1.3. Modulo Profesional: Organizacion de equipos de ventas.
Equivalencia en créditos ECTS: 6
Codigo: 0928

Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

RA 1. Determina la estructura organizativa y el tamafo del equipo comercial,
ajustédndose a la estrategia, objetivos y presupuesto establecidos en el plan de
ventas.

Criterios de evaluacion:

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

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.

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

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

e) Se ha calculado el tamafo del equipo de ventas en funcion de las
zonas geograficas de implantacion, tipo de venta, nimero de clientes
o puntos de venta, productos o servicios comercializables y
presupuesto disponible.

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.

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



RA 2. Determina las caracteristicas del equipo comercial, describiendo los
puestos de trabajo y el perfil de los vendedores o comerciales.

Criterios de evaluacion:

a) Se han determinado las funciones y responsabilidades de los
vendedores de un equipo de ventas.

b) Se han caracterizado los distintos tipos de vendedores en funcion del
tipo de venta, el tipo de producto y las caracteristicas de la empresa.

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

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

e) Se ha descrito el perfil del candidato idéneo, definiendo las
caracteristicas y requisitos que debe reunir el vendedor para ocupar el
puesto descrito.

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

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

RA 3. Planifica la asignacion de los objetivos de venta a los miembros del
equipo comercial, aplicando técnicas de organizacién y gestion comercial.

Criterios de evaluacion:

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

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

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

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

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

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



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

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

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

Criterios de evaluacion:

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

b) Se han establecido los objetivos del plan de formacion de los
vendedores, en funcién de los objetivos de ventas y las necesidades
detectadas.

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

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

e) Se ha programado la formacion de los vendedores, tanto teérica como
de campo, aplicando técnicas de organizacion del trabajo vy
programacion de tareas.

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

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

RA 5. Disefia 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.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado los distintos estilos de mando y liderazgo
aplicables a equipos comerciales y se han aplicado técnicas de
dinamica y direccion de grupos para el trabajo en equipo.

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

c) Se han identificado las competencias emocionales, intrapersonales e
interpersonales que debe tener el jefe o responsable de un equipo de
vendedores.



d) Se han determinado los principales aspectos y elementos de
motivacion y satisfaccion en el trabajo de un equipo comercial.

e) Se han definido los planes de carrera profesional, de mejora, de
ascensos a puestos de responsabilidad y de reconocimiento de la
valia de los miembros del equipo, fomentando el ascenso y promocion
dentro de la empresa.

f) Se han establecido incentivos econémicos para el equipo comercial en
funcién de parametros de rendimiento y productividad prefijados,
conocidos y evaluables.

g) Se han analizado las condiciones de retribucion y la jornada laboral
efectiva de los equipos comerciales segun distintas situaciones
laborales.

h) Se ha determinado el sistema de remuneracion del equipo comercial
mas adecuado, segun criterio de coste o presupuesto necesario.

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

Criterios de evaluacion:

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

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

c) Se han definido las estrategias para mejorar la integracion y cohesion
grupal, describiendo los roles de los integrantes del equipo de ventas

d) Se han analizado las técnicas de prevencion y deteccion de conflictos,
estilos de negociacion y funcionamiento del grupo de un equipo de
comerciales.

e) Se han identificado los distintos estilos de resoluciéon de conflictos y el
rol del jefe del equipo de comerciales.

f) Se han aplicado técnicas de comunicacién asertivas, identificando los
factores de comunicacioén verbal y no verbal en un equipo comercial.

RA 7. Disefa el sistema de evaluacion y control de los resultados de ventas y
la actuaciéon del equipo comercial, proponiendo en su caso, las medidas
correctoras oportunas.

Criterios de evaluacion:

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

b) Se han aplicado los métodos y ratios para medir la ejecucion y calidad
del plan y el desempefio del equipo de vendedores.



c) Se ha elaborado una ficha de cliente con el “repor” o parte diario de las
actividades realizadas por el comercial.

d) Se han calculado indicadores y ratios de rentabilidad por producto,
cliente y comercial.

e) Se ha analizado la evolucién y tendencia de las ventas por producto,
cliente y comercial.

f) Se ha evaluado la actuacion de los miembros del equipo de trabajo,
calculando y analizando las desviaciones respecto a los objetivos
previsto.

