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Médulo 5

1. DENOMINACION DEL MODULO
MODULO 5: TECNICAS DE ADMINISTRACION COMERCIAL
2. UNIDAD DE COMPETENCIA RELACIONADA

Unidad de competencia 2: Efectuar la gestion administrativa de las operaciones de comercializacién

y venta de productos y servicios.
3. OBJETIVOS ESPECIFICOS Y CRITERIOS DE EVALUACION

A continuacién se presentan los objetivos especificos y criterios de evaluacion que forman parte de

este médulo formativo, concretamente son los siguientes:

OBJETIVOS ESPECIFICOS CRITERIOS DE EVALUACION

5.1. Efectuar los tramites administrativos | Reconocer la organizacién y funcionamiento
propios de la venta. administrativo del departamento comercial.

Diferenciar inequivocamente los impresos
administrativos utilizados en la venta, y su

finalidad.

Interpretar adecuadamente los criterios
aplicables en la elaboracion de tarifas en
todo tipo de ventas

Establecer con precisién el precio de venta
de una oferta/operacion dependiendo de
uno o varios de los siguientes factores:

- Tipo de cliente.

- Promociones.

- Descuentos.

- Rappels.

- Plazos especiales de cobro.

Cumplimentar correctamente érdenes de

fabricacion y/o envio, y albaranes.
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Confeccionar correctamente facturas de

venta.

Calcular con precisién y fluidez los precios
medios de la facturacién realizada en un
periodo dado.

En un caso convenientemente caracterizado,
identificar y cumplimentar con correccién la
documentacién relativa al transporte y
seguro de la mercancia remitida.

o L Reconocer los sistemas de asignacién de
5.2 Efectuar los tramites de organizacién y

.. ] X sectores y fijacién de rutas de venta en la
control administrativo del trabajo de ventas.

empresa.

Precisar los diferentes tipos de gasto
generados en el proceso de venta por el

vendedor, y por el propio envio.

Clasificar y organizar adecuadamente los
documentos y recibos de gastos generados
por la red de ventas.

Diferenciar correctamente las condiciones
de venta que corresponden a un cliente

segun su clasificacion comercial.

Seleccionar adecuadamente las
informaciones significativas de los informes
de ventas.

Clasificar correctamente los informes

elaborados por los vendedores.

Actudlizar correctamente las informaciones
de los directorios y/o fichas comerciales de
clientes y vendedores.

Calcular con precisién los ratios basicos de
control de la red de ventas.

Distinguir inequivocamente los diferentes
tipos de estadisticas elaboradas en funcién
de los objetivos perseguidos.
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. . Identificar las operaciones de comercio
5.3 Apoyar administrativamente la P

. .. exterior reconociendo la normativa aplicable
elaboracién de la documentacién de las

a cada una de ellas segun el pais de origen

operaciones de comercio exterior. .
o destino.

Describir con precisién las lineas generales
del funcionamiento y trémite administrativo
de las operaciones de comercio exterior.

Enumerar y diferenciar inequivocamente la
documentacién generada en las
operaciones de comercio exterior.

Explicar basicamente la aplicacién y tramite
del IVA en las operaciones de exportacién.

Reconocer y cumplimentar correctamente
los documentos administrativos propios del
comercio exterior:

- Licencias y cerficaciones de despacho.

- Certificados de embarque.

- Seguros de transporte.

- Documentacién aduanera.

Reconocer y cumplimentar correctamente
los documentos e impresos generados en
las siguientes formas de pago del comercio
internacional:

- Ordenes de pago.

- Remesa de documentos.

- Cheque bancario.

- Carta de crédito comercial.

- Créditos documentarios.

4. ACTITUDES

— Toma de conciencia de la importancia que la administracién comercial tiene en la marcha

del negocio.
— Tomar conciencia de la importancia de un equipo de ventas eficaz para la empresa.

— Valorar la formacién continua y permanente como una herramienta de mejora continua en

las tareas comerciales del negocio.
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— Orden y pulcritud en las operaciones y anotaciones realizadas.

— Confidencialidad en relacién a las informaciones manejadas.

5. UNIDADES DIDACTICAS Y TEMPORALIZACION

Este médulo estd compuesto por un manual didéctico:

MANUAL DE ADMINISTRACION COMERCIAL

— Unidad diddctica 1: El departamento comercial .............ccooeeiiiiiiiiiiiiiiniiiiiiee e, 7 horas
— Unidad didéctica 2: El producto ........ccoevveeiiiiiiiieiiiiieeeece e 6 horas
— Unidad diddctica 3: El Precio ......ooeeiieiiiiiiieieiiiiiee et 13 horas
— Unidad diddctica 4: Transportes Y SEQUIOS ........eeeeiuuieeeiiiiieeeeiiiieeeeiiieeeeeinieeaeennnns 6 horas
— Unidad diddctica 5: Las rutas de venta ..........cooooeiiiiiiiiiiiiiiiiiieee 7 horas
— Unidad diddctica 6: El equipo de ventas..........cceeeviiiieiiiiiiieiiiiiiee e 9 horas
— Unidad diddctica 7: Estadistica en las ventas...........ooouvuiiiiiniiiiiiiiiiiiiiinneeeceeciiiiann, 9 horas
- Unidad didéctica 8: Remuneracion de vendedores ... 8 horas
- Unidad diddctica 9: El comercio internacional ..............cccoeii, 13 horas

Para este médulo se establece un periodo de duracién total de 80 horas. Estas horas se
encuentran repartidas por cada una de las unidades didécticas, al realizar la suma de las horas
establecidas para el manual de Administracién Comercial se obtienen un total de 78 horas para la
imparticién de los contenidos, estimdndose 2 horas para realizar las pruebas de evaluacién

correspondientes a estos contenidos.
6. CONTENIDOS FORMATIVOS
Contenidos tedricos
a) La gestion administrativa del Departamento Comercial
— Estructura y organizacién del Departamento Comercial.

