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Comunidad de Madrid

PRUEBAS PARA LA OBTENCION DE TiTULOS DE TECNICO

Convocatoria correspondiente al curso académico 2025-2026

(Resolucion de 12 de diciembre de 2025, de la Direccién General de Educacidn Secundaria, Formacidn Profesional y Régimen Especial)

DATOS DEL ASPIRANTE FIRMA

APELLIDOS:

NOMBRE

DNI/NIE: Fecha: CALIFICACION

Cadigo del ciclo: (1) Denominacion completa del titulo: (1)
SANMO1 TECNICO EN FARMACIA Y PARAFARMACIA
Clave del médulo: (1) Denominacién completa del médulo profesional: (1)
0099 DISPOSICION Y VENTA DE PRODUCTOS

INSTRUCCIONES GENERALES PARA LA REALIZACION DE LA PRUEBA

Prueba constituida por 25 preguntas teérico-practicas y 5 de reserva del médulo DISPOSICION Y VENTA DE PRODUCTOS

Antes de comenzar la prueba, firme y rellene sus datos: APELLIDOS y NOMBRE en ESTA HOJA y en |a DE RESPUESTA.

El DNI o documento identificativo equivalente, debe estar siempre disponible sobre la mesa.

Utilice boligrafo azul o negro, con tinta indeleble, para contestar en la “hoja de respuestas”. Sélo se corrige la “Hoja de

respuestas”. Las respuestas sefialadas con lapiz no se corrigen.

5. No se puede utilizar ningin material de consulta, ni medio de comunicacidn con el exterior. Sélo se permitira LA ENTRADA CON

CALCULADORAS NO PROGRAMABLES, SIN TAPA, a los examenes de los siguientes siete mddulos: 1) Formulacién magistral (FM)

2) Operaciones basicas de laboratorio (OBL) 3) Formacidn y orientacién laboral (FOL) 4) Empresa e iniciativa emprendedora

(EIE),5) Dispensacion de productos farmacéuticos (DPF), 6) Oficina de farmacia (OF) 7) Dispensacion de productos

parafarmacéuticos (DPPF).

6. Cada pregunta tiene 4 posibles respuestas, entre las que sélo hay una respuesta correcta, que sera la mejor opcidén posible, la

mas completa.

7. La contestacidn a cada pregunta se realizara en la “HOJA DE RESPUESTAS” que se incluye al final del cuestionario. Deberan

entregar ambos (cuestionario y hoja de respuestas) sin separar, al finalizar el examen. La HOJA DE RESPUESTAS no se puede

separar del cuadernillo.

8. Sefiale con una (X) la respuesta que considere correcta. Ejemplo:

[1]a[W[c[d]

9. Encaso de error, tache lo que proceda y vuelva a sefialar con una (X) la respuesta adecuada. No utilizar Tippex. Ejemplo:

[1]a[W{x[d]

10. La pregunta que contenga dos o mas respuestas sefialadas sera anulada automaticamente.

11. Antes de contestar cualquier pregunta lea, atenta y completamente, el enunciado de la misma.

12. Las preguntas de reserva solo formardn parte del examen, en caso de que se anule alguna de las primeras 25 de la prueba,
sustituyéndose en el orden en el que estan redactadas a partir de la n2 25. Si no se anulase ninguna de las 25 preguntas
iniciales, las preguntas de reserva no computan.

13. Unavez comenzada la prueba ninguna persona podra abandonar la sala hasta que, al menos, hayan transcurrido 15 minutos

desde su inicio. Dispondra usted de 30 minutos de tiempo para realizar el ejercicio.

s e

CRITERIOS DE CALIFICACION Y VALORACION

1.Puntuacion relativa: RESPUESTA CORRECTA: 1 PUNTO // RESPUESTA INCORRECTA: - 0,33 PUNTOS

PREGUNTA NO CONTESTADA: 0 PUNTOS

2. La puntuacion obtenida, una vez descontados los puntos negativos, se ajustara al nimero decimal mas préximo y se procesara
con los siguientes criterios de calificacion:

0 - 2,4 puntos 0 12,5 - 14,9 puntos 5
2,5 - 4,9 puntos 1 15 - 17,4 puntos 6
5-7,4 puntos 2 17,5 - 19,9 puntos 7
7,5 - 9,9 puntos 3 20 - 22,4 puntos 8
10 - 12,4 puntos 4 22,5 - 23,9 puntos 9

24 - 25 puntos 10

Se considera APROBADO el médulo cuando la nota resultante sea 5 o superior
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INSTITUTO DE EDUCACION SECUNDARIA: LOCALIDAD:
SIGLO XXI LEGANES
Codigo del ciclo: (1) Denominacion completa del ciclo formativo: (1)
SANMO1 TECNICO EN FARMACIA Y PARAFARMACIA
Clave del médulo: (1) Denominacion completa del mddulo profesional: (1)
0099 DISPOSICION Y VENTA DE PRODUCTOS

EJEMPLAR PARA LA COMISION DE EVALUACION.

Referencias legislativas:

Titulo: B.O.E. 17.01.08 / 01.05.2023

e Real Decreto 1689/2007, de 14 de diciembre, por el que se establece el titulo de Técnico en Farmaciay
Parafarmacia y se fijan sus ensefianzas minimas.

e Real Decreto 287/2023, de 18 de abril, por el que se actualizan el titulo de la formacidn profesional del
sistema educativo de Técnico en Farmacia y Parafarmacia y se fijan sus ensefianzas minimas.

Curriculo: B.0.C.M. 09.03.09 / 23.04.09

e Decreto 13/2009, de 26 de febrero, del consejo de Gobierno, por el que se establece para la Comunidad
de Madrid el curriculo del ciclo formativo de grado medio correspondiente al titulo de Técnico en Farmacia
y Parafarmacia.

e Correccion de errores del Decreto 13/2009, de 26 de febrero, por el que se establece para la Comunidad
de Madrid el curriculo del ciclo formativo de grado medio correspondiente al titulo de Técnico en Farmacia
y Parafarmacia. 23 abril 2009.

CONTENIDO DE LA PRUEBA:

1.- En las etapas del proceso comunicativo, équé ocurre exactamente durante la 'Descodificacion'?
a) Elreceptor traduce el mensaje recibido a términos que puede comprender.
b) El receptor emite una respuesta para confirmar que ha entendido el mensaje.
c) El mensaje se ve alterado por interferencias fisicas o ambientales.
d) Elemisor elige el canal mas adecuado para enviar la informacion.

Resultado de aprendizaje Criterios de evaluacién
RA1 - Aplica técnicas de atencién a a) Se han identificado conceptos, elementos, barreras,
usuarios describiendo y aplicando factores modificadores y tipos de comunicacién.
procedimientos y protocolos de b) Se han analizado los diferentes tipos de lenguaje, las
comunicacion. técnicas y las estrategias para una buena
comunicacion.

2.- En el proceso de venta, équé actividades corresponden a la fase de 'Sondeo'?
a) Observar al cliente, preguntar y escuchar activamente.
b) Formacidn en materia de ventas y conocimiento de la clientela.
c) Atender las reclamaciones y gestionar el fichero de clientes.
d) Captar la atencion y causar una buena primera impresion.
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Resultado de aprendizaje Criterios de evaluacion

a) Se han analizado las cualidades y actitudes que
debe desarrollar el vendedor hacia el usuario y la
empresa (marketing interno)

e) Se han desarrollado las fases de un proceso de
venta (captar la atencién, provocar el interés,
despertar el deseo, mover a la accién del usuario).

RA2 -Ejecuta actividades de venta de
productos parafarmacéuticos, describiendo y
aplicando las fases de la venta.

3.- Es una categoria de la seccion de parafarmacia de una oficina de farmacia:
a) Los medicamentos sujetos a prescripcion.
b) Los productos OTC.
c) Los productos biocidas.
d) Ninguna respuesta es correcta.

