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PROGRAMACION DEL MODULO PROFESIONAL: ORGANIZACION DE EQUIPOS DE
VENTAS

1. DATOS IDENTIFICATIVOS DEL MODULO

Modulo ORGANIZACION DEL EQUIPO DE VENTAS
Profesional
Cédigo 0927
Ciclo/ GESTION DE VENTAS Y ESPACIOS COMERCIALES
Formativo
Nivel GRADO SUPERIOR
Profesional
Curso 2°
Duracién 100 horas
Equivalencia
r - 7
en créditos

Tipo de médulo | Asociado a la unidad de competencia:
UC1001_3: Gestionar la fuerza de ventas y coordinar el equipo de

comerciales.
Objetivos
Generales del ), 0), p), Q), 1), s), t), u), v) y X)
Ciclo
Competencias ~
del Titulo h), 1), m), n), fi), 0), p) yr)

Normativa que || REAL DECRETO 1573/2011, DE 4 DE NOVIEMBRE, POR EL QUE SE
regula el titulo ESTABLECE EL TiTULO DE TECNICO SUPERIOR EN GESTION DE
VENTAS Y ESPACIOS COMERCIALES Y SE FIJAN SUS
ENSENANZAS MINIMAS.(BOE del 13/12/2011)

7 DECRETO 7/2014, DE 28 DE ENERO, POR EL QUE SE ESTABLECE
EL CURRICULO DEL CICLO FORMATIVO DE GRADO SUPERIOR
DE FORMACION PROFESIONAL EN GESTION DE VENTAS Y
ESPACIOS COMERCIALES.(BOPA del 08/02/2014).

Referente

europeo CINE-3b (Clasificacion Internacional Normalizada de la Educacion).
EZIP CERIRE Organizacion y Gestién Comercial

Profesorado (Profesora o Profesor de Ensenanza Secundaria)

;fg::onal COMERCIO Y MARKETING

PROFESOR Organizacion y gestion comercial

MODALIDAD PRESENCIAL Y DISTANCIA
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PROGRAMACION DEL MODULO PROFESIONAL: ORGANIZACION DE EQUIPOS DE
VENTAS

2. COMPETENCIAS PROFESIONALES.

Competencias Profesionales (CP): Segun Real Decreto 1573/2011, de 4 de noviembre.

Relaciéon de Competencias profesionales, respetando la letra con la que aparece en el
Real Decreto.

h) Gestionar la fuerza de ventas realizando la seleccion, formacion, motivacion y
remuneracion de los vendedores, definiendo las estrategias y lineas de actuacion
comercial y organizando y supervisando los medios técnicos y humanos para
alcanzar los objetivos de ventas.

[) Adaptarse a las nuevas situaciones laborales, manteniendo actualizados los
conocimientos cientificos, técnicos y tecnologicos relativos a su entorno profesional,
gestionando su formacion y los recursos existentes en el aprendizaje a lo largo de la
vida y utilizando las tecnologias de la informacion y la comunicacion.

m) Resolver situaciones, problemas o contingencias con iniciativa y autonomia en el
ambito de su competencia, con creatividad, innovacién y espiritu de mejora en el
trabajo personal y en el de los miembros del equipo.

n) Organizar y coordinar equipos de trabajo con responsabilidad, supervisando el
desarrollo del mismo, manteniendo relaciones fluidas y asumiendo el liderazgo, asi
como aportando soluciones a los conflictos grupales que se presentan.

A) Comunicarse con sus iguales, superiores, clientes y personas bajo su responsabilidad,
utilizando vias eficaces de comunicacion, transmitiendo la informacién o conocimientos
adecuados y respetando la autonomia y competencia de las personas que intervienen
en el ambito de su trabajo.

0) Generar entornos seguros en el desarrollo de su trabajo y el de su equipo,
supervisando y aplicando los procedimientos de prevencion de riesgos laborales y
ambientales, de acuerdo con lo establecido por la normativa y los objetivos de la
empresa.

p) Supervisary aplicar procedimientos de gestion de calidad, de accesibilidad universal y
de “disefio para todos”, en las actividades profesionales incluidas en los procesos de
produccion o prestacion de servicios.

g) Realizar la gestion basica para la creacion y funcionamiento de una pequefia empresa
y tener iniciativa en su actividad profesional con sentido de la responsabilidad social.

r) Ejercer sus derechos y cumplir con las obligaciones derivadas de su actividad
profesional, de acuerdo con lo establecido en la legislacién vigente, participando
activamente en la vida econdmica, social y cultural.
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PROGRAMACION DEL MODULO PROFESIONAL: ORGANIZACION DE EQUIPOS DE
VENTAS

3. OBJETIVOS GENERALES.

Objetivos Generales (OG): Segun Real Decreto 1573/2011, de 4 de noviembre.

Relacion de Objetivos generales, respetando la letra con la que aparece en el Real Decreto.

I) Dimensionar el equipo de ventas, fijando los criterios de seleccion, formacion,
motivacion y remuneracién de los vendedores, liderando y organizando al equipo y
estableciendo las medidas de seguimiento y control de su actuacion comercial, para
gestionar la fuerza de ventas.

0) Analizar y utilizar los recursos y oportunidades de aprendizaje relacionados con la
evolucion cientifica, tecnolégica y organizativa del sector y las tecnologias de la
informacion y la comunicacion, para mantener el espiritu de actualizacion y adaptarse
a nuevas situaciones laborales y personales.

p) Desarrollar la creatividad y el espiritu de innovacion para responder a los retos que se
presentan en los procesos y en la organizacion de trabajo y de la vida personal.

gq) Tomar decisiones de forma fundamentada, analizando las variables implicadas,
integrando saberes de distinto ambito y aceptando los riesgos y la posibilidad de
equivocacion en las mismas, para afrontar y resolver distintas situaciones, problemas
o contingencias.

r) Desarrollar técnicas de liderazgo, motivacion, supervision y comunicacion en contextos
de trabajo en grupo, para facilitar la organizacion y coordinacion de equipos de trabajo.

s) Aplicar estrategias y técnicas de comunicacion, adaptandose a los contenidos que se
van a transmitir, a la finalidad y a las caracteristicas de los receptores, para asegurar
la eficacia en los procesos de comunicacion.

t) Evaluar situaciones de prevencion de riesgos laborales y de protecciéon ambiental,
proponiendo y aplicando medidas de prevencion personales y colectivas, de acuerdo
con la normativa aplicable en los procesos del trabajo, para garantizar entornos
seguros.

u) Identificar y proponer las acciones profesionales necesarias, para dar respuesta a la
accesibilidad universal y al “disefio para todos”.

v) Identificar y aplicar parametros de calidad en los trabajos y actividades realizados en
el proceso de aprendizaje para valorar la cultura de la evaluacion y de la calidad y ser
capaces de supervisar y mejorar procedimientos de gestion de calidad

w) Utilizar procedimientos relacionados con la cultura emprendedora, empresarial y de
iniciativa profesional, para realizar la gestién basica de una pequefia empresa o
emprender un trabajo.

X) Reconocer sus derechos y deberes como agente activo en la sociedad, teniendo en
cuenta el marco legal que regula las condiciones sociales y laborales, para participar
como ciudadano democratico.
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PROGRAMACION DEL MODULO PROFESIONAL: ORGANIZACION DE EQUIPOS DE

VENTAS

4. RESULTADOS DE APRENDIZAJE.

Resultados de aprendizaje (RA): Segun Real Decreto 1573/2011, de 4 de noviembre.

1.

Relacion de Resultados de aprendizaje, respetando el numero con el que aparece en el Real
Decreto.

Determina la estructura organizativa y el tamafo del equipo comercial, ajustandose a la
estrategia, objetivos y presupuesto establecidos en el plan de ventas.

Determina las caracteristicas del equipo comercial, describiendo los puestos de
trabajo y el perfil de los vendedores o comerciales.

Asigna los objetivos de venta a los miembros del equipo comercial, aplicando
técnicas de organizacion y gestion comercial

Define planes de formacion, perfeccionamiento y reciclaje de equipos comerciales,
cumpliendo los objetivos y requerimientos establecidos

Establece un sistema de motivacion y remuneracion de los vendedores, teniendo en
cuenta los objetivos de ventas, presupuesto, valores e identidad corporativa de la
empresa.

