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1. INTRODUCCION

Esta programacién desarrolla los contenidos del médulo profesional de Gestién de compras del Ciclo Formativo de
Actividades Comerciales (regulado por el Real Decreto 1688/2011 y el Decreto 50/2014), perteneciente a la familia de
Comercio y Marketing.

La competencia general de este titulo es la siguiente:

e Lacompetencia general de este titulo consiste en desarrollar actividades de distribucién y comercializacion de
bienes y/o servicios, y en gestionar un pequefio establecimiento comercial, aplicando las normas de calidad y
seguridad establecidas y respetando la legislacién vigente.

1.1. Identificacion del modulo
El médulo Gestiédn de compras pertenece al primer curso del Ciclo Formativo de Grado Medio correspondiente al Titulo
de Actividades Comerciales. Consta de 115 horas, las cuales se reparten en 3 horas semanales.

La programacion tiene en cuenta tanto la formacion inicial del alumnado, como el entorno productivo del centro
educativo y los recursos con los que cuenta el centro.

1.2.  Anadlisis del entorno

El IES Aldebaran esta ubicado entre Toledo y el sur de Madrid, y recibe a estudiantes de diversas localidades como
Fuensalida, Santa Cruz del Retamar, Portillo, Villamiel y Huecas. Desde su fundacion hace 31 afios, ha experimentado
un crecimiento significativo, presentando una alta demanda de espacio que se refleja en el uso de aulas prefabricadas
y en la rotacidn de espacios para distintas ensefianzas.

El instituto cuenta con un edificio principal y tres secundarios, ademas de varios laboratorios y aulas especializadas.
Sin embargo, enfrenta el desafio de acomodar a cerca de 950 alumnos, lo que dificulta la comodidad y organizacion
del espacio. La comunidad estudiantil varia, con un predominio de familias de trabajadores del sector servicios, aunque
también hay un numero significativo de estudiantes provenientes de contextos familiares desfavorecidos.

La crisis econdmica ha afectado la comunicacion y participacidon de las familias en el proceso educativo, mostrando
una tendencia a la baja en las visitas a tutores, y en algunos casos, familias que se desentienden de sus
responsabilidades. El centro promueve actividades culturales y educativas a través de la Asociacidn de Madres y Padres
de Alumnos.

El alumnado del IES ha cambiado en los Ultimos afos, incluyendo una mayor representacién de inmigrantes y alumnos
que llegan durante el afio escolar. La plantilla docente, compuesta por 106 profesores, muestra estabilidad, lo que
contribuye a la calidad educativa. Sin embargo, el personal de limpieza es insuficiente para mantener las instalaciones
adecuadamente. A pesar de estos desafios, el profesorado valora positivamente la implicacion de muchas familias y
el uso de plataformas de comunicacidn que facilitan la interaccion.

2.  OBIJETIVOS

Los objetivos generales por los que se rige este mddulo son los siguientes:

g) Acopiar y procesar datos de previsiones de demanda y compras a proveedores, utilizando tecnologias de la
informacidn y comunicacidn para garantizar el aprovisionamiento del pequeiio negocio.

h) Identificar y elegir los mejores proveedores y/o suministradores, negociando las ofertas y condiciones de
suministro para realizar las compras necesarias que mantengan el nivel de servicio establecido en funcién de
la demanda de los clientes o consumidores.
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g) Analizar y utilizar los recursos existentes para el aprendizaje a lo largo de la vida y las tecnologias de la
informacidn y la comunicacidn para aprender y actualizar sus conocimientos, reconociendo las posibilidades
de mejora profesional y personal, para adaptarse a diferentes situaciones profesionales y laborales.

r) Desarrollar trabajos en equipo y valorar su organizacién, participando con tolerancia y respeto, y tomar
decisiones colectivas o individuales para actuar con responsabilidad y autonomia.

s) Adoptar y valorar soluciones creativas ante problemas y contingencias que se presentan en el desarrollo de
los procesos de trabajo, para resolver de forma responsable las incidencias de su actividad.

v) Analizar y aplicar las técnicas necesarias para dar respuesta a la accesibilidad universal y al “disefio para
todos”.

w) Aplicar y analizar las técnicas necesarias para mejorar los procedimientos de calidad del trabajo en el
proceso de aprendizaje y del sector productivo de referencia.

