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1. Criterios de avaliacion do terceiro trimestre afectados (por cada unidade didactica)

1.1 Identificacion da unidade didactica

jBIlClB

Ne Unidade didactica
Resultado de aprendizaxe Criterio de avaliacion Imprescindible | Desenvolveras Instrumento de avaliacién
(si, non) e neste curso
(si, non)
.
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5. Minimos exixibles para alcanzar a avaliacidn positiva e os criterios de cualificacion

MINIMOS EXIXIBLES

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

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

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

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

5. Aplicaronse métodos para a reparticiéon 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

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

7. Establecéronse os obxectivos do plan de formacién do persoal vendedor, en funcién dos obxectivos de vendas e das necesidades detectadas

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

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

11. Determindronse os principais aspectos e elementos de motivacion e satisfaccién no traballo dun equipo comercial

12. Establecéronse incentivos econdmicos para o equipo comercial en funcién de parametros de rendemento e produtividade prefixados,

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

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

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

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

17. Avaliouse a actuacién dos membros do equipo de traballo, calculando e analizando as desviacidns respecto aos obxectivos previstos

CRITERIOS DE CUALIFICACION
No inicio do confinamento polo COVID- 19 xa remataran os dou primeiros trimestres, polo que a nota do mddulo xa estaba posta.
Aquel alumnado que ten suspenso o médulo debera presentarse a n examen global es xufio (serd presencial e se non é posible sera online). O resultado sera o 100% da nota final e debera ser igual ou superiora 5
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6. Procedemento para a recuperacion das partes non superadas

Criterios de avaliacion imprescindibles (por cada unidade didactica)

Ne Unidade didactica
1 ESTRUTURA E TAMANO DO EQUIPO DE VENDAS
12 22 Resultado de aprendizaxe Criterio de avaliacion Instrumento de avaliacién
aval. | aval.
X = RA1- Determina a estrutura organizativa e o tamafio do equipo comercial, CA1.2 Definiuse a estrutura organizativa da forza de vendas, determinando os recursos Exercicios e actividades escritas.
axustandose a estratexia, aos obxectivos e ao orzamento establecidos no humanos e materiais necesarios para o desenvolvemento do plan de vendas
plan de vendas

Ne Unidade didactica
2 CARACTERISTICAS DO EQUIPO COMERCIAL
12 22 Resultado de aprendizaxe Criterio de avaliacion Instrumento de avaliacion
aval. | aval.
X = RA2 - Determina as caracteristicas do equipo comercial, describindo os = CA2.5 Describiuse o perfil da persoa candidata idonea, definindo as Exercicios e actividades escritas.
postos de traballo e o perfil do persoal vendedor ou comercial caracteristicas e os requisitos que debe cumprir o/a vendedor/ora para ocupar
o posto descrito

. FONDO SOCIAL EUROPEQ
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Ne Unidade didactica
3 OS OBXECTIVOS DE VENDA
12 22 Resultado de aprendizaxe Criterio de avaliacion Instrumento de avaliacién
aval. | aval.
X = RAS3 - Planifica a asignacién dos obxectivos de venda aos membros do equipo | CA3.4 Aplicaronse métodos para a reparticion dos obxectivos colectivos e individuais e as Exercicios e actividades escritas.
comercial, aplicando técnicas de organizacion e xestién comercial cotas de venda entre os membros do equipo comercial, fomentando a idea de
responsabilidade compartida e a transparencia na xestion e na informacién

Ne Unidade didactica
4 0S PLANS DE FORMACION DOS EQUIPOS COMERCIAIS
12 22 Resultado de aprendizaxe Criterio de avaliacion Instrumento de avaliacién
aval. | aval
X | = RAL- Define plans de formacién, perfeccionamento e reciclaxe de equipos CA1.2 Establecéronse os obxectivos do plan de formacién do persoal vendedor, en fun- Exercicios e actividades escritas.
comerciais, cumprindo os obxectivos e os requisitos establecidos cion dos obxectivos de vendas e das necesidades detectadas

CA1.3 Determinaronse a estrutura e os contidos dun plan formativo inicial para o S 20
departamento comercial, en funcién dos obxectivos establecidos, os requisitos do traballo
que cumpra realizar e o orzamento dispofiible

Ne Unidade didactica
5 A MOTIVACION E A RETRIBUCION DO EQUIPO COMERCIAL
12 22 Resultado de aprendizaxe Criterio de avaliacion Instrumento de avaliacién
aval. | aval
X | = RA2- Desefia un sistema de motivacién e remuneracién do persoal CA2.6 Establecéronse incentivos econémicos para o equipo comercial en funcion de Exercicios e actividades escritas.
vendedor, tendo en conta os obxectivos de vendas, o orzamento, os valores | 3rametros de rendemento e produtividade prefixados, cofiecidos e avaliables
e a identidadecorporativa da empresa
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Ne Unidade didactica
6 XESTION DE CONFLICTOS NO EQUIPO DE VENDAS
12 22 Resultado de aprendizaxe Criterio de avaliacion Instrumento de avaliacién
aval. | aval
X | = RA3-Propén acci6ns para a xestion de situaciéns conflitivas no equipo de CA3.1 Analizéronse as situacions de tension e conflito que habitualmente se producen Exercicios e actividades escritas.
comerciais, aplicando técnicas de negociacion e resolucién de conflitos nun equipo de traballo
Ne Unidade didactica
7 A AVALIACION E O CONTROL DOS RESULTADOS DE VENDAS
12 22 Resultado de aprendizaxe Criterio de avaliacion Instrumento de avaliacién
aval. | aval
X | = RA4- Desefia o sistema de avaliacion e control dos resultados de vendas ea | CA4.6 Avaliouse a actuacion dos membros do equipo de traballo, calculando e analizando Exercicios e actividades escritas.
actuacion do equipo comercial, e propdn, de ser o caso, as medidas as desviacions respecto aos obxectivos previstos
correctoras oportunas
6.a) Procedemento para definir as actividades de recuperacion
Exercicios practicos para entregar telemdticamente.

6.b) Procedemento para definir a proba de avaliacidn extraordinaria para o alumnado con perda de dereito 4 avaliacidn continua

Habera un examen final de xufio para o alumnado que non superase o médulo na recuperacion ou que perdese o dereito a evaluacidn continua por faltas de asistencia. O resultado de esta proba serd o 100% da nota, e debera ser
igual ou superiora 5
O examen serd presencial, e de non ser posible sera online.
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8. Medidas de atencion a diversidade

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

-Preparar actividades sobre un mesmo contido de repaso, de reforzo e de profundizacién variando o grao de dificultade e o tipo de procesos que se pon en xogo.
-Banco de recursos con materiais que permitan realizar actividades de repaso, reforzo e profundizacién.

FONDO SOCIAL EUROPEQ
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