6.,, Propone acciones para la gestion de situaciones conflictivas en el equipo de
comerciales, aplicando técnicas de negociacion y resolucion de conflictos

Establece el sistema de evaluacion y control de los resultados de ventas y la actuacion
del equipo comercial, proponiendo en su caso, las medidas correctoras oportunas.
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PROGRAMACION DEL MODULO PROFESIONAL: ORGANIZACION DE EQUIPOS DE VENTAS

5. OBTENCION DE UNIDADES DE TRABAJO DEL MODULO PROFESIONAL A PARTIR DE LOS RESULTADOS

DE APRENDIZAJE. MINIMOS EXIGIBLES

Resultados de aprendizaje (RA) y Criterios de Evaluacion ”mm%s PARA S .}.’g&%’:‘?’gs(ul?rl)i
(CE)
] o _ ] ] o - Diferencia los distintos tipos
RA 1. Determina la estructura organizativa y el tamafio del equipo comercial, ajustandose a la de organizacion del equipo
estrategia, objetivos y presupuesto establecidos en el plan de ventas. comercial, en funcién del
. tipo de empresa, mercados,
CRITERIOS DE EVALUACION: clientela y productos que uT 1:

a) Se han analizado los distintos tipos de organizacion de un equipo comercial, en funcién del
tipo de empresa, mercados, clientela y productos que comercializa.

b) Se ha definido la estructura organizativa de la fuerza de ventas, determinando los recursos

- Define la

comercializa.

estructura
organizativa de la fuerza de
ventas, y determina los

Determinacion

de la estructura
organizativa vy
del tamano del

humanos y materiales necesarios para el desarrollo del plan de ventas. recursos humanos vy | equipo de
c) Se ha calculado el tiempo medio de duracion de la visita y el nimero y frecuencia de las visitas materiales necesarios para | ventas
necesarias para atender a la clientela. el (:esarrollo del plan de
ventas.
d) Se ha Qetermlnado el_pumero _de visitas que hay que realizar por cada vendedor o vendedora | . cglcula el numero de
a la clientela en funcion de la jornada laboral. visitas a realizar por los
e) Se ha calculado el tamafio del equipo de ventas en funcion de las zonas geogréaficas de vendedores
implantacion, tipo de venta, nimero de clientela o puntos de venta, productos o servicios | - Delimita zonas de ventas
comercializables y presupuesto disponible. - Planifica las visitas a los
f) Se han delimitado las zonas de ventas que se han asignado segun el potencial de venta, la (,:In?_ntes disefiando rutas
carga de trabajo y los objetivos y costes de la empresa. optimas
g) Se han planificado las visitas a la clientela, disefiando las rutas de venta que permiten optimizar
el tiempo del vendedor o la vendedora y reducir los costes.
.E.S. LA ERIA Pagina 6
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PROGRAMACION DEL MODULO PROFESIONAL: ORGANIZACION DE EQUIPOS DE VENTAS

Resultados de aprendizaje (RA) y Criterios de Evaluacion ”mg\"&%s PARA S0 .:.JRNL%AA?ES(UPI.I)E
(CE)
RA 2. Determina las caracteristicas del equipo comercial, describiendo los puestos de trabajo | - Establece las distintas
y el perfil de las personas que se ocupan de las ventas o comerciales. funciones y
responsabilidades de un
] equipo de ventas. UT 2:
CRITERIOS DE EVALUACION: - Define las competencias | Determinacion
_ _ N _ de los comerciales para | de las
a) Se han determinado las funciones y responsabilidades dentro de un equipo de ventas. ejecutar un plan de ventas | caracteristicas
b) Se han caracterizado los distintos tipos de vendedores o vendedoras enfuncion del tipo de | -  Define el puesto de trabajo | del .elquipo
comercia

venta, el tipo de producto y las caracteristicas de la empresa.

c) Se han definido las competencias y caracteristicas de comerciales para la ejecucion de un
plan de ventas.

d) Se ha descrito el puesto de trabajo en un equipo comercial, definiendo las tareas, funciones
y responsabilidades que tienen que desarrollar.

e) Se ha descrito el perfil de la candidatura idénea, definiendo las caracteristicas y requisitos
que debe reunir el vendedor o la vendedora para ocupar el puesto descrito.

f) Se han determinado las acciones necesarias para el reclutamiento de personas candidatas
a un puesto de trabajo en el equipo de ventas.

g) Se han establecido los criterios de seleccion, el procedimiento y los instrumentos que hay
que utilizar para seleccionar al personal de ventas.

del equipo comercial con
sus tareas y
responsabilidades.

- Describe el perfil de los

aspirantes al puesto de
vendedor/a

- Determina las acciones

necesarias para el
reclutamiento de los
candidatas equipo de
ventas estableciendo los
criterios de selecciéon de
los mismos.
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PROGRAMACION DEL MODULO PROFESIONAL: ORGANIZACION DE EQUIPOS DE VENTAS

Resultados de aprendizaje (RA) y Criterios de Evaluacion m\lblllli)“:%s PARA = .:.JRNL%AA?ES(UPI.I)E
(CE)
Distingue los objetivos
RA 3. Planifica la asignacion de los objetivos de venta a los miembros del equipo comercial, cualitativos necesarios
aplicando técnicas de organizacion y gestion comercial. para la ejecucion de los
planes de venta UT 3:

CRITERIOS DE EVALUACION:

a) Se han determinado los principales objetivos y los medios necesarios para la ejecucion de
los planes de venta, sefialando los objetivos cuantitativos y cualitativos.

b) Se ha determinado la finalidad de la direccién por objetivos en cuanto a definicion de
objetivos, responsabilidades, competencias personales, plazos, motivacion, apoyo técnico-
emocional y toma de decisiones.

c¢) Se han aplicado técnicas de comunicacion, presentacion y reuniones de equipo para explicar
el plan de ventas y los objetivos generales y especificos a los miembros de la fuerza de
ventas.

d) Se han aplicado métodos para el reparto de los objetivos colectivos e individuales y las cuotas
de venta entre los miembros del equipo comercial, fomentando la idea de responsabilidad
compartida y la transparencia en la gestion e informacion.

e) Se han analizado los factores fundamentales para el éxito en la planificacion de objetivos|
comerciales.

f) Se han identificado las actividades de prospeccion, difusion y promocion que tiene que
realizar el equipo de ventas para alcanzar unos objetivos de venta determinados.

g) Se han elaborado planes de prospeccion de la clientela utilizando diferentes métodos.

h) Se han elaborado y actualizado ficheros de clientela con los datos mas relevantes de cada
persona.

Determina la direccién por

objetivos del equipo
comercial, definiendo:
objetivos, plazos,

motivacién, apoyo técnico-
emocional y toma de
decisiones.

Aplica correctamente las

técnicas de comunicacion

necesarias en las

reuniones con equipos de

ventas.

Explica el plan de ventas
con sus objetivos
cualitativos y cuantitativos,
y la forma de alcanzarlos.

Plantea la importancia de

la realizacién de

prospeccion de clientes y

posterior realizacion de

ficheros de datos.

Planificacion de
la asignacion de
los objetivos de
venta a los
miembros  del
equipo
comercial
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PROGRAMACION DEL MODULO PROFESIONAL: ORGANIZACION DE EQUIPOS DE VENTAS

Resultados de aprendizaje (RA) y Criterios de Evaluacion
(CE)

MINIMOS PARA ESTA

UNIDAD

UNIDADES DE
TRABAJO (UT)

RA 4. Define planes de formacion, perfeccionamiento y reciclaje de equipos comerciales,
cumpliendo los objetivos y requerimientos establecidos.

CRITERIOS DE EVALUACION:

a) Se han identificado las necesidades de formacion, individuales y grupales, de un equipo de
comerciales.

b) Se han establecido los objetivos del plan de formacién de las personas que vayan a realizar
las ventas, en funcién de los objetivos de ventas y las necesidades detectadas.

c) Se ha determinado la estructura y contenidos de un plan formativo inicial para el
departamento comercial, en funcion de los objetivos establecidos, los requerimientos del
trabajo que hay que realizar y el presupuesto disponible.

d) Se han establecido las actividades formativas para un plan de formacion continuo del equipo
de comerciales en funcién del presupuesto establecido, adecuandolas a los objetivos
previstos y las necesidades de la empresa.

e) Se ha programado la formacion de quienes vayan a realizar las ventas, tanto teérica como de
campo, aplicando técnicas de organizacién del trabajo y programacion de tareas.

f) Se han evaluado las ventajas y los inconvenientes de un plan de formacion en relacion con
otro plan alternativo.

g) Se ha valorado la eficacia de un plan de formacion del equipo de ventas, en funcion de los|
objetivos cumplidos y los resultados obtenidos.

- ldentifica las necesidades
de formacion del equipo de
ventas.

- A partir de los objetivos de
ventas, el trabajo a realizar
y el presupuesto,

- Determina los contenidos
del plan formativo.

- Analiza y evalla las
ventajas e inconvenientes
del plan de formacion.

- Valora la eficacia de un
plan de formacion en
funcién de los objetivos
cumplidos y los resultados
obtenidos.

UT 4: Definicion
de planes de
formacion,
perfeccionamien
to y reciclaje de
equipos
comerciales
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PROGRAMACION DEL MODULO PROFESIONAL: ORGANIZACION DE EQUIPOS DE VENTAS

Resultados de aprendizaje (RA) y Criterios de Evaluacion
(CE)

MINIMOS
UNIDAD

PARA

ESTA

UNIDADES DE
TRABAJO (UT)

RA 5. Disefia un sistema de motivacién y remuneracion de los vendedores o las vendedoras,
teniendo en cuenta los objetivos de ventas, el presupuesto, los valores y la identidad corporativa
de la empresa.

CRITERIOS DE EVALUACION:

a) Se han identificado los distintos estilos de mando y liderazgo aplicables a equipos

- Distingue los distintos
estilos de mando y
liderazgo aplicables a
equipos comerciales.