Resultado de aprendizaje Criterios de evaluacién
RA3.Organiza los productos de a) Se ha identificado la relacion libre y personal que sd
parafarmacia en el punto de venta, establece entre usuario y productos expuestos segun
aplicando técnicas de merchandising. organizacion, colocacién o decoracién.

b) Se han clasificado los productos de parafarmacia seguin su
utilidad observando la normativa vigente.

4.- Al 'sintonizar con el cliente', équé accidn practica de las siguientes sirven para demostrarle que su problema es
nuestra prioridad?

a) Llamar al encargado de la farmacia para que sea él quien gestione la queja desde el inicio.

b) Mantener contacto visual constante en silencio mientras el cliente habla sin realizar ninguna otra tarea.

c) Realizar una llamada, tomar notas o consultar la ficha del producto en el ordenador frente a él.

d) Ofrecerle un descuento inmediato antes de que termine de explicar su situacion.

Resultado de aprendizaje Criterios de evaluacion

b) Se han desarrollado las técnicas que se utilizan para la
resolucidn de conflictos y reclamaciones.
e) Se han desarrollado las técnicas que se utilizan para la
resolucidn de conflictos y reclamaciones.

RA4 — Atiende reclamacionespresentadas pof
los usuariosreconociendo y aplicando criterios
y procedimientos de actuacion.

5.- ¢Cuadl de las siguientes acciones se clasifica estrictamente dentro del grupo de las primeras habilidades sociales'?
a) Formular una queja.
b) Pedir perdon.
c) Dar instrucciones sencillas.
d) Saber escuchar.
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Resultado de aprendizaje Criterios de evaluacion

c) Se ha valorado la importancia de la cortesia, la
amabilidad, el respeto, la discrecidn, la cordialidad y el
interés en la interrelacién con el usuario.

d) Se han establecido las habilidades personales y
sociales a desarrollar para lograr una perfecta
comunicacion.

RA1 - Aplica técnicas de atencién a
usuarios describiendo y aplicando
procedimientos y protocolos de
comunicacion.

6.- ¢éQué define al tipo de vendedor conocido como “amigo/a”?
a) Tiene gran capacidad de empatizar y generar confianza, pero no siempre cierra las ventas.
b) No mantiene buenas relaciones con los clientes ni cierra ventas.
c) Vende con éxito, pero sus clientes van y vienen sin generar fidelidad.
d) Establece relaciones duraderas de credibilidad y ayuda a tomar decisiones.

Resultado de aprendizaje Criterios de evaluacién

a) Se han analizado las cualidades y actitudes que
debe desarrollar el vendedor hacia el usuario y la
empresa (Marketing interno).

g) Se han valorado como facilitadores, en el proceso
de decision de compra, la informacién, el
asesoramiento, el ambiente acogedor, la educacion,
la comunicacion y las habilidades sociales del
vendedor.

RA2 -Ejecuta actividades de venta deproductos
parafarmacéuticos describiendo y aplicando las
fases de la venta

7.- Dentro de las funciones del embalaje, éa qué se refiere el término "fraccionar"?
a) A separar los componentes quimicos del medicamento para su conservacion.
b) A identificar el lote de fabricacion mediante un cédigo numérico.
c) A dividir el producto en distintas dimensiones o unidades para su venta individual.
d) Aromper el embalaje original para facilitar el reciclaje.

Resultado de aprendizaje Criterios de evaluacién
RA3 - O.rganiza los  productos de |g) Se han descrito los tipos de embalaje y empaquetado segln
parafarmacia en el punto de venta, || producto, las caracteristicas del mismo y la imagen que
aplicando técnicas de merchandising. quiere transmitir la empresa.

