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1. Identificacién da programacién

Centro educativo

Cédigo Centro Concello Apo .
académico
36011579 A Guia Vigo 2024/2025
Ciclo formativo
Codigo -
da familia Familia profesional . Cedigo dc_> Ciclo formativo Grao Réxime
. ciclo formativo
profesional
COM Comercio e marketing CSCOMO03 Xestién de vendas e espazos comerciais (SZJ(;,)Ig;Of(r)rmatlvos de grao Réxime de adultos
Modulo profesional e unidades formativas de menor duracion (*)
Cédigo N Sesions Horas Sesions
ome Curso . ) .
MP/UF semanais anuais anuais
MP0928 Organizacion de equipos de vendas 2024/2025 3 87 104
MP0928_12 Estrutura e seleccion dos equipos de vendas 2024/2025 3 35 42
MP0928_22 Formacion e xestion de equipos de vendas 2024/2025 3 52 62

(*) No caso de que o modulo profesional estea organizado en unidades formativas de menor duracion

Profesorado responsable

Profesorado asignado ao médulo SUSANA GONZALEZ TORRES

Outro profesorado

Estado: Pendente de supervisién inspector
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2. Concrecion do curriculo en relacidon coa stia adecuacion as caracteristicas do ambito produtivo

Este mddulo profesional contén a formacion necesaria para desempefar as funcions relacionadas coa estrutura e seleccion de equipos de vendas, caracteristicas do equipo comercial e planificacion dos obxectivos
de vendas, tales como:

- Fixacién de obxectivos, medios e estratexias para a execucién do plan de vendas.

- Determinacién do tamario e a estrutura organizativa do equipo de comerciais.

- Determinacion do numero e a frecuencia das visitas que haxa que realizar a clientela.
- Asignacion de zonas de venda, clientes/as ou mercados entre o persoal vendedor.

- Desefio de rutas de venda e planificacion das visitas a clientela.

- Recrutamento e seleccién do persoal de vendas.

- Elaboracién de plans de formacién e perfeccionamento de comerciais.

- Motivacion, incentivos e remuneracion do persoal de vendas.

- Avaliacion e control do rendemento e da actuacién do equipo de vendas.

Organizacién e direccion de equipos comerciais.

- Seleccion, formacién, motivacion e retribucién do persoal vendedor.
- Desenvolvemento e execucion do plan de vendas.

- Avaliacion e control do equipo de vendas.

A formacion do mddulo contrible a alcanzar os obxectivos xerais 1), 0), p), q), 1), 8), 1), u), v) e x) do ciclo formativo e as competencias h), 1), m), n), A), o), p) e r).

As lifias de actuacion no proceso de ensino e aprendizaxe que permiten alcanzar os obxectivos do mddulo versaran sobre:

- Determinacién dos obxectivos de vendas.

- Andlise das formas ou estruturas de organizacion do equipo de vendas.

- Calculo do nimero e a frecuencia das visitas que haxa que realizar a clientela.

- Calculo do niimero de comerciais que cumpra para alcanzar os obxectivos de vendas.

- Andlise das rutas de vendas e planificacion das visitas a clientela.

- Descricion de postos de traballo de diferentes tipos de vendedores/as.

- Descricion do perfil do/da vendedor/ora ou comercial idéneo/a: elaboracién do profesiograma.
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- Elaboracién de programas de formacién inicial e formacién continua do persoal vendedor.

- Estilos de mando e liderado aplicables a equipos de comerciais.

- Técnicas de motivacidn e incentivacion do persoal vendedor.

- Analise das formas de retribucion do persoal comercial.

- Avaliacion e control dos resultados e do desempefio do persoal vendedor.

- Célculo e andlise das desviacions respecto aos obxectivos previstos e proposta de medidas correctoras.
- Utilizacién de ferramentas informaticas para a organizacion e a xestién da forza de vendas.

3. Relacion de unidades didacticas que a integran, que contribuiran ao desenvolvemento do médulo profesional, xunto coa secuencia e o tempo asignado para o
desenvolvemento de cada unha

U.D. Titulo Descricion Duracion (sesions) Peso (%)
1 Formacion en empresa. Formacion curricular que se adquirira na empresa. 14 13
2 Determinacién da estrutura organizativa| Analizase como se estrutura o departamento de vendas e a sua posicién no conxunto da empresa, as stas funciéns e 9 9

e do tamafio do equipo de vendas organizacion, particularmente o desefio das rutas de venda e a division territorial do equipo comercial
3 Determinacion das caracteristicas do | Analizanse as funcidns do vendedor, os tipos de vendedores e o conxunto de caracteristicas dun bo vendedor profesional, asi 9 7
equipo comercial como a seleccion dos vendedores
Asignacion de obxectivos aos membros . . .
4 . . Profundizase nos obxectivos que aparecen habitualmente nos planes de vendas 9 8
do equipo comercial gue ap P
5 Formacién en empresa. Formacién curricular que se adquirira na empresa. 20 33
— ” Estudianse as competencias que o vendedor pode adquirir na sta carreira profesional por medio de plans de formacion.
6 Definicion de plans de formacion | ; p queove pode adq ; prof pe P : . 8 5
Analizanse os plans de formacion inciales e as diferentes metodoloxias formativas, as slias avantaxes e os seus inconvintes
Definicion de plans de formacion I: . B . . . . .
7 pe rfeccionamgnto o reciclaxe de Analizanse os plans de formacion de perfeccionamento e reciclaxe dos equipos comerciais como resposta as necesidades 7 4
equiDos comerciais cambiantes do entorno
- . L Expdnense as teorias de motivacion para lograr estimular a un traballador e os estilos de direccion e teorias para desefiar un
Desefio dun sistema de motivacion e ; o p o RN o
8 retribucion do equino comercial sistema de motivacion; descibense as técnicas motivacionais e os plans de retribucion e rendemento do personal para lograr un 9 5
auip clima adecuado e propicio en busca da eficiencia empresarial
Propostas de acciéns para a xestion de | Analizanse os conflictos que poden xurdir na empresa, as suas causas, técnicas para abordarlos e métodos para solucionarlos.
9 situacions conflictivas nun equipo Estudiase a comunicacion verbal e non verbal no proceso de conflicto, asi como a asertividades como inhibidora de conflictos. 9 8
comercial Preséntanse as probas sociométricas gue determinaran a estrutura non recollida no organigrama
Desefio do sistema de avaliacién e - . . o , L
Estudiase a necesidade de realizar un control periodico dos resultados das vendas e analizase o establecemento duns criterios
10 control dos resultados de vendas e P 10 8

actuacién do equipo comercial

e métodos de avaliacién e control
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4. Por cada unidade didactica

4.1.a) Identificaciéon da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracion

1 Formacion en empresa. 14

4.1.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
RA1 - Determina a estrutura organizativa e o tamafio do equipo comercial, axustandose & estratexia, aos obxectivos e ao orzamento establecidos no plan de vendas NO
RA2 - Determina as caracteristicas do equipo comercial, describindo os postos de traballo e o perfil do persoal vendedor ou comercial NO
RA3 - Planifica a asignacién dos obxectivos de venda aos membros do equipo comercial, aplicando técnicas de organizacion e xestion comercial NO

4.1.d) Criterios de avaliacion que se aplicaran para a verificaciéon da consecucion dos obxectivos por parte do alumnado

Criterios de avaliacion

CA1.1 Analizaronse os tipos de organizacion dun equipo comercial en funcién do tipo de empresa, dos mercados, da clientela e dos produtos que comercializa

CA1.1.1 FE. Analizéronse os tipos de organizacion dun equipo comercial en funcidn do tipo de empresa, dos mercados, da clientela e dos produtos que comercializa.

CA1.3 Calculouse o tempo medio de duracion da visita, e o nimero e a frecuencia das visitas necesarias para atender a clientela

CA1.3.1 FE. Calculouse o tempo medio de duracién da visita, e 0 nimero e a frecuencia das visitas necesarias para atender a clientela

CA1.4 Determinouse o nimero de visitas que cada vendedor ou vendedora deben realizar 4 clientela, en funcion da xornada laboral

CA1.4.1 FE. Determinouse o numero de visitas que cada vendedor ou vendedora deben realizar a clientela, en funcion da xornada laboral

CA1.5 Calculouse o tamario do equipo de vendas en funcion das zonas xeograficas de implantacion, o tipo de venda, o nimero de clientes/as, os puntos de venda, os produtos ou servizos comercializables, e 0 orzamento dispofiible

CA1.5.1 FE. Calculouse o tamafio do equipo de vendas en funcion das zonas xeogréficas de implantacién, o tipo de venda, o nimero de clientes/as, os puntos de venda, os produtos ou servizos comercializables, e o orzamento dispofiible

-4-
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Criterios de avaliacion

CA1.6 Delimitaronse as zonas de vendas e asignaronselle ao persoal vendedor segundo o potencial de venda, a carga de traballo, e os obxectivos e os custos da empresa