- Elabora un analisis
comparativo de los

UT 5: Diseno de
un sistema de
motivacion y

comerciales y se han aplicado técnicas de dinamica y direccion de grupos para el trabajo retribucion  del
en equipo. distintos perfiles en un equipo
b) Se ha realizado un analisis comparativo entre el perfil de los miembros del equipo de equIpo de ventas comercial
trabajo y sus roles en la dinamizacion y motivacion del grupo |dent|f|candlo las distintas
' competencias del
c) Se han identificado las competencias emocionales, intrapersonales e interpersonales que| responsable de ventas.
debe tener la jefatura o persona responsable de un equipo de ventas.
d) Se han determinado los principales aspectos y elementos de motivacion y satisfaccion en | - Define los planes de la
el trabajo de un equipo comercial. cerrera profesional en sus
- : . distintas fases.
e) Se han definido los planes de carrera profesional, de mejora, de ascensos a puestos de
(raelzsap;%r;asgI;/ds;joglnggigﬁcggr?tc;‘loméeer};oedn?plfe\ézl|a de los miembros del equipo, fomentando | _ Esta_plece parametros en
' funcion de los cuales se
f) Se han establecido incentivos econdmicos para el equipo comercial en funcién de aplicaran los incentivos
parametros de rendimiento y productividad prefijados, conocidos y evaluables. econémicos.
g) Se han analizado las condiciones de retribucion y la jornada laboral efectiva de los equipos _ _
comerciales segun distintas situaciones laborales. - Determina sistemas de
) ) » ) ) i i remuneracion segun la
h) Se_ha_determlnado el sistema de remuneracion del equipo comercial mas adecuado, segun jornada laboral y las
criterio de coste o presupuesto necesario. distintas  situaciones
laborales.
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PROGRAMACION DEL MODULO PROFESIONAL: ORGANIZACION DE EQUIPOS DE VENTAS

Resultados de aprendizaje (RA) y Criterios de Evaluacion ”mg\f&%s PARA B -:-JRNL%AA?ES(UPI-I)E
(CE)
- lIdentifica las posibles

RA 6. Propone acciones para la gestion de situaciones conflictivas en el equipo de comerciales,
aplicando técnicas de negociacién y resolucion de conflictos.

CRITERIOS DE EVALUACION:

a)
b)
c)

d)

Se han analizado las distintas situaciones de tension y conflicto que habitualmente se
producen en un equipo de trabajo.

Se han establecido estrategias de actuacion ante las situaciones emocionales intensas y
de crisis que se pueden encontrar en el entorno de trabajo de los equipos comerciales.

Se han definido las estrategias para mejorar la integracion y cohesion grupal, describiendo
los roles de cada integrante del equipo de ventas.

Se han analizado las técnicas de prevencién y deteccién de conflictos, estilos de
negociacién y funcionamiento del grupo de un equipo de comerciales.

Se han identificado los distintos estilos de resolucion de conflictos y el rol de la jefatura del
equipo de comerciales.

Se han aplicado técnicas de comunicacion asertivas, identificando los factores de
comunicacion verbal y no verbal en un equipo comercial.

situaciones de tensién en
un equipo de trabajo.

- Valora distintas estrategias
aplicar en situaciones de
crisis y conflicto emocional
dentro del equipo.

- Define las estrategias que
pueden mejorar la
cohesion grupal.

- Conoce distintas técnicas
de prevencién y deteccion
de conflictos.

- Conoce los distintos de
negociacion en la
resolucion de conflictos.

- Aplica las distintas técnicas
de comunicacion en la
gestion de  situaciones
conflictivas.

UT 6: Propuesta
de acciones
para la gestion
de situaciones
conflictivas en
un equipo de
comerciales.
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PROGRAMACION DEL MODULO PROFESIONAL: ORGANIZACION DE EQUIPOS DE VENTAS

MINIMOS PARA ESTA UNIDADES DE|

Resultados de aprendizaje (RA) y Criterios de Evaluacion UNIDAD TRABAJO (UT)
(CE)
RA 7. Disefia el sistema de evaluacion y control de los resultados de ventas y la actuacion del - Identifica las variables y
equipo comercial, proponiendo en su caso, las medidas correctoras oportunas. los parametros necesarios
CRITERIOS DE EVALUACION: para el control en el
desarrollo del plan de
ventas.

a) Se han identificado las variables y los parametros necesarios para el control en el desarrollo

del plan de ventas. - A partir de un plan de | UT 7: Disefio

ventas dado y el resultado | del sistema de

b) Se han aNpIicado Io_s métodos y ratios para medir la ejecucion y calidad del plan y el del equipo de ventas: evaluacion vy
desempeiio del equipo de ventas. - Mide la calidad del plan | control de los
c) Se ha elaborado una ficha para la clientela con el repor o parte diario de las actividades utilizando diferentes ratios. | resultados de
realizadas por el o la comercial. - Calcula la rentabilidad por ve{]tas_ o d 31
i actuacion de
d) Se han calculado indicadores y ratios de rentabilidad por producto, clientela y comercial. productp, cliente y ;
comercial. equipo
e) Se ha analizado la evolucion y tendencia de las ventas por producto, clientela ycomercial. | . Eyalua la actuacion de los | comercial
f) Se ha evaluado la actuacion de los miembros del equipo de trabajo, calculando y analizando miembros del equipo de
las desviaciones respecto a los objetivos previstos. ventas.
g) Se han propuesto medidas correctoras para rectificar las desviaciones detectadas. } aDSEigta desv'ar(:ggiedzg
h) Se han redactado informes sobre los resultados obtenidos en el equipo de ventas, correctoras.
evaluando a su vez los conocimientos, habilidades y actuacion de los mismos. - Redacta un informe sobre

los resultados
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PROGRAMACION DEL MODULO PROFESIONAL: ORGANIZACION DE EQUIPOS DE VENTAS

6. SECUENCIACION Y DISTRIBUCION TEMPORAL DE LOS CONTENIDOS

MODULO PROFESIONAL: GESTION DE PRODUCTOS Y PROMOCIONES EN EL PUNTO DE VENTA

SECUENCIA N° HORAS DESCRIPCION COMPLETA DE LA UT
UT 01 15 Determinacién de la estructura organizativa y del tamano del equipo de ventas
UTo02 14 Determinacién de las caracteristicas del equipo comercial
UT 03 15 Planificacion de la asignacion de los objetivos de venta a los miembros del equipo comercial
UT 04 14 Definicion de planes de formacién, perfeccionamiento y reciclaje de equipos comerciales
UT 05 14 Disefio de un sistema de motivacion y retribucion del equipo comercial
UT 06 14 Propuesta de acciones para la gestion de situaciones conflictivas en un equipo de comerciales.
UT 07 14 cl:))(i)sn?glrclglel sistema de evaluacion y control de los resultados de ventas y actuacion del equipo
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PROGRAMACION DEL MODULO PROFESIONAL: ORGANIZACION DE EQUIPOS DE VENTAS

7. DESARROLLO DE CADA UNIDAD DE TRABAJO. CONTENIDOS

UT 01: DETERMINACION DE LA ESTRUCTURA ORGANIZATIVA Y DEL TAMANO DEL EQUIPO DE VENTAS

N° de horas de la unidad: 15

Conceptos

Procedimientos

Actitudes

— Funciones del departamento de ventas.

— Objetivos y estructura del plan y la
fuerza de ventas.

— Organizacion del equipo de ventas: por
zonas o territorios geograficos, por
productos, por mercados, por clientela

y mixta.

— Calculo del tamano 6ptimo del equipo

de ventas segun criterios establecidos.

— Numero y frecuencia de las visitas a
clientela real y potencial.

— Disefo y planificacion de rutas de
ventas.

— Asignacion al equipo de ventas de
zonas de venta, rutas o clientela.

— Aplicaciones informaticas de gestion y
control de planes de venta.

Diferenciacion de las distintas funciones dentro
del departamento de ventas

Analisis del equipo de ventas y de la jerarquia en
los diferentes niveles organizativos.

Planificacién de las visitas, estableciendo tipos y
frecuencias de las visitas

Disefio de las diferentes rutas en funcion de las
necesidades de zona y tiempo del que se dispone.
Dado un supuesto de ventas de la empresa,
identificar la forma mas adecuada de organizacion,
asignar vendedores a las diferentes zonas
delimitadas

Realizacion de diferentes supuestos de calculo de
tamano del equipo de ventas y su interpretacion.
Explicar la frecuencia de visitas adecuadas para
cada tipo de cliente.

Sobre un mapa, sefialar lugares donde se
encuentren posibles clientes reales y potenciales,
y disefar distintas rutas de ventas.

Buscar rutas mediante aplicaciones informatica

Valoracién del orden y limpieza, tanto
durante las fases del proceso como en la
presentacion del producto.

Compromiso con los plazos establecidos
(previstos) en la ejecucion de una tarea.
Sensibilidad ante las demandas de
atencion por parte de compaferos y
correccion en nuestra respuesta.

