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1.- Objetivos expresados en términos de resultados de aprendizaje

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

Criterios de evaluacion:

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 informacion 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 evolucién 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 6ptimo y el minimo de cada referencia de mercaderias en
funcion de la demanda, la rotacion 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.

RA 2. Realiza planes de aprovisionamiento de mercaderias, utilizando técnicas de seleccion de
proveedores que garanticen el suministro permanente y periddico de la tienda.
Criterios de evaluacion:
a) Se han establecido criterios de seleccion 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 informacion 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 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.
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 comunicacioén y tramitacion de los pedidos a los

proveedores, distribuidores comerciales o centrales de compra.



)]

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.

RA 3. Tramita la documentacién de compra de mercaderias, realizando pedidos, controlando

albaranes y haciendo efectivas facturas segun los procedimientos seguidos habitualmente con

proveedores o centrales de compra.

Criterios de evaluacion:

a)

b)

c)

)]

Se han determinado cudles son los tipos de documentos utilizados en la compra y
suministro de mercaderias de pequefios comercios.

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

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

Se han interpretado facturas de proveedores, distribuidores comerciales o centrales de
compra, comprendiendo la responsabilidad que conlleva cada clausula incluida en ellas.
Se han determinado los documentos accesorios de transporte, notas de gastos en las
operaciones de compras a proveedores, distribuidores comerciales o centrales de
compra.

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

Se han identificado los medios de pago utilizados habitualmente en las facturas de

proveedores, distribuidores comerciales o centrales de compra.

RA 4. Gestiona y controla el proceso de recepcion de pedidos, verificandolos de acuerdo con los

criterios comerciales establecidos con los proveedores, distribuidores comerciales o centrales de

compra.

Criterios de evaluacion:

a)

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

Se han identificado las posibles incidencias en la recepcién del pedido.

Se ha establecido un procedimiento para la comunicacién y resoluciéon de incidencias
con el proveedor.

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

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

Se ha informatizado la recepcion de mercaderias, facilitando su posterior

almacenamiento y gestion del stock disponible.



RA 5.

Comprueba la idoneidad del surtido implantado en el establecimiento comercial,

calculando su rentabilidad y detectando productos caducados, obsoletos y oportunidades de

nuevos productos.

Criterios de evaluacion:

a)

b)

c)

d)

)]

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

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

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.

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

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

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.

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

RA 6. Realiza la gestién de compraventa de un establecimiento comercial, utilizando el terminal
punto de venta (TPV).

Criterios de evaluacion:

a)

b)

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

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

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

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

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

Se han disefiado promociones de mercaderias recogidas en el terminal punto de venta.
Se han realizado tareas de cobro de mercaderias a través del terminal punto de venta.
Se han hecho modificaciones en los precios, en las cualidades de los productos, en el

ticket y en las facturas emitidas originalmente configuradas.



2.- Relacion de Unidades didacticas

U1 La actividad logistica en la empresa.
U1_b Planificacion de las necesidades de compra

U2.- Planes de aprovisionamientos
U3.- Documentos de la compraventa
U4.- La recepcion de pedidos

U5.- Gestion del surtido

U 6: El terminal punto de venta.

3.- Procedimientos e instrumentos de evaluacion y criterios de
calificaciéon

Los alumnos con el médulo pendiente deben recuperar todos los RA (no se guardan de un
curso para otro) y deben cumplir el plan de recuperacion planteado en las fechas indicadas.
Ademas, se someteran a una prueba objetiva de evaluacion de diferentes CE.

El plan de recuperacién comprende:

e Actividades de entrega obligatoria para cada RA, donde se valoren los diferentes CE.
La fecha tope para la entrega de dichas actividades sera la establecida en el programa

de recuperacion.

¢ Una prueba escrita final, previsiblemente en el mes de febrero que versara sobre los
contenidos del médulo, pudiendo constar de preguntas cortas, interpretacién o
desarrollo de casos practicos, cuestionario tipo test con respuesta alternativa o de un

compendio de todos los tipos

La calificacion final del médulo se obtendra por media aritmética ponderada de las notas
obtenidas por el alumnado en resultados de aprendizaje indicados, en funcién de la

ponderacion de los criterios de evaluacion.