CA1.6.1 FE. Delimitaronse as zonas de vendas e asignaronselle ao persoal vendedor segundo o potencial de venda, a carga de traballo, e os obxectivos e os custos da empres

CA1.7 Planificaronse as visitas a clientela, desefiando as rutas de venda que permiten aproveitar optimamente o tempo do persoal vendedor e reducir os custos

CA1.7.1 FE. Planificaronse as visitas a clientela, desefiando as rutas de venda que permiten aproveitar optimamente o tempo do persoal vendedor e reducir os cust

CA2.1 Determinaronse as funcidns e as responsabilidades do persoal vendedor dun equipo de vendas

CA2.1.1 FE. Determinaronse as funcions e as responsabilidades do persoal vendedor dun equipo de vendas

CA2.2 Caracterizaronse os tipos de vendedores/as en funcion do tipo de venda, o tipo de produto e as caracteristicas da empresa

CA2.2.1 FE. Caracterizaronse os tipos de vendedores/as en funcion do tipo de venda, o tipo de produto e as caracteristicas da empresa

CA2.3 Definironse as competencias e as caracteristicas do persoal comercial para a execucion dun plan de vendas

CA2.3.1 FE. Definironse as competencias e as caracteristicas do persoal comercial para a execucién dun plan de vendas

CA2.4 Describiuse o posto de traballo nun equipo comercial, definindo as tarefas, as funcions e as responsabilidades que cumpra desenvolver

CA2.4.1 FE. Describiuse o posto de traballo nun equipo comercial, definindo as tarefas, as funciéns e as responsabilidades que cumpra desenvolver

CA2.5 Describiuse o perfil da persoa candidata idénea, definindo as caracteristicas e os requisitos que debe cumprir o/a vendedor/ora para ocupar o posto descrito

CA2.5.1 FE. Describiuse o perfil da persoa candidata idonea, definindo as caracteristicas e os requisitos que debe cumprir o/a vendedor/ora para ocupar o posto descrito

CA2.6 Determinaronse as accions necesarias para o recrutamento de persoas candidatas a un posto de traballo no equipo de vendas

CA2.6.1 FE. Determinaronse as accions necesarias para o recrutamento de persoas candidatas a un posto de traballo no equipo de vendas

CA2.7 Establecéronse os criterios de seleccion, o procedemento e os instrumentos que haxa que utilizar para seleccionar o persoal de vendas

CA2.7.1 FE. Establecéronse os criterios de seleccion, o procedemento e os instrumentos que haxa que utilizar para seleccionar o persoal de vendas

-5-
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Criterios de avaliacion

CA3.1 Determinaronse os principais obxectivos e os medios necesarios para a execucion dos plans de venda, sinalando os obxectivos cuantitativos e cualitativos

CA3.1.1 FE. Determinaronse os principais obxectivos e os medios necesarios para a execucion dos plans de venda, sinalando os obxectivos cuantitativos e cualitativos

CA3.2 Determinouse a finalidade da direccidn por obxectivos no relativo & definicion de obxectivos, responsabilidades, competencias persoais, prazos, motivacion, apoio técnico-emocional e toma de decisions

CA3.2.1 FE. Determinouse a finalidade da direccion por obxectivos no relativo a definicion de obxectivos, responsabilidades, competencias persoais, prazos, motivacion, apoio técnico-emocional e toma de decisions

CA3.3 Aplicaronse técnicas de comunicacion, presentacion e reunions de equipo para lles explicar o plan de vendas e os obxectivos xerais e especificos aos membros da forza de vendas

CA3.3.1 FE. Aplicaronse técnicas de comunicacion, presentacion e reuniéns de equipo para lles explicar o plan de vendas e os obxectivos xerais e especificos aos membros da forza de vendas

CA3.4 Aplicaronse métodos para a reparticién dos obxectivos colectivos e individuais e as cotas de venda entre os membros do equipo comercial, fomentando a idea de responsabilidade compartida e a transparencia na xestion e na informacion

CA3.4.1 FE. Aplicaronse métodos para a reparticion dos obxectivos colectivos e individuais e as cotas de venda entre os membros do equipo comercial, fomentando a idea de responsabilidade compartida e a transparencia na xestion e na informacion

CA3.5 Analizaronse os factores fundamentais para o éxito na planificacion de obxectivos comerciais

CA3.5.1 FE. Analizéronse os factores fundamentais para o éxito na planificacion de obxectivos comerciais

CAZ3.6 Identificaronse as actividades de prospeccion, difusion e promocion que ten que realizar o equipo de vendas para alcanzar uns obxectivos de venda determinados

CA3.7 Elaboraronse plans de prospeccion da clientela utilizando diferentes métodos

CA3.7.1 FE. Elaboraronse plans de prospeccion da clientela utilizando diferentes métodos

CAZ3.8 Elaboraronse e actualizaronse ficheiros da clientela cos datos mais salientables de cada persoa

CA3.8.1 FE. Elaboraronse e actualizaronse ficheiros da clientela cos datos mais salientables de cada persoa

4.1.e) Contidos

Contidos

Funciéns do departamento de vendas.

Obxectivos e estrutura do plan e a forza de vendas.
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Contidos

Organizacion do equipo de vendas: por zonas ou territorios xeograficos, por produtos, por mercados, por clientes/as e mixto.
Célculo do tamafio éptimo do equipo de vendas segundo criterios establecidos.
Numero e frecuencia das visitas a clientela real e potencial.

Desefio e planificacion de rutas de vendas.

Asignacion ao persoal vendedor de zonas de venda, rutas ou clientes/as.
Aplicacions informaticas de xestion e control de plans de venda.

Funcidns do persoal vendedor na venda persoal.

Tipos de vendedores/as.

Caracteristicas persoais dos/as vendedores/as profesionais.

Habilidades profesionais, cofiecementos e requisitos que se lles exixen.

Fases do proceso de seleccion de persoal vendedor.

Descricién do posto de traballo.

Perfil do/a comercial ou vendedor/ora: o profesiograma.

Captacion e seleccion de comerciais.

Obxectivos cuantitativos e cualitativos.

Direccidn por obxectivos.

Asignacion dos obxectivos de vendas aos membros do equipo.

Actividades vinculadas ao plan de vendas. Reunions.

Incorporacion ao equipo de vendas.

Ferramentas do persoal vendedor: manual.

Creacion e mantemento de bases de datos.
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4.2.a) Identificacion da unidade didactica

thCIB

N. Titulo da UD Duracion
2 Determinacion da estrutura organizativa e do tamafio do equipo de vendas 9
4.2.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
RA1 - Determina a estrutura organizativa e o tamafio do equipo comercial, axustandose & estratexia, aos obxectivos e ao orzamento establecidos no plan de vendas NO

4.2.d) Criterios de avaliacion que se aplicaran para a verificacion da consecucion dos obxectivos por parte do alumnado

Criterios de avaliacion

CA1.1 Analizaronse os tipos de organizacion dun equipo comercial en funcién do tipo de empresa, dos mercados, da clientela e dos produtos que comercializa

CA1.1.2 FCE. Analizéronse os tipos de organizacion dun equipo comercial en funcidn do tipo de empresa, dos mercados, da clientela e dos produtos que comercializa.

CA1.2 Definiuse a estrutura organizativa da forza de vendas, determinando os recursos humanos e materiais necesarios para o desenvolvemento do plan de vendas

CA1.3 Calculouse o tempo medio de duracion da visita, e o nimero e a frecuencia das visitas necesarias para atender a clientela

CA1.3.2 FCE. Calculouse o tempo medio de duracién da visita, € o0 nimero € a frecuencia das visitas necesarias para atender a clientela

CA1.4 Determinouse o nimero de visitas que cada vendedor ou vendedora deben realizar 4 clientela, en funcion da xornada laboral

CA1.4.2 FCE. Determinouse o niimero de visitas que cada vendedor ou vendedora deben realizar & clientela, en funcién da xornada laboral

CA1.5 Calculouse o tamario do equipo de vendas en funcion das zonas xeograficas de implantacion, o tipo de venda, o nimero de clientes/as, os puntos de venda, os produtos ou servizos comercializables, e 0 orzamento dispofiible

CA1.5.2 FCE. Calculouse o tamafio do equipo de vendas en funcion das zonas xeograficas de implantacién, o tipo de venda, o nimero de clientes/as, os puntos de venda, os produtos ou servizos comercializables, e o orzamento dispofiible

CA1.6 Delimitaronse as zonas de vendas e asignaronselle ao persoal vendedor segundo o potencial de venda, a carga de traballo, e os obxectivos e os custos da empresa

CA1.6.2 FCE. Delimitaronse as zonas de vendas e asignaronselle ao persoal vendedor segundo o potencial de venda, a carga de traballo, e os obxectivos e os custos da empres

-8-
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Criterios de avaliacion

CA1.7 Planificaronse as visitas a clientela, desefiando as rutas de venda que permiten aproveitar optimamente o tempo do persoal vendedor e reducir os custos

CA1.7.2 FCE. Planificaronse as visitas & clientela, desefiando as rutas de venda que permiten aproveitar optimamente o tempo do persoal vendedor e reducir os cust

4.2.e) Contidos

Contidos

Funciéns do departamento de vendas.