Actitud ordenada y metddica durante la
realizacién de las tareas y perseverancia
ante las dificultades.
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PROGRAMACION DEL MODULO PROFESIONAL: ORGANIZACION DE EQUIPOS DE VENTAS

UT 02: Determinacion de las caracteristicas del equipo comercial

N° de horas de la unidad:14

Conceptos

Procedimientos

Actitudes

Funciones del vendedor o
vendedora en la venta personal.

Tipos de vendedores o
vendedoras.

Caracteristicas personales del

vendedor o vendedora
profesional.
Habilidades profesionales,

conocimientos y requisitos que
se exigen a comerciales.
Fases del proceso de seleccion
de vendedores o vendedoras.
Descripcion del puesto de
trabajo.

Perfil de la persona que se
ocupe de las ventas o
comercial: el profesiograma.
Captacion y seleccion de
comerciales.

Analizar las distintas funciones del personal de
ventas.

Clasificacion de los distintos tipos de vendedores
teniendo en cuenta las caracteristicas personales.
Identificacion de las distintas habilidades,
conocimientos y requisitos del personal de ventas.
Planificacién e las distintas fases de seleccion del
personal de ventas.

Descripcion de los distintos perfiles de vendedor a
partir de la descripcion de lo puesto de trabajo.
Disefiar un plan de captacion y seleccion de
comerciales para una empresa dada.

Andlisis de anuncios sobre busqueda de personal de
ventas de las empresas: perfil solicitado, habilidades,
estudios, caracteristicas personales, etc. Puesta en
comun y debate.

Simulacion de distintos aspirantes y seleccion de los
mismos.

Valorar la importancia que tiene la habilidad
personal en el desempefio del puesto de
trabajo como vendedor, asi como la formacion
y caracteristicas personales.

Valorar la igualdad de oportunidades que da
la formacién de calidad en los aspirantes al
puesto de trabajo.

Compromiso con los plazos establecidos
(previstos) en la ejecucién de una tarea.
Sensibilidad ante las demandas de atencién
por parte de compaferos o compafieras, y
correccion en nuestra respuesta.

Actitud ordenada y metddica durante la
realizacién de las tareas y perseverancia ante
las dificultades.
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PROGRAMACION DEL MODULO PROFESIONAL: ORGANIZACION DE EQUIPOS DE VENTAS

UT 03: Planificacion de la asignacion de los objetivos de venta a los miembros del equipo comercial

N° de horas de la unidad:15

Conceptos

Procedimientos

Actitudes

— Objetivos cuantitativos.

— Objetivos cualitativos.

— Direccion por objetivos.

— Asignacion de los objetivos de
ventas a los miembros del
equipo.

— Actividades vinculadas al plan
de ventas.

— Métodos de prospeccion de la
clientela.

— Creacion y mantenimiento de
bases de datos.

Clasificacion de los distintos tipos de objetivos que
se pueden fijar segun el tipo de empresa, actividad
0 sector.

Diferenciar los objetivos cualitativos de los
cuantitativos a partir de un ejemplo dado.

Andlisis del concepto de direccion por objetivos.
Descripcion de los distintos objetivos y asignacion
a los miembros del equipo.

Elaboracion de la prospeccion de clientes a partir
de las diferentes fuentes de informacion de las que
dispone la empresa

A partir de un listado de clientes, creacion y
actualizacion de una base de datos de los mismos.
Debate sobre las consecuencias que puede tener
en la empresa una mala planificacion o la falta de
planificacién.

Realizacién y actualizaciéon de bases de datos de
clientes.

Tener en cuenta la importancia de Ila
planificacion del trabajo, fijando objetivos
alcanzables para los miembros del equipo.
Mantener actualizados los datos sobre clientes
para una informacion rapida y eficaz

Valoracién del orden y limpieza, tanto durante
las fases del proceso como en la presentacion
del producto.

Compromiso con los plazos establecidos
(previstos) en la ejecucion de una tarea.
Sensibilidad ante las demandas de atencion por
parte de compafieros o0 compafieras, VY
correccion en nuestra respuesta.

Actitud ordenada y metddica durante la
realizacién de las tareas, y perseverancia ante
las dificultades
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PROGRAMACION DEL MODULO PROFESIONAL: ORGANIZACION DE EQUIPOS DE VENTAS

UT 04: Definicion de planes de formacion, perfeccionamiento y reciclaje de equipos comerciales:

N° de horas de la unidad:14

Conceptos (Contenidos soporte)

Procedimientos

Actitudes

— Formacion y habilidades del equipo de
ventas.

— Definicion de las necesidades formativas del
equipo de ventas.

— Objetivos y métodos de formacion en
equipos comerciales.

— Planes de formacién inicial de vendedores y
vendedoras.

— Programas de perfeccionamiento y
formacion continua de equipos de
comerciales.

— Formacion tedrico-practica y formacion sobre
el terreno.

— Evaluacion de planes de formacion.

Identificacién de las necesidades de
formacion, individuales y grupales, de un
equipo de comerciales.

Establecimiento de los objetivos del Plan
de Formacién de los vendedores y
vendedoras, en funcién de los objetivos
de ventas y las necesidades detectadas.
Determinaciéon de la estructura vy
contenidos de un plan formativo inicial
para el departamento comercial, en
funcion de los objetivos establecidos, los
requerimientos del trabajo que hay que
realizar y el presupuesto disponible.
Establecimiento de las actividades
formativas para un Plan de Formacion
continuo del equipo de comerciales, en
funcién del presupuesto establecido,
adecuandolas a los objetivos previstos y
las necesidades de la empresa.
Programacion de la formacién de los
vendedores y vendedoras, tanto teorica
como de campo, aplicando técnicas de
organizacioén del trabajo y programacién
de tareas.

Valorar la importancia que tiene para la
empresa la informacién sobre el mercado,
los clientes, el producto, la empresa y la red
de ventas

Valoracién del orden y limpieza, tanto
durante las fases del proceso como en la
presentacion del producto.

Compromiso con los plazos establecidos
(previstos) en la ejecucion de una tarea.
Sensibilidad ante las demandas de atencién
por parte de compaferos o companeras, y
correccion en nuestra respuesta.
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PROGRAMACION DEL MODULO PROFESIONAL: ORGANIZACION DE EQUIPOS DE VENTAS

UT 04: Definicion de planes de formacion, perfeccionamiento y reciclaje de equipos comerciales:

N° de horas de la unidad:14

— Evaluacion de las ventajas y los
inconvenientes de un Plan de Formacién
en relacion con otro plan alternativo.

— Valoracion de la eficacia de un Plan de
Formacion del equipo de ventas, en
funcion de los objetivos cumplidos y los
resultados obtenidos.

UT 05: Diseno de un sistema de motivacién y retribucion del equipo comercial

N° de horas de la unidad:14

Conceptos (Contenidos soporte) Procedimientos Actitudes
— Prototipos culturales de empresa. — Identificacion de los distintos estilos de — Considerar la importancia de la
— Estilos de mando y liderazgo. mando y liderazgo aplicables a equipos motivacion de los vendedores como

comerciales, y aplicacion de técnicas de

— Técnicas de dinamica y direccion de grupos. el ; -
dinamica y direccién de grupos para el

— Motivacion del equipo de ventas.

— Incentiv noémicos. g .
centivos economicos — Realizacion de un analisis comparativo

— Mejora de las condiciones y promocion interna. entre el perfil de los y las miembros del
— Formacion y promocion profesional. equipo de trabajo y sus roles, en la .
— Retribucion y rendimiento del equipo de ventas. dinamizacion y motivacion del grupo.

— ldentificacién de las competencias

— Sistemas de remuneracion del equipo de ventas. . )
emocionales, intrapersonales e

trabajo en equipo. _

factor que influye en el cumplimiento de
los objetivos de venta.

Valorar la formacién de los
trabajadores para la promocion
profesional.

Avanzar en el trabajo desarrollando
habilidades personales y realizando
cursos de formacion.
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PROGRAMACION DEL MODULO PROFESIONAL: ORGANIZACION DE EQUIPOS DE VENTAS

UT 05: Diseio de un sistema de motivacion y retribuciéon del equipo comercial

N° de horas de la unidad:14

interpersonales que debe tener el jefe o
jefa, o responsable de un equipo de
vendedores y vendedoras.

Determinacién de los principales aspectos
y elementos de motivacion y satisfaccion
en el trabajo de un equipo comercial.
Definicion de los planes de carrera
profesional, de mejora, de ascensos a
puestos de responsabilidad y de
reconocimiento de la valia de los y las
miembros del equipo, fomentando el
ascenso y promocion dentro de la
empresa.

Establecimiento de incentivos econémicos
para el equipo comercial en funcién de
parametros de rendimiento y productividad
prefijados, conocidos y evaluables.
Analisis de las condiciones de retribucion y
la jornada laboral efectiva de los equipos
comerciales segun distintas situaciones
laborales.

Determinacién del sistema  de
remuneracion del equipo comercial mas
adecuado, segun criterios de coste o
presupuesto necesario.

Colaboracion de trabajo en equipo y
en igualdad de derechos vy
oportunidades.