Duracion: 95 horas.

Contenidos:

1)

2)

Determinacion de la estructura organizativa y del tamafio del equipo de
ventas:

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

— Organizacion del equipo de ventas: por zonas o territorios geograficos,
por productos, por mercados, por clientes y mixta.

— Célculo del tamafio éptimo del equipo de ventas segun criterios
establecidos.

— Tiempo medio de duracion de la visita.
— Numero y frecuencia de las visitas a los clientes reales y potenciales.

— Disefio y planificaciéon de rutas de ventas: sistema de sectores, ruta de
la margarita, ruta de trébol de cuatro hojas, sistema de linea recta y
zonas Yy ruta de circulos concéntricos y espiral.

— Asignacién a los vendedores de zonas de venta, rutas o clientes.
— Aplicaciones informaticas de gestion y control de planes de venta.

Determinacion de las caracteristicas del equipo comercial:
— Funciones del vendedor en la venta personal.

— Tipos de vendedores.

— Caracteristicas personales del vendedor profesional.

— Habilidades profesionales, conocimientos y requisitos que se exigen a
los comerciales.

— Fases del proceso de seleccion de vendedores.
— Descripcion del puesto de trabajo.
— Perfil del comercial o vendedor: el profesiograma.

— Captacioén y seleccion de comerciales: criterios de eleccion, elementos
personales y profesionales. Reclutamiento de candidatos.
Instrumentos de seleccion de vendedores cualificados. Aprobacién y
contratacion del candidato.



3)

Planificacion de la asignacion de los objetivos de venta a los miembros

del equipo comercial:

—Objetivos cuantitativos:
¢ Incremento de ventas por comercial.
¢ Incremento de ventas por producto.
e Incremento del nimero de pedidos.
e Incremento del numero de visitas.

- Objetivos cualitativos:

¢ Nuevos clientes.
¢ Recuperacion de clientes.
e Nuevos productos.
e Nuevos puntos de venta.
e Ofros.

—Direccion por objetivos: definicion de objetivos, responsabilidades,
competencias personales, plazos, motivacion, apoyo técnico-
emocional y toma de decisiones.

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

—Actividades vinculadas al plan de ventas: prospeccion, difusion,
promocion y servicios postventa.

—Métodos de prospeccion de clientes.

—Creacién y mantenimiento de bases de datos.

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

— Formacion y habilidades del equipo de ventas: desarrollo de
competencias individuales y en grupo.

— Definicidn de las necesidades formativas del equipo de ventas.
— Carrera profesional del comercial.
— Objetivos y métodos de formacion en equipos comerciales.

— Planes de formacion inicial de vendedores: objetivos, contenido,
metodologia, duracion y formadores.

— Programas de perfeccionamiento y formacion continua de equipos de
comerciales: objetivos, contenido y métodos.

— Formacion tedrico-practica y formacion sobre el terreno.
— Evaluacioén de planes de formacion.

Disefio de un sistema de motivacion y retribucion del equipo comercial:
—Prototipos culturales de empresa.

—Estilos de mando y liderazgo. Estilos de direccion. Teorias del liderazgo.
—Técnicas de dinamica y direccion de grupos.

—Motivacion del equipo de ventas: teorias de la motivacion. Diagnostico
de factores motivacionales. Elementos de motivacion y animacion del
equipo de ventas. Reconocimiento de los logros del vendedor.



— Incentivos econémicos.

—Mejora de las condiciones y promocién interna.
—Formacion y promocién profesional.
—Retribucion y rendimiento del equipo de ventas.

—Sistemas de remuneracion del equipo de ventas: sistema de salario fijo,
sistema retributivo a comisioén, sistema combinado o mixto.

—Instrumentos de remuneracion. Complementos de remuneracion.

Propuesta de acciones para la gestiéon de situaciones conflictivas en un

equipo de comerciales:

—Tipos de conflictos en las relaciones laborales: de intereses, de derecho,
individuales y colectivos, entre otros.