Obxectivos e estrutura do plan e a forza de vendas.

Organizacion do equipo de vendas: por zonas ou territorios xeograficos, por produtos, por mercados, por clientes/as e mixto.
Célculo do tamafio éptimo do equipo de vendas segundo criterios establecidos.

Numero e frecuencia das visitas & clientela real e potencial.

Desefio e planificacion de rutas de vendas.

Asignacion ao persoal vendedor de zonas de venda, rutas ou clientes/as.

Aplicacions informaticas de xestion e control de plans de venda.

4.3.a) Identificaciéon da unidade didactica

N.° Titulo da UD

Duracién

3 Determinacién das caracteristicas do equipo comercial

4.3.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do curriculo

Completo

RA2 - Determina as caracteristicas do equipo comercial, describindo os postos de traballo e o perfil do persoal vendedor ou comercial

NO
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Criterios de avaliacion

CA2.1 Determinaronse as funciéns e as responsabilidades do persoal vendedor dun equipo de vendas

CA2.1.2 FCE. Determinaronse as funcions e as responsabilidades do persoal vendedor dun equipo de vendas

CA2.2 Caracterizaronse os tipos de vendedores/as en funcion do tipo de venda, o tipo de produto e as caracteristicas da empresa

CA2.2.2 FCE. Caracterizéronse os tipos de vendedores/as en funcion do tipo de venda, o tipo de produto e as caracteristicas da empresa

CA2.3 Definironse as competencias e as caracteristicas do persoal comercial para a execucion dun plan de vendas

CA2.3.2 FCE. Definironse as competencias e as caracteristicas do persoal comercial para a execucion dun plan de vendas

CA2.4 Describiuse o posto de traballo nun equipo comercial, definindo as tarefas, as funcions e as responsabilidades que cumpra desenvolver

CA2.4.2 FCE. Describiuse o posto de traballo nun equipo comercial, definindo as tarefas, as funcions e as responsabilidades que cumpra desenvolver

CA2.5 Describiuse o perfil da persoa candidata idénea, definindo as caracteristicas e os requisitos que debe cumprir o/a vendedor/ora para ocupar o posto descrito

CA2.5.2 FCE. Describiuse o perfil da persoa candidata idonea, definindo as caracteristicas e os requisitos que debe cumprir o/a vendedor/ora para ocupar o posto descrito

CA2.6 Determinaronse as accions necesarias para o recrutamento de persoas candidatas a un posto de traballo no equipo de vendas

CA2.6.2 FCE. Determinaronse as accions necesarias para o recrutamento de persoas candidatas a un posto de traballo no equipo de vendas

CA2.7 Establecéronse os criterios de seleccion, o procedemento e os instrumentos que haxa que utilizar para seleccionar o persoal de vendas

CA2.7.2 FCE. Establecéronse os criterios de seleccion, o procedemento e os instrumentos que haxa que utilizar para seleccionar o persoal de vendas

4.3.e) Contidos

Contidos

Funcidns do persoal vendedor na venda persoal.

-10-
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Contidos

Tipos de vendedores/as.

Caracteristicas persoais dos/as vendedores/as profesionais.
Habilidades profesionais, cofiecementos e requisitos que se lles exixen.
Fases do proceso de seleccion de persoal vendedor.

Descricién do posto de traballo.

Perfil do/a comercial ou vendedor/ora: o profesiograma.

Captacién e seleccion de comerciais.

4.4.a) Identificaciéon da unidade didactica

N.° Titulo da UD

Duracién

4 Asignacion de obxectivos aos membros do equipo comercial

4.4.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do curriculo

Completo

RA3 - Planifica a asignacién dos obxectivos de venda aos membros do equipo comercial, aplicando técnicas de organizacion e xestion comercial

NO

4.4.d) Criterios de avaliacion que se aplicaran para a verificaciéon da consecucion dos obxectivos por parte do alumnado

Criterios de avaliacion

CA3.1 Determinaronse os principais obxectivos e os medios necesarios para a execucion dos plans de venda, sinalando os obxectivos cuantitativos e cualitativos

CA3.1.2 FCE. Determinaronse os principais obxectivos e os medios necesarios para a execucion dos plans de venda, sinalando os obxectivos cuantitativos e cualitativos

CA3.2 Determinouse a finalidade da direccion por obxectivos no relativo & definicién de obxectivos, responsabilidades, competencias persoais, prazos, motivacion, apoio técnico-emocional e toma de decisiéns

CA3.2.2 FCE. Determinouse a finalidade da direccion por obxectivos no relativo a definicién de obxectivos, responsabilidades, competencias persoais, prazos, motivacion, apoio técnico-emocional e toma de decisidns
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Criterios de avaliacion

CA3.3 Aplicaronse técnicas de comunicacion, presentacion e reunioéns de equipo para lles explicar o plan de vendas e os obxectivos xerais e especificos aos membros da forza de vendas

CA3.3.2 FCE. Aplicaronse técnicas de comunicacion, presentacion e reuniéns de equipo para lles explicar o plan de vendas e os obxectivos xerais e especificos aos membros da forza de vendas

CA3.4 Aplicaronse métodos para a reparticion dos obxectivos colectivos e individuais e as cotas de venda entre os membros do equipo comercial, fomentando a idea de responsabilidade compartida e a transparencia na xestion e na informacion

CA3.4.2 FCE. Aplicaronse métodos para a reparticion dos obxectivos colectivos e individuais e as cotas de venda entre os membros do equipo comercial, fomentando a idea de responsabilidade compartida e a transparencia na xestion e na informacién

CA3.5 Analizaronse os factores fundamentais para o éxito na planificacion de obxectivos comerciais

CA3.5.2 FCE. Analizéronse os factores fundamentais para o éxito na planificacion de obxectivos comerciais

CA3.7 Elaboraronse plans de prospeccion da clientela utilizando diferentes métodos

CA3.7.2 FCE. Elaboraronse plans de prospeccion da clientela utilizando diferentes métodos

CA3.8 Elaboraronse e actualizaronse ficheiros da clientela cos datos mais salientables de cada persoa

CA3.8.2 FCE. Elaboraronse e actualizaronse ficheiros da clientela cos datos mais salientables de cada persoa

4.4.¢) Contidos

Contidos

Obxectivos e estrutura do plan e a forza de vendas.
Obxectivos cuantitativos e cualitativos.

Direccion por obxectivos.

Asignacion dos obxectivos de vendas aos membros do equipo.
Actividades vinculadas ao plan de vendas. Reunions.
Incorporacién ao equipo de vendas.

Ferramentas do persoal vendedor: manual.

Métodos de prospeccion da clientela.
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Contidos
Creacion e mantemento de bases de datos.
4.5.a) Identificacion da unidade didactica
N.° Titulo da UD Duracion
5 Formacion en empresa. 20
4.5.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
RA1 - Define plans de formacion, perfeccionamento e reciclaxe de equipos comerciais, cumprindo os obxectivos e os requisitos establecidos NO
RA2 - Desefia un sistema de motivacion e remuneracién do persoal vendedor, tendo en conta os obxectivos de vendas, o orzamento, os valores e a identidade corporativa da empresa NO
RA3 - Propon accins para a xestion de situaciéns conflitivas no equipo de comerciais, aplicando técnicas de negociacion e resolucion de conflitos NO
RA4 - Desefia o sistema de avaliacion e control dos resultados de vendas e a actuacién do equipo comercial, e propdn, de ser o caso, as medidas correctoras oportunas NO

4.5.d) Criterios de avaliacion que se aplicaran para a verificacién da consecucién dos obxectivos por parte do alumnado

Criterios de avaliacion

CA1.1 Identificaronse as necesidades de formacion individuais e grupais dun equipo de comerciais

CA1.1.1 FE. Identificaronse as necesidades de formacion individuais e grupais dun equipo de comerciais

CA1.2 Establecéronse os obxectivos do plan de formacion do persoal vendedor, en funcién dos obxectivos de vendas e das necesidades detectadas

CA1.2.1 FE. Establecéronse os obxectivos do plan de formacion do persoal vendedor, en funcion dos obxectivos de vendas e das necesidades detectadas

CA1.3 Determinaronse a estrutura e os contidos dun plan formativo inicial para o departamento comercial, en funcién dos obxectivos establecidos, os requisitos do traballo que cumpra realizar e o orzamento dispofiible

CA1.3.1 FE. Determinaronse a estrutura e os contidos dun plan formativo inicial para o departamento comercial, en funcién dos obxectivos establecidos, os requisitos do traballo que cumpra realizar e o orzamento dispofiible
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Criterios de avaliacion

CA1.4 Establecéronse as actividades formativas para un plan de formacién continuo do equipo de comerciais en funcién do orzamento establecido, adecuandoas aos obxectivos previstos e as necesidades da empresa

CA1.4.1 FE. Establecéronse as actividades formativas para un plan de formacion continuo do equipo de comerciais en funcion do orzamento establecido, adecuandoas aos obxectivos previstos e as necesidades da empresa

