HOJA INFORMATIVA PARA EL ALUMNO DEL MODULO DE
ORGANIZACION DEL EQUIPOS DE VENTA DEL CICLO FORMATIVO DE
GESTION DE VENTAS Y ESPACIOS COMERCIALES CURSO 25/26

Moédulo Profesional 09280EV

UNIDADES DIDACTICAS DEL MODULO PROFESIONAL

Unidad didactica 0. Introduccién al médulo profesional:

Unidad didactica 1. .Determinacion, estructura organizativa y tamafio del equipo de ventas

Unidad didactica 2. Determinacion, caracteristicas del equipo comercial

Unidad didactica 3. Asignacién de objetivos a los miembros del equipo comercial

Unidad didactica 4. Definicién de planes de formacion I.

Unidad didactica 5. .Definicidon de planes de formacion |l

Unidad didactica 6. Disefo de un sistema de motivacion

Unidad didactica 7. Propuesta de acciones para la gestiéon de situaciones conflictivas en un equipo
comercial

Unidad didactica 8. Disefio del sistema de evaluacion y control de los resultados de venta y actuacion del
equipo comercial

DISTRIBUCION TEMPORAL DE LOS CONTENIDOS

UNIDADES DE TRABAJO HORAS PROPUESTAS TEMPORALIZACION

1.Determinacién, estructura organizativa y tamano del 14 1°Evaluacion

equipo de ventas

2.Determinacion, caracteristicas del equipo comercial 14 1°Evaluacion
3.Asignacion de objetivos a los miembros del equipo 13 1°Evaluacion
comercial.

4.Definicién de planes de formacion I. 11 2°Evaluacion
5.Definicion de planes de formacion Il 10 2°Evaluacion
6.Disefio de un sistema de motivacion 10 2°Evaluacion
7.Propuesta de acciones para la gestion de situaciones 10 2°Evaluacion

conflictivas en un equipo comercial

8.Disefio del sistema de evaluacion y control de los 10 2°Evaluacion
resultados de venta y actuacién del equipo comercial

El médulo tiene asignada una carga horaria de 92 horas impartiéndose 3 periodos lectivos a la
semana




RELACION UNIDADES DIDACTICAS CON LOS RESULTADOS DE APRENDIZAJE

1.Determinacion, estructura RA1
organizativa y tamano del equipo

de ventas

2.Determinacion, caracteristicas RA2
del equipo comercial

3.Asignacion de objetivos a los RA3
miembros del equipo comercial.

4.Definicion de planes de RA4
formacion I.

5.Definicion de planes de RA4
formacion Il

6.Diseno de un sistema de RA5
motivacion

7.Propuesta de acciones para la RAG
gestion de situaciones conflictivas

en un equipo comercial

8.Diseno del sistema de evaluacion RA7
y control de los resultados de venta

y actuacion del equipo comercial

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Los resultados de aprendizaje del médulo de Organizacion de Equipos de Venta que deberan
superar los alumnos vienen fijados por Real Decreto 1573/2011 de 4 de Noviembre por el que

se establece el Titulo de Técnico Superior en Gestion de Ventas y Espacios Comerciales

R.A.1.Determina la estructura organizativa y el tamano del equipo comercial, ajustandose

a la estrategia, objetivos y presupuestos establecidos en el plan de ventas..

R.A.2.Determina las caracteristicas del equipo comercial, describiendo los puestos de

trabajo y el perfil de los vendedores o comerciales.

R.A.3.Planifica la asignacion de los objetivos de venta a los miembros del equipo

comercial, aplicando técnicas de organizacion y gestion comercial.

R.A.4.Define planes de formacion, perfeccionamiento y reciclaje de equipos comerciales,

cumpliendo los objetivos y requerimientos establecidos..

R.A.5.Disefna un sistema de motivacion y remuneracion de los vendedores, teniendo en
cuenta los objetivos de ventas, el presupuesto, los valores y la identidad corporativa de la

empresa.

R.A.6.Propone acciones para la gestion de situaciones conflictivas en el equipo de

comerciales, aplicando técnicas de negociacién y resolucién de conflictos.

