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Anexo 2
Pruebas parala obtencién de titulos de Técnico y Técnico Superior

MODELO PARA LA ELABORACION DE LAS PRUEBAS

Convocatoria correspondiente al curso 2022-2023

(Resolucion de 13 de diciembre de 2022 de la Direccién General de Educacion Secundaria, Formacién Profesional y Régimen Especial)

DATOS DEL ALUMNO FIRMA

APELLIDOS:

Nombre:

D.N.L./ N.LE: Fecha:

Cadigo del ciclo: Denominacién completa del titulo:
COM MO01 TECNICO EN ACTIVIDADES COMERCIALES

médulo:

Clave o cédigo del Denominacién completa del médulo profesional:

1230 VENTA TECNICA

INSTRUCCIONES GENERALES PARA LA REALIZACION DE LA PRUEBA

tarproeber e o taraC IO TTAXITTa te tTTer HoTar Y et TTiTotos:

Solo se pueden utilizar, durante la realizacion de la prueba, los recursos indicados por la Comisién en la convocatoria.

Se aconseja realizar una lectura minuciosa y detallada de las cuestiones planteadas.

La prueba se entrega grapada y no se facilitan folios sueltos.

Es necesario cumplimentar los datos del aspirante antes del examen y firmar en todas las hojas que se entreguen.

Antes de entregar la prueba es necesario mostrar el DNI al profesor examinador y tener el documento identificativo, sobre la
mesa, durante la realizacion de la prueba.

Las respuestas se deben escribir con tinta indeleble, que no sea roja.

Si se ha de rectificar una respuesta, trazar un aspa o tachar con una linea horizontal. No utilizar liquido corrector (Tippex)
No se resuelven dudas, cualquier consideracion o interpretacién que se quiera que se tenga en cuenta se hara constar junto al
enunciado.

No se permite el uso de ningun tipo de dispositivo electronico.

CRITERIOS DE CALIFICACION Y VALORACION

La prueba consta de diferentes cuestiones tedrico-practicas.

La valoracién de cada cuestion figura junto a su enunciado.

La puntuacién maxima de cada cuestion se obtiene si la respuesta es correcta y completa.
La puntuacion total de la prueba es de diez puntos.

La calificacion minima necesaria para considerar el ejercicio aprobado es de cinco puntos.

CALIFICACION
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12 PARTE: Elabora ofertas comerciales de productos industriales y del sector primario,
adaptando los argumentos de venta a los distintos tipos de clientes. (1,5 PUNTOS)

1. Indique en qué aspectos se deben centrar los argumentos de ventas que se utilicen en las ofertas

comerciales de productos industriales. (0,75 puntos)
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2. Desarrolle esquematicamente una propuesta comercial para un cliente productor, institucional,
mayorista 0 minorista. (0,75 puntos)
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22 PARTE: Confecciona ofertas comerciales de servicios, adaptando los argumentos de venta a
las caracteristicas especificas del servicio propuesto y a las necesidades de cada cliente. (1,5

PUNTOS)

3. Explique las caracteristicas que presentan los servicios e indiqgue cédmo pueden afectar a su
comercializacion. (0,75 puntos)
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4. Proponga y explique dos sistemas para controlar la satisfaccién de los usuarios en la ejecucion de la
oferta de servicios. (0,75 puntos)
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3% PARTE: Realizacion de actividades propias de la venta de productos tecnoldgicos. (1,5
PUNTOS)

5. Analice las necesidades que buscan satisfacer los productos tecnolégicos innovadores. (0,75
puntos)
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5. Analice la figura del cliente prescriptor en el mercado de productos tecnolégicos. (0,75 puntos)
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42 PARTE: Desarrollo de actividades relacionadas con la venta de productos de alta gama,
aplicando técnicas que garanticen latransmision de laimagen de marca de calidad y reputacién

elevada. (1,5 PUNTOS)

6. Analice las variables que determinan que un producto se considere de alta gama. (0,75 puntos)
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7. Enumere y describa estrategias de distribucion adecuadas para comercializar productos de alta

gama. (0,75 puntos)
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52 PARTE: Prepara diferentes acciones promocionales de bienes inmuebles, aplicando técnicas

de comunicacion adaptadas al sector. (1,25 PUNTOS)

8. Indique distintos soportes que se pueden utilizar para difundir mensajes promocionales de bienes
inmuebles sefala las principales caracteristicas de cada uno de ellos. (0,65 puntos)

9. Enumere distintas fuentes de informacibn que se pueden utilizar para captar potenciales

demandantes-clientes de inmuebles en venta o alquiler. (0,6 puntos)
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62 PARTE: Desarrolla actividades relacionadas con el proceso de venta de inmuebles,
cumplimentando los documentos generados en este tipo de operaciones. (1,25 PUNTOS)

10. Enumere los documentos utilizados para gestionar la venta de inmuebles, describa su contenido e
indique su utilidad (1,25 puntos)
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62 PARTE: Desarrolla actividades de telemarketing en situaciones de venta telefénica, captacion
y fidelizacion de clientes y atencidén personalizada, aplicando las técnicas adecuadas en cada

caso. (1,5 PUNTOS)

11. Analice las diversas funciones que cumple el telemarketing como herramienta de comunicacion
comercial en la empresa. (0,75 puntos)
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12. Describa como se debe desarrollar el proceso de venta telefénica e indique las pautas que presenta
una buena comunicacion telefénica. (0,75 puntos)
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