CA1.5 Programouse a formacion tedrica e de campo do persoal vendedor, aplicando técnicas de organizacion do traballo e programacion de tarefas

CA1.5.1 FE. Programouse a formacion teérica e de campo do persoal vendedor, aplicando técnicas de organizacion do traballo e programacion de tarefas

CA1.6 Avaliaronse as vantaxes e os inconvenientes dun plan de formacion en relacion con outro plan alternativo

CA1.6.1 FE. Avalidronse as vantaxes e os inconvenientes dun plan de formacion en relacién con outro plan alternativo

CA1.7 Valorouse a eficacia dun plan de formacién do equipo de vendas, en funcién dos obxectivos cumpridos e dos resultados obtidos

CA1.7.1 FE. Valorouse a eficacia dun plan de formacion do equipo de vendas, en funcidn dos obxectivos cumpridos e dos resultados obtidos

CA2.1 Identificaronse os estilos de mando e liderado aplicables a equipos comerciais, e aplicaronse técnicas de dinamica e direccion de grupos para o traballo en equipo

CA2.1.1 FE. Identificaronse os estilos de mando e liderado aplicables a equipos comerciais, e aplicaronse técnicas de dinamica e direccion de grupos para o traballo en equipo

CA2.2 Realizouse unha analise comparativa entre o perfil dos membros do equipo de traballo € os seus papeis na dinamizacion e na motivacioén do grupo

CA2.2.1 FE. Realizouse unha analise comparativa entre o perfil dos membros do equipo de traballo e os seus papeis na dinamizacion e na motivacion do grupo

CA2.3 Identificaronse as competencias emocionais, intrapersoais e interpersoais que debe ter a persoa responsable ou que exerza a xefatura dun equipo de vendedores/as

CA2.3.1 FE. Identificaronse as competencias emocionais, intrapersoais e interpersoais que debe ter a persoa responsable ou que exerza a xefatura dun equipo de vendedores/as

CA2.4 Determinaronse os principais aspectos e elementos de motivacion e satisfaccion no traballo dun equipo comercial

CA2.4.1 FE. Determinaronse os principais aspectos e elementos de motivacion e satisfaccion no traballo dun equipo comercial

CA2.5 Definironse os plans de carreira profesional, de mellora, de ascensos a postos de responsabilidade e de recofiecemento da valia dos membros do equipo, fomentando o ascenso e a promocion dentro da empresa

CA2.5.1 FE. Definironse os plans de carreira profesional, de mellora, de ascensos a postos de responsabilidade e de recofiecemento da valia dos membros do equipo, fomentando o ascenso e a promocién dentro da empresa
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Criterios de avaliacion

CAZ2.6 Establecéronse incentivos econémicos para o equipo comercial en funcién de parametros de rendemento e produtividade prefixados, cofiecidos e avaliables

CA2.6.1 FE. Establecéronse incentivos econémicos para o equipo comercial en funcién de parametros de rendemento e produtividade prefixados, cofiecidos e avaliables

CAZ2.7 Analizaronse as condicions de retribucién e a xornada laboral efectiva dos equipos comerciais segundo distintas situacions laborais

CA2.7.1 FE. Analizaronse as condicions de retribucion e a xornada laboral efectiva dos equipos comerciais segundo distintas situacions laborais

CA2.8 Determinouse o sistema de remuneracion do equipo comercial mais axeitado, segundo criterios de custo ou orzamento necesario

CA2.8.1 FE. Determinouse o sistema de remuneracion do equipo comercial mais axeitado, segundo criterios de custo ou orzamento necesario

CA3.1 Analizaronse as situacions de tension e conflito que habitualmente se producen nun equipo de traballo

CA3.1.1 FE. Analizéronse as situacions de tension e conflito que habitualmente se producen nun equipo de traballo

CA3.2 Establecéronse estratexias de actuacion ante as situacions emocionais intensas e de crise que se poden atopar no ambito do traballo dos equipos comerciais

CA3.2.1 FE. Establecéronse estratexias de actuacion ante as situacions emocionais intensas e de crise que se poden atopar no ambito do traballo dos equipos comerciais

CA3.3 Definironse as estratexias para mellorar a integracion e a cohesion do grupo, describindo os papeis das persoas integrantes do equipo de vendas

CA3.3.1 FE. Definironse as estratexias para mellorar a integracion e a cohesion do grupo, describindo os papeis das persoas integrantes do equipo de vendas

CA3.4 Analizaronse as técnicas de prevencion e deteccion de conflitos, estilos de negociacion e funcionamento do grupo dun equipo de comerciais

CA3.4.1 FE. Analizéronse as técnicas de prevencion e deteccion de conflitos, estilos de negociacién e funcionamento do grupo dun equipo de comerciais

CAZ3.5 Identificaronse os estilos de resolucion de conflitos e o papel da persoa responsable do equipo de comerciais

CA3.5.1 FE. Identificaronse os estilos de resolucion de conflitos e o papel da persoa responsable do equipo de comerciais

CA3.6 Aplicaronse técnicas de comunicacion asertivas, identificando os factores de comunicacion verbal e non verbal nun equipo comercial

CA4.1 Identificaronse as variables e 0s parametros necesarios para o control no desenvolvemento do plan de vendas
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Criterios de avaliacion

CA4.1.1 FE. Identificaronse as variables e os parametros necesarios para o control no desenvolvemento do plan de vendas

CA4.2 Aplicaronse os métodos e as razéns para medir a execucion e a calidade do plan e o desempefio do equipo de vendedores/as

CA4.2.1 FE. Aplicaronse os métodos e as razéns para medir a execucion e a calidade do plan e o desempefio do equipo de vendedores/as

CA4.3 Elaborouse unha ficha de cliente/a co parte diario das actividades realizadas polo/a comercial

CA4.3.1 FE. Elaborouse unha ficha de cliente/a co parte diario das actividades realizadas polo/a comercial

CA4 .4 Calcularonse indicadores e razéns de rendibilidade por produto, por cliente/a e por comercial

CA4.4.1 FE. Calcularonse indicadores e razéns de rendibilidade por produto, por cliente/a e por comercial

CA4.5 Analizouse a evolucion e a tendencia das vendas por produto, por cliente/a e por comercial

CA4.5.1 FE. Analizouse a evolucion e a tendencia das vendas por produto, por cliente/a e por comercial

CA4.6 Avaliouse a actuacion dos membros do equipo de traballo, calculando e analizando as desviaciéns respecto aos obxectivos previstos

CA4.6.1 FE. Avaliouse a actuacion dos membros do equipo de traballo, calculando e analizando as desviacions respecto aos obxectivos previstos

CAA4.7 Propuxéronse medidas correctoras para rectificar as desviacions detectadas

CA4.7.1 FE. Propuxéronse medidas correctoras para rectificar as desviacions detectadas

CA4.8 Redactaronse informes sobre os resultados obtidos no equipo de vendas, que avalien a stia vez os cofiecementos, as habilidades e as actuacions destes

CA4.8.1 FE. Redactaronse informes sobre os resultados obtidos no equipo de vendas, que avalien a sua vez os cofiecementos, as habilidades e as actuacions destes

4.5.¢) Contidos

Contidos

Formacion e habilidades do equipo de vendas.

Definicion das necesidades formativas do equipo de vendas.
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Contidos

Obxectivos e métodos de formacién en equipos comerciais.

Plans de formacion inicial do persoal vendedor.

Programas de perfeccionamento e formacién continua de equipos de comerciais.
Formacion tedrico-practica e sobre o terreo.

Avaliacion de plans de formacion.

Prototipos culturais de empresa.

Estilos de mando e liderado.

Técnicas de dindmica e direccion de grupos.

Motivacién do equipo de vendas.

Incentivos econdmicos.

Mellora das condicidns e da promocion interna.

Formacion e promocién profesional.

Retribucién e rendemento do equipo de vendas. Sistemas de remuneracion.
Tipos de conflitos nas relacions laborais.

Técnicas de resolucidn de situacions conflitivas.

Negociacion e consenso entre as partes.

Conciliacién, mediacion e arbitraxe.

Métodos de decisién en grupo.

Procesos de comunicacion

Variables de control cuantitativas e cualitativas.

OElaboracion de informes de seguimento e control do equipo de comerciais.

Criterios e métodos de avaliacion e control da forza de vendas.
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Contidos

Fixacién de estandares de avaliacion e control.

Avaliacion da actividade de vendas en funcién dos resultados obtidos. Calculo das desviacions.
Control estatistico das vendas.

Control por razéns.

Avaliacion da calidade do traballo e desempefio comercial.

Avaliacion do plan de vendas e satisfaccion da clientela.

Accions correctoras para rectificar as desviacions con respecto aos obxectivos do plan de vendas.