R.A.7.Diseina 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
RESULTADOS CLAVES DEL MODULO DE OEV

Los Resultados de Aprendizaje Claves del médulo de OEV son los que se indican a continuacion:

RA1: Es la base operativa de la gestion de ventas, pues de una buena organizaciéon dependen
la eficiencia y rentabilidad del equipo comercial y esta Relacionado directamente con los objetivos
generales l), 0), p), q) (planificacion, gestion de recursos y adaptacion al entorno) y competencias

d), 1), m) (organizacion del trabajo comercial y optimizacion de recursos humanos.

RA3: Es el nexo entre planificacién y ejecucién, ya que traduce los objetivos del plan de ventas
en metas individuales y colectivas. Este RA Se vincula a los objetivos generales q), r), s), t)
(orientacion a resultados, liderazgo, motivacion y direccion de equipos) y refuerza las
competencias m), n), i), 0), especialmente las de organizacién y control operativo del equipo de

ventas.

RAS5: Conecta con los objetivos generales r), s), t) (liderazgo, motivacion, ética profesional) y
competencias i), 0), p) (direccion de equipos, relaciones interpersonales y comunicacion eficaz).

Este RA tiene un impacto directo en la estabilidad y rendimiento de la fuerza de ventas.

RAZ7: Este RA consolida el ciclo de gestion comercial. Relacionado con los objetivos q), t), u), v),
w) (analisis de resultados, toma de decisiones, mejora del rendimiento) y asociado a las
competencias n), o), p), q) (analisis de informacién, aplicacién de indicadores de eficacia y

mejora continua).

RA6 que aunque no es un RA clave del médulo es relevante para la convivencia, cohesién y

eficiencia del equipo o fuerza de ventas

RESULTADOS DE APRENDIZAJE, CRITERIOS DE EVALUACION , INSTRUMENTOS DE
EVALUACION Y SU PONDERACION:

Los resultados de aprendizaje, criterios de evaluacion , instrumentos de evaluacion para cada
uno de los resultados de aprendizaje asi como su ponderacion son los que se recogen en las

tablas siguientes:

R.A.1.Determina la estructura organizativa y el tamaio del equipo | 20%
comercial, ajustandose a la estrategia, objetivos y presupuestos

establecidos en el plan de ventas..

% Criterios de evaluacion Inst. Evaluac.

17% | a) Se han analizado los distintos tipos de organizacién de un
equipo comercial, en funcion del tipo de empresa, mercados, | prueba Escrita
clientes y productos que comercializa.




17%

b) Se ha definido la estructura organizativa de la fuerza de ventas,
determinando los recursos humanos y materiales necesarios para
el desarrollo del plan de ventas.

Prueba Escrita

17%

c) Se ha calculado el tiempo medio de duracion de la visita y el
ndmero y frecuencia de las visitas necesarias para atender a los
clientes.

Prueba Escrita

17%

d) Se ha determinado el numero de visitas que hay que realizar
por cada vendedor a los clientes en funcién de la jornada laboral.

Prueba Escrita

17%

e) Se ha calculado el tamano del equipo de ventas en funcién de
las zonas geogréficas de implantacion, tipo de venta, numero de
clientes o puntos de venta, productos o servicios comercializables
y presupuesto disponible..

Prueba Escrita

10%

f) Se han delimitado las zonas de ventas y se han asignado a los
vendedores segun el potencial de venta, la carga de trabajo y los
objetivos y costes de la empresa.

Tarea

5%

g) Se han planificado las visitas a clientes, disefiando las rutas de
venta que permiten optimizar el tiempo del vendedor y reducir los
costes.

Tarea

R.A.2.Determina las

caracteristicas del equipo comercial,

describiendo los puestos de trabajo y el perfil de los vendedores o

comerciales.

20%

%

Criterios de evaluacion

Inst. Evaluac.

a) Se han determinado las funciones y responsabilidades de los

Prueba Escrita

0,

15% vendedores de un equipo de venta. o Tarea

15% b) Se han caracterizado los distintos tipos de vendedores en | Prueba Escrita
funcién del tipo de venta, el tipo de producto y las caracteristicas | o Tarea
de la empresa.

15% c) Se han definido las competencias y caracteristicas de los Prueba Escrita
comerciales para la ejecucion de un plan de venta. o Tarea

15% d) Se ha descrito el puesto de trabajo en un equipo comercial, | Prueba Escrita
definiendo las tareas funciones y responsabilidades que tienen | o Tarea
que desarrollar.