COMPETENCIAS PROFESIONALES, PERSONALES Y SOCIALES

Las competencias profesionales, personales y sociales relacionadas con este médulo son las siguientes:

4,

e) Garantizar el aprovisionamiento del pequefio negocio, previendo las necesidades de compra para mantener
el nivel de servicio que requiere la atencion a la demanda de los clientes o consumidores.

m) Adaptarse a las nuevas situaciones laborales originadas por cambios tecnoldgicos y organizativos en los
procesos productivos, actualizando sus conocimientos, utilizando los recursos existentes para el aprendizaje a
lo largo de la vida y las tecnologias de la informacidn y la comunicacién.

n) Actuar con responsabilidad y autonomia en el ambito de su competencia, organizando y desarrollando el
trabajo asignado, cooperando o trabajando en equipo con otros profesionales en el entorno de trabajo.

fi) Resolver de forma responsable las incidencias relativas a su actividad, identificando las causas que las
provocan, dentro del ambito de su competencia y autonomia.

o) Comunicarse eficazmente, respetando la autonomia y competencia de las distintas personas que
intervienen en el ambito de su trabajo.

p) Aplicar los protocolos y las medidas preventivas de riesgos laborales y proteccion ambiental durante el
proceso productivo, para evitar dafios en las personas y en el entorno laboral y ambiental.

q) Aplicar procedimientos de calidad, de accesibilidad universal y de “disefio para todos” en las actividades
profesionales incluidas en los procesos de produccién o prestacion de servicios.

CONTENIDOS

Los contenidos impartidos en este mdédulo son los siguientes:

1. Determinacion de las
necesidades de compra de un
pequeiio establecimiento
comercial

CONTENIDOS

(en negrita estan marcados los contenidos minimos)
e La funcion logistica en la empresa.
Calidad total y just in time.
Los costes logisticos. Costes directos e indirectos. Fijos y variables.
El ciclo de compras.
Variables de calidad y nivel de servicio.
e Stock 6ptimo y minimo.

BLOQUES
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e Indicadores de gestidon de pedidos: indicadores de necesidades de
reposicion en el punto de venta. indice de cobertura. indice de
rotacion. Indice de rotura de stocks. indice de obsolescencia.

e La prevision de ventas.

e Tendencias.

e Variacion en la demanda.

e Técnicas de inferencia estadistica.

e Elterminal de punto de venta como medio para estimar las
compras.

e El programa de pedidos.

e Centrales de compra.

e Mayoristas y abastecimiento al por mayor.

e Internet como canal de compra.

e Variaciones de la demanda.

e Determinacidn de necesidades de compra: volumen de pedido,
2. Realizacidn de planes de precio, capacidad y coste de almacenamiento, y plazo de entrega.
aprovisionamiento de mercaderias e Seleccidn de proveedores.

e Criterios de seleccion.

e Etapas del proceso de negociacidén con proveedores.

e Preparacion de la negociacion.

e Solicitud de ofertas.

e Técnicas de negociacion de las condiciones de suministro.

e El contrato de suministro.

e Pliego de condiciones de aprovisionamiento.

e Gestion administrativa de pedidos.

o Ofertas.

e (Catdlogos de productos.
3. Tramitacion de la e Técnicas de comunicacion en la tramitacion de las compras.
documentacion de compra de e Comunicacion escrita.

mercaderias

Comunicacion verbal y no verbal.
Comunicacion telematica.

Ordenes de compra y pedido.

Avisos de envio o recepcion.

o Albaranes de entrega.

e Facturas.

e Larecepcion de pedidos.

e Lainspeccion de mercaderias.

¢ Incidencias en los pedidos.

e Medios de comunicacién de incidencias.

e Llapérdida desconocida.

e Desembalaje de productos.

e Herramientas de desembalaje.

¢ Normativa medioambiental en el desembalaje de mercaderias.
e Aplicaciones informaticas de gestidon de almacenes.
indices de gestion de ventas.

Objetivos y calculo.

Bases de datos de informacion de productos.
Ratios de gestion de productos.

e indice de circulacién.

e indice de atraccién.

¢ Indice de compra.

4. Gestion y control del proceso de
recepcion de pedidos

5. Comprobacion de la idoneidad
de la rentabilidad del surtido
implantado en el establecimiento
comercial
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e Tasa de marca.

e Ratio de productividad del lineal.

e indice de rentabilidad del lineal.

Ratio de beneficio del lineal.

indice de rentabilidad del lineal desarrollado.

Rendimiento del lineal.

Seguimiento del surtido.

Anilisis ABC.

Regla 20/80.

Analisis de la cartera de productos.

Anilisis DAFO de referencias.

Deteccion de productos obsoletos y productos poco rentables.

e Incorporacion de innovaciones y novedades a la gama de
productos.

e Software util para terminales punto de venta.

e Gestion integrada del aprovisionamiento.

e Datos necesarios para crear una empresa en el terminal de punto
de venta.

e Alta de almacenes, proveedores, articulos y clientes, entre otros.

e Periféricos del terminal de punto de venta.

e Ellector de cédigo de barras.

e Pantalla tactil.

e (Cajaregistradora.

e Impresora de ticket.

e Las balanzas.

e Elvisor.

e Gestion de pedidos, albaranes, facturas y medios de pago en el

terminal de punto de venta.

Las promociones con el terminal de punto de venta.

El cobro de mercaderias con el terminal de punto de venta.

Presupuestos a clientes.

Pedidos de clientes.

Albaranes a clientes.

Facturas a clientes.

