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Anexo 2

Pruebas parala obtencién de titulos de Técnico y Técnico Superior

MODELO PARA LA ELABORACION DE LAS PRUEBAS

Convocatoria correspondiente al curso académico 2020-2021

(Resolucion de 12 de enero de 2021 de la Direccion General de Educacion Secundaria, Formacion Profesional y Régimen Especial)

DATOS DEL ASPIRANTE

FIRMA

APELLIDOS:

Nombre:

D.N.I. N.L.E. o Pasaporte: Fecha:

Cadigo del ciclo:
COM S03

Denominacién completa del titulo:
TECNICO SUPERIOR EN GESTION DE VENTAS Y ESPACIOS COMERCIALES

Clave o cédigo del
maodulo:

0179

Denominacién completa del médulo profesional:
ORGANIZACION DE EQUIPOS DE VENTAS

INSTRUCCIONES GENERALES PARA LA REALIZACION DE LA PRUEBA

La prusba tendra und duracidnmaxima-de una hora v treinta minutos
Lad 7

enunciado.

No es necesario ningn material ni documentacion.

Se aconseja realizar una lectura minuciosa y detallada de las cuestiones planteadas.

La prueba se entrega grapada y no se facilitan folios sueltos.

Es necesario cumplimentar los datos del aspirante antes del examen y firmar en todas las hojas que se entregan.
Antes de entregar la prueba es necesario mostrar el DNI al profesor examinador y firmar la lista de asistencia.
Las respuestas se deben escribir con tinta indeleble, que no sea roja.

Si se ha de rectificar una respuesta, trazar un aspa o tachar con una linea horizontal. No utilizar liquido corrector (Tippex)

No se resuelven dudas, cualquier consideracién o interpretacion que se quiera que se tenga en cuenta se hara constar junto al

No se permite el uso de ningun tipo de dispositivo electrénico (relojes, teléfonos méviles, ...)

CRITERIOS DE CALIFICACION Y VALORACION

- Laprueba consta de diferentes cuestiones tedrico-practicas.

- Lavaloracién de cada cuestion figura junto a su enunciado.

- Para obtener la puntuacion total en una cuestion la respuesta debe ser correcta y completa.
- La puntuacion total de la prueba es de diez puntos.

- La calificacion minima necesaria para considerar el ejercicio aprobado es de cinco puntos.

CALIFICACION
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DATOS DEL ASPIRANTE FIRMA
APELLIDOS:
Nombre: D.N.I. N.L.LE. o Pasaporte: Fecha:

12 PARTE: Determinacion de la estructura organizativa y del tamafio del equipo de ventas. (1,5

PUNTOS)

1. Indique tres métodos que se pueden utilizar para establecer la estructura organizativa de un
departamento de ventas y describe en qué consiste cada uno. (0,5 puntos)
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DATOS DEL ASPIRANTE FIRMA

APELLIDOS:

Nombre: D.N.I. N.L.LE. o Pasaporte: Fecha:

2. Determine el nimero de vendedores que deben trabajar en un departamento de ventas en las
siguientes condiciones: su jornada laboral es de 8 horas diarias, dedican el 20% de la misma a labores
administrativas, desplazamientos... y trabajan 5 dias a la semana. (1 punto)

Informacion adicional:

Categoria | Numero de clientes | Visitas mensuales necesarias | Duracion de cada
de clientes | de cada categoria para atenderlos visita (en horas)
A 90 4 0,25
B 135 3 0,5
C 182 2 1
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DATOS DEL ASPIRANTE

FIRMA

APELLIDOS:

Nombre:

D.N.I. N.L.E. o Pasaporte:

Fecha:

22 PARTE: Determinacion de las caracteristicas del equipo comercial. (1,5 PUNTOS)

1. Caracterice los distintos tipos de vendedores en funcién del tipo de venta, del tipo de producto vendido
y de las caracteristicas de la empresa en la que presta servicios. (1 punto)

2. Enumere y describa las fases que constituyen el proceso de seleccion de vendedores. (0,5 puntos)
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DATOS DEL ASPIRANTE FIRMA
APELLIDOS:
Nombre: D.N.I. N.L.LE. o Pasaporte: Fecha:

32 PARTE: Planifica la asignacion de los objetivos de venta alos miembros del equipo comercial,
aplicando técnicas de organizacién y gestion comercial. (1,5 PUNTOS)

1.

Explique en qué consiste la prospeccion de clientes y describa distintos métodos utilizados para
prospectar el mercado. (0,5 puntos)

Expligue el proceso a seguir para definir los objetivos de ventas de los miembros del equipo
comercial e indique cémo hay que definir los objetivos. (1 punto)
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DATOS DEL ASPIRANTE FIRMA
APELLIDOS:
Nombre: D.N.I. N.LLE. o Pasaporte: Fecha:

42 PARTE: Definicion de planes de formacién, perfeccionamiento y reciclaje de equipos
comerciales. (1,5 PUNTOS)

1. Determine la estructura y los contenidos de un plan formativo inicial para el departamento comercial.
(1,5 puntos)
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DATOS DEL ASPIRANTE FIRMA

APELLIDOS:

Nombre: D.N.I. N.L.E. o Pasaporte: Fecha:

52 PARTE: 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. (2 PUNTOS)

1. Enumere los distintos estilos de mando y liderazgo aplicables a equipos comerciales y describa en
gué consiste cada uno de ellos e indique una ventaja y una desventaja de cada uno. (1punto)

2. Expligue la teoria de la motivacién de la fuerza de ventas de V, Vroom. (1 punto)
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DATOS DEL ASPIRANTE FIRMA
APELLIDOS:
Nombre: D.N.I. N.LLE. o Pasaporte: Fecha:

62 PARTE: Propuesta de acciones para la gestion de situaciones conflictivas en un equipo de
comerciales. (1 PUNTO)

1. Indique diferentes estrategias aplicables a la resolucion de conflictos que se pueden utilizar en el
departamento de ventas y explique en qué consiste cada una de ellas. (1 punto)
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DATOS DEL ASPIRANTE

FIRMA

APELLIDOS:

Nombre:

D.N.I. N.L.E. o Pasaporte:

Fecha:

72 PARTE: Disefia el sistema de evaluacién y control de los resultados de ventas y la actuacion
del equipo comercial, proponiendo en su caso, las medidas correctoras oportunas. (1 PUNTO)

1. Indique un método que se pueda utilizar para evaluar y controlar la labor de vendedores y explique
cOmo se pone en practica. (0,5 puntos)

2. Defina cinco ratios Utiles para evaluar el desempefio de los vendedores. (0,5 puntos)
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