— Estudio del producto y/o servicio:

* Gama de productos y sus especificaciones.
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¢ El ciclo de vida del producto.

— El precio de venta:
* Elaboracién de tarifas.
* Control de los precios medios de venta.
* Descuentos, rappels y bajas especiales.
* Promociones: clases y caracteristicas.

— La facturacién.

b) Organizacién y control del trabajo en ventas

— Métodos de asignacion de sectores y fijacién de rutas.
— Control de la red de ventas:
* Fijacion de obijetivos.
* Los informes del vendedor. El informe de visitas.
* Recepcién de informes y su clasificacién.

* Ratios para el control del vendedor.

El expediente del cliente y su tratamiento:
* Las fichas de clientes.
* Clasificaciéon de clientes: por criterios comerciales: el ABC, por sus créditos
y riesgos.
* El informe sobre clientes.

Las estadisticas de ventas:

* Estadisticas por producto.
* Estadisticas por zonas.

* Estadisticas por clientes.

* Estadisticas por vendedor.

El transporte y el seguro:

* Clasificacion y modalidades del transporte.
* Los documentos del transporte.
* El coste del transporte.

* El seguro en el transporte.

El control de los gastos de venta:
* Gastos generados por el vendedor: dietas, desplazamientos, comisiones, otros
gastos de representacion.

* Gastos generados por el envio: transporte, seguro, otros.

—————e
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c) El Comercio exterior y su tramitacion administrativa

Operaciones de comercio internacional:
* Exportacion.

* Importacion.

Elementos que intervienen en el comercio exterior: empresa, mercado, producto,

normativa legal, operaciones bancarias, transporte, seguro, aduanas.

Formas de cobro y pago en el comercio exterior.

Tramitacién administrativa de las operaciones de Comercio exterior:
* Operaciones de exportacién: documentaciéon previa a la exportacién y
documentaciéon aduanera, documentacién comercial y otros documentos.
* Operaciones de importaciéon: documentacién aduanera.

El IVA y el comercio exterior, el IVA en las exportaciones, el IVA en las importaciones.

Contenidos practicos

a) La gestion administrativa del Departamento Comercial

— Confeccionar el organigrama funcional de un departamento comercial, diferenciando
las secciones que lo integran y las principales tareas que cada una de éstas realiza.
— A partir de los datos de facturacién de una empresa, efectuar el cdlculo de los precios
medios de venta detectando las desviaciones producidas asi como sus causas.
— Ante un supuesto de venta de diversos articulos, debidamente caracterizado,
confeccionar:
* Albaran y factura sin gastos.
* Albardn y factura con articulos sujetos a distintos tipos de IVA.
* Albardan y factura con descuento.
* Albaran y factura con gastos: portes, seguro, envases y embalajes.
* Nota de abono ante una devolucién.

* Anotaciones en las fichas de clientes y las fichas de almacén correspondientes.
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b) Organizacién y control del trabajo en ventas

— A partir de la formulacién de un supuesto que contenga los datos facilitados por el
personal de ventas de una zona determinada, cuantificar la utilizacion de su tiempo y
los resultados obtenidos con objeto de apoyar la 6ptima fijacién de rutas.

— Ante un enunciado que contenga varios informes de vendedores, proceder a su
clasificacién segun los datos en ellos contenidos:

* Andlisis de pedidos.

* Estudio de la competencia.

* Visitas con resultado de venta.
* Evolucién del cliente.

— Partiendo de un caso que recoja las informaciones facilitadas por la red de ventas,
realizar las anotaciones correspondientes en el expediente de cada cliente procediendo
a su clasificacién comercial:

* Por facturacioén.
* Por gama de productos.
* Por volumen de pedido.
— Ante un supuesto que contemple la actividad de un vendedor en un periodo de tiempo
determinado, proceder al cdlculo de los ratios de control mas significativos:
* Efectividad.
* Atencién al cliente.
* Variaciones de la cartera de clientes.
* Grado de insatisfaccién del cliente.

— Ante un supuesto de venta debidamente caracterizado, cumplimentar la
documentaciéon necesaria para el transporte y seguro de la mercancia remitida.

— Ante un supuesto que recoja la actividad de la red de ventas en un periodo
determinado:

* Efectuar el resumen y control de gastos de venta por vendedor.
* Calcular las desviaciones de cada vendedor por comparacion con el presupuesto
de gastos de venta facilitado por la empresa.