Valoracién del orden y limpieza,
tanto durante las fases del proceso
como en la presentacion del
producto.

Compromiso con los plazos
establecidos (previstos) en la
ejecucion de una tarea.

Sensibilidad ante las demandas de
atencion por parte de compafieros o
companeras, Yy correcciébn en
nuestra respuesta.

Actitud ordenada y metddica
durante la realizacion de las tareas y
perseverancia ante las dificultades
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PROGRAMACION DEL MODULO PROFESIONAL: ORGANIZACION DE EQUIPOS DE VENTAS

UT 06: Propuesta de acciones para la gestion de situaciones conflictivas en un equipo de comerciales

N° de horas de la unidad:14

Conceptos (Contenidos soporte)

Procedimientos

Actitudes

Tipos de conflictos en las relaciones
laborales.

Técnicas de resolucion de situaciones
conflictivas.

Negociacion y consenso entre las partes.

Conciliacion, mediacién y arbitraje.
Métodos de decision en grupo.

Andlisis tipos de conflicto que se pueden
presentar en las relaciones laborales.
Andlisis de las distintas situaciones de
tension y conflicto que habitualmente se
producen en un equipo de trabajo.
Establecimiento de estrategias de
actuacion ante las situaciones
emocionales intensas y de crisis que se
pueden encontrar en el entorno de trabajo
de los equipos comerciales.

Definicion de las estrategias para mejorar
la integracion y cohesién grupal,
describiendo los roles de los y las
integrantes del equipo de ventas

Analisis de las técnicas de prevencion y
deteccion de conflictos, estilos de
negociacion y funcionamiento del grupo
de un equipo de comerciales.
Identificacion de los distintos estilos de
resolucion de conflictos y el rol del jefe o
jefa del equipo de comerciales.
Aplicacién de técnicas de comunicacion
asertivas, identificando los factores de
comunicacion verbal y no verbal en un
equipo comercial.

Valoracién del orden y limpieza,
tanto durante las fases del proceso
como en la presentacion del
producto.

Compromiso con los plazos
establecidos (previstos) en la
ejecucion de una tarea.
Sensibilidad ante las demandas de
atencion por parte de companeros
0 companferas, y correccion en
nuestra respuesta.
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PROGRAMACION DEL MODULO PROFESIONAL: ORGANIZACION DE EQUIPOS DE VENTAS

UT 07: Diseno del sistema de evaluacién y control de los resultados de ventas y actuacién del equipo comercial

N° de horas de la unidad:14

Conceptos

Procedimientos

Actitudes

Variables de control: cuantitativas y
cualitativas.

Criterios y métodos de evaluacion y
control de la fuerza de ventas.
Fijacion de estandares de
evaluacion y control.

Evaluacion de la actividad de ventas
en funcién de los resultados
obtenidos. Calculo de las
desviaciones.

Control estadistico de las ventas.
Control por ratios.

Evaluacién de la calidad del trabajo
y desempefio comercial.
Evaluacién del plan de ventas y
satisfaccion de la clientela.

Acciones correctoras para rectificar
las desviaciones con respecto a los
objetivos del plan de ventas.
Elaboracion de informes de
seguimiento y control del equipo de
comerciales.

Identificacion de las variables y los parametros
necesarios para el control en el desarrollo del
Plan de Ventas.

Aplicaciéon de los métodos y ratios para medir la
ejecucion y calidad del plan, y el desempefio del
equipo de vendedores y vendedoras.
Elaboracion de una ficha de cliente o clienta con
el reporo parte diario de las actividades
realizadas por el o la comercial.

Calculo de indicadores y ratios de rentabilidad
por producto, cliente o clienta y comercial.
Andlisis de la evolucion y tendencia de las
ventas por producto, cliente o clienta y
comercial.

Evaluacién de la actuacion de los y las miembros
del equipo de trabajo, calculando y analizando las
desviaciones respecto a los objetivos previstos.
Proposicion de medidas correctoras para
rectificar las desviaciones detectadas.
Redaccion de informes sobre los resultados
obtenidos en el equipo de ventas, evaluando, a
su vez, los conocimientos, habilidades vy
actuacién del mismo.

Valorar la importancia del trabajo bien hecho,
y de las acciones para detectar errores vy
corregirlos.

Interés por el trabajo.

Colaboracion de trabajo en equipo y en
igualdad de derechos y oportunidades.
Responsabilidad en el trabajo.

Participacién en las visitas, discusiones y
debates.

Comprensién de los intereses, afectos o
sentimientos de los demas.

Comprension y empatia hacia los demas.
Utilizacion del lenguaje correcto y no sexista.
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PROGRAMACION DEL MODULO PROFESIONAL: ORGANIZACION DE EQUIPOS DE

VENTAS

8. DISTRIBUCION TEMPORAL DE LOS CONTENIDOS

UNIDADES DE TRABAJO HORAS
PROPUESTAS

12 TRIMESTRE
UT 1: Determinacion de la estructura organizativa y del tamafio del 15
equipo de ventas.
UT 2: Determinacion de las caracteristicas del equipo comercial 14
UT 3: Planificacion de la asignacion de los objetivos de venta a los 15
miembros del equipo comercial
UT 4: Definicion de planes de formacién, perfeccionamiento y 14

reciclaje de equipos comerciales.

2° TRIMESTRE

UT 5: Disefo de un sistema de motivacion y retribucién del equipo 14
comercial

UT 6: Propuesta de acciones para la gestiéon de situaciones 14
conflictivas en un equipo de comerciales.

UT 7: Disefio del sistema de evaluacion y control de los resultados 14
de ventas y actuacién del equipo comercial.

TOTAL HORAS 100
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PROGRAMACION DEL MODULO PROFESIONAL: ORGANIZACION DE EQUIPOS DE
VENTAS

9. METODOLOGIA DIDACTICA.

Segun el Real Decreto 1538/2006, «la metodologia didactica de las ensefanzas de
formacion profesional integrara los aspectos cientificos, tecnolégicos y organizativos
que en cada caso correspondan, con el fin de que el alumnado adquiera una vision
global de los procesos productivos propios de la actividad profesional correspondiente».

El presente modulo desarrolla la estructura y planificacion de los equipos comerciales,
de cara a su actividad con clientes y clientas, por lo que se desarrollaran aprendizajes
eminentemente practicos, apoyandose en herramientas informaticas, bien construidas
por el alumno o la alumna con aplicaciones informaticas de propdsito general o bien
utilizando algunas del espectro comercial y de gran utilizacion en el ambito empresarial.

Segun estos principios tenemos que tener en cuenta lo siguiente:

— Se considera conveniente realizar, primero, una presentacion de las diferentes
unidades didacticas, para que el alumnado tenga una vision global de todo el
maodulo.

— Tras ver los conceptos de cada unidad, es aconsejable tomar como base un caso
practico de una organizacion concreta en su ambito de desarrollo. Estos casos se
pueden reproducir variando la tipologia de la organizacion.

— Es interesante fomentar la exploracién de las oportunidades que brindan las redes
sociales a la hora de configurar equipo, chequear perfiles, etc.,

— Es importante fomentar, al maximo, el trabajo en equipo, reproduciendo la estructura
de gestion de un equipo de ventas y promocionando que los alumnos o las alumnas
realicen los distintos roles asignados al equipo y a su gestion.

— Con el objetivo de que el alumnado termine con una vision global, es conveniente,
también, plantear, al inicio, un supuesto completo, que permitird ver el ciclo
completo, desarrollandose de forma continua y secuencial, a lo largo de todo el
curso. Se propone la creacion de equipos, como forma de trabajo preferente, de tal
forma que se promuevan determinados valores actitudinales presentados dentrode
los contenidos.

— Se contribuira al desarrollo personal del alumno/a, al ejercicio de una ciudadania
democratica y al aprendizaje permanente.

— Se alternaran los contenidos tedricos con los casos practicos relacionados que
ayudaran al alumno/a a la comprension y asimilacion de la teoria.

— autoevaluacion.

— El alumno/a trabajara actividades finales de cada unidad en la que se revisan los
contenidos vistos en la misma.

— Se potenciara el uso de las Tecnologias de la Informaciéon y Comunicacion que
permitira el desarrollo de los diferentes procesos de trabajo dada la naturaleza
cambiante del comercio

— Se fomentara el espiritu emprendedor que permita al alumno tener visién de futuro
en el mundo empresarial y del comercio.

— Se proporcionara la motivacion necesaria, de cara a fomentar en el aula un clima de
trabajo y convivencia adecuado.

Se aplicara una metodologia activa, participativa e integradora, que permita un
aprendizaje “significativo” o “por comprension” y provoque la reflexion y el analisis por
parte del alumnado, convirtiéndose de esta forma en protagonista del proceso educativo.