8.- éPor qué se considera que interrogar al cliente es una actitud negativa durante la gestion de un conflicto?
a) Porque el personal de farmacia no tiene autoridad legal para solicitar datos personales durante una reclamacién
oral.
b) Porque el cliente siempre debe tener la razdn y preguntar cuestiona su veracidad.
c) Porque resulta molesto si se hace antes de ofrecer ayuda o dejar que el cliente explique los motivos de su queja.
d) Porque confirmar la identidad del cliente ralentiza innecesariamente el proceso de resolucidn rapida.
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Resultado de aprendizaje Criterios de evaluacion

a) Se han tipificado la actitud, la postura y el interés que

FA4 — Atiende recla.majlonespl).resegtadis POlldeben adoptarse ante quejas y reclamaciones, utilizando
05 Usuariosreconociendoy aplicando Criteriog, , atilo asertivo para informar al usuario.

rocedimientos de actuacion. L .
Y P b) Se han desarrollado las técnicas que se utilizan para la
resolucidn de conflictos y reclamaciones.

9.- Un cliente acude a la farmacia solicitando asesoramiento para tomar un analgésico. El técnico le indica: “debe
tomar tres comprimidos al dia”. Dias después, el cliente se queja porque tras leer el prospecto ha sabido que debe
tomarlo cada 8 horas. Tras la indicacion del técnico habia tomado los tres comprimidos juntos en el desayuno, ¢{Qué
principio del asesoramiento no se ha aplicado correctamente?

a) Laescucha activa, porque no se identificd la necesidad real del cliente.

b) La veracidad, porque no le dio informacion rigurosa.

c) La exactitud, porque la recomendacién era ambigua y sujeta a interpretacion.

d) Laempatia, porque no se tuvo en cuenta la situacién personal del cliente.

Resultado de aprendizaje Criterios de evaluacién

h) Se han definido las caracteristicas de la informacion
(inmediatez, precisidon) y el asesoramiento (claridad,
exactitud).

RA1 - Aplica técnicas de atencién a
usuarios describiendo y aplicando
procedimientos y protocolos de
comunicacion.

10.- Es muy recomendado y actual para confeccionar un plan de marketing:
a) Ciclo de Deming.
b) Andlisis DAFO.
c) Pirdmide de Maslow.
d) Modelo Canvas.

RA2 Ejecuta actividades de venta deproductos d)Se han determinado las lineas de actuacién en la

parafarmacéuticos describiendo y aplicando las
fases de la venta

venta segln el plan de accién.

11.- Si un lector de cédigos de barras no funciona, équé parte del cédigo EAN-13 se debe introducir manualmente
para identificar el articulo?

a) Los primeros 6 digitos del cddigo de barras.

b) Solo el ultimo digito de control.

c) Elndmero de lote que aparece en el lateral de la caja.

d) Los ultimos 7 digitos del codigo de barras.
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Resultado de aprendizaje Criterios de evaluacién

d) Se han desarrollado procedimientos de etiquetaje y se han

RA3 - Organiza los productos de
elaborado elementos publicitarios de apoyo para la

parafarmacia en el punto de venta,
aplicando técnicas de merchandising. informacion sobre los productos.

12.- Cudl es la principal diferencia entre una comunicacién simétrica y una complementaria?
a) Lasimétrica ocurre entre iguales, mientras que la complementaria implica una relaciéon de poder desigual.
b) La complementaria es siempre mas efectiva que la simétrica.
c) Lasimétrica no permite la retroalimentacién entre emisor y receptor.
d) Lasimétrica es verbal y la complementaria es gestual.

Resultado de aprendizaje Criterios de evaluacién

a) Se han identificado conceptos, elementos, barreras,

factores modificadores y tipos de comunicacion.

b) Se han analizado los diferentes tipos de lenguaje, las
técnicas y las estrategias para una buena
comunicacion.

RA1 - Aplica técnicas de atencién a
usuarios describiendo y aplicando
procedimientos y protocolos de
comunicacion.