* Determinar los gastos de envio generados por cada operacién de venta y/o cliente.
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c) El Comercio exterior y su tramitacion administrativa

— Ante un supuesto que recoja diversas operaciones de comercio exterior, debidamente
caracterizadas:
e Clasificar las diferentes importaciones y exportaciones segun el pais de origen o
destino.
* Cumplimentar la documentacién administrativa necesaria para el desarrollo de
cada operacién.
* Conociendo la forma de pago/cobro establecida para cada operacién,

cumplimentar la oportuna documentacién.

7. METODOLOGIA

El médulo que nos ocupa pretende dar al alumno una formacién teérica y prdctica sobre las

principales técnicas de administracién comercial.

El desarrollo y secuenciacién de los contenidos tiene por objeto que el alumno sepa realizar la
gestion administrativa de la comercializacion de productos y/o servicios. Asi, en el médulo
se analizan los procedimientos vinculados a la funcién comercial, elementos del marketing que
influyen en la comercializacién del producto/servicio y el control de la accién de venta. Ademads, se

ha incluido una unidad sobre el comercio internacional.

La realizacién del material se ha hecho contemplando una doble vertiente, por un lado se ha
contado con el asesoramiento de profesores con experiencia en la imparticién de esta modalidad
y por otro, profesionales en activo han colaborado proponiendo ejercicios practicos y haciendo

correcciones puntuales al manual.

Las unidades diddcticas en las que se configura el material se estructuran de la misma manera, de
forma que el alumno se familiarice con la propuesta metodolégica que se le hace. A saber, cada
unidad consta de presentacién, temporalizacién, contenidos de la unidad, objetivos a alcanzar en
la unidad, desarrollo de contenidos, resumen, ejercicios de repaso y solucionario a los ejercicios

de repaso.
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Ademds, el desarrollo de los contenidos se ha dinamizado con esquemas, grdficos, tablas,
fotografias y dibujos que aclaran los conceptos estudiados. Con la idea de hacer lo mas préctico
posible el aprendizaje del alumno, en las unidades abundan ejemplos que aclaran lo estudiado y

acercan al alumno a la realidad comercial.

Por Gltimo, indicar que las pruebas de evaluacién son las que pondran de manifiesto el grado
de conocimiento y destreza adquirido por los alumnos a lo largo del proceso de ensefanza

aprendizaje.

El médulo de técnicas de administraciéon comercial esté relacionado con otros médulos de la

misma especialidad, en concreto con los médulos 6 y 11 la relacién es muy clara.

A veces esta relacién entre médulos hace que algunos contenidos se dupliquen, aspecto que se
ha considerado en el presente proyecto y nos ha llevado a tratar contenidos en algunos médulos
de manera mds suave, para tratarlos con profundidad en un Unico médulo. De esta forma
evitamos duplicidad de contenidos que confunden al alumno y pueden dar lugar a «errores de

concepto».

RELACION DE ACTIVIDADES DE AMPLIACION

A continuacién se proponen una serie de ejercicios y actividades de ampliacién de contenidos,

para que el formador los utilice siempre y cuando lo crea necesario.

El objetivo es ofrecer posibilidades de trabajo con los alumnos que permitan un mayor

conocimiento de la materia estudiada.

Trabajos a realizar por grupos (lo aconsejable es formar grupos de tres o cuatro alumnos):

1. El formador pedird a cada grupo de alumnos que analicen la situaciéon de un producto
determinado (por ejemplo: televisor, ordenador portdtil, teléfono mévil y fregona). La idea
es que analicen el ciclo de vida del producto, indicando las fases en las que se encuentra

y argumentando sus conclusiones.
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El formador debe «hacer pensar» al grupo proponiendo preguntas y planteando
cuestiones que hagan ver como los productos se reinventan continuamente para no

«morir» (nuevos modelos, colores, envases, etc.).

2. Cada grupo analizard los cambios en los precios que se producen en determinados
articulos a lo largo de un periodo de tiempo. El formador asignara a cada grupo unos

articulos determinados para que estudien los precios, descuentos, etc.

Con esta informacién, cada grupo elaborara un informe, deben confeccionar también un
calendario en el que reflejen la variacién en los precios (periodos de rebajas, precios en el

lanzamiento de nuevas modalidades del producto, descuentos, bonificaciones, etc.).

3. Cada grupo visitard una correduria de seguros o empresa de seguros. La idea es que se

informen de la oferta en seguros de transporte de la compania en cuestion.

Lo ideal es visitar varias empresas para hacer una comparativa de precios. Si no se

puede hacer esta comparativa, se realizard una puesta en comin y posteriormente se

confeccionard una tabla con las caracteristicas principales de las diferentes ofertas.
Charlas y Conferencias:

1. Un comercial puede dar una charla sobre el trabajo que realiza. La idea es que resalte los
aspectos administrativos de su trabajo: documentos que genera su actividad, confeccion
de la ruta de visitas, informes periddicos a realizar, incentivos y comisiones, etcétera.
Para este tipo de actividad es interesante que el formador se retna previamente
con el conferenciante para explicarle los objetivos de la charla, el nivel a emplear, las

caracteristicas del grupo, etc.

Antes de la charla el formador puede ambientar al grupo realizando una lluvia de ideas

tendente a obtener una bateria de preguntas a realizar.