El proceso de ensefianza debera partir de unas actividades iniciales o de
diagnostico, que permitan conocer el nivel de conocimientos previos del alumno/a, y
plantearse mediante una accién integradora de conocimientos, técnicas y habilidades
concretas que impliquen trabajos participativos de los alumnos/as.
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PROGRAMACION DEL MODULO PROFESIONAL: ORGANIZACION DE EQUIPOS DE
VENTAS

Asi, la metodologia didactica estara dirigida a capacitar al alumno/a para:
- Aplicar de forma inmediata los conocimientos tedricos recibidos a las situaciones
reales de trabajo.
- Adaptarse a los posibles cambios organizativos y tecnologicos.
- El “autoaprendizaje”.
- Trabajar en grupo.
- Analizar situaciones.
- Resolver problemas que puedan presentarse.
- Tomar las decisiones oportunas.

Las herramientas institucionales que vamos a utilizar son:
o Office 365 y/o las aplicaciones disponibles dentro del 365
e Campus FP distancia
e Aulas virtuales de Educastur.

Se aplicaran los siguientes instrumentos de evaluacion:

1. Realizacion de actividades por parte del alumno/a relacionadas con los
contenidos impartidos.

2. Realizacion de pruebas escritas, orales, exposiciones, en las distintas
evaluaciones a lo largo del curso.

El sistema de calificacion de cada uno de los instrumentos sera puntuado de 0 a 10.
Cada uno de estos instrumentos entrara a formar parte de la nota de evaluacion con la
siguiente ponderacion:

e Participacion en las clases: 10%
e Actividades: 20%
e Pruebas escritas u orales: 70%

Para superar la materia sera necesario obtener una calificacion igual o superior a 5 en
cada una de las evaluaciones. Si no superara alguna de las evaluaciones, tendra la
posibilidad de realizar una prueba escrita u oral final.

10. EL PROCESO DE EVALUACION DEL ALUMNADO.
10.1 PROCEDIMIENTOS E INSTRUMENTOS DE EVALUACION

Al inicio de curso se hace necesario establecer una evaluacién inicial de los
alumnos/as para tratar de comprobar los conocimientos previos y aplicar sus resultados
a la organizacion del modulo. Esta evaluaciéon se realizara mediante una entrevista o
pequena encuesta por parte del profesor en la que se preguntaran sobre contenidos
clave en la materia, experiencias profesionales previas en la materia, expectativas, etc.

La evaluaciéon formativa consiste en constatar el proceso de aprendizaje de cada
alumno, a través de la observacion sistematica por el profesor, con el fin de modificar o
reforzar los contenidos que no hubiesen sido suficientemente asimilados. Se realizara
mediante una prueba, el seguimiento de sus trabajos diarios, la entrega de las
actividades propuestas por el profesor, resolucion de los casos practicos, la realizacion
de las actividades finales de cada unidad, exposiciones orales, la participacion en clase
y entrega de cualquier tipo de trabajo en tiempo y forma solicitada por el docente.
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Los instrumentos de evaluacion y calificacion a utilizar, para medir el nivel de adquisicion
de las capacidades por los alumnos/as, seran los siguientes:

a) Trabajo diario y participacion en las clases

Se valorara la participacién del alumno/a en las clases, su dedicacion e interés por el
trabajo, las intervenciones y explicaciones sobre las actividades y ejercicios propuestos,
la realizacién de las tareas, actividades y ejercicios propuestos; la transmisién de
informacion adecuadamente, la predisposicion y las actitudes del alumno/a tanto hacia
la materia, como hacia los companeros/as y el profesorado.

Criterios de calificacion:
Su valoracion se establece en el 10% de la calificacion total.

b) Trabajos presentados, individuales y/o de grupo

Se valoraran en este apartado:
- lalimpieza y presentacion de los trabajos,
- la calidad y organizacion de los trabajos,
- claridad de los conceptos,
- participacion en los debates y exposiciones,
- el uso de la terminologia propia de la materia,
- la seleccion y uso de las fuentes de informacion adecuadas,
- la utilizacion de las aplicaciones informaticas disponibles,
- el trabajo en equipo,
- la capacidad de integrar los distintos conocimientos en la materia, etc.

Criterios de calificacion:
Se asignard a este instrumento una valoracién del 20%.

c) Pruebas objetivas individuales (orales y escritas).

Pruebas objetivas, expresamente elaboradas y propuestas para la evaluacion, que
podran consistir en:

- Pruebas tipo test o de respuesta alternativa.

- Preguntas de respuesta corta, sobre conceptos, definiciones, clasificaciones,...
- Preguntas de desarrollo.

- Resolucion de problemas o supuestos practicos, analisis de textos, etc.

Se trata de evaluar, segun los casos:

- El grado de conocimiento de los contenidos, conceptos, tramites, documentos y
operaciones, etc.

- Lacomprensiony analisis de textos y normas y su interpretacion y aplicacion a casos
concretos.

- La capacidad de razonamiento, asi como la iniciativa y creatividad en la solucion de
problemas.

Criterios de calificacion e este apartado c) se valorara en el 70% de la calificacion total.
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10.2CRITERIOS DE CALIFICACION

- Se entendera por calificacion de la evaluacién la media ponderada obtenida por
los distintos instrumentos evaluados que pueden ser, a su vez, ponderados segun
su importancia relativa dentro de la unidad, o grupo de unidades.

- La evaluacion se considera superada cuando la calificacion sea igual o superior a
cinco.

- Aquellos alumnos y alumnas que no hayan superado la evaluacién tendran una
prueba de recuperacion por evaluacion.

- Para aquellos alumnos/as que no hayan superado una o las dos evaluaciones
deberan realizar, al final del 2° trimestre, en el mes de marzo, y antes del periodo de
realizacion del modulo de FCT, una “prueba de recuperacion final” sobre los
contenidos no superados, tanto tedricos como practicos. La calificacién de esta
prueba tendra los mismos criterios que la de las evaluaciones. (Es decir se
mantienen los porcentajes de los instrumentos a) Trabajo diario y participacion en
las clases (10%) b) Trabajos presentados individual o en grupos (20%) y c) Prueba
de recuperacion final, es este caso (70%).

10.3 ACTIVIDADES DE RECUPERACION Y EVALUACION
EXTRAORDINARIA DE JUNIO

El alumno/a que no haya superado el Médulo en la evaluacion ordinaria de marzo podra
presentarse a la convocatoria extraordinaria de junio.

El alumno/a debera realizar el programa de recuperacién del médulo que presentara en
junio al profesor o profesora del médulo.

Programa de recuperacion del modulo profesional: Organizaciéon del Equipo de Ventas
en el caso que no se hubiese superado.

El alumno o alumna debera realizar un programa de recuperacion que contendra las
actividades que deberan realizar para superar las dificultades que ocasionaron la
calificacion negativa del modulo.

Este programa de recuperacion contendra:
— La realizacién de trabajos y ejercicios sobre aquellos aspectos en que se hubiesen

detectado mayores deficiencias.

— La repeticiéon de determinadas actividades, cuando se hubiese observado que en su
realizacion el/la alumno/a no dedicé el suficiente tiempo o esfuerzo.

— La realizacion de una prueba escrita sobre aquellos contenidos en los que se
hubiese observado que el nivel de conocimientos del alumno/a es insuficiente.

El alumnado realizara estas actividades durante el tercer trimestre del afio académico,
con docencia directa por parte del profesorado responsable del médulo.

La calificacion de dicha prueba extraordinaria sera de 1 a 10 puntos, las ponderaciones

seran: a) Trabajo diario y participacién en las clases (10%) b) Trabajos presentados
individual o en grupos (20%) y c¢) Prueba de recuperacion final, es este caso (70%).
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10.4 NORMAS SOBRE LA ASISTENCIA A CLASE.

De acuerdo con lo establecido en el Reglamento de Régimen Interior del Centro y en
el Proyecto Curricular del Ciclo, se aplicaran las siguientes normas:

1.

Al tratarse de un Ciclo Formativo que se imparte en régimen presencial, sera
obligatoria la asistencia a las clases y demas actividades lectivas programadas para
la obtencion del titulo.

La evaluacion de los alumnos/as sera continua y estara orientada a la medicion de
las capacidades terminales fijadas para el Modulo. La aplicacion del sistema de
evaluacion continua implica que la asistencia del alumno/a a las actividades
programadas sera obligatoria.

Las faltas de asistencia deberan ser justificadas por el alumno/a ante el tutor/a,
considerandose causas validas las contempladas como tales en la legislacion
laboral.

El profesor/a responsable del Mddulo llevara el control diario de asistencia del
alumno/a, reflejando las ausencias en el parte mensual de faltas en la aplicacion
corporativa SAUCE. El tutor/a entregara periédicamente al alumno/a y/o su familia
informacion sobre las faltas de asistencia.

11. TEMAS TRANSVERSALES

Se trabajaran con los alumnos del grupo, basicamente, los siguientes temas

transversales, aunque se ha de procurar que sean una constante que oriente la conducta
y comportamiento del alumnado en la actividad diaria:

Educacion para la paz, fomentando el respeto a otras sociedades diferentes,
resaltando el entendimiento entre los individuos que las componen y promoviendo
la tolerancia, el desarme y la cooperacion.

Educacién para la convivencia, promoviendo el respeto, tanto en las relaciones
interpersonales entre alumnos y entre alumnos y profesores, no solo dentro del aula
sino en cualquier lugar del recinto educativo (pasillos, biblioteca, etc.), como en lo
relativo al material de uso comun.