Facturas rectificativas.

Abonos a clientes.

Gestion de garantias.

e Trazabilidad.

e Configuracion de terminales punto de venta.

e Tickets: Cabecera. Cuerpo. Pie.

e Caja. Movimientos de caja. Cierre y arqueo. Asientos de cierre.
Vuelco a disco. Importar.

e Confeccidn de estadisticas e informes de compras, ventas y
almacén.

e Generacion de graficos estadisticos.

e Otras aplicaciones ofimaticas de gestién comercial, de
aprovisionamiento y de almacén para pequefios comercios.

6. Realizacidn de la gestion de
compraventa de un
establecimiento comercial
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4.1. Agrupamientos, temporalizacion y secuenciacion de contenidos
Agrupamientos

Se impartiran los contenidos, anteriormente mencionados, al grupo clase en el aula de referencia o en el aula
taller, en funcion de lo adecuado en ese momento.

Temporalizacién

El curriculo del CFGM Actividades Comerciales, establece una cantidad de 115 horas para este médulo. La
temporalizacién, a priori, de cada una de las unidades de trabajo es:

UNIDAD DE TRABAJO N2 DE HORAS EVALUACION ‘

1. La gestion de compras en la pequefia empresa. 12

2. Prevision de la demanda y gestidn de stock. 12 Primera
3. El canal de distribucion. 12

4. Seleccion de proveedores. 12

5. El contrato de compraventa. 12

6. Técnicas de comunicacion en la tramitacidn de 12

compras. Segunda
7. Los documentos relacionados con la 12

compraventa.

8. Los medios de cobro y pago en la compraventa. 7

9. La recepcidn de pedido. 12 Tercera
10. La gestion del surtido. 12

Contenidos secuenciados en unidades de trabajo

Los Resultados de Aprendizaje (R.A.) estan relacionados con determinados contenidos. A su vez, los contenidos
los secuenciamos en Unidades de Trabajo (U.T.).

UNIDAD DE TRABAJO 1: “La gestidon de compras en la pequefia empresa”

RA. CONTENIDOS

(en negrita estan marcados los contenidos minimos)
1. Determina las
necesidades de compra de
un pequeiio
establecimiento comercial,
realizando previsiones de
ventas a partir de datos
historicos, tendencias,
capacidad del punto de
venta y rotacion, entre
otros.

e La funcion logistica en la empresa.

e Calidad total y just in time.

e Los costes logisticos. Costes directos e indirectos. Fijos y variables.
e Elciclo de compras.

e Variables de calidad y nivel de servicio.
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UNIDAD DE TRABAJO 2: “Prevision de la demanda y gestion de stock”

CONTENIDOS
(en negrita estan marcados los contenidos minimos)

e Stock éptimo y minimo.

e Indicadores de gestion de pedidos: indicadores de necesidades
de reposicién en el punto de venta. indice de cobertura. indice
de rotacién. indice de rotura de stocks. indice de obsolescencia.
La prevision de ventas.

Tendencias.

e Variacion en la demanda.

e Técnicas de inferencia estadistica.

e El terminal de punto de venta como medio para estimar las
compras.

o El programa de pedidos.

UNIDAD DE TRABAIJO 3: “El canal de distribucion”

RA. CONTENIDOS
(en negrita estan marcados los contenidos minimos)
Centrales de compra.
Mayoristas y abastecimiento al por mayor.
Internet como canal de compra.
Variaciones de la demanda.
Determinacion de necesidades de compra: volumen de pedido,
precio, capacidad y coste de almacenamiento, y plazo de entrega.

UNIDAD DE TRABAJO 4: “Seleccion de proveedores”

RA. CONTENIDOS
(en negrita estan marcados los contenidos minimos)
e Seleccidn de proveedores.
e Criterios de seleccion.
e Etapas del proceso de negociacion con proveedores.
e Preparacion de la negociacion.
e Solicitud de ofertas.
e Técnicas de negociacion de las condiciones de suministro.

UNIDAD DE TRABAJO 5: “El contrato de compraventa”

CONTENIDOS

R.A.

1. Determina las
necesidades de compra de
un pequeio
establecimiento comercial,
realizando previsiones de
ventas

a partir de datos histdricos,
tendencias, capacidad del
punto de venta y rotacién,
entre otros.

2. Realizacion de planes
de aprovisionamiento de
mercaderias

2. Realizacidn de planes
de aprovisionamiento de
mercaderias

R.A. . . . g
(en negrita estan marcados los contenidos minimos)
e El contrato de suministro.
3. Tramitacion de la e Pliego de condiciones de aprovisionamiento.
documentacion de e Gestidon administrativa de pedidos.
compra de mercaderias e Ofertas.

e (Catdlogos de productos.



Consejeria de Educacion y Ciencia
I.E.S. Aldebaran

Calle Beato Juan de Avila
Fuensalida (Toledo)

R.A.