Después de la charla, se puede pedir a los alumnos un informe sobre la misma.
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2. El formador puede localizar una empresa del entorno que realice operaciones de
exportacién. El personal que gestiona estas operaciones puede dar una charla al grupo. El
objeto de la misma es informar del trabajo que se realiza, qué documentacién requiere
este tipo de operacién comercial, la gestién del IVA, y todo cuanto pueda ser de interés par

el grupo.

Dada la complejidad del tema a tratar, es imprescindible que el formador y el ponente se

reunan previamente y planifiquen la accién formativa.

Antes de la charla el formador puede ambientar al grupo realizando una lluvia de ideas

tendente a obtener una bateria de preguntas a realizar.

Después de la charla, se puede pedir a los alumnos un informe sobre la misma.

8. EVALUACION

Los criterios de evaluacion de este médulo se han basado en los objetivos propuestos, para ello se

han disefiado las herramientas que permitan valorar la adquisicién de estos conocimientos.

La evaluacién del proceso de aprendizaje de los alumnos se llevara a cabo de forma continua,
permitiendo al formador detectar las posibles dificultades en el aprendizaje de los alumnos y

poder conocer si se han llegado a alcanzar los objetivos propuestos.

Por tanto, para agilizar la labor del formador en el proceso de evaluacién los manuales cuentan
con ejercicios de repaso y autoevaluacién (la finalidad de estos ejercicios es la de permitir
consolidar y reforzar conocimientos adquiridos por los alumnos). De la misma forma, también se
ofrece al alumno la posibilidad de comprobar de forma inmediata en la autoevaluacién cémo
evoluciona y se desarrolla su propio aprendizaje. Las pruebas de evaluacién permiten al formador

«medir» el grado de asimilacién de contenidos de los alumnos.

El formador podré disponer del solucionario correspondiente a las pruebas de evaluacién.
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En el siguiente cuadro se ofrece, a modo de orientacién, la ponderacién estimada para la

evaluacién del médulo, estableciéndose de la siguiente manera:

EVALUACION DE | EVALUACION DE
MATERIAS CONTENIDOS CONTENIDOS | VALORACION
TEORICOS PRACTICOS
MANUAL DE 40% 60% 100%
CONTENIDOS ’ ’ ’
SUMA TOTAL 100%

Le recordamos al formador que la ponderaciéon establecida para evaluar al alumno es orientativa,

por tanto, podrd modificar el porcentaje estimado para cada materia en funcién de las

necesidades o caracteristicas propias del grupo de alumnos que se estén formando en esta

especialidad.

A continuacién se presentan los contenidos minimos que debe adquirir o alcanzar el alumno

para superar este médulo formativo:

1. Reconocer la organizacién y funcionamiento administrativo del departamento comercial.

2. Diferenciar los documentos administrativos utilizados en la venta, y su finalidad.

3. Establecer con precisién el precio de venta de una oferta/operacién dependiendo de uno

o varios de los siguientes factores: tipo de cliente, promociones, descuentos, rappels,

plazos especiales de cobro.

4. Cumplimentar correctamente érdenes de fabricacién y/o envio, y albaranes.

5. Confeccionar correctamente facturas de venta.

6. En un caso convenientemente caracterizado, identificar y cumplimentar con correccion la

documentacioén relativa al transporte y seguro de la mercancia remitida.

7. Reconocer los sistemas de asignacién de sectores y fijacién de rutas de venta en

la empresa.

8. Precisar los diferentes tipos de gasto generados en el proceso de venta por el vendedor, y

por el propio envio.
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10.
11.

12.
13.

14.

15.
16.

. Diferenciar correctamente las condiciones de venta que corresponden a un cliente segun

su clasificacién comercial.

Clasificar correctamente los informes elaborados por los vendedores.

Actualizar correctamente las informaciones de los directorios y/o fichas comerciales de
clientes y vendedores.

Calcular con precisién los ratios basicos de control de la red de ventas.

Identificar las operaciones de comercio exterior reconociendo la normativa aplicable a
cada una de ellas segun el pais de origen o destino.

Describir con precision las lineas generales del funcionamiento y tramite administrativo de
las operaciones de comercio exterior.

Explicar basicamente la aplicacién y trémite del IVA en las operaciones de exportacién.
Reconocer y cumplimentar correctamente los documentos administrativos propios del
comercio exterior: licencias y certificaciones de despacho, certificados de embarque,

seguro de transporte, documentacién aduanera.

9. SOLUCIONARIOS

MANUAL DE ADMINISTRACION COMERCIAL

EVALUACION U.D. 1y 2

1.

En la etapa de madurez de disminuyen los beneficios.

2. Ofrece al consumidor (cliente) y por lo que cobra una cantidad de dinero.

3. Es un instrumento para alcanzar los obijetivos.

4. Andlisis, planificacion, organizacién y control.

5. Son los componentes que configuran las caracteristicas fisicas y quimicas de la produccion.

6. Por productos y tipos de mercado.

7. Depende del tiempo y el nivel de ventas.
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8. La estructura de marketing se divide segun lineas de produccion.

9. Son los productos que mantienen durante mucho tiempo el nivel de ventas.

10.

11.

12.

En un sentido geografico, de canales de distribucién y como consumidores finales.

El nOmero de secciones que existen.

El nOmero de referencias que tiene una seccién.

