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1. Identificacién da programacién

Centro educativo

Cédigo Centro Concello Apo .
académico
36014544 Indalecio Pérez Tizén Tui 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 xeral-ordinario
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 5 87 104
MP0928_12 Estrutura e seleccion dos equipos de vendas 2024/2025 5 35 42
MP0928_22 Formacion e xestion de equipos de vendas 2024/2025 5 52 62

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

Profesorado responsable

Profesorado asignado ao médulo MARIA JESUS GARBIN DOMINGUEZ

Outro profesorado

Estado: Supervisada
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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 par desempefiar as funcién de organizacion, xestion e control da forza de vendas. Estas funcién abranguen aspectos tales como:
-Fixacion de obxectivos, medios e estratexias para a execucion do plan de vendas.
-Determinacion do tamarfio e a estrutura organizativa do equipo de comerciais.
-Determinacion do nimero 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 planificacién das visitas a clientela.

-Recrutamento e seleccion do persoal de vendas.

-Elaboracion de plans de formacion e perfeccionamento de comerciais.

-Motivacién, incentivos e remuneracién do persoal de vendas.

-Resolucion de conflitos no equipo de vendas.

-Avaliacién e control do rendemento e da actuacion do equipo 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 (%)

Determinacién da estrutura organizativa| Se estableceran as funcions do departamento de vendas e os seus obxetivos. Se prestara unha especial atencion ao analisis da

1 da empresa o do tamafio do equipo de | estrutura do equipo de vendas: tamafio, organizacion por territorios, clientes ou productos. Neste punto, se estudiaran as 20 20
vendas. distintas rutas de vendas e o tempo medio da visita os clientes.

2 Determinacion das caracteristicas do | Se establecen as funcions do vendedor na venda persoal e os diferentes tipos de vendedores. Se prestara unha especial 1" 10
equipo comercial. atencién ao andlisis das caracteristicas persoais e habilidades profesionais do vendedor.

3 Asignacion dos obxetivos de venda aos | Se profundizara de forma especifica na importancia dos obxetivos cuantitativos que se fixan para o equipo de vendas e se 1 10
membros do equipo comercial. analizaran os obxetivos cualitativos. Se expondran os conceptos fundamentais relativos a ficheiros de clientes.

B . Detallar cada unha das habilidades e formacion do equipo de vendas. Nesta unidad se abordan os distintos métodos formativos

Plans de formacion, perfeccionamento €l oo : quip > . X

4 reciclaxe de equipos comerciais e os plans de formacién inicial e continua para vendedores. Evaluacion destes plans formativos, e se comtemplan as entidades 30 30

publicas e privadas con plans de formacdn continua para comerciais.

5 A motivacion e retribucién do equipo Se enumeraran as distintas teorias del liderazgo, centrandonos naquelas dirixidas a motivacion do equipo de vendas. 10 10
comercial. Analizaranse tamén os incentivos econémicos e os diferentes sistemas de remuneracion de vendedores.

6 A xestion de situacion conflitivas nun | Andlisis das técnicas dirixidas a resolucién de conflitos nas relacidns laborais, situando nun lugar especial a solucién de 1 10
equipo de comerciais. conflitos con a intervencion de terceiros por medio da conciliacién, a mediacién e o arbitraxe.
Sistema de aviliacién e control dos ” . A . ) . .

7 resultados de vendas e actuacion do Evaluacion de resultados. Asi, se describiran os estandares, o control por ratios e o control estatistico, pasando posteriormente 1 10
equipo comercial a establecer o procedemento de control ABC de clientes e as accions correctoras.
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4. Por cada unidade didactica

4.1.a) Identificaciéon da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracion

1 Determinacion da estrutura organizativa da empresa o do tamafio do equipo de vendas. 20

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 Sl

4.1.d) Criterios de avaliacion que se aplicaran para a verificacién da consecucién 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

CA1.2 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, € o 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 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

CA1.6 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

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

4.1.e) Contidos

Contidos

Funciéns do departamento de vendas.
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Contidos

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 6ptimo 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.

Aplicaciéns informaticas de xestion e control de plans de venda.

4.2.a) Identificacién da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracién

2 Determinacién das caracteristicas do equipo comercial. 1

4.2.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 Sl

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

Criterios de avaliacion

CA2.1 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

CA2.3 Definironse as competencias € 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
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Criterios de avaliacion

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

CA2.6 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

4.2.¢e) Contidos

Contidos
Funcions 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.
Captacién e seleccion de comerciais.
4.3.a) Identificacién da unidade didactica
N.° Titulo da UD Duracion
3 Asignacion dos obxetivos de venda aos membros do equipo comercial. 1
4.3.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 Sl
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4.3.d) Criterios de avaliacion que se aplicaran para a verificacion da consecucién 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

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

CA3.3 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

CA3.4 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

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

CA3.6 Identificaronse as actividades de prospeccion, difusién 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

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

4.3.e) Contidos

Contidos

Obxectivos cuantitativos e cualitativos.