13.- ¢Cudl de las siguientes situaciones refleja mejor una aplicaciéon avanzada y coherente del conocimiento del
producto en la oficina de farmacia?
a) Recomendar un producto basandose exclusivamente en la formacion académica recibida durante los estudios.

b) Apoyar la recomendacion en la experiencia personal y evitar consultar fuentes externas para agilizar la
atencion.

c) Integrar informacion procedente de la formacidn continua, bases de datos, experiencia profesional y
retroalimentacion de la clientela.

d) Priorizar las marcas mas conocidas del mercado para generar confianza en el cliente.

c) Se ha descrito la importancia del conocimiento por|

RA2 - Ejecuta actividades de venta deproductos .
parte del vendedor de las caracteristicas del producto.

parafarmacéuticos describiendo y aplicando las
fases de la venta

14.- Respecto a las etiquetas antihurto que pueden emplearse en los productos de la farmacia:
a) Pueden ser de radiofrecuencia y magnetoacusticas.

b) Pueden ser adhesivas o no.
c) Soncorrectasayb
d) Ninguna es correcta.

Resultado de aprendizaje Criterios de evaluacién

RA3 - Organiza los productos de f) Se han analizado diferentes sistemas antihurto

parafarmacia en el punto de venta,
aplicando técnicas de merchandising.
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15.- En relacidn con la actitud para la escucha activa, équé implica el concepto de 'concentracion'?
a) Pensar en la siguiente tarea mientras el cliente explica una solicitud sencilla.

UNION EUROPEA =
Fondo Social Europeo * *
“El FSE invierte en tu futuro”

b) Aparcar nuestra vida durante un tiempo para centrarnos exclusivamente en la persona delante de nosotros.
c) Responder al cliente antes de que termine su frase para demostrar agilidad.
d) Hablar con otra persona de forma simultanea para maximizar el tiempo.

Resultado de aprendizaje Criterios de evaluacion

c) Se ha valorado la importancia de la cortesia, la
amabilidad, el respeto, la discrecién, la cordialidad y el
interés en la interrelacién con el

usuario.

d) Se han establecido las habilidades personales y sociales
a desarrollar para lograr una perfecta comunicacién.

RA1 - Aplica técnicas de atencién a
usuarios describiendo y aplicando
procedimientos y protocolos de
comunicacion.

16.- La satisfaccion de nuestros clientes se puede definir como la relacidn que existe entre su percepcion sobre lo que
obtiene y las expectativas que tenia. ¢{De qué forma se relacionan ambos conceptos?

a) Satisfaccion = Percepcién del resultado + satisfaccion.
Expectativas

b) Satisfaccion = Percepcioén del resultado

Percepcion del resultado

c) Satisfaccion = .
Expectativas

d) Satisfaccion X Percepcién del resultado.

RA2 - Ejecuta actividades de venta deproductos [f) se ha relacionado el concepto de marketing con la
parafarmacéuticos describiendo y aplicando las |satisfaccion de los deseos del consumidor.

fases de la venta b) Se han identificado la tipologia del usuario, sus
motivaciones y sus necesidades de compra.

17.- éQué fuente de conocimiento del producto es considerado como valioso, ademas de la formacién académica,
en el entorno de la oficina de farmacia?
a) La Real Farmacopea Espafiola.

b) La propia clientela a través de su experiencia de uso.
c) Basarse exclusivamente en el disefio del embalaje exterior.
d) Laintuicidn personal del vendedor sin necesidad de contrastar datos.

Resultado de aprendizaje Criterios de evaluacién

RA3 - Organiza los productos de
parafarmacia en el punto de venta,
aplicando técnicas de merchandising.

e han valorado las sugerencias que el vendedor puede aportar
basandose en la informacidon recopilada acerca de lag
demandas o sugerencias de los posibles usuarios.
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18.- ¢Qué par de conceptos se consideran como 'la base de las habilidades sociales'?

a) La paciencia y la rapidez.

b) El autocontrol y el ahorro econémico.
c) El saludo y la despedida.

d) La empatiay la asertividad.