3. Tramitacion de la
documentacién de
compra de mercaderias

CONTENIDOS
(en negrita estan marcados los contenidos minimos)
Técnicas de comunicacion en la tramitacién de las compras.
Comunicacion escrita.
Comunicacion verbal y no verbal.
Comunicacion telematica.

UNIDAD DE TRABAJO 7: “Los documentos relacionados con la compraventa”

R.A.

3. Tramitacion de la
documentacion de
compra de mercaderias

6. Realizacion de la
gestidon de compraventa
de un establecimiento
comercial

CONTENIDOS

(en negrita estan marcados los contenidos minimos)
Ordenes de compra y pedido.
Avisos de envio o recepcion.
Albaranes de entrega.
Facturas.
Gestion de pedidos, albaranes, facturas y medios de pago en el
terminal de punto de venta.
Pedidos de clientes.
Albaranes a clientes.
Facturas a clientes.
Facturas rectificativas.
Abonos a clientes.
Gestion de garantias.
Trazabilidad.

UNIDAD DE TRABAJO 8: “Los medios de cobro y pago en la compraventa”

R.A.

6. Realizacion de la
gestion de compraventa
de un establecimiento
comercial

CONTENIDOS

(en negrita estan marcados los contenidos minimos)
Software Util para terminales punto de venta.
Gestion integrada del aprovisionamiento.
Datos necesarios para crear una empresa en el terminal de punto
de venta.
Alta de almacenes, proveedores, articulos y clientes, entre otros.
Periféricos del terminal de punto de venta.
El lector de cédigo de barras.
Pantalla tactil.
Caja registradora.
Impresora de ticket.
Las balanzas.
El visor.
Gestion de pedidos, albaranes, facturas y medios de pago en el
terminal de punto de venta.
Las promociones con el terminal de punto de venta.
El cobro de mercaderias con el terminal de punto de venta.
Presupuestos a clientes.
Configuracién de terminales punto de venta.
Tickets: Cabecera. Cuerpo. Pie.
Caja. Movimientos de caja. Cierre y arqueo. Asientos de cierre.
Vuelco a disco. Importar.
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e Confeccidn de estadisticas e informes de compras, ventas y
almacén.

e Generacion de graficos estadisticos.

e Otras aplicaciones ofimaticas de gestién comercial, de
aprovisionamiento y de almacén para pequefios comercios.

UNIDAD DE TRABAJO 9: “La recepcion de pedido”

RA. CONTENIDOS
(en negrita estan marcados los contenidos minimos)
e Larecepcion de pedidos.
e Lainspeccion de mercaderias.
Incidencias en los pedidos.
Medios de comunicacion de incidencias.
La pérdida desconocida.
Desembalaje de productos.
Herramientas de desembalaje.
Normativa medioambiental en el desembalaje de mercaderias.
Aplicaciones informaticas de gestidn de almacenes.

UNIDAD DE TRABAJO 10: “La gestidn del surtido”

CONTENIDOS

4. Gestion y control del
proceso de recepcién de
pedidos

R.A. . . . ..
(en negrita estan marcados los contenidos minimos)
¢ indices de gestion de ventas.
e Objetivos y cdlculo.
e Bases de datos de informacidn de productos.
e Ratios de gestidn de productos.
¢ indice de circulacion.
e indice de atraccién.
e indice de compra.
e Tasa de marca.
5. Comprobacion de la e Ratio de productividad del lineal.
idoneidad de la ¢ indice de rentabilidad del lineal.
rentabilidad del surtido e Ratio de beneficio del lineal.
implantado en el ¢ indice de rentabilidad del lineal desarrollado.
establecimiento comercial e Rendimiento del lineal.

e Seguimiento del surtido.

e Analisis ABC.

e Regla 20/80.

e Andlisis de la cartera de productos.

e Analisis DAFO de referencias.

e Deteccidn de productos obsoletos y productos poco rentables.

e Incorporacion de innovaciones y novedades a la gama de
productos.
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5. RESULTADOS DEL APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE EVALUACION

Los resultados de aprendizaje (R.A.) se evaltan a través de criterios de evaluacion (C.E.). Los especificos para este
mddulo son los siguientes:

R.A.

1. Determina las necesidades de
compra de un pequeiio
establecimiento comercial,
realizando previsiones de ventas
a partir de datos histdricos,
tendencias, capacidad del punto
de venta y rotacion, entre otros.

2. Realiza planes de
aprovisionamiento de
mercaderias, utilizando técnicas
de seleccidn de proveedores que
garanticen el suministro
permanente y periddico de la
tienda.