4.6.a) Identificacién da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracién

6 Definicion de plans de formacion | 8

4.6.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo

RA1 - Define plans de formacién, perfeccionamento e reciclaxe de equipos comerciais, cumprindo os obxectivos e 0s requisitos establecidos NO

4.6.d) Criterios de avaliacion que se aplicaran para a verificaciéon da consecucion dos obxectivos por parte do alumnado

Criterios de avaliacion

CA1.1 Identificaronse as necesidades de formacion individuais e grupais dun equipo de comerciais

CA1.1.2 FCE. Identificaronse as necesidades de formacion individuais e grupais dun equipo de comerciais

CA1.2 Establecéronse os obxectivos do plan de formacion do persoal vendedor, en funcidn dos obxectivos de vendas e das necesidades detectadas

CA1.2.2 FCE. Establecéronse os obxectivos do plan de formacion do persoal vendedor, en funcion dos obxectivos de vendas e das necesidades detectadas
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Criterios de avaliacion

CA1.3 Determinaronse a estrutura e os contidos dun plan formativo inicial para o departamento comercial, en funcién dos obxectivos establecidos, os requisitos do traballo que cumpra realizar e o orzamento dispofiible

CA1.3.2 FCE. Determinaronse a estrutura e os contidos dun plan formativo inicial para o departamento comercial, en funcion dos obxectivos establecidos, os requisitos do traballo que cumpra realizar e 0 orzamento dispofiible

CA1.4 Establecéronse as actividades formativas para un plan de formacién continuo do equipo de comerciais en funcién do orzamento establecido, adecuandoas aos obxectivos previstos e as necesidades da empresa

CA1.4.2 FCE. Establecéronse as actividades formativas para un plan de formacién continuo do equipo de comerciais en funcién do orzamento establecido, adecuandoas aos obxectivos previstos e as necesidades da empresa

CA1.5 Programouse a formacion tedrica e de campo do persoal vendedor, aplicando técnicas de organizacion do traballo e programacion de tarefas

CA1.5.2 FCE. Programouse a formacion teérica e de campo do persoal vendedor, aplicando técnicas de organizacion do traballo e programacion de tarefas

CA1.6 Avaliaronse as vantaxes e os inconvenientes dun plan de formacidn en relacion con outro plan alternativo

CA1.6.2 FCE. Avaliaronse as vantaxes e os inconvenientes dun plan de formacion en relacidn con outro plan alternativo

CA1.7 Valorouse a eficacia dun plan de formacién do equipo de vendas, en funcién dos obxectivos cumpridos e dos resultados obtidos

CA1.7.2 FCE. Valorouse a eficacia dun plan de formacién do equipo de vendas, en funcién dos obxectivos cumpridos e dos resultados obtidos

4.6.e) Contidos

Contidos

Formacion e habilidades do equipo de vendas.
Definicién das necesidades formativas do equipo de vendas.
Obxectivos e métodos de formacidn en equipos comerciais.

Plans de formacién inicial do persoal vendedor.

4.7.a) Identificacion da unidade didactica

N.° Titulo da UD

Duracion

7 Definicién de plans de formacion II: perfeccionamento e reciclaxe de equipos comerciais
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4.7.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan

thCIB

Resultado de aprendizaxe do curriculo

Completo

RA1 - Define plans de formacion, perfeccionamento e reciclaxe de equipos comerciais, cumprindo os obxectivos e os requisitos establecidos

NO

4.7.d) Criterios de avaliacion que se aplicaran para a verificacion da consecucion dos obxectivos por parte do alumnado

Criterios de avaliacion

CA1.1 Identificaronse as necesidades de formacidn individuais e grupais dun equipo de comerciais

CA1.1.2 FCE. Identificaronse as necesidades de formacion individuais e grupais dun equipo de comerciais

CA1.2 Establecéronse os obxectivos do plan de formacién do persoal vendedor, en funcion dos obxectivos de vendas e das necesidades detectadas

CA1.2.2 FCE. Establecéronse os obxectivos do plan de formacion do persoal vendedor, en funcién dos obxectivos de vendas e das necesidades detectadas

CA1.3 Determinaronse a estrutura e os contidos dun plan formativo inicial para o departamento comercial, en funcidn dos obxectivos establecidos, os requisitos do traballo que cumpra realizar e o orzamento dispofiible

CA1.3.2 FCE. Determinaronse a estrutura e os contidos dun plan formativo inicial para o departamento comercial, en funcién dos obxectivos establecidos, os requisitos do traballo que cumpra realizar € 0 orzamento dispofiible

CA1.4 Establecéronse as actividades formativas para un plan de formacion continuo do equipo de comerciais en funcién do orzamento establecido, adecuandoas aos obxectivos previstos e as necesidades da empresa

CA1.4.2 FCE. Establecéronse as actividades formativas para un plan de formacién continuo do equipo de comerciais en funcién do orzamento establecido, adecuandoas aos obxectivos previstos e &s necesidades da empresa

CA1.5 Programouse a formacion tedrica e de campo do persoal vendedor, aplicando técnicas de organizacion do traballo e programacion de tarefas

CA1.5.2 FCE. Programouse a formacién teérica e de campo do persoal vendedor, aplicando técnicas de organizacion do traballo e programacion de tarefas

CA1.6 Avaliaronse as vantaxes e os inconvenientes dun plan de formacidn en relacion con outro plan alternativo

CA1.6.2 FCE. Avaliaronse as vantaxes e os inconvenientes dun plan de formacion en relacién con outro plan alternativo

CA1.7 Valorouse a eficacia dun plan de formacidn do equipo de vendas, en funcién dos obxectivos cumpridos e dos resultados obtidos

CA1.7.2 FCE. Valorouse a eficacia dun plan de formacién do equipo de vendas, en funcidn dos obxectivos cumpridos e dos resultados obtidos
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4.7.e) Contidos

thCIB

Contidos

Programas de perfeccionamento e formacién continua de equipos de comerciais.
Formacion tedrico-practica e sobre o terreo.
Avaliacion de plans de formacion.
4.8.a) Identificaciéon da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracién

8 Desefio dun sistema de motivacién e retribucion do equipo comercial 9
4.8.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
NO

RA2 - Desefia un sistema de motivacion e remuneracion do persoal vendedor, tendo en conta os obxectivos de vendas, o orzamento, os valores e a identidade corporativa da empresa

4.8.d) Criterios de avaliacion que se aplicaran para a verificacion da consecuciéon dos obxectivos por parte do alumnado

Criterios de avaliacion

CA2.1 Identificaronse os estilos de mando e liderado aplicables a equipos comerciais, e aplicaronse técnicas de dinamica e direccion de grupos para o traballo en equipo

CA2.1.2 FCE. Identificaronse os estilos de mando e liderado aplicables a equipos comerciais, e aplicaronse técnicas de dindmica e direccién de grupos para o traballo en equipo

CA2.2 Realizouse unha andlise comparativa entre o perfil dos membros do equipo de traballo e os seus papeis na dinamizacion e na motivacion do grupo

CA2.2.2 FCE. Realizouse unha analise comparativa entre o perfil dos membros do equipo de traballo e os seus papeis na dinamizacion e na motivacién do grupo

CA2.3 Identificaronse as competencias emocionais, intrapersoais e interpersoais que debe ter a persoa responsable ou que exerza a xefatura dun equipo de vendedores/as

CA2.3.2 FCE. Identificaronse as competencias emocionais, intrapersoais € interpersoais que debe ter a persoa responsable ou que exerza a xefatura dun equipo de vendedores/as
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Criterios de avaliacion

CA2.4 Determinaronse os principais aspectos e elementos de motivacion e satisfaccion no traballo dun equipo comercial

CA2.4.2 FCE. Determinaronse os principais aspectos e elementos de motivacion e satisfaccion no traballo dun equipo comercial

CA2.5 Definironse os plans de carreira profesional, de mellora, de ascensos a postos de responsabilidade e de recofiecemento da valia dos membros do equipo, fomentando o ascenso e a promocion dentro da empresa

CA2.5.2 FCE. Definironse os plans de carreira profesional, de mellora, de ascensos a postos de responsabilidade e de recofiecemento da valia dos membros do equipo, fomentando o ascenso e a promocién dentro da empresa

CAZ2.6 Establecéronse incentivos econémicos para o equipo comercial en funcién de parametros de rendemento e produtividade prefixados, cofiecidos e avaliables

CA2.6.2 FCE. Establecéronse incentivos econémicos para o equipo comercial en funcion de parametros de rendemento e produtividade prefixados, cofiecidos e avaliables

CAZ2.7 Analizaronse as condicions de retribucién e a xornada laboral efectiva dos equipos comerciais segundo distintas situacions laborais

CA2.7.2 FCE. Analizéronse as condicions de retribucion e a xornada laboral efectiva dos equipos comerciais segundo distintas situacions laborais

CA2.8 Determinouse o sistema de remuneracion do equipo comercial mais axeitado, segundo criterios de custo ou orzamento necesario

CA2.8.2 FCE. Determinouse o sistema de remuneracion do equipo comercial mais axeitado, segundo criterios de custo ou orzamento necesario

4.8.e) Contidos

Contidos

Prototipos culturais de empresa.

Estilos de mando e liderado.