Resultado de aprendizaje Criterios de evaluacion

c) Se ha valorado la importancia de la cortesia, la
amabilidad, el respeto, la discrecidn, la cordialidad y el
interés en la interrelacion con

el usuario.

d) Se han establecido las habilidades personales V|
sociales a desarrollar para lograr una perfecta
comunicacion.

RA1 - Aplica técnicas de atencidn a usuarios
describiendo y aplicando procedimientos y
protocolos de comunicacién.

19.- {Qué estrategia es adecuada para 'calentar’ una zona que inicialmente se considera un punto frio?
a) Modificar artificialmente la iluminacion, los aromas o el disefio del entorno.
b) Situar la caja registradora en el extremo opuesto del local.
c) Colocar exclusivamente productos de bajo precio para atraer por coste.
d) Reducir el nimero de referencias expuestas para evitar la saturacion.

Resultado de aprendizaje Criterios de evaluacién

c) Se han establecido los parametros fisicos y comerciales
que determinan la colocacidn (puntos calientes) del surtido
(productos) en los niveles del lineal (mobiliario).

RA3 - Organiza los productos de
parafarmacia en el punto de venta,
aplicando técnicas de merchandising.

20.- Las reclamaciones de consumo no se presentan en:
a) Oficinas autondmicas de consumidores.
b) Oficinas municipales de consumidores.
c) Asociaciones de consumidores.
d) Comisarias de Policia.

Resultado de aprendizaje Criterios de evaluacién

RA4. Atiende reclamaciones presentadas [c) Se han reconocido los aspectos de las reclamaciones en los
por los usuariosreconociendo y aplicando | que incide la legislacidn vigente.

criterios y procedimientos de actuacion. d) Se ha descrito el procedimiento para la presentacion de

reclamaciones.
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21.- Una mama entra en la farmacia buscando una leche infantil, facilitara su compra:

a) Sise han colocado los productos en la seccidn de parafarmacia segun categorias.
b) Sise han colocado los productos en la seccién de parafarmacia utilizando el criterio de satisfacer una
necesidad concreta.
c) Sino estd asu alcance y la obligamos a preguntar al personal de la farmacia.
d) Soncorrectasayb
Resultado de aprendizaje Criterios de evaluacién
. ha identifi la relacion libr rsonal
RA3 - Organiza los productos de a) Se ha identificado la relacidn libre y personal que se

parafarmacia en el punto de venta,
aplicando técnicas demerchandising.

establece entre usuario y productos expuestos segun
organizacién, colocacién o decoracién.

22.- Cuando nos encontremos frente a un cliente o clienta que responde a un perfil dominante, deberemos,

entre otras cosas:

a)
b)
c)
d)

Establecer relaciones de amistad y ofrecerle garantias basadas en nuestra propia confianza.
Mostrar firmeza y seguridad y no entrar en disputas.

Darle libertad, pero guiarle en la toma de decisién para que esta sea lo mas acertada posible.
Mostrar buena imagen y competencia.

Resultado de aprendizaje Criterios de evaluacién

RA1 - Aplica técnicas de atencidn a usuarios
describiendo y aplicando procedimientos y
protocolos de comunicacién.

f) Se ha simulado la obtencién de la informacién
necesaria de posibles usuarios y en diferentes
situaciones.

g) Se ha analizado el comportamiento de diferentes
tipos de usuarios.

23.- Ma
a)
b)
c)
d)

ntener una base de clientes completa, actualizada y bien gestionada tiene como ventaja:
Permite trabajar politicas de fidelizacion.

Poder determinar con mas exactitud cuando hacer campafias de publicidad.

Establecer una comunicacidn mas personalizada con los clientes.

Todas son correctas.

Resultado de aprendizaje Criterios de evaluacién

venta

RA2.Ejecuta actividades de venta de
productos parafarmacéuticos
describiendo y aplicando las fases de la

h) Se ha definido la importancia de mantener actualizado el
fichero de usuarios para la aplicacion del plan de fidelizacidn.