15% | €) Se ha descrito el perfil del candidato idoneo, definiendo las | Prueba Escrita
caracteristicas y requisitos que debe reunir el vendedor para | o Tarea
ocupar el puesto descrito.

15% |f) Se han determinado las acciones necesarias para el | Tarea
reclutamiento de candidatos a un puesto de trabajo en el equipo
de ventas.

10% g) Se han establecido los criterios de seleccién, el procedimiento | Tarea

y los instrumentos que hay que utilizar para seleccionar al personal
de ventas.




R.A.3.Planifica la asignacion de los objetivos de venta a los miembros | 20%
del equipo comercial, aplicando técnicas de organizacién y gestion
comercial.
% Criterios de evaluacion Inst. Evaluac.

a) Se han determinado los principales objetivos y los medios

Prueba Escrita

12,5% | necesarios para la ejecucion de los planes de venta, sefialando | o Tarea
los objetivos cuantitativos y cualitativos.

12,5% | b) Se ha determinado la finalidad de la direccién por objetivos en | Prueba Escrita
cuanto a definicion de objetivos, responsabilidades, competencias | o Tarea
personales, plazos, motivacion, apoyo técnico-emocional y toma
de decisiones.

12,5% | ¢) Se han aplicado técnicas de comunicacién, presentacion y | Prueba Escrita
reuniones de equipo para explicar el plan de ventas y los objetivos | o Tarea
generales y especificos a los miembros de la fuerza de ventas.

12,5% | d) Se han aplicado métodos para el reparto de los objetivos | Prueba Escrita
colectivos e individuales y las cuotas de venta entre los miembros | o Tarea
del equipo comercial, fomentando la idea de responsabilidad
compartida y la transparencia en la gestiéon e informacion.

12,5% | e) Se han analizado los factores fundamentales para el éxito en Prueba Escrita
la planificacion de objetivos comerciales. o Tarea

12,5% | f) Se han identificado las actividades de prospeccion, difusién y | Prueba Escrita
promocion que tiene que realizar el equipo de ventas para | o Tarea
alcanzar unos objetivos de venta determinados.

12,5% | g) Se han elaborado planes de prospeccion de clientes utilizando | Tarea
diferentes métodos.

12,5% | h) Se han elaborado y actualizado ficheros de clientes con los | Prueba Escrita

datos mas relevantes de cada cliente.

o Tarea




R.A.4.Define planes de formacién, perfeccionamiento y reciclaje de | 12%
equipos comerciales, cumpliendo los objetivos y requerimientos
establecidos.
% Criterios de evaluacion Inst. Evaluac.

a) Se han identificado las necesidades de formacion, individuales

15% . .
y grupales, de un equipo de comerciales.

Prueba Escrita
o Tarea

15% b) Se han establecido los objetivos del plan de formacién de los
vendedores, en funcién de los objetivos de ventas y las
necesidades detectadas

Prueba Escrita
o Tarea

15% 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

Prueba Escrita
o Tarea

15% d) Se han establecido las actividades formativas para un plan de
formacién continuo del equipo de comerciales en funciéon del
presupuesto establecido, adecuandolas a los objetivos previstos y
las necesidades de la empresa.

Prueba Escrita
o Tarea

15% €) Se ha programado la formacion de los vendedores, tanto
tedrica como de campo, aplicando técnicas de organizacion del
trabajo y programacién de tareas

Prueba Escrita
o Tarea

15% | f) Se han evaluado las ventajas y los inconvenientes de un plan
de formacion en relacién con otro plan alternativo

Prueba Escrita
o Tarea

10% g) Se ha valorado la eficacia de un plan de formacion del equipo
de ventas, en funcioén de los objetivos cumplidos y los resultados
obtenidos.

Prueba Escrita
o Tarea




R.A.5.Disefia un sistema de motivacion y remuneracion de los | 12%

vendedores, teniendo en cuenta los objetivos de ventas, el

presupuesto, los valores y la identidad corporativa de la empresa.

% Criterios de evaluacion Inst. Evaluac.
a) Se han identificado los distintos estilos de mando y liderazgo | Tarea

12,5% | aplicables a equipos comerciales y se han aplicado técnicas de
dindmica y direccion de grupos para el trabajo en equipo.

12,5% | b) Se ha realizado un analisis comparativo entre el perfil de los | Tarea
miembros del equipo de trabajo y sus roles en la dinamizacién y
motivacion del grupo.