Se entendera que el médulo ha sido superado por el alumnado cuando tenga

probados (nota igual o superior a 5) todos los resultados de aprendizaje.



En el médulo de Gestion de compras la ponderacion de los resultados de aprendizaje

y sus correspondientes criterios e instrumentos de evaluacion es la siguiente:

Ponderacidn

Unidad Didac. Resultados Aprendizajd Ponderacion Criter. Eval. Instr. Eval
s/total
a) Seha organizado la informacidn recogida
diariamente de las ventas realizadas y las existencias de
mercaderias en el almacén de la tienda, utilizando Actividad practicg 1,00%
aplicaciones de gestién de pequefios establecimientos y
del terminal punto de venta.
b)  Sehan realizado previsiones de ventas de la tienda,
analizando la informacidn recogida y utiizando técnicas  |Prueba escrita 5o
de inferencia estadistica.
c) Se han determinado peridos de mayor o menor Actividad
demanda comercial en funcidn de la estacionalidad yde la Est 1,00%
iR S Encin evolucidn de Ia”acti\.'idad.comerc'ial de la zona. _
Lo_gistjca Ul b d_} Se han utilizado ho]_as de calculo para comparar las Ac'tlw_dad 1%
e = RA1 20% cifras de las ventas previstas y las reales. practica
Iy e) Se han identificado las causas de las posibles
de compra desv_iaciones detectadas entre |as cifras de las ventas Prueba escrita 1%
previstas v las reales
f) Se ha determinado el stock dptimo y el minimo de cada
refergr}cia de mercaderias en fu_ncién dela derpanda_ la e 3.00%
rotacién del producto y la capacidad del almacén !
g) Se ha realizado la programacidn de compras de Actividad
mercaderias con suficiente antelacidn y periodicidad para |practica y 5%
asequrar el abastecimiento de la tienda. Prueba escrita
h)Se han identificado los costes principales provocados Actividad
por la rotura de stocks de una determinada referencia en P 3,00%
el punto de venta. e
a) Se han establec!do criterios de Se!eccm_n de TulmesTE 1%
proveedores a partir de las fuentes disponibles
b) Se han utilizado aplicaciones ofimaticas generales,
como bases de datos y hojas de célculo, para seleccionar |Actividad practicg 1%
o actualizar la informacidn de proveedores
c) Se han solicitado ofertas a proveedores, distribuidores Activi
; . 3 tividad
comerciales o centrales de compra mediante medios e~ 1%
convencionales o telematicos p
d) Se han utilizado técnicas de negociacidn en la
solicitud de ofertas a proveedores, distribuidores i
comerciales o centrales de compra, concretando los ; viga 1%
U2 Pl requisitos necesarios ylas condiciones del suministro de practica
anes de .
aprovisionamiento Rl S SEerrs - -
e) Se ha determinado la oferta mas ventajosa,
comparando Iag c.on{.in:lones ofrec»qas por los Actividad préctic 1%
proveedores, distribuidores comerciales o centrales de
compra
f}  Se ha establecido un procedimiento de comunicacidn
y.trarmt.acmn de los pgd|dos a los proveedores, Prueba escrita 2%
distribuidores comerciales o centrales de compra.
g) Se han determinado los documentos necesarios para
form.allzar la compra de mercaderias en los que se Prueba escrita 2%
reflejen las condiciones acordadas y se detalle la
responsabilidad de las partes
a) Se han determinado cudles son los tipos de
documentos utiizados en la compra y suministro de Prueba escrita 5,5%
mercaderias de pequefios comercios
b) Se han realizado los documentos necesarios en el o
proceso de compra de mercaderias utilizando PC'T.IVI.EIEEI 5,08%
aplicaciones ofimaticas [fEEEE
c) Sehan identificado los medios de comunicacidén con
proveedores, distribuidores comerciales o centrales de Prueba escrita 5,5%
compra, habituales en el proceso de compra.
d)  Se han interpretado facturas de proveedores,
distribuidores comerciales o centrales de compra, Actividad
U3 Documentos RA3 30% comprendiendo la responsabilidad que conlleva cada practica 5,0%
de la compraventa 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 PILEE ESETE 5,0%
centrales de compra.
f)  Se han conservado en soporte informatico las -
facturas electronicas emitidas por proveedores, ,Ba:'tnu.dad 1,0%
distribuidores comerciales o centrales de compra. [fEEEE
g) Sehan identificado los medios de pago utlizados .
habitualmente en las facturas de proveedores, ,Ba:'tnu.dad 3,00
practica

distribuidores comerciales o centrales de compra.