Técnicas de dindmica e direccion de grupos.
Motivacién do equipo de vendas.

Incentivos econémicos.

Mellora das condicidns e da promocion interna.
Formacion e promocién profesional.

Retribucién e rendemento do equipo de vendas. Sistemas de remuneracion.
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4.9.a) Identificaciéon da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracion
9 Propostas de acciéns para a xestion de situacions conflictivas nun equipo comercial 9
4.9.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
RA3 - Propon acciéns para a xestion de situacions conflitivas no equipo de comerciais, aplicando técnicas de negociacion e resolucién de conflitos NO

4.9.d) Criterios de avaliacion que se aplicaran para a verificacién da consecucién dos obxectivos por parte do alumnado

Criterios de avaliacion

CA3.1 Analizaronse as situacions de tension e conflito que habitualmente se producen nun equipo de traballo

CA3.1.2 FCE. Analizéronse as situacions de tension e conflito que habitualmente se producen nun equipo de traballo

CA3.2 Establecéronse estratexias de actuacion ante as situacions emocionais intensas e de crise que se poden atopar no ambito do traballo dos equipos comerciais

CA3.2.2 FCE. Establecéronse estratexias de actuacion ante as situacions emocionais intensas e de crise que se poden atopar no ambito do traballo dos equipos comerciais

CA3.3 Definironse as estratexias para mellorar a integracion e a cohesion do grupo, describindo os papeis das persoas integrantes do equipo de vendas

CA3.3.2 FCE. Definironse as estratexias para mellorar a integracion e a cohesion do grupo, describindo os papeis das persoas integrantes do equipo de vendas

CA3.4 Analizaronse as técnicas de prevencion e deteccion de conflitos, estilos de negociacion e funcionamento do grupo dun equipo de comerciais

CA3.4.2 FCE. Analizéronse as técnicas de prevencion e deteccion de conflitos, estilos de negociacién e funcionamento do grupo dun equipo de comerciais
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Criterios de avaliacion

CAZ3.5 Identificaronse os estilos de resolucion de conflitos e o papel da persoa responsable do equipo de comerciais

CA3.5.2 FCE. Identificaronse os estilos de resolucion de conflitos e o papel da persoa responsable do equipo de comerciais

4.9.e) Contidos

Contidos
Tipos de conflitos nas relacions laborais.
Técnicas de resolucion de situacions conflitivas.
Negociacidn e consenso entre as partes.
Conciliacion, mediacion e arbitraxe.
Métodos de decisién en grupo.
Procesos de comunicacion
4.10.a) Identificacion da unidade didactica
N.° Titulo da UD Duracion
10 Desefio do sistema de avaliacidn e control dos resultados de vendas e actuacion do equipo comercial 10
4.10.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
RA4 - Desefia o sistema de avaliacion e control dos resultados de vendas e a actuacién do equipo comercial, e propdn, de ser o caso, as medidas correctoras oportunas NO
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4.10.d) Criterios de avaliacion que se aplicaran para a verificacién da consecuciéon dos obxectivos por parte do alumnado

thCIB

Criterios de avaliacion

CA4.1 Identificaronse as variables e os parametros necesarios para o control no desenvolvemento do plan de vendas

CA4.1.2 FCE. Identificaronse as variables e os parametros necesarios para o control no desenvolvemento do plan de vendas

CA4.2 Aplicaronse os métodos e as razéns para medir a execucion e a calidade do plan e o desempefio do equipo de vendedores/as

CA4.2.2 FCE. Aplicaronse os métodos e as razéns para medir a execucion e a calidade do plan e o desempefio do equipo de vendedores/as

CA4.3 Elaborouse unha ficha de cliente/a co parte diario das actividades realizadas polo/a comercial

CA4.3.2 FCE. Elaborouse unha ficha de cliente/a co parte diario das actividades realizadas polo/a comercial

CA4 .4 Calcularonse indicadores e razons de rendibilidade por produto, por cliente/a e por comercial

CA4.4.2 FCE. Calcularonse indicadores e razons de rendibilidade por produto, por cliente/a e por comercial

CA4.5 Analizouse a evolucion e a tendencia das vendas por produto, por cliente/a e por comercial

CA4.5.2 FCE. Analizouse a evolucion e a tendencia das vendas por produto, por cliente/a e por comercial

CA4.6 Avaliouse a actuacion dos membros do equipo de traballo, calculando e analizando as desviaciéns respecto aos obxectivos previstos

CA4.6.2 FCE. Avaliouse a actuacion dos membros do equipo de traballo, calculando e analizando as desviacidns respecto aos obxectivos previstos

CA4.7 Propuxéronse medidas correctoras para rectificar as desviacions detectadas

CA4.7.2 FCE. Propuxéronse medidas correctoras para rectificar as desviacions detectadas

CA4.8 Redactaronse informes sobre os resultados obtidos no equipo de vendas, que avalien & stia vez os cofiecementos, as habilidades e as actuacions destes

CA4.8.2 FCE. Redactaronse informes sobre os resultados obtidos no equipo de vendas, que avalien & sta vez os cofiecementos, as habilidades e as actuacions destes
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4.10.e) Contidos

Contidos

Variables de control cuantitativas e cualitativas.

OElaboracion de informes de seguimento e control do equipo de comerciais.

Criterios e métodos de avaliacion e control da forza de vendas.

Fixacion de estandares de avaliacion e control.

Avaliacion da actividade de vendas en funcién dos resultados obtidos. Calculo das desviacions.
Control estatistico das vendas.

Control por razdns.

Avaliacion da calidade do traballo e desempefio comercial.

Avaliacion do plan de vendas e satisfaccion da clientela.

Accions correctoras para rectificar as desviacions con respecto aos obxectivos do plan de vendas.

5. Minimos exixibles para alcanzar a avaliacidon positiva e os criterios de cualificacién

Os minimos esixibles son os marcados nesta programacién no apartado 4c de cada unidade didactica.

PROCEDEMENTOS DE AVALIACION.

Os procedementos de avaliacion que se aplicaran poderan ser:

a. Probas de cofiecementos:

i. Poden consistir en exames escritos con preguntas curtas e/ou a desenvolver, cuestionarios tipo test ou supostos practicos.
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ii. Conteran instrucions de realizacion con indicacién de tempos maximos para realizalas e a cualificacién maxima por preguntas ou apartados.
iii. Nos cuestionarios tipo test penalizan as preguntas mal contestadas. As posibles preguntas de tipo test erréneas descontaran a metade do valor dunha correcta.

iv. Para os exames escritos con preguntas a desenvolver ou supostos practicos empréganse modelos de solucién (padréns) graduados do seguinte xeito: as preguntas de desenrolar puntuaranse segun o niimero de
puntos do que ha de constar as resposta (por exemplo, definicion e 5 caracteristicas serian 6 puntos), cada un dos cuales tera un valor diferente segtin os CA a avaliar.

Unha proba de cofiecementos non realizada inxustificadamente, supora volvela realizar no periodo de actividades de recuperacioén correspondente.

v. Este tipo de probas seran combinadas. Ou sexa, se avaliaran varios criterios de cualificacion nelas. A cualificacion consistira en corrixir a proba globalmente e repartir a cualificacion entre os CA avaliados en
funcion do peso establecido en axustar avaliacion.

vi. En cada periodo de avaliacion parcial (decembro, marzo) este tipo de probas tera un peso do 80% da cualificacion obtida .As cualificacions de probas de cofiecementos superiores a 4 puntos poderan facer media
co resto de procedementos de avaliacion para o calculo da nota de cada avaliacion.

vii As probas de cofiecemento reflexaran a puntuacion de cada apartado e as posibles preguntas de tipo test erréneas descontaran a metade do valor dunha correcta. As instruccions para as probas de produto e de
desempefio, asi como os prazos de presentacion, penalizacions por presentacions forma de prazo e outros aspectos seran reflexados na aula virtual e comentados pola profesora na aula.

b. Probas de produto e/ou desempefio:
i. Poden consistir en traballos de investigacion, memorias, fichas, plans, obxectos e defensas orais tanto en grupo como individuais.

ii. Conteran indicacidns/instrucions precisas sobre como presentalas, os formatos de presentacion, o xeito de presentacion (correo electronico, aula virtual;, ), debe ser defendido, os prazos de presentacion, as
penalizaciéns por presentacions fora de prazo e de como se cualificaran (niveis de logro e indicadores). Un produto non presentado inxustificadamente, implicara unha nota de 0.

iii. As probas de produto avaliaranse con rubricas con 5 niveis de logro, empregandose indicadores relativos a estrutura, contidos e expresion oral e escrita. .

iv. Este tipo de probas seran combinadas. Ou sexa, se avaliaran varios criterios de cualificacion nelas. A cualificacion consistira en corrixir a proba globalmente e repartir a cualificacion entre os CA avaliados en
funcién do peso establecido en axustar avaliacion.