Educacién para la igualdad entre los sexos, promoviendo la cooperacién entre
los alumnos y el reparto equilibrado de todo tipo de tareas.

Educaciéon multicultural, partiendo de la aceptacion de la propia identidad cultural
se propiciara la tolerancia y respeto hacia otras culturas.

Educacion moral y civica, desarrollando una actitud de tolerancia ante las
diferencias individuales de cualquier tipo.

Educacion medioambiental, desarrollando una conciencia, tanto individual como
colectiva, de responsabilidad hacia la proteccidon y mejora de las condiciones del
medio ambiente y de las distintas especies de seres vivos que forman parte de él,
especialmente las que se encuentran en peligro de extincion.
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— Educacion del consumidor, desarrollando en los alumnos capacidades de
comprension de los mensajes publicitarios y actitudes criticas que les permitan
valorar sus necesidades reales de consumo y la utilizacion de materiales
reciclables.

— Educacioén para la salud, promoviendo habitos de vida saludables que contribuyan
a la prevencion de enfermedades contagiosas (SIDA, etc.) y a evitar el consumo de
drogas (tabaco, alcohol, etc.), asi como a cumplir escrupulosamente las normasde
seguridad e higiene en el manejo de instrumentos.

— Orientacion del alumno hacia el mundo laboral, para facilitar su insercién en el
mercado de trabajo cuando finalice el Ciclo.

12. INSTALACIONES, MATERIALES Y RECURSOS
DIDACTICOS.

- Apuntes de clase

- Educastur 365

- Ordenador

- Candn

- Temas dados por el docente.

- Libro de texto “Organizacion de equipos de Venta” de la editorial Paraninfo IBN
9788428338226

- Presentaciones de Power Point, visualizacion de videos.
- Aulas virtuales de Educastur.
- Teams, Sway y otras herramientas disponibles en office 365.

- Otros manuales como guia y para preparar actividades de recuperacion o
profundizacion.

- Aula con ordenadores para los alumnos con conexion a Internet.
- Prensa nacional.

- Revistas especializadas.

- Pizarray tiza/ rotulador
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13. ATENCION A LA DIVERSIDAD DEL ALUMNADO.

La diversidad es inherente a la condicion humana y no es mas que la expresién de la
normalidad y la realidad de cada grupo. El alumnado tiene una diversidad de
necesidades educativas debidas a multiples factores intelectuales, fisicos o sociales.

Se considera fundamental la interaccion alumnado-contexto, de forma que alumnos
situados en contextos diferentes pueden tener aprendizajes y desarrollos muy distintos.

El punto de partida de todo proceso educativo sera la consideracion de la totalidad del
alumnado como diverso. Por ello, cualquier disefio curricular debera tener en cuenta las
diferencias de los alumnos.

Es muy importante a la hora de disefiar y organizar las actividades de ensefianza-
aprendizaje, atender a la diversidad del grupo: Puede haber algunos alumnos que no
consigan alcanzar los objetivos previstos y, por el contrario, puede haber otros que los
alcancen sobradamente. En ambos casos, es necesario plantear alternativas.

En un ciclo formativo de grado superior, debido a las caracteristicas del mismo y de la
ensefanza de Formacion Profesional en general, se considera necesario e
imprescindible que el/la alumno/a alcance todos los objetivos minimos marcados para
los distintos modulos en sus programaciones docentes ya que solamente de esta forma
se alcanzara el objetivo final del ciclo formativo, que es lograr un nivel de cualificacion
profesional que capacite para acceder al mundo del trabajo.

Por ello, debemos buscar estrategias variadas que nos permitan dar respuesta a la
diversidad que presenta nuestro alumnado a través de diferentes vias ordinarias y
extraordinarias.

Se puede atender a las distintas necesidades de aprendizaje de los alumnos mediante
adaptaciones metodolégicas que permitan ofrecer diferentes niveles de ayuda
pedagdgica a los alumnos/as, en funcion del nivel de dificultad que presenten y de sus
caracteristicas personales.

Constituye un recurso importante de atencién a la diversidad adoptar una serie de
medidas de caracter ordinario y que no afectan a los elementos prescriptivos del
curriculo:

- Plantear metodologias didacticas y niveles de ayuda diversos.

- Organizar actividades de ensefianza-aprendizaje diferenciadas.

- Prever adaptaciones de material didactico.
- Organizar diferentes agrupamientos.

14. ACTIVIDADES COMPLEMENTARIAS Y EXTRAESCOLARES.

Las programadas por el Departamento de Comercio y Marketing para el curso 2023/2024.

29



PROGRAMACION DEL MODULO PROFESIONAL: ORGANIZACION DE EQUIPOS DE
VENTAS

15. EL MODULO PROFESIONAL DE ORGANIZACION DEL
EQUIPO DE VENTAS EN LA MODALIDAD A DISTANCIA

15.1 DISTRIBUCION TEMPORAL DE LOS CONTENIDOS

UNIDADES DE TRABAJO

1° CUATRIMESTRE

UT 01: Equipo de ventas: estructura organizativa y tamafo.

UT 02: Caracteristicas del equipo comercial.

UT 03: Planes de formacién, perfeccionamiento y reciclaje de equipos
comerciales.

2° CUATRIMIESTRE

UT 04: Organizacion de equipos de ventas.

UT 05: Control de equipos de ventas.

UT 06: Direccion, motivacion y retribucion del equipo comercial. Gestion
de situaciones conflictivas.

15.2 METODOLOGIA DE LA FORMACION A DISTANCIA

La metodologia de las ensefianzas de Formacién Profesional en el régimen a distancia se
desarrollara en un entorno flexible e interactivo que facilite la adquisicién de las
competencias profesionales, personales y sociales asociadas a los diferentes mdodulos
profesionales.

Las actividades de formacion y tutoria en régimen a distancia se desarrollaran utilizando
una plataforma telematica de aprendizaje y materiales y medios didacticos especificos.

La formacién y la atencion al alumnado en régimen a distancia debera proporcionar el
acompanamiento, el estimulo y las estrategias didacticas de aprendizaje colaborativo
necesarias para que el alumnado pueda alcanzar los resultados de aprendizaje de cada
modulo profesional.

15.3 MATERIALES Y RECURSOS DIDACTICOS

En el desarrollo de estas ensefianzas se emplearan soportes y materiales didacticos que
permitan un proceso de aprendizaje sistematizado para el participante, asi como los
medios telematicos necesarios para incorporar el uso de las tecnologias de la informacion
y de la comunicacion al proceso de atencion tutorial.

Los materiales y soportes didacticos deberan contribuir a la adquisicion de los resultados de
aprendizaje que correspondan al modulo profesional. Ademas, deberan contemplar los
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principios de autosuficiencia y autoaprendizaje para que el alumnado pueda desarrollar y
controlar el proceso de aprendizaje de forma auténoma.

El alumno aprende utilizando todos los recursos posibles:

Estudiando los materiales escritos,

Visionando videos explicativos,

Realizando simulaciones virtuales de procedimientos,

Realizando las tareas previstas a entregar al profesor-tutor,

Realizando tareas en colaboracion con compainieros,

Comentando temas y dudas con los demas companeros del gran grupo y
con el profesor-tutor,

Realizando las actividades practicas presenciales correspondientes al
bloque de unidades didacticas,

8. Realizando las pruebas de evaluacion a lo largo del curso

oabhwh -~
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15.4 SISTEMA DE TUTORIAS DE LOS MODULOS PROFESIONALES

El elemento fundamental de esta modalidad de ensefianza es la accion tutorial, que debe
proporcionar el acompafamiento, el estimulo y las estrategias didacticas de
autoaprendizaje necesarias para que cada estudiante pueda alcanzar el aprendizaje
exigido en cada médulo de forma personalizada.

El profesor-tutor del modulo profesional hace el rol de orientador y facilitador del
aprendizaje del alumno resolviendo dudas, evaluando el progreso y reorientando al alumno
en los contenidos no comprendidos.

La atencién al alumnado se organizara por un sistema de tutorias que incluira tutorias
individuales y sesiones de formacion.

La tutoria individual consistira en orientar de forma individual al alumnado y proporcionar
el apoyo académico necesario en los procesos de aprendizaje en los que las capacidades
terminales se pueden alcanzar de forma auténoma y a distancia, empleando el soporte
didactico especifico.

Se desarrollara a través de la mensajeria de la plataforma, telefénicamente o
presencialmente.

Sesiones de formacion: seran telematicas por Teams y presenciales en el aula. Tendran
lugar en el centro educativo, y en ellas se atendera al grupo de alumnos matriculados en
el médulo profesional. Las sesiones telematicas se llevaran a cabo a través de los sistemas
de interaccion y comunicacion en tiempo real de la plataforma virtual de aprendizaje
Teams, sin perjuicio de que el alumnado puede asistir a las mismas en el centro educativo.
La participacidon en las sesiones de formacién seran voluntarias para el alumnado.
Las sesiones de formacion estaran orientadas al desarrollo de las actividades programadas
recogidas en el plan de accion tutorial, que el/la tutor/a dara a conocer a comienzo del
curso, y que podran ser consultadas a través de la plataforma. El calendario y contenido
de las sesiones de formacion programadas en este curso, se pondran en la plataforma
Campus fp distancia:

Ademas, se realizaran de forma continuada durante el curso, Tutorias telefonicas:
Através de la linea telefénica, el alumno/a podra realizar en las horas establecidas al efecto
cuantas consultas considere necesarias, para poder avanzar en el conocimiento de cada
uno de los moédulos.