a) Se ha comprobado la correspondencia entre el

pedido realizado y la mercancia recibida en cuanto a Prueba escrita 2,0%
cantidad, plazo de entrega, calidad y precio.
b) Se han identificado las posibles incidencias en la . 0
recepcion del pedido. Prueba escrita 2%
¢) Se ha establecido un procedimiento para la L
L L L h Actividad
comunicacion y resolucion de incidencias con el P 1,0%
practica
» proveedor
U4 Recepcién de RA4 10% d) Se han determinado las herramientas o utensilios —
pedidos necesarios en cada caso para el desembalaje de las Am,'v'(,jad 1,0%
mercaderias, previniendo dafos o roturas practica
e) Se han identificado las medidas necesarias que deben
tomarse durante el desembalaje de las mercaderias para | Prueba escrita 2%
respetar la normativa vigente de caracter medioambiental
f) Se ha informatizado la recepcién de mercaderias, .
facilitando su posterior almacenamiento y gestion del Actividad 20
stock disponible practica
a) Se ha calculado la rentabilidad de los productos
ofertados, utilizando ratios elementales de las cifras de Prueba escrita 2,50%
ventas y margenes de beneficios.
b) Se ha valorado el atractivo de los productos ofertados, Actividad 2 50%
entrevistando o encuestando a los clientes practica ’
c) Se ha sistematizado la informacién obtenida sobre
nuevas tendencias e innovaciones de productos, .
) . . Actividad
acudiendo a ferias sectoriales y consultando o 2,50%
publicaciones especializadas, fuentes online y otras practica
fuentes
U5.- Gestion del d) Se ha elaborado un plan de revisién de productos
: surtido RA5 20% caducados o con riesgo de obsolescencia, analizando las | Prueba escrita 2,50%
ventas del periodo y la satisfaccion de los clientes
e) Se ha elaborado un plan de liquidacién de productos, L
. . . Actividad
estableciendo las acciones necesarias y los plazos de o 2,50%
ejecucion. practica
f)  Se ha obtenido informacién comercial dentro de la
zona de influencia del comercio de los productos Actividad
. g . 2,50%
ofertados por la competencia, comparandolos con la practica
propia oferta.
g) Se han establecido criterios de incorporacion de
nuevos productos al surtido, valorando la rentabilidad Prueba escrita 5,00%
ofertada y su complementariedad
a) Se ha instalado el software adecuado en el terminal L
) . Actividad
punto de venta para gestionar las operaciones o 1,25%
comerciales de un pequefio establecimiento. practica
Se ha creado una empresa nueva en el terminal punto de Actividad
venta, configurando todos los parametros requeridos para o 1,25%
su normal funcionamiento practica
a) Se han dado de alta almacenes, proveedores, L
5 ) ) . Actividad
articulos y clientes entre otros, introduciendo los datos o 1,25%
requeridos en cada caso. practica
Se han configurado los periféricos del terminal punto de L
di ‘éndolos de P | Actividad
US Terminal del venta, disponiéndolos de forma ergonémica en el puesto o 1,25%
RA6 10% de trabajo practica
punto de venta ; =
a) Se han realizado compras a proveedores siguiendo L
h Actividad
el proceso completo desde el pedido hasta la o 1,25%
contabilizacion de la factura. practica
Se han disefiado promociones de mercaderias recogidas Actividad 1.25%
en el terminal punto de venta practica ’
Se han realizado tareas de cobro de mercaderias a través | Actividad 1.95%
del terminal punto de venta préctica ?
a) Se han hecho modificaciones en los precios, en las L
' ) Actividad
cualidades de los productos, en el ticket y en las facturas o 1,25%
emitidas originalmente configuradas. practica

4.- Aspectos curriculares minimos para la superacion del médulo.

