Venta Técnica

@ Duracion del médulo E Distribucion temporal y espacial
horas/semana
horas/dia
horas meses

(;9 Unidades de competencia

&1 UC1420_2: Realizar la venta y difusion de productos inmobiliarios a través de

distintos canales de comercializacion.

&1 UC0240_2: Realizar las operaciones auxiliares a la venta.

‘ﬁi’ Aprenderas a:

O

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

Confeccionar ofertas comerciales de servicios, adaptando los argumentos de
venta a las caracteristicas especificas del servicio propuesto y a las necesidades
de cada cliente o clienta.

Realizar actividades propias de la venta de productos tecnolégicos, aplicando
técnicas de venta adecuadas, y recopilando informaciéon actualizada de la
evolucidn y tendencias del mercado de este tipo de bienes.

Desarrollar actividades relacionadas con la venta de productos de alta gama,
aplicando técnicas que garanticen la transmision de la imagen de marca de
calidad y reputacion elevada.

Preparar diferentes acciones promocionales de bienes inmuebles, aplicando
técnicas de comunicacién adaptadas al sector.

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

Realizar actividades de Telemarketing en situaciones de venta telefdnica,
captacion y fidelizacidn de clientes y clientas, y atencion personalizada, aplicando
las técnicas adecuadas en cada caso.

m Esquema de contenidos: (jd Metodologia:

1.

La venta de los productos O Introduccidon motivacién para
industriales favorecer el interés y participacion
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La venta de servicios del alumno.

3. La venta de los productos O Desarrollo de los contenidos.
tecnologicos. O Consolidacion de los conocimientos
4. La venta de los productos de alta adquiridos.
gama

O Realizacion del control y
5. La comercializacion de inmuebles seguimiento del trabajo de los

Telemarketing alumnos.

O Realizacion de actividades de
recuperacion y refuerzo para los
alumnos que no alcancen los
objetivos trabajados.

9 Evaluacion y calificacion:

O Se hacen una o varias pruebas especificas cada trimestre.
O Se valora la participacion en clase.
O Se valoran las actividades de aprendizaje realizadas en el aula.

La calificacion global es una ponderacidon de la puntuacion obtenida en los apartados
anteriores.
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