24.- Segun el axioma de Paul Watzlawick, équé implica que 'es imposible no comunicar'?

a)
b)
c)
d)

Que el receptor siempre interpreta correctamente lo que el emisor quiere decir.

Que siempre debemos estar hablando para que los demas nos entiendan.

Que incluso el silencio, la inaccidon o una postura transmiten un mensaje al interlocutor.
Que la comunicacién solo se produce si el emisor tiene la intencién consciente de hacerlo.
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Resultado de aprendizaje

Criterios de evaluacion

protocolos de comunicacién.

RA1 - Aplica técnicas de atencidn a usuarios
describiendo y aplicando procedimientos y

a) Se han identificado conceptos, elementos,
barreras, factores modificadores y tipos de
comunicacion.

b) Se han analizado los diferentes tipos de lenguaje,
las técnicas y las estrategias para una buena
comunicacion.

25.- ¢{Cuadl de las siguientes situaciones refleja mejor una aplicacién avanzada y coherente del conocimiento del

producto en la oficina de farmacia?

a) Recomendar un producto basandose exclusivamente en la formacién académica recibida durante los estudios.

b) Apoyar la recomendacion en la experiencia personal y evitar consultar fuentes externas para agilizar la

atencion.

c) Integrar informacidn procedente de la formacidn continua, bases de datos, experiencia profesional y
retroalimentacién de la clientela.

d) Priorizar las marcas mas conocidas del mercado para generar confianza en el cliente.

Resultado de aprendizaje

Criterios de evaluacidn

RA2 - Ejecuta actividades de venta de
productos parafarmacéuticos
describiendo y aplicando las fases de la
venta.

c) Se ha descrito la importancia del conocimiento por parte
del vendedor de las caracteristicas del producto.

g) Se han valorado como facilitadores, en el proceso de

decision de compra, la informacidn, el asesoramiento, el
ambiente acogedor, la educacién, la comunicacién y las

habilidades sociales del vendedor.

PREGUNTAS DE RESERVA

26.- En el contexto de la oficina de farmacia, ¢ qué representa un error en la 'Codificaciéon'?

a) El emisor utiliza un lenguaje o simbolos que no domina o que son incorrectos.

b) El dispositivo mévil del farmacéutico pierde la conexidn a internet.

c) Elreceptorinterpreta el mensaje segln su estado de animo en ese momento.
d) Elcliente no presta atencidn porque tiene expectativas previas sobre el farmaco.

RA1 - Aplica técnicas de atencién a
usuarios describiendo y aplicando
procedimientos y protocolos de
comunicacion.

a) Se han identificado conceptos, elementos, barreras,
factores modificadores y tipos de comunicacién.

b) Se han analizado los diferentes tipos de lenguaje, las
técnicas y las estrategias para una buena
comunicacion.

27.- iCudl de las siguientes frases se identifica explicitamente como una forma de evitar la responsabilidad

personal ante un cliente?

a) «Por supuesto, el cliente siempre tiene la razéon”.

b) «Me gustaria ayudarle, pero yo no le atendi y mi compafiero libra hoy».

c) «éQuién le atendié?»

d) «No sé qué habra hecho usted, porque nadie mas se ha quejado».

C/ Ingenieria, 1. Leganés 28918(Madrid) — Tfo:91 680 63 03 — Fax: 91 680 73 02 e-mail: jes.sigloveintiuno.leganes@educa.madrid.org

10


mailto:ies.sigloveintiuno.leganes@educa.madrid.org

* ok k ;
DAT Madrid Sur « A ,,
Consejeria de Educacion, Ciencia y Universidades El FSE invierte en tu futuro

Comunidad de Madrid

Resultado de aprendizaje Criterios de evaluacion

ond | ) g a)Se han tipificado la actitud, la postura y el interés que
RA4 - At!en erec a.maC|onesp.resenta gs por deben adoptarse ante quejas y reclamaciones, utilizando
los usuariosreconociendo y aplicando criterios . . ) .