1.

v La funcién logistica en la empresa.

Determinar las necesidades de compra de un pequefio establecimiento comercial:




Calidad total y “just in time”.

Los costes logisticos.

El ciclo de compras.

Variables de calidad y nivel de servicio.

Stock 6ptimo y minimo.

Indicadores de necesidades de reposicidén en el punto de venta.
La prevision de ventas.

Tendencias.

Variacion en la demanda.

AN N NN Y N U N NN

Técnicas de inferencia estadistica.

\

El programa de pedidos.

2. Realizacién de planes de aprovisionamiento de mercaderias:

v" Centrales de compra.
Mayoristas y abastecimiento al por mayor.

Internet como canal de compra.

AN NI

Determinacién de necesidades de compra: volumen de pedido, precio, capacidad y
coste de almacenamiento, y plazo de entrega.

v' Seleccion de proveedores.

v Criterios de seleccion.

v" Técnicas de negociacion de las condiciones de suministro.

3. Tramitacion de la documentacion:

v El contrato de suministro.

Pliego de condiciones de aprovisionamiento.

Gestion administrativa de pedidos.

Técnicas de comunicacion en la tramitacion de las compras.

Ordenes de compra y pedido.

RN NN

Albaranes de entrega.
v" Facturas.

4. Gestidn y control del proceso de recepcion de pedidos:

v" La recepcioén de pedidos.

La inspeccion de mercaderias.
Incidencias en los pedidos.

La pérdida desconocida.

Desembalaje de productos.

AN N NN

Normativa medioambiental en el desembalaje de mercaderias.
v Aplicaciones informaticas de gestién de almacenes.
5. Comprobacién de la idoneidad de la rentabilidad del surtido implantado en el establecimiento

comercial:

v Indices de gestién de ventas.



N N N N N N N N VR R NN

AN

Ratios de gestién de productos.

indice de circulacién.

indice de atraccion.

indice de compra.

Ratio de productividad del lineal.

indice de rentabilidad del lineal.

Ratio de beneficio del lineal.

indice de rentabilidad del lineal desarrollado.
Rendimiento del lineal.

Seguimiento del surtido.

Analisis ABC.

Analisis DAFO de referencias.

Deteccion de productos obsoletos y productos poco rentables

Incorporacién de innovaciones y novedades a la gama de productos.

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

\

A N N N N N N Y N N N RN

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.

Gestion de pedidos, albaranes, facturas y medios de pago en el TPV.
Las promociones con el terminal de punto de venta.

El cobro de mercaderias con el terminal de punto de venta.
Presupuestos a clientes.

Configuracion de terminales punto de venta.

Tickets.

Caja.

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

Generacion de graficos estadisticos.

5.- Instrucciones para la entrega de tareas

Las actividades se proporcionaran al alumnado a través de correo electrénico, utilizando

la cuenta de Educantabria. Por cada RA se facilitarda al alumno una propuesta de

actividad o actividades con sus correspondientes instrucciones de desarrollo y fecha de

entrega maxima. No se corregiran las actividades presentadas fuera de plazo.



Las siguientes propuestas de actividad se proporcionaran al finalizar el plazo de la

entrega anterior,

RA Fecha de envio al alumno Fecha de entrega
RA1 3 noviembre 16 noviembre
RA2 17 noviembre 30 noviembre
RA3 1 diciembre 14 diciembre
RA4 15 diciembre 11 enero

RA5 12 enero 25 enero

RA 6 26 enero 8 febrero

El alumnado entregara a la profesora las actividades resueltas a través de correo
electrénico, utilizando la cuenta de Educantabria, en el formato indicado en las

instrucciones de la actividad

6.- Tutorias
La atencidn de tutoria se realizara bajo peticidon del alumnado al correo electrénico del
profesor: estefania.diego@educantabria.es

Esta tutoria podra ser realizada a través de las herramientas de Microsoft Office o en los
recreos.

7.- Recursos didacticos

Apuntes del curso pasado subidos a la plataforma TEAMS y facilitados con el programa de
recuperacion.