13.

LAS TAREAS DE DIRECCION

- Previsién de la evolucion externa

Conocimiento de los hechos . e .
- Diagnéstico de los problemas internos

- Fines politicos

Eleccion de los fines - Diagnéstico (fines con cifras y fechas)

- Programacién

Organizacién de los medios
- Presupuestos

- Comunicacién de los objetivos y programas

Definicién de la estructura de las - Delegacion en otras personas
responsabilidades de ejecucién - Coordinacion de los equipos y grupos de
trabajo

- Eleccién del personal

Conduccién de las personas - Perfeccionamiento

- Motivacién

- Medidas y evaluacién de la ejecucion
Control

- Acciones correctivas
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14. Ventas y
o °| Distribucién
1
1 ¢ Planificacion de ventas de la distribucién de los productos.
1 * Andlisis y control de ventas y distribucion.
! * Contactos de ventas (Clientes).
! * Cuotas de ventas.
1 ¢ Entrenamiento de vendedores.
1
1
1
1
| Administracién
- comercial
1
1
| * Presupuesto de ventas.
| * Estadisticas comerciales.
| * Presupuesto de gastos de Marketing.
| * Distribucién fisica.
| * Direccién de la oficina comercial.
| ¢ Colaboracién en reuniones de ventas.
| * Servicio de pedidos y productos.
1
1
1
1
o 1 Informacién
£ ---e comercial
-
[T |
_E 1
o 1 * Participacién en los sistemas de informacién de empresas.
s . 1 * Previsién econémica industrial y de ventas.
0 L 1 * Investigacion de mercados.
TP [----
o= !
8 a 1
2 !
8 ! Personal
o === comercial
a 1
o [
! * Planificacién del personal.
! * Reclutamiento, seleccién y contratacion.
! * Desarrollo, entrenamiento y formacion.
! * Relaciones con el personal.
: * Sistema de remuneracién y valoracién.
1
1
1
! Planificacion
: ---e comercial
1
! ¢ Planificacién de Marketing.
! * Planificacion del producto.
: ¢ Desarrollo de la politica de Marketing.
1
1
1
: Comunicacién
---e comercial

* Participacion en los sistemas de informacion de empresas.
* Previsién econémica industrial y de ventas.
* Investigacion de mercados.
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15.

16.

17.

CLASIFICACION DE LOS PRODUCTOS

Productos de consumo

Productos industriales

Bienes de conveniencia (pasta de dientes
habitual)

Materias primas (acero, madera,
aceitunas, trigo, algodon ...)

Bienes de comparacién (cualquier
electrodoméstico, TV, video, frigorifico)

Productos semiterminados (bujias,
neumdticos)

Bienes de especialidad (una joya de grna
valor, un abrigo de visén)

Productos terminados (un automévil, un
armario, aceite, pan ropa)

Bienes no buscados (una cuna o un
cochecito para bebés)

Componentes (una impresora, un cajén
del armario)

Recambios (las pilas de un juguete, la
correa de un reloj)

o o

o o
O 0z OO0

bl ¢ ]

h. |
i.C

a. surtido - punto - venta - surtido - rentabilidad.

b. satisfacer - necesidades - generar - rentabilidad.

c. amplitud - profundidad - amplitud - necesidades - satisfechas - profundidad - variedad.

e
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EVALUACION U.D. 3y 4
1. La manifestacién en valor de cambio de un bien expresado en términos monetarios.
2. Solo en envios urgentes y con poco volumen.
3. Son aquellos en los que el Estado decide su cuantia o la limita.
4. Lo puede contratar cualquier persona.
5. En un oligopolio cada empresa tiene un monopolio sobre la venta de un solo producto.
6. Se utiliza un contrato de transporte.
7. Obijetivos de la empresa y la curva de experiencia del producto.
8. La demanda, los costes de produccién y los precios de los competidores.
9. El cargador remitente, el transportista y el destinatario.
10. En una subasta.

11. Obtener un volumen de ventas, mantener una determinada cuota de mercado y conseguir un

cierto volumen de beneficios.
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12.

A los distribuidores y comerciantes A los consumidores
Productos gratis Muestras gratuitas
Descuentos directos Cupones descuentos
Regalos Ofertas conjuntas
Compensaciones Regalos
Promociones en el punto de venta Concursos y sorteos
Concursos Programas de fidelidad
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13.
C/ Serrano, 23
23056 Granada COMESTIBLES
Cif: X-47887458 NAM NAM, S.L.
Destinatario: Factura nomero 123-RD
Ti endas La Mazorca Correspondiente al pedido: 123- RD
Puerta del Mar, 14
29091 Almeria Fecha: 5abril 2004
Cif: G-14789652
. .. Precio IVA RE
Cantidad Descripcion unitario % % Importe
41,6 Jamdn Serr ano Bodega 6,81 16 283, 29
15,4 Jamdn Yor k 12 3,15 16 48, 51
5,43 Sal chi chén pi mi enta 2,79 16 15, 15
| nporte bruto 346, 95
Descuento 0 % -0
Transporte +35
Envases +0, 9
Segur os +10
IVAY 16% % % % % %
RE
!305e . 392, 85 392, 85
imponible
Importe
impuesto
Total Factura 455, 70
14.