.97 -




CONSELLERIA DE EDUCACION,
CIENCIA, UNIVERSIDADES E BI |C | B
FORMACION PROFESIONAL ANEXO XlII

MODELO DE PROGRAMACION DE MODULOS PROFESIONAIS

EA XUNTA
8¢ DE GALICIA

v. En cada periodo de avaliacién este tipo de probas tera un peso do 10% da cualificacién obtida.

A nota media destas probas de cofiecementos (con preguntas a desenvolver, tipo test e supostos practicos), de produto (traballos de investigacion, memorias, fichas,...) e de desempefio (traballo en grupo,
desenrolo dun plan...). En concreto, o alumnado realizara varias probas de tipo oral e escrito ao longo da avaliacion. A nota media destes controles supora o 90% da nota final de avaliacion; o 10% restante seré o
resultado da observacién directa dos seguintes aspectos en canto a avaliacion formativa se refire:

* A comprension e asimilacién dos cofiecementos fundamentais.
* A obtencion e utilizacion de informacion.

* A participacion no traballo, tanto individual como en grupo.

* A capacidade de iniciativa do alumno/a.

* A presentacion dos traballos propostos.

* A cantidade e calidade das tarefas realizadas.

* Presentacion dos cadernos de clase.

* As probas obxectivas que o profesor/a considere oportunos.

En canto a avaliacion sumativa, consideraranse:

* O dominio dos novos cofiecementos.

* A capacidade de obter, analizar e interpretar informacion relativa as operaciéns das entidades financeiras e de seguros.
* A asistencia regular as clases.

* O traballo en equipo.

* A correcta resolucion dos supostos practicos propostos.

* A correcta presentacion dos cadernos de clase e as actividades propostas nos prazos establecidos.

* As probas escritas individuais que o profesor/a considere oportunas.

Posto que a avaliacién da materia non é continua, faranse recuperaciéns en forma de probas obxectivas durante o curso e se adoptaran as medidas de recuperacion de cada alumno/a que se consideren
oportunas. No caso de obter nun exame una nota de menos de 4 puntos, serd obligatoria a realizacién da proba de recuperacién. En caso de realizacion de mais dun examen na avaliacion, a media obtida debera ser
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sempre igual ou superior a 5 puntos, contando co 10% da puntuacién dos contados actitudinais.

En marzo realizarase unha proba para aqueles alumnos/as que non tefian superada algunha das avaliacions, na que se esixirdn os contados minimos imprescindibles para o dominio da materia incluidos nesta
programacion. Esta proba sera valorada cun maximo de 6 puntos, no caso de que o alumno/a supere a proba.

Poderase rexeitar un exame ou exercicio se a slia presentacion ou caligrafia o fan ilexible. Neste caso, poderiase substituir por unha proba oral.

Procedimento ante copia de exame.

A utilizacion de apuntes, "chuletas”, libros de texto, calculadoras, teléfonos mdbiles, ou outros medios que non foran autorizados polo profesorado no enunciado do exame ou do traballo, sera considerado
copia.
A copia en examenes supora a calificacion cun 0 (cero) na proba e a expulsién inmediata da aula.
O alumnado afectado non tera dereito a recuperacion desta proba no periodo de avaliacion de que se trate. En caso de reincidencia, tera que facer unha proba final de todo o médulo.
A mesma sancion sera aplicable a traballos individuais ou en grupo.
Dado que é responsabilidade do alumnado evitar que 0 seu exame, traballo e todo o material avaliable sexa obxecto de copia, a sancién afectara a todos aqueles involucrados: o que copiou, 0 que permitiu a outros
que copiasen, e o que participou en calquera tarefa ou actividade ou estratexia para mellorar os resultados propios ou alleos, mediante procedimientos deshonestos.

0O uso indebido do ordenador (como utilizar programas ou navegar por webs non axeitadas ou relacionadas cos traballos a realizar encomendados polo profesor) ou a utilizacion sen permiso expreso do
profesor do teléfono mévil conllevara a perda automatica (por cada uso) de 0,5 puntos na nota da avaliacién correspondente.

6. Procedemento para a recuperacion das partes non superadas

6.a) Procedemento para definir as actividades de recuperacion

A actividade non superada é aquela con unha cualificacion inferior a 5. As probas con cualificacions inferiores a 4 puntos deberan ser superadas nos periodos correspondentes para as actividades de recuperacion
que se establezan.
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Se a nota dalgunha avaliacién é inferior a 5 puntos deberan ser recuperadas todas as probas de cofiecemento ou de produtos e/ou desempefios correspondentes a dita avaliacion.

a. Actividades de recuperacion propostas polo profesorado. Consistiran na explicacion de contidos non asimilados correctamente polo alumnado e proposta de actividades de reforzo dos mesmos.

b. Actividades de recuperacidn que poidan ser realizables de forma autdnoma polo alumnado. As actividades propostas para este tipo de alumnado provendran da repeticién de determinadas actividades,
cando se observou que na sua realizacién o alumno/a non dedicou o suficiente tempo ou esforzo. Asimesmo recomendarase bibliografia para a realizacién de novas actividades que incidan nos contidos do modulo,
en especial:

- Estrutura organizativa e tamafio do equipo de vendas

- Caracteristicas dos membros do equipo comercial

- Plans de formacion e as suas caracteristicas

- Formas de motivacién e retribucion do equipo comercial
- Accidns para a xestion de situacions conflictivas

- Avaliacion e control dos resultados de vendas

c) Tarefas de avaliacidn: Os alumnos que tefien partes non superadas realizaran probas de recuperacion destas partes durante o curso.

6.b) Procedemento para definir a proba de avaliacion extraordinaria para o alumnado con perda de dereito a avaliacién continua

Segundo a RESOLUCION do 10 de xullo de 2024, da Direccién Xeral de Formacién Profesional, pola que se ditan instruciéns para o desenvolvemento das ensinanzas de formacion profesional do sistema educativo

no curso 2024/25, no punto décimo noveno.7 recollese que:

O alumnado sera excluido do proxecto de formacién dual nos seguintes casos:

i) Durante o periodo de formacion no centro educativo, de acordo coas normas de organizacion, funcionamento e convivencia aprobadas polo centro docente, por faltas repetidas de asistencia e/ou puntualidade non
xustificadas que poidan derivar nunha falta de aproveitamento das ensinanzas tanto no centro educativo como posteriormente na empresa.
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A este respecto o Departamento de Comercio e Marketing considera que o alumnado sera excluido do proxecto de formacion dual cando alcance, no centro educativo, 0 10% de faltas inxustificadas nas horas anuais
de, alo menos, tres mddulos e tefia tres mddulos suspensos. Neste caso, 0 equipo docente reunirase para valorar a posible falta de aproveitamento polo alumno/a destas ensinanzas e a stia consecuente exclusion.

Polo que respecta a xustificacién de faltas, estas aparecen recollidas nas NOF do centro.

De ter algin médulo suspenso, debera superar unha proba no mes de setembro que garantice o aproveitamento desta ensinanza.

7. Procedemento sobre o seguimento da programacion e a avaliacidon da propia practica docente

Mensualmente farase unha valoracion sobre 0 seguimento da programacién. Esta programacion podera verse afectada na stia organizacion e posta en practica en funcion das necesidades del grupo.

En moitas ocasions, as actividades de aprendizaxe converteranse en actividades do proceso avaliador que permita, con caracter feedback, iniciar medidas correctoras ou ben sobre as propias actividades ou ben

sobre 0 desenvolvemento metodoldxico da unidade tratada nese momento. A avaliacion da propia practica docente farase mediante unha taboa de indicadores con dous niveis de logro: adecuado ou necesita
mellora.

COMPETENCIA INDICADORES

Programacion. 1. Planificacion do traballo docente.
2. Programacion de unidades didacticas.
3. Programacion de actividades e tarefas.
4. Tratamento da atencion & diversidade e da transversalidade.

Actividades de aula. 1. Metodoloxia desenvolvida.
2. Motivacién para a aprendizaxe.
3. Potenciacion da autonomia no proceso de ensino-aprendizaxe.
4. Coordinacién co resto do equipo docente.
5. O clima na aula e resolucion de conflitos.
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6. Traballo en equipo.

7. Actividades desenvolvidas variadas facendo un papel docente-guia.
8. Utilizacién dos recursos do contexto para reforzar o proceso EA.

9. Atencién & diversidade.

10. Inclusién da transversalidade nas actividades.

Avaliacion. 1. Instrumentos utilizados para facer a avaliacidn inicial e 0 seu rexistro.
2. Instrumentos utilizados para a avaliacién continua e o seu rexistro.
3. Procedemento utilizado para a avaliacién final.
4. Coavaliacion e autoavaliacion.
5. Desenvolvemento das actividades de recuperacion.
6. Informacidn proporcionada sobre a avaliacion e a cualificacion.

Formacion. Formacién desenvolvida formal e non formal.

Na memoria do fin de curso se recolleran propostas de modificacions para o curso seguinte, en funcion da autoavaliacion anterior realizada e en caso de que fixera falta.