12,5% | c) Se han identificado las competencias emocionales, Prueba Escrita
intrapersonales e interpersonales que debe tener el jefe o o Tarea
responsable de un equipo de vendedores.

12,5% | d) Se han determinado los principales aspectos y elementos de | Prueba Escrita
motivacion y satisfaccion en el trabajo de un equipo comercial. o Tarea

12,5% | e) Se han definido los planes de carrera profesional, de mejora, | Prueba Escrita
de ascensos a puestos de responsabilidad y de reconocimiento | o Tarea
de la valia de los miembros del equipo, fomentando el ascenso y
promocion dentro de la empresa.

12,5% | f) Se han establecido incentivos econdmicos para el equipo | Prueba Escrita
comercial en funcion de parametros de rendimiento y | o Tarea
productividad prefijados, conocidos y evaluables.

12,5% | g) Se han analizado las condiciones de retribucién y la jornada | Prueba Escrita
laboral efectiva de los equipos comerciales segun distintas | o Tarea
situaciones laborales.

12,5% | h) Se ha determinado el sistema de remuneraciéon del equipo | Prueba Escrita

comercial mas adecuado, segun criterio de coste o presupuesto
necesario.

o Tarea




R.A.6.Propone acciones para la gestion de situaciones conflictivas en

el equipo de comerciales, aplicando técnicas de negociacion y

resolucion de conflictos.

8%

% Criterios de evaluacion Inst. Evaluac.
a) Se han analizado las distintas situaciones de tension y | Empresa
16.67% conflicto que habitualmente se producen en un equipo de trabajo.
, (0]
16,67% | b) Se han establecido estrategias de actuacion ante las | Empresa
situaciones emocionales intensas y de crisis que se pueden
encontrar en el entorno de trabajo de los equipos comerciales.
16,67% | c) Se han definido las estrategias para mejorar la integracion y | Empresa
cohesién grupal, describiendo los roles de los integrantes del
equipo de ventas.
16,67% | d) Se han analizado las técnicas de prevencion y deteccion de | Empresa
conflictos, estilos de negociacion y funcionamiento del grupo de
un equipo de comerciales.
16,67% | €) Se han identificado los distintos estilos de resolucion de | Empresa
conflictos y el rol del jefe del equipo de comerciales.
16,67% | f) Se han aplicado técnicas de comunicacion asertivas, | Empresa

identificando los factores de comunicacion verbal y no verbal en
un equipo comercial.




R.A.7.Disefa el sistema de evaluacion y control de los resultados de | 8%
ventas y la actuacion del equipo comercial, proponiendo en su caso,
las medidas correctoras oportunas.

% Criterios de evaluacion Inst. Evaluac.

a) Se han identificado las variables y los parametros necesarios | Empresa
para el control en el desarrollo del plan de ventas.

12,5%
b) Se han aplicado los métodos y ratios para medir la ejecucion y | Empresa
12 5% calidad del plan y el desempefio del equipo de vendedores.
,9 /0
c¢) Se ha elaborado una ficha de cliente con el reporte o parte diario | Empresa
12 5% de las actividades realizadas por el comercial.
,9 /0
d) Se han calculado indicadores y ratios de rentabilidad por | Empresa
12 5% producto, cliente y comercial.
,9 /0
e) Se ha analizado la evolucion y tendencia de las ventas por | Empresa
12 5% producto, cliente y comercial.
,90 /0

f) Se ha evaluado la actuacion de los miembros del equipo de | Empresa
. trabajo, calculando y analizando las desviaciones respecto a los
12,5% objetivos previstos.

g)Se han propuesto medidas correctoras para rectificar las | Empresa

12 5% desviaciones detectadas.
,9 /0

h)Se han redactado informes sobre los resultados obtenidos en el | Empresa
. equipo de ventas, evaluando a su vez los conocimientos,
12,5% | habilidades y actuacion de los mismos.

CRITERIOS DE EVALUACION Y CALIFICACION

Para acreditar la superacién de los diferentes resultados de aprendizaje se tendran en cuenta
las actividades, trabajos individuales y grupales asi como las pruebas escritas desarrolladas

en el aula y conectadas con los diferentes resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

Respecto a las pruebas escritas , estan podran consistir tanto en preguntas cortas como
preguntas tipo test o preguntas practicas relacionadas con los contenidos impartidos vy

relacionadas con cada uno de los Resultados de Aprendizaje.