3. Tramita la documentacion de
compra de mercaderias,
realizando pedidos, controlando

C.E.

a) Se ha organizado la informacién recogida diariamente de las
ventas realizadas y las existencias de mercaderias

en el almacén de la tienda, utilizando aplicaciones de gestion de
pequenos establecimientos y del terminal punto de

venta.

b) Se han realizado previsiones de ventas de la tienda, analizando la
informacidn recogida y utilizando técnicas de

inferencia estadistica.

c) Se han determinado periodos de mayor y menor demanda
comercial en funcién de la estacionalidad y de la evolucion

de la actividad comercial de la zona.

d) Se han utilizado hojas de calculo para comparar las cifras de las
ventas previstas y las reales.

e) Se han identificado las causas de las posibles desviaciones
detectadas entre las cifras de las ventas previstas y las reales.

f) Se ha determinado el stock dptimo y el minimo de cada referencia
de mercaderias en funcién de la demanda, la rotacién del producto y
la capacidad del almacén.

g) Se ha realizado la programacion de compras de mercaderias con
suficiente antelacion y periodicidad para asegurar el abastecimiento
de la tienda.

h) Se han identificado los costes principales provocados por la rotura
de stocks de una determinada referencia en el punto de venta.

a) Se han establecido criterios de seleccidn de proveedores a partir
de las fuentes disponibles.

b) Se han utilizado aplicaciones ofimaticas generales, como bases de
datos y hojas de célculo, para seleccionar y/o actualizar la
informacidn de proveedores.

c) Se han solicitado ofertas a proveedores, distribuidores comerciales
o centrales de compra mediante medios convencionales o
telematicos.

d) Se han utilizado técnicas de negociacién en la solicitud de ofertas
a proveedores, distribuidores comerciales o centrales de compra,
concretando los requisitos necesarios y las condiciones del
suministro de mercaderias.

e) Se ha determinado la oferta mas ventajosa, comparando las
condiciones ofrecidas por los proveedores, distribuidores
comerciales o centrales de compra.

f) Se ha establecido un procedimiento de comunicacién y tramitacién
de los pedidos a los proveedores, distribuidores comerciales o
centrales de compra.

g) Se han determinado los documentos necesarios para formalizar la
compra de mercaderias en los que se reflejen las condiciones
acordadas y se detalle la responsabilidad de las partes.

a) Se han determinado cuales son los tipos de documentos utilizados
en la compra y suministro de mercaderias de pequefios comercios.
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albaranes y haciendo efectivas
facturas segun los
rocedimientos seguidos
habitualmente con proveedores
o centrales de compra.

4. Gestiona y controla el proceso
de recepcidn de pedidos,
verificandolos de acuerdo con
los criterios comerciales
establecidos con los
proveedores, distribuidores
comerciales o centrales de
compra.

5. Comprueba la idoneidad del
surtido implantado en el
establecimiento comercial,
calculando su rentabilidad y
detectando productos
caducados, obsoletos y
oportunidades de nuevos
productos.

b) Se han realizado los documentos necesarios en el proceso de
compra de mercaderias utilizando aplicaciones ofimaticas.

c) Se han identificado los medios de comunicacion con proveedores,
distribuidores comerciales o centrales de compra, habituales en el
proceso de compra.

d) Se han interpretado facturas de proveedores, distribuidores
comerciales o centrales de compra, comprendiendo la
responsabilidad que conlleva cada clausula incluida en ellas.

e) Se han determinado los documentos accesorios de transporte,
notas de gastos en las operaciones de compras a proveedores,
distribuidores comerciales o centrales de compra.

f) Se han conservado en soporte informatico las facturas electrénicas
emitidas por proveedores, distribuidores comerciales o centrales de
compra.

g) Se han identificado los medios de pago utilizados habitualmente
en las facturas de proveedores, distribuidores comerciales o
centrales de compra.

a) Se ha comprobado la correspondencia entre el pedido realizado y
la mercancia recibida en cuanto a cantidad, plazo de entrega, calidad
y precio.

b) Se han identificado las posibles incidencias en la recepcion del
pedido.

c) Se ha establecido un procedimiento para la comunicacién y
resolucidn de incidencias con el proveedor.

d) Se han determinado las herramientas o utensilios necesarios en
cada caso para el desembalaje de las mercaderias, previniendo
dafios o roturas.

e) Se han identificado las medidas necesarias que deben tomarse
durante el desembalaje de las mercaderias para respetar la
normativa vigente de caracter medioambiental.

f) Se ha informatizado la recepcion de mercaderias, facilitando su
posterior almacenamiento y gestion del stock disponible.

a) Se ha calculado la rentabilidad de los productos ofertados,
utilizando ratios elementales de las cifras de ventas y margenes de
beneficios.

b) Se ha valorado el atractivo de los productos ofertados,
entrevistando o encuestando a los clientes.

c) Se ha sistematizado la informacion obtenida sobre nuevas
tendencias e innovaciones de productos, acudiendo a ferias
sectoriales y consultando publicaciones especializadas, fuentes
online y otras fuentes.

d) Se ha elaborado un plan de revisidn de productos caducados o con
riesgo de obsolescencia, analizando las ventas del periodo y la
satisfaccion de los clientes.

e) Se ha elaborado un plan de liquidacién de productos,
estableciendo las acciones necesarias y los plazos de ejecucion.