. h un estilo asertivo para informar al usuario.
v procedimientos de actuacion. . . . -

e)Se han identificado las alternativas al procedimiento que

pueden ser ofrecidas al usuario ante reclamaciones
facilmente subsanables.

28.- {Qué consecuencia mas probable se deriva de una falta de seguridad en la recomendacidn por parte
del profesional en la dispensacidn en la oficina de farmacia?
a) Elcliente aceptara igualmente el producto si este es de una marca reconocida.

b) Se reducird la necesidad de justificar la recomendacion ante el cliente.
c) Elcliente puede cuestionar la idoneidad del producto aconsejado.
d) Seincrementara la confianza del cliente en la profesionalidad del vendedor.

Resultado de aprendizaje Criterios de evaluacién
RA2 - Ejecuta actividadles fje venta de a) Se han analizado las cualidades y actitudes que debe
productos parafarmacéuticos desarrollar el vendedor hacia el usuario y la empresa
describiendo y aplicando las fases de la (Marketing interno).

venta.
c) Se ha descrito la importancia del conocimiento por parte del

vendedor de las caracteristicas del producto.

29.- Ofrecer un dentifrico a un cliente que acaba de comprar un cepillo dental, es intentar una venta:
a) Repetitiva.
b) Complementaria.
c) Suplementaria.
d) Sustitutiva.

IES_ SIGLO XXI UNION EUROPEA .
* % kK Cadigo de Centro: 28038306 Fondo Social Europeo ot

Resultado de aprendizaje Criterios de evaluacién

RA2 - Ejecuta actividades de venta deproductos o) se han desarrollado las fases de un proceso de venta
parafarmacéuticosdescribiendo y aplicando las |(captar la atencién, provocar el interés, despertar el deseo
fases de la venta mover a la accién del usuario).

g) Se han valorado como facilitadores, en el proceso deg
decisiéon de compra, la informacidn, el asesoramiento, e
ambiente acogedor, la educacién, la comunicacién vy lag

habilidades sociales del vendedor.
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30.- Un complemento alimenticio destinado a cubrir carencias nutricionales especificas se clasifica, seguin su
utilidad y normativa, como:

a) Producto sanitario de clase I.

Fondo Social Europeo *
“El FSE invierte en tu futuro”

b) Medicamento de uso humano sin receta.
c) Producto dietético sujeto a la normativa de seguridad alimentaria.
d) Cosmético con alegaciones nutricionales.

Resultado de aprendizaje Criterios de evaluacion
RA3.Organiza los productos  de [3)se ha identificado la relacién libre y personal que sd
parafarmacia en el punto de venta, |establece entre usuario y productos expuestos segun
aplicando técnicas de merchandising. organizacién, colocacién o decoracion.

b)Se han clasificado los productos de parafarmacia segun su
utilidad observando la normativa vigente.
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Clave del médulo: 0099

DISPOSICION Y VENTA DE PRODUCTOS

DATOS DEL ASPIRANTE CALIFICACION
APELLIDOS!
NOMBRE: DN/NJE: Fecha:
HOJA DE RESPUESTAS:
1. a b c d 21. a b c d
2. a b C d 22. a b C d
3. a b c d 23. a b c d
4. a b c d 24. a b C d
3. a b c d 25, a b c d
6. a b c d
7. a b C d PREGUNTAS DE RESERVA:
8. a b C d 26. b c d
9. a b C d 27. a b C d
10. | a b C d 28. a b C d
11 a b C d 29. a b C d
12. | a b C d 30. a b C d
13. | a b C d
14. | a b C d
15. a b C d FIRMA
16. | a b c d
17. | a b c d
18. | a b c d
19. | a b c d
20. | a b C d

C/ Ingenieria, 1. Leganés 28918(Madrid) — Tfo:91 680 63 03 — Fax: 91 680 73 02 e-mail: jes.sigloveintiuno.leganes@educa.madrid.org

13


mailto:ies.sigloveintiuno.leganes@educa.madrid.org