Se evaluara si el alumnado ha superado los resultados de aprendizaje planteados. El alumnado
superara el médulo cuando obtenga una media ponderada igual o superior a 5 en las
calificaciones de los resultados de aprendizaje, segun los criterios de evaluacion establecidos, y
siempre que haya alcanzado una nota igual o superior a 5 en los resultados de aprendizaje

considerados clave.

La calificacion final del médulo se calculara mediante una media ponderada de las

calificaciones obtenidas por el alumnado en cada resultado de aprendizaje, teniendo en cuenta



el peso asignado a cada criterio de evaluacion. Ademas, sera imprescindible obtener una nota

superior a 5 en los resultados de aprendizaje considerados clave para poder superar el médulo.

A.Plan de Recuperacion de evaluaciones.

Las pruebas de recuperacion de los resultados de aprendizaje no superados se realizaran en la
prueba final de junio. En la evaluacién final de junio el alumno solo se examinara de los
Resultados de Aprendizaje que tenga suspensos siendo las pruebas de recuperacién similares

a las realizadas a lo largo del curso.

La nota final del médulo sera la media ponderada de las calificaciones obtenidas en los
resultados de aprendizaje. Para la superacion del médulo, sera requisito indispensable tener

aprobados todos los resultados de aprendizaje clave del mddulo de TVN.

No obstante y si el profesor del médulo lo considera oportuno, el alumno podra recupera aquellos
resultados de aprendizaje suspensos antes de la sesién de valoracion de acceso del alumnado
alas FEM.

ASPECTOS CURRICULARES MINIMOS PARA SUPERAR EL MODULO

Para superar el médulo es necesario que el alumnado apruebe todos los resultados de

aprendizaje clave del médulo.

MATERIALES Y RECURSOS DIDACTICOS DEL MODULO

Como recursos metodolégicos, con los que poder aplicar los principios anteriormente sefialados,

podemos distinguir entre los personales, materiales y ambientales:
A. Personales:

- Explicaciones del docente de cada uno de los temas.

- Profesionales y expertos a través de talleres, charlas, coloquios, etc.
B. Materiales:
Impresos:

- Libro de texto “Organizacién de los Equipos de Venta’ (2022) de Ed. Paraninfo.
Autores: Cristina Zumel Jiménez y Aurora Martinez Martinez. ISBN 978-84-1366-
478-1

- Fotocopias de interés y de procedencia muy variada, articulos, ejercicios, cuadros
explicativos, esquemas...

- Revistas especializadas, textos legales, anuarios econdémicos, memorias
econémicas de empresas, convenios colectivos, etc. El profesor del mddulo
proporcionara los instrumentos didacticos necesarios en cada tema: lecturas,

apuntes de apoyo al texto, cuestionarios, ejercicios practicos, etc.
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C. Audiovisuales/ Informaticos:

- Equipo informatico.

- El uso de dispositivos moviles para la busqueda de informacioén en el aula.

- Proyector y altavoces para visualizar presentaciones de PowerPoint de las
unidades didacticas, correccidon de actividades propuestas por el profesor,
videos relacionados con el tema, etc.

- Software de aplicaciones relacionadas con la materia como pueden ser:
procesador de texto, hoja de calculo, presentaciones, etc. de la plataforma
Office365. Y/ o programas online (Kahoot o similares) con la finalidad de repaso

o introduccién de contenidos.

D. Ambientales/ Fisicos:

- Estructurales o propios del ambito escolar: Aulas de informatica y biblioteca.

FRAUDES EN LAS PRUEBAS Y PROCESOS DE EVALUACION CONTINUA

En el caso de sorprender a algun alumno realizando practicas fraudulentas se aplicara lo
contenido en el documento de normas sobre practicas fraudulentas aprobado por el
Departamento de Comercio y Marketing del IES Las Llamas y recogido en el Proyecto Curricular
de la familia de Comercio y Marketing y que se ha dado a conocer al alumnado en las hojas

informativas que se les entregan a principio de curso.
A. Otras penalizaciones

Asimismo, en caso de sorprender a algun alumno utilizando el teléfono mévil en un tiempo y
forma inadecuado, se cumpliran al respecto con las “Normas de Organizacién y Funcionamiento”
del IES Las Llamas durante el curso 2025-2026.
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