8. Medidas de atencion a diversidade

8.a) Procedemento para a realizacion da avaliacién inicial

A avaliacién inicial ten como obxectivo identificar os cofiecementos, destrezas e competencias previas coas que conta o alumnado antes de comezar a traballar os contidos do médulo. Consideraranse os estudios
previos, a experiencia profesional e as vivencias en relacion aos contidos de cada Unidade.

Procedementos que se poden empregar para a realizacién da avaliacion inicial:

- Ao comezo do curso, no momento de cubrir as fichas persoais dos alumnos, poderase realizar unha valoracion de cada un deles, a partir dos datos académicos e de experiencia profesional, que facilite ao profesor
ou profesora.

- A tal fin, ao inicio de curso, o profesor podera coordinarse co titor do curso anterior e con outros profesores que traballen co grupo para recoller informacion sobre os cofiecementos previos do alumnado.

- Podera valorar tamén a informacion dos informes individualizados de avaliacion da etapa anteriormente cursada e consultara co departamento de Orientacion en caso de detectar alumnos con necesidades
educativas especiais ou que requiran apoio educativo especifico.
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Se podera desenvolver un procedemento de observacion competencial a través de tarefas concretas que permitan recoller informacion de todas/algunhas das competencias claves seguintes:

1. Competencia en comunicacion lingiiistica. Refirese & habilidade para utilizar a lingua, expresar ideas e interactuar con outras persoas de maneira oral ou escrita. Para desenvolvela desefiaranse tarefas que
impliquen a expresion escrita e a utilizacion da oralidade (traballos de reflexién e investigacion por escrito e defensa dos mesmos de xeito oral apoiados en produtos graficos)

2. Competencia matematica e competencias basicas en ciencia e tecnoloxia. A primeira alude &s capacidades para aplicar o razoamento matematico para resolver cuestions da vida cotia; a competencia en ciencia
céntrase nas habilidades para utilizar os cofiecementos e metodoloxia cientificos para explicar a realidade que nos rodea; e a competencia tecnoldxica, en como aplicar estes cofiecementos e métodos para dar

resposta aos desexos e necesidades humanos. Neste caso a preparacion de material basico para repasar cofiecementos matematicos poderian reforzar a competencia.

3. Competencia dixital. Implica o uso seguro e critico das TIC para obter, analizar, producir e intercambiar informacién. Neste caso a utilizacion de software na elaboracion de produtos de xeito responsable e tendo
en conta licenzas e uso de datos persoais poderia axudar a reforzar esta competencia.

4. Aprender a aprender. E unha das principais competencias, xa que implica que o alumnado desenvolva a stia capacidade para iniciar a aprendizaxe e persistir nel, organizar as stas tarefas tempos, e traballar de
maneira individual ou colaborativa para conseguir un obxectivo. Ensinar a investigar e a ser critico coas buscas de informacion poden reforzar esta competencia.

5. Competencias sociais e civicas. Fan referencia as capacidades para relacionarse coas persoas e participar de maneira activa, participativa e democratica na vida social e civica. O traballo en equipo ensinando
pautas para facelo poden reforzar esta competencia.

6. Sentido da iniciativa e espirito emprendedor. Implica as habilidades necesarias para converter as ideas en actos, como a creatividade ou as capacidades para asumir riscos € planificar e xestionar proxectos.

Se realizara unha reunion de avaliacién inicial nos primeiros cursos onde se tomaran decisions de reforzo ou flexibilizacion.

8.b) Medidas de reforzo educativo para o alumnado que non responda globalmente aos obxectivos programados

Compre que calquera alumno poida acadar os resultados de aprendizaxe do mddulo, adoptando medidas de reforzo e apoio, pero sen que estas afecten de forma significativa & consecucion dos resultados de
aprendizaxe previstos para cada un dos modulos profesionais.
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Como a diversidade preséntase no ambito da formacion en multiples formas e vén expresada por unha serie circunstancias, tales como: cofiecementos previos e experiencias persoais e laborais, motivaciéns e
expectativas ante o aprendizaxe, interese persoais, profesionais e vocacionais, capacidades xenerais ou diferenciadas, ritmos de traballo e de aprendizaxe, situaciéns persoais e familiares, habilidades e destrezas
desenvolvidas, orixe nacional ou étnico diferenciador, contorna socioeconémica do lugar de residencia, discapacidades fisicas, psiquicas e/ou sensoriais ou sobredotacion intelectual, entre outras.; temos que
adecuar os diversos aspectos metodoldxicos as singularidades do noso alumnado.

Sera preciso realizar unha avaliacion inicial, coa amplitude que se considere necesaria, coa colaboracion do departamento de orientacion, para detectar ao alumnado con necesidades educativas especiais e as stas
demandas especificas

Tomando en consideracidn o establecido pola LOE e polo Decreto 114/2010 respecto a atencidn a diversidade, compre facer unha breve referencia & serie de medidas que teriamos en conta na atencidn a este tipo
de alumnado:

- Medidas de acceso ao curriculo para alumnos con deficiencias sensoriais ou fisicas: entrega do material cun tamafio de fonte mais grande ou en soporte informatico; permitirlles realizar exercicios, supostos
e exames co emprego do ordenador e ferramentas informaticas.

- Agrupamentos: & hora de traballar en equipo, estes seran formados por alumnos con diversidade de competencias e motivacions, coa fin de que os alumnos se axuden entre si

- Adaptacions curriculares non significativas para aqueles alumnos con necesidades educativas especiais, co asesoramento do departamento de orientacion e sen que afecten aos elementos preceptivos do
curriculo.

- Actividades de ampliacion e de investigacidn para aqueles alumnos que presenten un rendemento académico moi superior o resto do grupo: emprego das TICs e fomento da busca auténoma de informacién
para resolver supostos e analizar a realidade sociolaboral.

- Medidas de reforzo educativo, tales como actividades graduadas segundo diferentes niveis, garantindo sempre a adquisicion dos contidos minimos; modificacién da localizacion do alumno en clase;
repeticion individualizada dalgunhas explicacidns ou potenciacién da participacion do alumno e a consecucidn de pequenos logros como elementos de motivacion.

9.

Aspectos transversais

9.a) Programacion da educacion en valores

A competencia social e cidadan, é basica para a comprension da realidade na que se vive empregando o xuizo ético baseado nos propios valores e nas practicas democraticas que deben presidir as nosas
relacions. Enténdese que desde esta competencia o alumnado podera afrontar dun xeito mais adecuado a convivencia coas demais persoas e o enfrontamento dos conflitos que poidan xurdir nas relacions.
Dado que o perfil do alumnado corresponde a adultos, estas competencias supdfiense xa adquiridas.

Entendemos que o mddulo de Organizacion de Equipos de Vendas non dispdn dun encaixe sinxelo para programas de este &mbito. Non obstante remarcarase a importancia que ten o feito de cumprir toda a
normativa aplicable a este mddulo con rigor e profesionalidade, segundo a legalidade vixente e transmitiranse valores civicos que fagan que os alumnos tefian maior conciencia de cidadan e saiban comportase de
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forma adecuada posteriormente no mundo profesional.

Un conxunto de criterios basicos para a avaliacién do proceso de ensinanza-aprendizaxe son os referidos as actitudes e valores persoais e profesionais que se esperan dun Técnico Superior en Xestién de Vendas e
Espacios Comerciais como profesional. Polo tanto, & hora de avaliar o proceso de aprendizaxe e 0 de ensinanza se teré en conta o respecto, tanto por parte do profesor como do alumnado, as seguintes actitudes:

* Manifestar tolerancia cara as opiniéns dos demais, utilizando a empatia como forma de comprension da sua posicion e colaborar na resolucion de conflitos que poidan darse nas relacions persoais e sociais.
* Respectar e levar a cabo as decisions do equipo de traballo, mediante a participacion activa nas actividades comuns.

* Responsabilizarse das acciéns encomendadas, manifestando rigor na sua planificacion e desenvolvemento, pero sabendo tamén modificar a sua intervencion e ser flexible cando a situacién asi o require.

* Adaptarse ao ritmo e evolucion das persoas e grupos cos que traballa, respectando o seu desenvolvemento e autonomia.

* Valorar a reflexién e a critica como instrumentos necesarios para o seu desenvolvemento profesional e para o desenvolvemento das intervenciéns emprendidas.

* Manifestar interese pola investigacion e a formacion permanente en temas como valores democraticos e mellora da cohesion social, dereitos humanos e laborais, respecto das condicions de competencia,
preservacion do medio ambiente, respecto dos dereitos fundamentais ou deontoloxia profesional.

9.b) Actividades complementarias e extraescolares

Ao longo do curso promoveranse diferentes actividades complementarias e extraescolares tendentes a unha adecuada consecucion dos resultados de aprendizaxe previstos no curriculo, tales como conferencias
sobre os dereitos de consumidores e clientes ou charlas impartidas por expertos en relacions laborais e asi cumplimentar os RAs establecidos para o médulo.

Déixase aberta a posibilidade de engadir calquera outra actividade que poida xurdir ao longo do curso e que a docente considere oportuna de cara ao desenvolvemento do médulo.
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