Direccion 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.

Métodos de prospeccion da clientela.

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

jB|ICIB

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

N. Titulo da UD Duracion
4 Plans de formacion, perfeccionamento e reciclaxe de equipos comerciais 30
4.4.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
Sl

4.4.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

CA1.2 Establecéronse os obxectivos do plan de formacién 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 funcidn dos obxectivos establecidos, os requisitos do traballo que cumpra realizar e o 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

CA1.5 Programouse a formacion tedrica 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

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

4.4.e) Contidos

Contidos

Formacion e habilidades do equipo de vendas.
Definicion das necesidades formativas do equipo de vendas.

Obxectivos e métodos de formacién en equipos comerciais.
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Contidos
Plans de formacién 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.
4.5.a) Identificacién da unidade didactica
N.° Titulo da UD Duracion
5 A motivacion e retribucién do equipo comercial. 10
4.5.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
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 Sl

4.5.d) Criterios de avaliacion que se aplicaran para a verificaciéon da consecucion 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

CA2.2 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

CA2.4 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 promocién dentro da empresa

CAZ2.6 Establecéronse incentivos econdmicos para o equipo comercial en funcion de pardmetros de rendemento e produtividade prefixados, cofiecidos e avaliables

CA2.7 Analizéronse as condicions de retribucién e a xornada laboral efectiva dos equipos comerciais segundo distintas situacions laborais
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Criterios de avaliacion

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

4.5.e) Contidos

Contidos

Prototipos culturais de empresa.

Estilos de mando e liderado.

Motivacién do equipo de vendas.

Incentivos econdmicos.

Técnicas de dinamica e direccion de grupos.

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

Retribucién e rendemento do equipo de vendas. Sistemas de remuneracion.

4.6.a) Identificaciéon da unidade didactica

N.°

Titulo da UD

Duracién

A xestion de situacidn conflitivas nun equipo de comerciais.

1

4.6.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

Sl
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4.6.d) Criterios de avaliacion que se aplicaran para a verificacion da consecucién dos obxectivos por parte do alumnado
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Criterios de avaliacion

CA3.1 Analizaronse 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

CA3.3 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 negociacién e funcionamento do grupo dun equipo de comerciais

CA3.5 Identificaronse os estilos de resolucion de conflitos e o papel da persoa responsable do equipo de comerciais

CAZ3.6 Aplicaronse técnicas de comunicacion asertivas, identificando os factores de comunicacién verbal e non verbal nun equipo comercial

4.6.e) Contidos

Contidos

Tipos de conflitos nas relacions laborais.
Técnicas de resolucién de situaciéns conflitivas.
Negociacidn e consenso entre as partes.
Conciliacion, mediacion e arbitraxe.

Métodos de decisién en grupo.

4.7.a) Identificaciéon da unidade didactica

N.° Titulo da UD

Duracién

7 Sistema de aviliacién e control dos resultados de vendas e actuacion do equipo comercial.

1

-10-
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4.7.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
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Resultado de aprendizaxe do curriculo

Completo

RA4 - Desefia o sistema de avaliacion e control dos resultados de vendas e a actuacion do equipo comercial, e propdn, de ser o caso, as medidas correctoras oportunas

Sl

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

Criterios de avaliacion

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

CA4.2 Aplicaronse os métodos e as razdns para medir a execucién 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 .4 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

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

CA4.7 Propuxéronse medidas correctoras para rectificar as desviacions detectadas

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

4.7.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 funcion dos resultados obtidos. Célculo das desviacions.

-11-
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Contidos

Control estatistico das vendas.

Control por razéns.

Avaliacion da calidade do traballo e desempefio comercial.
Avaliacién 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 avaliacidn positiva e os criterios de cualificacién

Os contido minimos para acadar a avaliacién positiva son os seguintes:

1.- Determinacién da estrutura organizativa e do tamafio do equipo de vendas: obxectivos e funcions do departamento de ventas, organizacién do equipo de vendas segundo distintos criterios, n° e frecuencia das
visitas, calculo do tamafio éptimo do equipo de vendas, desefio e planificacién de rutas de vendas e asignacién de persoal vendedor de zonas de venda, rutas ou clientes/as.

