OBJECTIUS

L’activitat planificada és de tipus transversal a dos mòduls del cicle de farmàcia, doncs amb ella anem a treballar tant unitats de treball del mòdul de Disposició i Venda de productes, com del mòdul de Dispensació de Productes Farmacèutics, la qual cosa fa que sigui molt completa a nivell de compliment d’objectius didàctics.
El conjunt d’ OBJECTIUS GENERALS del mòdul Disposició i venda de productes a treballar a l’activitat plantejada són els següents:

●Aplicar tècniques d’atenció a l’usuari descrivint i aplicant procediments i protocols de comunicació.

●Efectuar activitats de venda de productes parafarmacèutics, descrivint i aplicant les fases d’un procés de venda.

D’aquestos deriven els OBJECTIUS ESPECÍFICS, que ens duran a uns resultats d’aprenentatge, d’entre els quals, els que treballarem a l’activitat plantejada els nomene a continuació:

●Analitzar els diferents tipus de llenguatge, les tècniques i les estratègies per una bona comunicació.

●Valorar la importància de la cortesia, l’amabilitat, el respecte, la discreció la cordialitat i l’interès en la interrelació amb l’usuari.
●Establir les habilitats personals i socials a desenvolupar per arribar a una perfecta comunicació.

●Simular l’obtenció de la informació necessària de possibles usuaris i en diferents situacions.

●Analitzar el comportament de diferents tipus d’ usuaris.

●Descriure les fases que componen l’atenció a l’ usuari segons el plà d’acció definit.

●Analitzar les qualitats i actituds que deu desenvolupar el venedor cap a l’usuari i l’empresa (màrketing intern).

●Identificar la tipologia de l’ usuari, les seves motivacions i necessitats de compra.

●Descriure la importància del coneixement per part del venedor de las característiques  del producte.

●Determinar les línies d’actuació en la venta segons  el plà d’acció establert per l’empresa.

●Desenvolupar les fases d’un procés de venta (captar l’atenció, provocar interès, despertar el desig, moure a l’acció de l’usuari).

●Relacionar el concepte de màrketing amb la con la satisfacció dels desitjos del consumidor.

●Valorar com facilitadors, en el procés de decisió de compra, la informació, l’assessorament, l’ambient acollidor, l’educació, la comunicació i les habilitats socials del venedor.

Així doncs, per tal d’arribar a complir aquestos objectius hem de treballar els següents CONTINGUTS CONCEPTUALS a l’aula ubicats a les següents unitats de treball: (he ressaltat els continguts que es treballen en l’activitat)
•La comunicació: elements que intervenen en la comunicació. Classes i tècniques de comunicació. Tipus de llenguatges utilitzats en la comunicació. Habilitats personals i socials que milloren la comunicació interpersonal.
●Perfil psicològic de diferents clients.
●Fases d’atenció a l’usuari. Bases de dades d’usuaris. Creació, manteniment. Seguiment de les compres.
●Principis del venedor: característiques, funcions i actituds.
●Fases de la venda. Captació de l’atenció. Estimulació de l’interès i el desig de compra. Postvenda.
●Elements facilitadors de la compra. Informació i assessorament. Característiques de l’ambient. Comunicació i habilitats socials del venedor.
●Cicle d’un producte.

●Pla d’acció de l’empresa. Normativa i legislació.

A més a més la realització de l’activitat ha d’ajudar a assolir els conceptes del mòdul de Dispensació de Productes Farmacèutics, que imparteix el meu company n’Óscar al mateix cicle, del qual a l’activitat treballarem continguts  de les unitats de treball 3 i 4,  i que ressalte a continuació:
●El material de condicionament. Embalatge exterior. Condicionament primari. Símbols, segles i llegendes. El prospecte.
●El paper del tècnic en l’atenció farmacèutica: especialitats farmacèutiques publicitàries (E.F.P.): Atenció farmacèutica. Medicaments que no necessiten prescripció mèdica. Indicació farmacèutica. La comunicació en l’atenció farmacèutica.
Els CONTINGUTS PROCEDIMENTALS són els següents:

●Identificació de conceptes, elements, barreres, factors modificadors i tipus de comunicació.

●Anàlisi dels diferents tipus de llenguatge, les tècniques i les estratègies per a una bona comunicació.

●Valoració de les actituds que s’han de mostrar a l’hora d’atendre a qualsevol usuari: amabilitat, cortesia, respecte, discreció,...

●Simulació de l’obtenció de la informació necessària de possibles usuaris i en diferents situacions.

●Aplicació de la tècnica de comunicació més idònia  en funció del comportament dels diferents tipus d’usuaris.

●Identificació del tipus d’usuari, les seves motivacions i necessitats de compra.

●Valoració dels elements facilitadors del procés de decisió de compra.

●Desenvolupament  de les fases d’un procés de compra.
Per últim, la llista d’ ACTITUDS, VALORS I NORMES a valorar durant tot el procés és la següent:

●Participació activa en el transcurs de les sessions didàctiques.

●Respectar els companys, els professors i el material de l’aula.

●Treball col·laboratiu.

●Saber estar en classe i comportar-se al centre.

●Mentalitzar-se que la formació professional implica un canvi d’actitud i de comportament doncs estan preparant-se per la inserció en el món laboral.