15.5 EVALUACION DE LOS APRENDIZAJES. INSTRUMENTOS DE RECOGIDA DE
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INFORMACION

La evaluacion debe permitir que se reconduzca el proceso de aprendizaje del alumno en
el momento preciso (evaluacion continua).

Para la evaluacién del moédulo profesional cursados en régimen a distancia, sera necesaria
la realizacion de, al menos, una prueba presencial en combinaciéon con los procesos de
evaluacion continua que se puedan desarrollar a distancia.

La recogida de informacién establece en diferentes momentos:
1. La informacion que muestran las herramientas de la plataforma relativas a las
actividades de autoevaluacién de cada unidad o del bloque de unidades.

2. Las actividades de evaluacion que entrega el alumno al final de un bloque de
unidades.

3. Las actividades de refuerzo que plantean los materiales o que disefia el profesor-
tutor.

Las actividades procedimentales que se realizan en las sesiones presenciales.
Las actividades colaborativas realizadas por el grupo de alumnos.

Las intervenciones en los foros y en los chats.

Las sesiones de evaluacién presenciales realizadas.

La evaluacion final.

© N O A

Los Instrumentos que permitiran la recogida de informacién para el proceso de
evaluacion podran ser:

— Fichas de seguimiento.
— Pruebas de control individual a desarrollar utilizando programas informaticos..

— Pruebas de control escritas para la comprobacién de determinados contenidos
conceptuales o para la realizacion de actividades.

— Entrega de trabajos.
— Memoria detallada de la realizacion de las actividades
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15.6 INSTRUMENTOS DE EVALUACION Y CRITERIOS DE CALIFICACION

Los instrumentos de evaluacién a utilizar, para medir el nivel de adquisicion de las

capacidades por los alumnos/as son:

Las pruebas escritas propuestas para la evaluacion.
La realizacion y presentacién de los trabajos y actividades de las unidades didacticas
correspondientes, cuando estas sean requeridas por el profesor-tutor.

INSTRUMENTOS DE EVALUACION

MATERIA OBJETO DE EVALUACION

PRUEBAS OBJETIVAS

Pruebas teodricas

- Conocimientos tedrico- practicos
- Estudio de casos

Respuesta breve

- Vocabulario
- Conceptos e ideas

ACTIVIDADES

Actividades de autoevaluacion de
cada unidad o del bloque de unidades
Actividades de evaluacion que entrega
el alumno al final de un bloque de
unidades.

Las actividades de refuerzo que
plantean los materiales o que disefa
el profesor-tutor.

Actividades tutorias

- Realizacion de dichas actividades
- Realizacion de dichas actividades.
- Realizacién de dichas actividades

- Resolucion ejercicios  tedrico-
practicos de las unidades de trabajo

33



PROGRAMACION DEL MODULO PROFESIONAL: ORGANIZACION DE EQUIPOS DE
VENTAS

15.7 CRITERIOS DE CALIFICACION

Se establece para todos los modulos, en general, como criterios de calificacion la siguiente
ponderacion:

CALIFICACION
INSTRUMENTOS PONDERACION (%)
PRUEBAS OBJETIVAS 60%
ACTIVIDADES 40%

15.8 ACTIVIDADES DE RECUPERACION Y EVALUACION EXTRAORDINARIA DE
JUNIO

El alumno/a que no haya superado el Médulo en la evaluacion ordinaria de junio podra
presentarse a la convocatoria extraordinaria de junio, y debera realizar el programa de
recuperacion que presentara al profesor responsable del maodulo.

Programa de recuperacion del médulo profesional
Este programa de recuperacion contendra las siguientes actividades:

e Larealizacion de trabajos y actividades sobre aquellos aspectos en que se hubiesen
detectado mayores deficiencias.

e La realizacion de una prueba escrita sobre aquellos resultados de aprendizaje no
superados en los que se hubiese observado que el nivel de conocimientos del
alumno/a es insuficiente.

El alumnado realizara estas actividades de forma auténoma vy las presentara el dia de la
prueba extraordinaria de junio.

La calificacion de dicha prueba extraordinaria sera de 1 a 10 puntos, se aplicaran las
ponderaciones del 40% para las actividades presentadas y del 60% para la prueba escrita.

15.9 M()DUI’.OS CURSADOS COMO PENDIENTES Y ADELANTO DE LA
EVALUACION FINAL ORDINARIA.

El alumnado que hubiera cursado uno o varios modulos profesionales en el afio académico
anterior, y no hubiera obtenido evaluacién positiva en dicho médulo o modulos, podra
solicitar cursar cualquiera de ellos como pendiente de tal forma que sera evaluado con
caracter final ordinario de estos modulos antes del periodo marzo-junio de realizacion del
modulo de FCT.

El alumnado que opte por la opcion de cursar modulos como pendientes debera estar
matriculado de los mismos y solicitarlo especificamente durante el primer mes lectivo del
curso escolar.
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MODULO: ORGANIZACION DE EQUIPOS DE VENTAS.
HORARIO:
JUEVES 16:20 17:15 SESION TEAMS
JUEVES 17:15 18:10 SESION FORMATIVA
Curso 2023/2024

PRIMER CUATRIMESTRE

UNIDAD DE

FECHA TRABAJO

CONTENIDOS

14 SEPTIEMBRE Tutoria de presentacién/_If’rogramacién de la
evaluacion.

Funciones dpto ventas. Objetivos y estructura del
28 SEPTIEMBRE Tema 1 plan de ventas SESION TEAMS Y SESION
FORMATIVA

Organizacion y tamafio optimo del equipo de
5 OCTUBRE Temal | cntas SESION TEAMS SESION FORMATIVA

Disefio y planificacion R. Vtas. Asignacion
19 OCTUBRE Tema 1 vendedores. Aplicaciones informaticas. SESION
TEAMS Y SESION FORMATIVA

El vendedor en la vta. Tipos de vendedores.
Caracteristicas personales. SESION TEAMS Y
SESIONFORMATIVA

26 OCTUBRE Tema 2

Habilidades, conocimientos y requisitos. Fases
seleccion vendedores. Descripcion puesto de
9 NOVIEMBRE Tema 2 trabajo SESION TEAMS Y SESION
FORMATIVA

Perfil del vendedor. Captacion y seleccion de
Tema 2 comerciales. Aprobacion y contratacion del
16 NOVIEMBRE candidato. SESION TEAMS Y SESION
FORMATIVA

Formacidn, habilidades y necesidades formativas
23 NOVIEMBRE Tema 3 del equipo de ventas. SESION TEAMS Y SESION

FORATIVA
La carrera profesional. Objetivos y métodos de
30 NOVIEMBRE Tema 3 formacion. SESION TEAMS Y SESION
FORMATIVA
Programas de formacion y formacién continua para
14 DICIEMBRE Tema3 vendedores. SESION TEAMS Y SESION
FORMATIVA
21 DICIEMBRE Temas1, 2, 3 Tutoria de preparacion de examen
11 ENERO Temas1, 2, 3 Tutoria de preparaciéon de examen
18 ENERO Temas1, 2, 3 Tutoria de preparacion de examen
25 ENERO EXAMEN EVALUACION PARCIAL
SEGUNDO CUATRIMESTRE

Objetivos de venta y equipo comercial. Direccién por|

1 FEBRERO Tema4 | objetivos. SESION TEAMS SESION FORMATIVA
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1SFEBRERO | Temas | M00N g U TN FORMATIVA -
22FEBRERO | Temas |~ 0 ICRFION FORMATIVA
29FEBRERO | TemaS | "' eqiSN TEAVS SESION FORMATIVA
TMARZO | Temas | O ION FORMATVA
12 MARZO EXAMEN DE PENDIENTES
4MARZO | Temas | ool S ONTEAMS SESION FORMATIVA
4 ABRIL Tema 6 El conflicto enéaErSelgcl;\;ogcl)aRtﬁf_:_.l\?ESION TEAMS
11 ABRIL Tema 6 Pruebas somometrllzcgglv?fﬁl\?g\l TEAMS SESIOT\I
18 ABRIL Tema 6 Proceso de comunlclszag:gp/li_llgﬁ/lp(\)N TEAMS SESION
25 ABRIL TUTORIA PREPARACION EXAMEN FINAL
9 MAYO TUTORIA PREPARACION EXAMEN FINAL
16 MAYO TUTORIA PREPARACION EXAMEN FINAL
24 MAYO EXAMEN FINAL ORDINARIO
EXTRAORDINARIA
30 MAYO REPASO
7 JUNIO REPASO
13 JUNIO EXAMEN FINAL EXTRAORDINARIO
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