f) Se ha obtenido informacion comercial dentro de la zona de
influencia del comercio de los productos ofertados por la
competencia, comparandolos con la propia oferta.

g) Se han establecido criterios de incorporacién de nuevos productos
al surtido, valorando la rentabilidad ofertada y su
complementariedad.
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a) Se ha instalado el software adecuado en el terminal punto de
venta para gestionar las operaciones comerciales de un pequefo
establecimiento.

b) Se ha creado una empresa nueva en el terminal punto de venta,
configurando todos los pardmetros requeridos para su normal
funcionamiento.

c) Se han dado de alta almacenes, proveedores, articulos y clientes

6. Realiza la gestion de entre otros, introduciendo los datos requeridos en cada caso.
compraventa de un d) Se han configurado los periféricos del terminal punto de venta,
establecimiento comercial, disponiéndolos de forma ergondmica en el puesto de trabajo.
utilizando el terminal punto de e) Se han realizado compras a proveedores siguiendo el proceso
venta (TPV). completo desde el pedido hasta la contabilizacién de la factura.

f) Se han disefiado promociones de mercaderias recogidas en el
terminal punto de venta.

g) Se han realizado tareas de cobro de mercaderias a través del
terminal punto de venta.

h) Se han hecho modificaciones en los precios, en las cualidades de
los productos, en el ticket y en las facturas emitidas originalmente
configuradas.

6. METODOLOGIA

6.1. Actividades
Actividades se llevaran a cabo los siguientes tipos de actividades:

e Actividades de desarrollo: Para profundizar en los contenidos de un tema.

e Actividades de sintesis: El alumno establece la relacidon entre los contenidos aprendidos, asi como la

contrastacion con los que tenia.

e Actividades de ampliacién: Para que los alumnos con un ritmo mas rapido de lo normal puedan profundizar

en su aprendizaje, manteniendo el interés en clase. Se proporcionarda mas ejercicios practicos y de mayor
profundizacion, asi como trabajos de investigacion sobre aspectos relacionados con los contenidos a tratar en
cada unidad de trabajo.

o Actividades de evaluacién: Dirigidas a la evaluacion formativa que no estuvieron cubiertas por las actividades

de aprendizaje de los tipos anteriores (inicial, continua y final de cada unidad de trabajo).

e Actividades de recuperacion: Para ayudar a los alumnos con un ritmo mas lento de lo establecido a alcanzar

los minimos exigibles, se facilitara una relacién de ejercicios de recuperacion y actividades que les ayuden a
afianzar los temas tratados.

6.2. Organizacion de espacios
Este mddulo se impartira en el aula de referencia del grupo (aula polivalente) y, en caso de ser necesario, en el aula
taller.
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6.3.

Materiales y recursos didacticos

El aula de referencia del grupo cuenta con:

Pizarra.

Pizarra digital.
Proyector.
Ordenadores portatiles.

Ademds, se hard uso de material fungible y diferentes programas informaticos.

El libro de referencia es: “Gestién de compras” de la editorial McGraw Hill y cuyo ISBN es 9788448624262.

7.

7.1.

EVALUACION

Procedimientos de evaluacion

Evaluacion continua

A lo largo del desarrollo de las Unidades de Trabajo se empleardn instrumentos adecuados para la correcta
evaluacidon de cada CE (pruebas escritas, trabajos, practicas, actividades de clase, observacion directa,
proyectos, exposiciones en clase...)
Todos estos instrumentos tendran asociada una calificacidon que se ird recogiendo en hoja de célculo.
En la medida de lo posible, los trabajos seran expuestos en clase.
La evaluacién serd formativa, informando a los alumnos de los puntos fuertes (para consolidarlos) y de los
puntos débiles (para mejorarlos) en cada una de las entregas, bien por escrito a través del aula virtual o de
modo verbal en clase.
A la hora de calificar una practica, el profesor podra solicitar al alumno que realice una defensa de la misma.
El alumno tendra que explicar como ha realizado la practica y debera contestar a las preguntas relacionadas
con la practica que le haga el profesor. La calificacion se hara en funcién de esta defensa.
No se recogeran entregas fuera de plazo. En caso de que tengan relacién con algun CE basico, se le informara
al alumno sobre modo de proceder, que podra ser:

o Entregay defensa de la misma el dia asignado para recuperaciones.
Se realizard una prueba escrita, y en algunos casos practica, por cada Unidad de Trabajo impartida y para
aprobar el mddulo se deberd aprobar cada uno de los apartados de los que constara la nota.
No se repetirdn las pruebas que el alumno no haya podido realizar en tiempo y hora y por tanto pasara
directamente a la recuperacion, a menos que entregue un justificante oficial.

Instrumentos de evaluacion:

7.2.

Prueba escrita de cada una de las Unidades de Trabajo.
Pruebas practicas relacionadas con los contenidos impartidos.
Exposicion de trabajos.