2.- Determinacion das caracteristicas do equipo comercial: tipos € funcidns dos vendedores, caracteristicas persoais e habilidades profesionais; descricion do posto de traballo e perfil do/da comercial ou
vendedor/ora: o profesiograma.

3.-. Planificacion da asignacion dos obxectivos 6s membros do equipocomercial: tipoloxia de obxectivos, asignacidn de obxectivos s membros do equipo, actividades vinculadas ao plan de vendas, reuniéns,
ferramentas do persoal vendedor: manual, métodos de prospeccion da clientela e creacién e mantemento de bases de datos.

4 - Definicion de plans de formacidn, perfeccionamento e reciclaxe de equipos comerciais: definicion das necesidades formativas, obxectivos e métodos de formacién, plans de formacion inicial do persoal vendedor,
programas de perfeccionamento e formacién continua de equipos comerciais, formacion tedrico-practica e sobre o terreo e avaliacidn de plans de formacion.

5.- Desefio dun sistema de motivacién e retribucion do equipo comercial: prototipos culturais de empresa, estilos de mando e liderado, técnicas de dindmica e direccion de grupos, motivacion do equipo de vendas
(incentivos econdmicos e mellora das condicidns e da promocidn interna), formacidn e promocion, e retribucion e rendemento do equipo de vendas.

6.-Xestion de situaciénsconflitivas nun equipo de comerciais: tipos de conflitos nas relacions laborais, técnicas de resolucién de situacidns conflitivas, negociacion e consenso entre as partes, e conciliacion,
mediacién e arbitraxe.

7.- Desefio do sistema de avaliacion e control dos resultados de vendas e actuacidndo equipo comercial: variables de control, criterios e métodos de avaliacion e control da forza de vendas, fixacion de estandares de
avaliacion e control, avaliacién en funcion dos resultados obtidos e calculo dasdesviaciéns, control estatistico das vendas, avaliacion da calidade do traballo e desempefio comercial, avaliacion do plan de vendas e
satisfaccion da clientela, accions correctoras para rectificar as desviaciéns e elaboracién de informes de seguimento e control do equipo de comerciais.

O alumnado sera avaliado cunha puntuacion entre 1 e 10, e debera obter unha nota igual ou superior a 5 en cada unha das unidades didacticas para aprobar o0 médulo de "Organizacion de equipos de venda".

Para obter unha avaliacién positiva deste médulo, teranse que ter adquiridas as competencias correspondentes aos criterios de avaliacidn que figuran como minimo esixible en cada unha das unidades didacticas.
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Segundo o art.15.5° do RD 1538/2006, "A calificacion dos modulos profesionais sera numérica, entre un e dez. Considéranse positivas as puntuaciones iguais ou superiores a cinco puntos". A este respecto un 4,9
sera suspenso.

A nota final do mddulo obterase segundo a ponderacion establecida no apartado 3 desta programacién, unicamente se ponderara as notas das distintas unidades didacticas cando a sua cualificacion sexa cino ou
mais de cinco, no caso contrario, que algunhas UD non estén superadas, a nota final serd como maximo dun 4. Deste mesmo xeisto calcularase a nota da avalizacién, se non estan superadas todas as UD a nota
maxima sera dun catro.

Dependendo do Criterio de Avaliacion de cada unidade didactica, os intrumentos de avalizacion a utiliazar seran principalmente LC, TO, PE. Para os minimo esixibles deberan alcanzar un 5 sobre 10 mediante o
instrumento de avaliacion seleccionado.

A nota de cada UD sera o resultado de calcular a media ponderada entre: a nota da Proba Escrita e o traballo que se asignara & UD correspondente. A Proba escrita tera unha ponderacion dun 60% e o traballo
dun 40%. O traballo corresponde a unha idea de negocio a realizar en grupo, no que se determinara un equipo de vendas e se ird complementando cos CA da UD que se indique. AUD 1, 2 e 4 tefien
obrigatoriamente asignado un traballo ¢ coa ponderacion do 40% , poderase engadir traballos nas restantes UD coa mesma ponderacios. A efectos de ponderacion os traballos realizados unicamente se ponderaran
sia PE da UD acada como minimo un 4. Reiterase a obrigatoriedade de entregar en prazo os traballos asignados na UD 1,2,4 e os traballos que se engadan nas restantes UD, en caso de non entregar os traballos
non se superara a UD correspondente .

Para comprobar a elaboracion propia, podera esixirse a exposicion e a formulacion de preguntas sobre 0 mesmo.