— Portes debidos: el destinatario paga el coste del porte a la recepcién de las mercancias.

Cuando llega la mercaria, se paga el porte.

——=H
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— Portes pagados: el pago del transporte de hace en origen. Por tanto, no se paga el

transporte a la recepcién. Son los casos en los que, por ejemplo, se acuerda el transporte

de los pedidos en el momento de su realizacién, incluyéndolo en el precio del mismo.

— Reembolso: el destinatario, al recibir la mercancia, paga las mercancias y el porte. Cuando

realizamos un pedido contra-reembolso, significa que lo pagamos todo, transporte y

mercancias, al recibirlo.

15.

Producto Margen Precio (€)
Botas piel sefora 69'80;35 = 24,43 69,80 + 24,43 =94,23 . 94
10
. 55,70 x 35
Zapato piel caballero T = 19,495 55,70 + 19,495 = 75,195-75
18,4
Sandalias sefora 8']50335 = 6,457 |18,45+6,457=24,907 — 25
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16.

FACTORES CONDICIONANTES EN LA FIJACION DE PRECIOS

El tipo de mercado

Monopolio, oligopolio, competencia
perfecta o competencia monopolistica

Los objetivos de la empresa

Maximizar los beneficios, las ventas y el
tiempo de permanencia

Las multiples partes interesadas

Intermediarios, proveedores, empleados
y trabajadores, etc.

La dependencia de la demanda

Entre productos de una misma linea

La influencia de los medios de acciéon
comercial, la publicidad

La publicidad aumenta o disminuye
la importancia de los precios

La dificultad de determinar la elasticidad
de la demanda

Cuando el precio sube la demanda baja y
viceversa

La curva de experiencia del producto

Disminucién de los costes de produccién
en funcién de la experiencia

El ciclo del vida del producto

El precio influird en las primeras fases de
introducciéon del producto

EVALUACION U.D. 5y 6

1.

La b y la ¢ son correctas.

2. Conjunto de clientes actuales y potenciales asignados a un vendedor.

3. Es la responsable de ofrecer y vender los productos en el mercado.

4. En cudntos clientes tenemos y dénde estan.

5. Gestion administrativa.

————e
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6. La fuerza directa se compone del personal interno y externo.
7. Preparacién y proyecto, prueba y establecimiento definitivo.
8. Es el sistema de organizacién maés fécil y el mas habitual.

9. Desconocer a la competencia.

10. Mientras mayor nimero de subzonas tengamos, mejor seré el rutero.

11. Su estado de salud.

12. Estdn en constante evolucién.

13. Tener empatia.

14. El objetivo principal que se persigue con la division geogrdfica es elaborar zonas o dreas
iguales, en funcién del potencial y la carga de trabajo de cada vendedor, para cubrirlo de la
forma mas rentable posible para la empresa, es decir, con los maximos beneficios (ventas) y los
minimos gastos posibles.

15. Lo primero es calcular el total de visitas anuales a realizar:

770 clientes x 24 visitas (dos al mes) = 18.480 visitas anuales.

Si cada vendedor es capaz de realizar 198 visitas al afo:

18.480/198 =93,333 _. 93 6 94 vendedores se necesitardn.
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16.

FUNCIONES DE UN JEFE DE VENTAS

* La busqueda, seleccion e incorporacion de los mejores vendedores posibles. El
jefe debe encargarse de definir y ampliar su equipo de vendedores.

* La formacion, el entrenamiento y el reciclaje de su equipo de vendedores.

* La motivacion. Esta funcion es muy importante. Se debe «subir la moral» cuando
sed necesario y «premiar» o recompensar correctamente a quien lo merezca.

* Definir y gestionar las previsiones, objetivos y niveles de venta. Establecer las
metas y asegurarse de que se consiguen.

* La organizacién territorial de las ventas. Division y adjudicacién de rutas.

* La organizacién de la fuerza de ventas. Gestionar presupuestos, definir la
estructura a seguir, etc.

* Parte del control de las ventas: los resultados, comportamientos y gastos de
sus vendedores.

17. Las principales ventajas de una organizacién territorial son:

a. Las funciones del vendedor queda delimitadas claramente. Piensa que es el Unico que

opera en la zona, luego los éxitos o fracasos que se tengan seran responsabilidad suya.

b. Los gastos en desplazamientos y viajes suelen ser bajos, ya que siempre se trabaja en el

mismo territorio (el cudl no suele ser muy amplio).

c. Aumenta el grado de motivacién del vendedor, puesto que se siente responsable de

un territorio.

18. Dependiendo del producto, concretamente a su necesidad, trataremos a su territorio de venta

de una manera distinta y se realizaran diferentes formas de distribucién:

— Para productos de compra corriente, como los alimentarios o los productos de higiene,

necesitamos una buena cobertura del territorio. Tenemos que «peinar» bien toda la

e BE
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19.

geografia porque la gente compra la comida y los articulos de limpieza en el

supermercado mds préximo y casi a diario. Se realizard una distribucién intensiva.

Para los productos de compra reflexionada, de consumo ocasional pero muy
extendido, el consumidor se asegura en los establecimientos que le inspiren confianza.
Asi que bastard una distribucién selectiva, de las zonas o ubicaciones «clave».
Hablamos de productos como los electrodomésticos, que al ser comprados de
vez en cuando y de forma selectiva, necesitan de una cobertura puntual a esos

establecimientos clave.

