican grandes desembolsos monetarios y mercado
gourmet.

— El cliente que busca la marca.

— La distribucion selectiva.

— La utilizacién de caras conocidas en la publicidad.

— Producto: los objetos exclusivos, las series limitadas y los modelos de
autor.

— Imagen de marca e imagen personal.

— El analisis de marca: conocimiento, reconocimiento, palabras asociadas,
atributos fisicos, valores emocionales, personalidad, origen, herencia y
simbolos.

— Técnicas de empaquetado. Segun estilos: sencillo, cruzado y recargado.
Segun formas: objetos regulares e irregulares. Segun tamafios: del
microenvase a los grandes objetos.

— Normativa de etiquetado.

— Sistemas de alarma para productos.

— Politicas antihurto.
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5. Preparacion de acciones promocionales de bienes inmuebles:

— La agencia inmobiliaria.

— Los servicios de comercializacion de las constructoras y de los
promotores inmobiliarios.

— La figura del agente comercial y del asesor comercial inmobiliario.

— La promociéon de inmuebles: medios y canales.

— Comercializacion de inmuebles: presencial, por teléfono y por ordenador.

— La capacidad de compra o alquiler de los potenciales clientes.

— El alquiler con opcion de compra.

— Legislacion vigente en materia de proteccion de datos.

— Proteccion al consumidor en operaciones de compraventa y alquiler de
inmuebles.

— Politica de confidencialidad de datos de la organizacion.

— La cartera de inmuebles. Clasificacion por filtros: zona, precio, estado de
habitabilidad y caracteristicas.

6. Desarrollo de actividades relacionadas con el proceso de venta de
inmuebles:

— Tipos de inmuebles: vivienda libre, de proteccion oficial y cooperativas de
viviendas.

— LAU. Ley de arrendamientos urbanos.

— Presentacion, visita y demostracion del producto inmobiliario.

— El Registro de la Propiedad: caracteristicas, funciones y finalidad del
mismo. Tipos de inscripciones registrales. Las notas registrales.

— La funcion de la intermediacion. El contrato de comision.

— El equipo de colaboradores: arquitectos, abogados y asesores.

— La visita a los inmuebles en cartera.

— Documento de visita.

— Documento de reserva de compra o alquiler.

— Escritura publica de la operacion.

— Normativa reguladora de las operaciones inmobiliarias.

— Gastos de formalizacion de contrato.

— Obligaciones, desgravaciones y bonificaciones fiscales.

— Modalidades de financiacion.

— Garantias reales y personales.

7. Desarrollo de actividades de telemarketing:

— Concepto de telemarketing.

— Evolucién hasta el BPO (“business process outsourcing”).

— Ventajas y factores de éxito del telemarketing.

— Sectores econdémicos de desarrollo del telemarketing.

— El profesiograma del teleoperador. Tipos de llamadas.

— Pautas para la excelencia en la comunicacion telefénica.

— Tipologia de interlocutores.

— Caracteristicas de la voz en la atencién telefonica: velocidad, timbre,
entonacion y vocalizacion.
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— El control emocional en el telemarketing.

— Aplicaciones del uso del teléfono en operaciones comerciales.

— Investigacion comercial por teléfono.

— El proceso de la venta telefonica.

— El primer minuto como clave del éxito.

— Fases de la venta: saludo, presentacion, investigacion de necesidades,
argumentacion, tratamiento de objeciones y cierre.

— Los ratios en la medicién de la excelencia, calidad y eficiencia del servicio
en las actuaciones de telemarketing.

Orientaciones pedagodgicas.

Las actividades profesionales asociadas a esta funcion se aplican en:

Las actividades de supervision de mercancia de elevado precio en el

establecimiento comercial.

— EIl trabajo en un equipo de ventas y la comunicacidon a superiores
jerarquicos sobre nichos de mercados, sugerencias de diversificacion
hacia nuevos productos y demandas de los clientes.

— La promocién de venta al por menor de productos y servicios
tecnoldgicos.

— Los procesos de venta al por mayor en establecimiento y fuera de
establecimiento al cliente particular, comercial o industrial.

— Las operaciones de promocion de inmuebles en venta o alquiler.

— Las actividades de telemarketing dirigidas a la investigaciéon de mercados,

promocion, atencion al cliente, venta, retencion, recuperacion y

fidelizacion del cliente.

La formacion del médulo contribuye a alcanzar los objetivos generales d), e),
0), q), r), s), t), u), v) y w) del ciclo formativo, y las competencias c), k), m), n),
), 0), p) y q) del titulo.

Las lineas de actuacién en el proceso de ensefianza—aprendizaje que permiten
alcanzar los objetivos del médulo versaran sobre:

— Etiquetado de productos.

— Alarmado de productos.

— Empaquetado y embalaje.

— Confeccioén de informes comerciales.

— Analisis de informes de vendedor con las peticiones de los clientes.
— Presentacion de novedades al equipo de ventas.

— Confeccion de argumentarios de venta técnica.

— Simulacién de operaciones de venta y grabaciones en video.

— Telemarketing.
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