Os prazos de entrega das tarefas son improrrogables, sendo fixados cun marxe de tempo suficientemente amplo, a excepcion de cauxa xustificada, salvo enfermidades de longa duracion ou hospitalizacion,
estudiarase cada caso de xeito individualizado.

Para superar cada UD a PE debera chegar a un 4 e poder realizar a ponderacién co traballo entregado, en caso de non entregar o traballo a UD estara non superada ainda que a PE acadara un 5.

Respecto & PE de avaliacién, podera ser tedrica, practica, tedrico-practica, ou proba tipo test.
A nota da primeira avaliacion correspondera ao resultado acadado na Unidade Formativa 1.
A nota da segunda avaliacion correspondera 6 resultado acadado na Unidade Formativa 2.

Os traballos antes mencionados valorarase cun 40% o cal corresponde cun proxecto de idea de negocio que realizaran en grupos, no que tefien que crear un equipo de vendas para ese negocio, tendo que ir
ampliando os cofiecementos engadindo os CA das UD correspondentes . En calquera momento o docente podera decidir si cambian de tipo de negocio ou se 0 alumnado se integra noutro equipo, ademais de
valorarse os CA acadados tamén, a presentacién do documento e a presentacion verbal e non verbal da exposicién do mesmo, tamén se poderan valorar a desenvoltura en xogos de rol demostrando os
cofiecementos adquiridos.

En caso de sospeitar de que o traballo non foi feito polo alumno/a, poderase solicitar a stia exposicion e realizacién de preguntas orais.

Previo & recuperacion, resolveranse as dudas do alumnado suspenso, repasando exercizos tedricos-practicos feitos e correxidos pola profesora que imparte 0 mddulo, e se fose necesario indicaranse actividades
complementarias.
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6. Procedemento para a recuperacion das partes non superadas
6.a) Procedemento para definir as actividades de recuperacion

Se alguin alumno/a non superase algunha unidade formativa, tera dereito a unha proba que englobe os contidos minimos das que tefia suspensas, realizando PE, ademais 0 alumnado obrigatoriamente debera
entregar o traballo

que corresponda a cada UD, consistente nunha idea de negocio no que se inclue un equipo de vendas cos contidos que se imparten en cada UD, este traballo podera solicitarse a a sta exposicion asi como
preguntas orais para corroborar que foi feito polo alumno/a, a non entrega de este traballo impidira a superacion do médulo, ou das UF a que corresponda.

Previo & recuperacion, resolveranse as dudas do alumnado suspenso, repasando exercizos tedricos-practicos feitos e corridos pola profesora que imparte 0 modulo, e se fora necesario indicaranse actividades
complementarias.

Reiterase que a ponderacion e a seguinte: 60% PE e 40% o otraballo, sendo necesario acadar un 4 na PE para poder facer media e a obrigatorioriedade de entregar o traballo correspondente & UD para poder
superar cada unha das UDs. Poderase comprobar por medio de exposicion e preguntas si o traballo foi realizado polo alumno/a, en caso de solicitar a exposicidn valorarase tanto o contido, disefio do traballo, coma a
exposicdn do mesmo e a informacion verbal e non verbal.

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

A perda deste dereito non sup6n a perda do dereito de seguir asitindo a clase.

A avaliacién consistira na realizacion dunha proba escrita, que constara dunha parte tedrica e dunha parte practica sobre os contidos do médulo:

-Podera incluir cuestions de diferente tipo: de eleccion, de resposta corta e/ou de desenvolvemento, mais ou menos amplo, tipo test de

cuestiéns relacionadas cos contidos do médulo.

Para superar a UD, 1,2,4 ser4 obrigatorio entregar o traballo correspondente para cada UD, consistente na idea de negocio no que se inclue un equipo de vendas cos contidos que se imparten en cada UD, podera
solicitarse a a sUia exposicidn asi como preguntas orais para corroborar que foi feito polo alumno/a, a non entrega de este traballo impidira a superacién do médulo.

A PE debera chegar a un 4 para poder facer a media, en caso contrario a UD estaria non superada.