—Técnicas de resolucién de situaciones conflictivas.

—Solucion de conflictos sin intervencion de terceros: negociacion vy
consenso entre las partes.

—Solucién de conflictos con intervencion de un tercero: conciliacion,
mediacion y arbitraje.

—Meétodos de decision en grupo.

—Pruebas sociométricas. Sociogramas.

—Proceso de comunicacion verbal y no verbal. Asertividad.

Disefio del sistema de evaluacion y control de los resultados de ventas y
actuacion del equipo comercial:

—Variables de control: cuantitativas y cualitativas.

—Criterios y métodos de evaluacioén y control de la fuerza de ventas.
—Fijacién de estandares de evaluacion y control.

—Evaluacion de la actividad de ventas en funcién de los resultados
obtenidos.

—Calculo de las desviaciones.
—Control estadistico de las ventas: total anual mévil y total mensual mavil.

—Control por ratios: objetivos y ratios comerciales de control del equipo de
ventas.

—Evaluacion de la calidad del trabajo y desempefio comercial: conceptos
basicos, ventajas e inconvenientes. Participantes. Efectos.

—Control ABC de clientes.
—Evaluacion del plan de ventas y satisfaccion del cliente.

—Acciones correctoras para rectificar las desviaciones con respecto a los
objetivos del plan de ventas.

—Requisitos minimos de un plan de control y seguimiento del equipo
comercial.

—Elaboracion de informes de seguimiento y control del equipo de
comerciales.



Orientaciones pedagégicas.

Este mddulo profesional contiene la formacion necesaria para desempefiar las
funciones de organizacion, gestion y control de la fuerza de ventas.

La funcion de organizacion, gestion y control de la fuerza de ventas incluye
aspectos como:

- Fijacion de los objetivos, medios y estrategias para la ejecucion del plan
de ventas.

- Determinacion del tamafio y estructura organizativa del equipo de
comerciales.

- Determinacion del numero y frecuencia de las visitas que hay que
realizar a los clientes.

- Asignacion de zonas de venta, clientes o mercados a los vendedores.
- Disefio de rutas de venta y planificacion de las visitas a clientes.
- Reclutamiento y seleccién del personal de ventas.

- Elaboracién de planes de formacion y perfeccionamiento de los
comerciales.

- Motivacion, incentivacion y remuneracion del personal de ventas.

- Evaluacion y control del rendimiento y actuacion del equipo de ventas.

Las actividades profesionales asociadas a esta funcién se aplican en:

- La organizacion y direccion de equipos comerciales.
- La seleccion, formacion, motivacion y retribucion de los vendedores.

- El desarrollo y ejecucion del plan de ventas.

- La evaluacion y control del equipo de ventas.

La formacion del modulo contribuye a alcanzar los objetivos generales |), o), p),
qQ), r), s), t), u), v) y x) del ciclo formativo, y las competencias h), 1), m), n), i), 0),
p) y r) del titulo.

Las lineas de actuacion en el proceso de ensefianza-aprendizaje que permiten
alcanzar los objetivos del médulo versaran sobre:

- Determinacion de los objetivos de ventas.
- Anadlisis de las formas o estructuras de organizacion del equipo de
ventas.



Célculo del numero y frecuencia de las visitas que hay que realizar a los
clientes.

Calculo del numero de comerciales necesarios para alcanzar los
objetivos de ventas.

Analisis de las rutas de ventas y planificacion de las visitas a clientes.
Descripcion de puestos de trabajo de diferentes tipos de vendedores.

Descripcion del perfil del vendedor o comercial idéneo: elaboracion del
profesiograma.

Elaboracion de programas de formacion inicial y formacién continua de
vendedores.

Estilos de mando y liderazgo aplicables a equipos de comerciales.
Técnicas de motivacion e incentivacion de los vendedores.

Andlisis de las formas de retribucion de los comerciales.

Evaluacion y control de los resultados y desempefio de los vendedores.

Calculo y analisis de las desviaciones respecto a los objetivos previstos
y propuesta de medidas correctoras.

Utilizacién de herramientas informaticas para la organizacion y gestion
de la fuerza de ventas.