Observacion.

Criterios de calificaciéon y recuperacion

Por norma general, cada CE sera evaluado por medio de varios instrumentos de evaluacién. En el caso de que un
alumno/a no haya superado todos los criterios, pero su calificacion media sea igual o superior a 5, entonces se le
asignaran tareas de refuerzo de los criterios no superados.

Cada CE se evaluia con una nota del 0 al 10 y cada uno tiene un peso dentro del R.A. En caso de no superar el RA,
pasard a recuperarlo en la primera evaluacién ordinaria.
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En la siguiente tabla se asigna un porcentaje de la calificacidn final del médulo a cada uno de los RRAA y, ademas, un
porcentaje de la nota del R.A. a cada uno de los C.E.

R.A. % SOBRE C.E. % SOBRE

NOTA FINAL EL R.A.
a) Se ha organizado la informacion recogida diariamente de las
ventas realizadas y las existencias de mercaderias
en el almacén de la tienda, utilizando aplicaciones de gestion de 12,5%
pequeiios establecimientos y del terminal punto de
venta.

b) Se han realizado previsiones de ventas de la tienda,
analizando la informacion recogida y utilizando técnicas de 12,5%
inferencia estadistica.

c) Se han determinado periodos de mayor y menor demanda
comercial en funcién de la estacionalidad y de la evolucion 12,5%
de la actividad comercial de la zona.

d) Se han utilizado hojas de calculo para comparar las cifras de

. 12,5%
las ventas previstas y las reales.

1 17,5%

e) Se han identificado las causas de las posibles desviaciones

. : 12,5%
detectadas entre las cifras de las ventas previstas y las reales.

f) Se ha determinado el stock 6ptimo y el minimo de cada
referencia de mercaderias en funcion de la demanda, la 12,5%
rotacion del producto y la capacidad del almacén.

g) Se ha realizado la programacidn de compras de mercaderias
con suficiente antelacién y periodicidad para asegurar el 12,5%
abastecimiento de la tienda.

h) Se han identificado los costes principales provocados por la
rotura de stocks de una determinada referencia en el punto de 12,5%
venta.

a) Se han establecido criterios de seleccidn de proveedores a

0,
partir de las fuentes disponibles. 14,29%

b) Se han utilizado aplicaciones ofimaticas generales, como
bases de datos y hojas de célculo, para seleccionar y/o 14,29%
actualizar la informacion de proveedores.

2 16,5%
c) Se han solicitado ofertas a proveedores, distribuidores
comerciales o centrales de compra mediante medios 14,29%
convencionales o telematicos.

d) Se han utilizado técnicas de negociacion en la solicitud de
ofertas a proveedores, distribuidores comerciales o centrales
de compra, concretando los requisitos necesarios y las
condiciones del suministro de mercaderias.

14,29%
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e) Se ha determinado la oferta mas ventajosa, comparando las
condiciones ofrecidas por los proveedores, distribuidores
comerciales o centrales de compra.

f) Se ha establecido un procedimiento de comunicaciény
tramitacién de los pedidos a los proveedores, distribuidores
comerciales o centrales de compra.

g) Se han determinado los documentos necesarios para
formalizar la compra de mercaderias en los que se reflejen las
condiciones acordadas y se detalle la responsabilidad de las
partes.

a) Se han determinado cuales son los tipos de documentos
utilizados en la compra y suministro de mercaderias de
pequeifios comercios.

b) Se han realizado los documentos necesarios en el proceso de
compra de mercaderias utilizando aplicaciones ofimaticas.

c) Se han identificado los medios de comunicacion con
proveedores, distribuidores comerciales o centrales de compra,
habituales en el proceso de compra.

d) Se han interpretado facturas de proveedores, distribuidores
comerciales o centrales de compra, comprendiendo la
responsabilidad que conlleva cada clausula incluida en ellas.

e) Se han determinado los documentos accesorios de
transporte, notas de gastos en las operaciones de compras a
proveedores, distribuidores comerciales o centrales de compra.

f) Se han conservado en soporte informatico las facturas
electrénicas emitidas por proveedores, distribuidores
comerciales o centrales de compra.

g) Se han identificado los medios de pago utilizados
habitualmente en las facturas de proveedores, distribuidores
comerciales o centrales de compra.

a) Se ha comprobado la correspondencia entre el pedido
realizado y la mercancia recibida en cuanto a cantidad, plazo de
entrega, calidad y precio.

b) Se han identificado las posibles incidencias en la recepcidn
del pedido.

c) Se ha establecido un procedimiento para la comunicacién y
resolucidn de incidencias con el proveedor.

d) Se han determinado las herramientas o utensilios necesarios
en cada caso para el desembalaje de las mercaderias,
previniendo dafios o roturas.

e) Se han identificado las medidas necesarias que deben
tomarse durante el desembalaje de las mercaderias para
respetar la normativa vigente de cardcter medioambiental.