Los productos de especialidad son los de élite, los de marca. Con ellos no se realiza
comparacién. El cliente compra lo que quiere, basta con una distribucién exclusiva.
Pasa algo parecido que con los productos de compra corriente: como se necesitan, se

buscan hasta que se encuentran.

Por otro lado tenemos a los productos no buscados. Que son aquellos cuya necesidad
no siente el comprador, por ejemplo, las consolas de videojuegos o algunos articulos
de ocio. Su distribucion debe ser especialmente directa, a través de los grandes medios
de comunicacién (TV, prensa, radio), o de la atencién personal del vendedor (por
teléfono, carta, e-mail). La localizacion de un territorio de ventas para estos productos

debe ser muy llamativa y asequible.

a. facilita - programacién - vendedor - mercado - competencia - niveles - concretar -

localizandolos.

b. accién - divide - organiza - eficiencia.

c. control.

d. imagen - organizacioén.
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EVALUACION UD. 7 y 8
1. Recoger, organizar, analizar y sacar conclusiones de los datos.
2. El directo, que es el sueldo fijo, y el indirecto, que son las comisiones. El nominal y el real.
3. Un gréfico de barras, de columnas.
4. Es el pago por produccién, segun las ventas producidas.

5. Es la representacién estructurada, en forma de tabla, de toda la informaciéon que se ha

recogido sobre la variable que se estudia.
6. La técnica de salario fijo es buena para vendedores y productos nuevos.
7. Ninguna de las anteriores.
8. Mediante el uso de comisiones y primas.
9. Indica como de dispersos se encuentran los datos.
10. En la fuerza de ventas, los gastos mas faciles de gestionar son los de representacién.

11. De venta, de actividad o de rentabilidad.
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12.

Salario Fijo

Seguridad.
Ventajas: Sencillez.
Lealtad.

Falta de equidad.

Inconvenientes (no siempre): Falta de estimulo

Venta unida a otras tareas.
Volumenes de venta muy
Recomendable para: variables.
Vendedores nuevos.
Venta de productos nuevos.

Comisiones

Ventajas Maximo incentivo

Volatilidad del vendedor
Inconvenientes (no siempre) Rechazo otras tareas
«Selecciéon de rentabilidad»

Empresas pequenas
Recomendable para Necesidad de expertos
Dificultad de control

13.
— Observando el histograma, la barra de Sevilla es la mas alta, por lo tanto Jaén es la
zona con mds ventas.

- Si estudiamos el histograma por trimestres, el de mayor indice de ventas es el primero.

— Para calcular la media sumamos por zonas y dividimos por el numero de trimestres:

100.369
Antequera - X = Y =25.092,25 € de ventas anuales
119.45
Sevilla - x = 949 =29.864,75 € de ventas anuales

14—
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1.1
81.188 =20.297 € de ventas anuales

Granada - X =

Antequera 39.500 35.850 5.900 19.119 100.396
Sevilla 55.200 19.457 19.587 25.215 119.459
Granada 27.450 32.258 5.780 15.700 81.188
SFn*Xn?
14. Emplearemos la formula: S = =——— - X
>Fn

Ojo, los valores de la variable estan en intervalos. Debemos transformar

Xn por sus valores intermedios.

DeOal 3 0,5 1,5 025 | 0,75
Dela2? 15 1,5 22,5 | 2,25 | 33,75
De2a5 10 3,5 35 12,25 1225
De5a7 2 6 12 36 72
Mas de 7 0 7 0 49 0

S 30 69,5 228,25
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69,5
30

2,138 x 1.000 = 2.317 € de venta media por vendedor.

X = = 2,137 miles de € de venta media por vendedor, es decir

228,25
S = - 2,1372 = 3,041
30
0 = VS =+3.041 = 1.744. La desviacién no es muy grande.
15.
TRATAMIENTO DE CADA TIPO DE GASTO
TIPO TRATAMIENTO
Hospedaje. Facturas-dietas.
Alimentacién. Facturas-dietas.
Transporte. Billetes-kilometraje-facturas.
Relaciones publicas. Caso a caso-dietas.
Impagados. Caso a caso.
Otros varios. Caso a caso.
16.

Volumen de ventas - 61 x 52 = 3.172 € (ya sabemos que recibimos prima)

172 x 8
Comision — 8%de3.172 = > /2% 8 _ 5374 ¢

100
Prima - 100 €

Total de incentivos este mes :

253,67 (comisiones) + 100 (primas) = 353,67 €
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17. Las primas pueden ser:
— De venta: por volumen alcanzado, minimo a alcanzar en ciertos productos o en ciertos
clientes. Por ejemplo, 300 € si se superan los 6.000 € mensuales en volumen

de pedidos.

— De actividad: cantidad de visitas realizadas, de pedidos, de clientes nuevos obtenidos,

etc. Por ejemplo, 100 € por cada cliente nuevo que haga un pedido.
— De rentabilidad: control de costes, de gastos y minimizacién de problemas de cobro y
otros conflictos. Si el vendedor reduce los costes de representaciéon en un 40% o

consigue cobrar las ventas antes de la fecha estimada, se le premiara con un incentivo

o prima de 600 €.