A proba escrita corresponde a un 60% e o traballo a un 40%. Reitérase a obrigatoriedade de entregar os traballos das UD 1,2,4 e deste xeito poder aprobar o médulo ( ou as UF correspondentes), e poderarse
comprobar por medio de exposicidn e preguntas orais si o traballo foi realizado polo alumno/a, en caso contrario darase por non valido e non superara o o médulo (UF correspondente).
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7. Procedemento sobre o seguimento da programacién e a avaliaciéon da propia practica docente

O obxectivo principal desta avaliacion é a de corrixir as desviaciéns do proceso de ensinanza-aprendizaxe. Para conseguir isto teranse en conta os aspectos seguintes: A adecuacion dos obxectivos as
caracteristicas do grupo e o nivel de superacién das actividades programadas. A idoneidade dos procedementos de avaliacion utilizados e a adecuacion dos criterios de calificacion empregados foron descritos no
apartado dos criterios onde se establecian os procedementos de avaliacion do aprendizaxe do alumnado e os criterios de calificacion que se aplicaban. En todo caso e despois de levar a cabo os diferentes
seguimentos, xa sexan continuos para observar o proceso de aprendizaxe; integrais considerando tanto a adquisicién de novos conceptos, como procedementos, actitudes, capacidade de relacién e comunicacién e
o desenvolvemento auténomo de cada alumno/a; individualizados comprobando o ritmo de aprendizaxe de cada un e non de todos en xeral, xa que proporciona informacion sobre a sua aprendizaxe, 0s seus
progresos e 0 que pode facer segundo as suas posibilidades e orientada porque ofrece informacion permanente sobre a evolucidn do alumnado con respecto ao proceso de ensinanza-aprendizaxe, e comprobados
os resultados, se intentara adecuar o mais posible a programacion prevista, ao alumnado que este curso académico haxa no ciclo formativo.

8. Medidas de atencion a diversidade

8.a) Procedemento para a realizacion da avaliacidn inicial

O inicio de curso, e durante as primeiras semanas, farase unha avaliacion inicial deste médulo de "Organizacion de equipos de venda" para poder saber cales son os cofiecementos que ten o alumnado sobre o
mesmo. Se enumeraran os contidos e algunhas das actividades que poderian realizarse. Teranse en conta os cofiecementos que adquiriron con anterioridade para poder ir adaptando o curriculo do médulo ao
alumnado presente e desta maneira intentar acadar os obxectivos e os resultados de aprendizaxe que conforman a programacién que se propdn, e se lles informara da relacion que existe cos outros modulos que
forman parte deste ciclo formativo.

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

Se aplicara unha metodoloxia que leve ao alumnado a asimilar os conceptos basicos necesarios; reducindo a simple memorizacién e que lle permita realizar as actividades practicas correspondentes.

As explicaciéns impartidas na aula se presentaran xunto co desenvolvemento dun numero importante de actividades que optimicen o proceso de ensinanza-aprendizaxe. Ditas actividades se estableceran en grao
crecente de dificultade, de maneira que a execucion de unha sirva de base para a seguinte y, ademais, sirvan ao alumnado e ao profesor como indicador para cofiecer o grao de consecucion dos obxectivos.

Se tratara de non limitar o aprendizaxe do alumnado, para iso se programaran actividades ou traballos de ampliacién para o alumnado mais aventaxado e de reforzo para os que deban recuperar conceptos que non
dominan. Tamén se facilitara ao alumnado que non supere a avaliacion a recuperacion de dita materia con actividades complemetarias e probas orais e escritas; asi poderan demostrar que conseguiron adquirir as
capacidades terminais e os obxectivos programados.

Fomentar a reflexion individual e colectiva, o traballo en equipo e a axuda entre compafieiros/as.
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9. Aspectos transversais

9.a) Programacioén da educacion en valores

A formacion tedrico-practica deste alumnado conta ademais cos valores positivos que se consideran imprescidibles na aula como son o traballo en equipo a sta actitude, o comportamento permanente na aula, as
iniciativas que estean relacionadas co desenvolvemento dos contidos do mddulo, a participacion activa nas tarefas que se propofian e nos debates que se realicen e todo aquilo que tefia que ver co mesmo como son
o respecto polos demais, a axuda entre eles e a critica positiva, e estan pensados principalmente para que unha vez rematen o ciclo o poidan pofier en practica no seu traballo, ademais dos cofiecementos que lles
foron ensinados.

Se formaran en traballos individuais para que poidan ser escoitados e saber escoitar aos demais, pero sobre todo traballaran en grupo para que poidan aceptar as opinions dos compofientes do grupo edesta
maneira saber consensuar resultados. A reflexion persoal, aprender a valorarse en positivo como individuos, como equipo, como parte dunha coorporacion e como integrantes da sociedade.

9.b) Actividades complementarias e extraescolares

Durante o curso realizaranse actividades complementarias, saidas didacticas a empresas, feiras e organismos.

10.0utros apartados

10.1) Bibliografia

Utilizarase como gruia o libro de Organizacion de equipos de venda da editorial Paraninfo, e o libro complementario para a reflexion en equipo "Manual practicos de los Mejores Equipos" Autor Daniel Coyle.
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