Fuensalida (Toledo)

14,29%

14,29%

14,29%

14,29%

14,29%

14,29%

14,29%

14,29%

14,29%

14,29%

14,29%

14,29%

14,29%

14,29%

14,29%
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f) Se ha informatizado la recepcidon de mercaderias, facilitando
su posterior almacenamiento y gestion del stock disponible.

a) Se ha calculado la rentabilidad de los productos ofertados,
utilizando ratios elementales de las cifras de ventas y margenes
de beneficios.

b) Se ha valorado el atractivo de los productos ofertados,
entrevistando o encuestando a los clientes.

c) Se ha sistematizado la informacién obtenida sobre nuevas
tendencias e innovaciones de productos, acudiendo a ferias
sectoriales y consultando publicaciones especializadas, fuentes
online y otras fuentes.

d) Se ha elaborado un plan de revisién de productos caducados
o con riesgo de obsolescencia, analizando las ventas del periodo
y la satisfaccion de los clientes.

e) Se ha elaborado un plan de liquidacién de productos,
estableciendo las acciones necesarias y los plazos de ejecucion.

f) Se ha obtenido informaciéon comercial dentro de la zona de
influencia del comercio de los productos ofertados por la
competencia, comparandolos con la propia oferta.

g) Se han establecido criterios de incorporacion de nuevos
productos al surtido, valorando la rentabilidad ofertada y su
complementariedad.

a) Se ha instalado el software adecuado en el terminal punto de
venta para gestionar las operaciones comerciales de un
pequefio establecimiento.

b) Se ha creado una empresa nueva en el terminal punto de
venta, configurando todos los parametros requeridos para su
normal funcionamiento.

c) Se han dado de alta almacenes, proveedores, articulos y
clientes entre otros, introduciendo los datos requeridos en cada
caso.

d) Se han configurado los periféricos del terminal punto de
venta, disponiéndolos de forma ergondmica en el puesto de
trabajo.

e) Se han realizado compras a proveedores siguiendo el proceso
completo desde el pedido hasta la contabilizacion de la factura.

f) Se han disefiado promociones de mercaderias recogidas en el
terminal punto de venta.

g) Se han realizado tareas de cobro de mercaderias a través del
terminal punto de venta.

Fuensalida (Toledo)

14,29%

14,29%

14,29%

14,29%

14,29%

14,29%

14,29%

14,29%

14,29%

14,29%

14,29%

14,29%

14,29%

14,29%

14,29%
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7.3. Actividades de recuperacion.

Aquellos alumnos que hayan contabilizado un 20% de faltas de asistencia, perderan el derecho a la evaluacién
continua, debiendo presentarse a la evaluacién ordinaria, donde deberdn realizar una prueba y la entrega de los
trabajos exigidos durante el curso.

Aguellos alumnos que hayan promocionado a segundo curso con el médulo no superado deberdn examinarse de
todos los contenidos del médulo y presentar los trabajos propuestos (si no lo hubiesen hecho).

7.4.  Evaluacion del profesor
Se realizard una evaluacion final de la labor docente del profesor/a a través de un cuestionario.

8.  ATENCION A LA DIVERSIDAD

En todas las etapas del sistema educativo la diversidad de nuestro alumnado se manifiesta de muchas formas:
diferencia de capacidades, de intereses, de expectativas, de motivaciones, de estilos de aprendizaje...Y estas
diferencias se acrecientan en niveles educativos superiores.

Pero, por otro lado, se debe tener en cuenta que, en los ciclos formativos de FP, las motivaciones e intereses son muy
similares (obtener una formacién y una titulacidon que les permita acceder al mercado laboral de un sector productivo
muy concreto). Es por ello, que para los Ciclos Formativos no estan previstas las Adaptaciones Curriculares
Significativas.

Otro asunto, son los alumnos que pudieran tener algln tipo de deficiencia fisica, debemos tener abierta la posibilidad
para, de acuerdo con la direccién del centro, realizar las adaptaciones espaciales que sean necesarias para mejorar la
accesibilidad y la movilidad, de forma similar, realizar las adaptaciones necesarias para aquellos otros alumnos que
tengan deficiencia en la vista, oido, movilidad de articulaciones superiores, etc.

Otro aspecto relacionado con la diversidad del alumnado que no queremos dejar de tratar es la presencia de alumnos
extranjeros. Para enfrentarse al problema que su presencia puede suponer para la accidn docente, podemos recurrir
a:

e Emplear iconografia, figuras...y todo tipo de recursos visuales.

e Ubicar al alumno cerca del profesor y de la pizarra.

e Empleo con ellos de técnicas de observacidn sistematica.

e Intentar adaptar las actividades a estos alumnos mediante imagenes, breves explicaciones individuales,
etc.

9. ACTIVIDADES COMPLEMENTARIAS Y EXTRACURRICULARES

Las actividades complementarias y extracurriculares se contemplan en la programacion de departamento.