EVALUACION U.D. 9

1. El intercambio de bienes entre dos o mds naciones.
2. No se considera exportaciones.
3. Es la financiacién desde que se recibe el pedido hasta que se entrega la mercancia.

4. Sirven para establecer quien corre con los gastos y en qué lugar se ha de disponer la

mercancia.

5. La documentacién en la compra venta internacional es entregada por el exportador al

importador.

6. El punto de origen y de destino, el medio de transporte, las fechas de salida y llegada y los

datos del remitente y el destinatario.

7. Varia segun el pais que recibe la mercancia, destino.

0
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8. Gestionar los cobros.

9. La remesa simple es uno de los métodos de pago mds baratos.

10. Todas las entregas de bienes que se realicen en Espana.

11.Que la mercancia sea facturada o transportada al territorio de otro Estado Miembro y que

quien vaya a recibir la mercancia pertenezca a la UE.

12.

FACTORING

Ventajas Inconvenientes

Permite financiar la venta.

El exportador se aleja del cliente y

Elimina el riesgo de impago (en el pierde con ello informacion del
caso de que sea factoring sin maximo interés (sobre el negocio,
recurso). la competencia, las tendencias,

etc.), ya que es ahora la entidad
financiera quien tiene una relacién
mds estrecha con dicho cliente.

Se evita la carga administrativa,
normalmente compleja, de
gestionar la cartera de clientes del
exterior.

13. Un arancel es el impuesto que pagan los bienes que son importados a un pais. Los aranceles

son derechos de aduana que pueden ser:

- Especificos: obligan al pago de una cantidad determinada por cada unidad del bien

importado, por cada unidad de peso o por cada unidad de volumen.

— Ad valorem: los segundos se calculan como un porcentaje del valor de los bienes y son

los que mas se utilizan en la actualidad.

Los aranceles aumentan el precio de los bienes importados.

150 ———EES————..
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Con los tratados de libre comercio y la globalizacién de los mercados, las tasas arancelarias en

el mundo han caido constantemente.

El arancel ademads es el texto en donde se encuentran relacionados todos los derechos de

aduana convertidos generalmente en una Ley.

Arancel, es la nomenclatura oficial de mercaderias clasificadas con la determinacién de los

impuestos que deben cobrarse con motivo de la importacién y/o la exportacién.

La clasificacién se efecta por grupos, pero de forma que puedan intercalar posteriormente
articulos nuevos. Cada mercancia se designa primero por un nimero y después con su
denominacién. Comunmente los aranceles se aplican a las importaciones, para proteger los

negocios, la agricultura y la mano de obra de la nacién contra la competencia extranjera.

14. Las operaciones triangulares son aquellas en las que intervienen tres sujetos (empresas o
personas) en, al menos, tres Estados Miembros distintos, interviniendo uno de ellos como

«intermediario».

El intermediario transporta por su cuenta la mercancia directamente desde el Estado Miembro
del vendedor, hasta el Estado Miembro del destinatario final de la operacién, quién recibira

directamente la mercancia que ha comprado del adquirente intermediario.

Existen dos entregas sucesivas de mercancia en dos Estados Miembros, si bien solo se realiza
un transporte, que va desde el Estado Miembro del que realiza la primera entrega, hasta el

Estado Miembro del destinatario final de la mercancia.

Este tipo de operaciones comerciales son frecuentes con los paises escandinavos miembros
(Suecia y Finlandia) que, por su situacién «mds apartada» suelen precisar de intermediarios

para que les «llegue» la mercancia.

Para las operaciones triangulares se ha establecido un procedimiento de simplificacién. Este
procedimiento consiste en que en una operacién triangular, sélo se grava la entrega realizada
en el Estado Miembro de llegada de la mercancia. Por ejemplo, imagina que Espana

vende frutas y verduras a suecia, pero acta como intermediario Dinamarca (por situacion

—— R
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geogrdfica). El IVA lo pagard Suecia, el Estado Miembro de llegada. Espafia y Dinamarca

quedan libres de gravar este impuesto.

Para garantizar el cumplimiento de esa condiciéon, el despacho de la mercancia tiene que

realizarse directamente con destino a la persona o empresa para la cual se efecte la entrega.

Las operaciones triangulares encuentran su tratamiento legal en el art. 26.3 (Exenciones
en las adquisiciones intracomunitarias de bienes) y art. 71.2 de la Ley del IVA 'y en el art. 79

(Obligaciéon de presentar la declaracién recapitulativa) del Reglamento.

15. Algunas operaciones de exportacién resultan exentas del impuesto si cumplen determinados

requisitos, entre las que destacan:

- Las transferencias de bienes fuera de la Comunidad realizadas por el la propia persona
que las transmite o por la que las adquiere. Como la venta de una empresa a una

persona en EE.UU.

— Las prestaciones de servicios sobre bienes muebles que sean despachados fuera de la

Comunidad. Como la compra de vehiculos fuera de Europa; Japén, Asia, etc.

— Las prestaciones de servicios cuando estén directamente relacionadas con las
exportaciones (operaciones asimiladas), como los servicios referentes a buques o

aeronaves, como seguros o alquileres.





