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1. IDENTIFICACIÓN DEL MÓDULO 

 

NORMATIVA 

- DECRETO 436/2008, de 2 de septiembre, por el que se establece la ordenación y las enseñanzas de la 

Formación Profesional inicial que forma parte del sistema educativo. 

- Real Decreto 1688/2011 de 18 de noviembre, por el que se establece el título de Técnico en Actividades 

Comerciales y se fijan sus enseñanzas mínimas (BOE 27/11/11).  

- Orden de 28 de Julio de 2015, por el que se desarrolla el currículo correspondiente al título de Técnico 

en Actividades Comerciales (BOJA 181 de 16/09/2015).  

- Orden ECD/73/2013, de 23 de enero, por la que se establece el currículo del Ciclo Formativo de Grado 

Medio correspondiente al título de Técnico en Actividades Comerciales.   

- ORDEN de 29 de septiembre de 2010, por la que se regula la evaluación, certificación, acreditación y 

titulación académica del alumnado que cursa enseñanzas de formación profesional inicial que forma 

parte del sistema educativo en la Comunidad Autónoma de Andalucía. 

IDENTIFICACIÓN DEL TÍTULO 

Según el RD 1688/2011 el título de Técnico en Actividades Comerciales queda identificado por los siguientes 

elementos: 

− Denominación: Actividades Comerciales. 

− Nivel: Formación Profesional de Grado Medio. 

− Duración: 2.000 horas. 

− Familia Profesional: Comercio y Marketing. 

− Referente en la Clasificación Internacional Normalizada de la Educación: CINE-3 b. 

El perfil profesional del título de Técnico en Actividades Comerciales queda determinado por su competencia 

general, sus competencias profesionales, personales y sociales, y por la relación de cualificaciones y, en su caso, 

unidades de competencia del Catálogo Nacional de Cualificaciones Profesionales incluidas en el título. 

La competencia general de este título consiste en desarrollar actividades de distribución y comercialización de 

bienes y/o servicios, y en gestionar un pequeño establecimiento comercial, aplicando las normas de calidad y 

seguridad establecidas y respetando la legislación vigente.  

DATOS DE REFERENCIA DEL MÓDULO PROFESIONAL 

DATOS DESCRIPCIÓN 

IDENTIFICACIÓN 

 Código/Módulo Profesional: 1229 GESTIÓN DE COMPRAS   

 Familia Profesional: COMERCIO Y MARKETING 

 Título: TÉCNICO EN ACTIVIDADES COMERCIALES 

 Grado: MEDIO 

DISTRIBUCIÓN 

HORARIA 

 Curso: 2º 

 Horas: 84     

 Horas semanales: 4 

TIPOLOGÍA DE 

MÓDULO 

 Asociado a UC´s:   2106_2: Garantizar la capacidad de respuesta y abastecimiento del 

pequeño comercio 

  MÓDULO PROFESIONAL CON FORMACIÓN COMPLEMENTARIA  

BREVE SÍNTESIS DEL 

MÓDULO 

En este módulo profesional se adquirirá la formación necesaria para desempeñar las 

funciones de aprovisionar mercaderías en el establecimiento comercial, gestionando el 

proceso de compras y satisfaciendo el nivel de servicio al cliente establecido. 
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2. PROGRAMACIÓN DEL MÓDULO PROFESIONAL 
MODULO PROFESIONAL: GESTIÓN DE COMPRAS. CÓDIGO: 1229 

DURACIÓN: 84 HORAS (4 HORAS /SEMANA) 

RELACIÓN DE COMPETENCIAS Y OBJETIVOS ASOCIADOS AL MÓDULO PROFESIONAL 

CICLO FORMATIVO:  TÉCNICO EN ACTIVIDADES COMERCIALES 

MÓDULO PROFESIONAL:  1229 GESTIÓN DE COMPRAS 

OBJETIVOS GENERALES 
COMPETENCIAS PROFESIONALES, 

PERSONALES Y SOCIALES 

RESULTADOS DE 

APRENDIZAJE 

g) Acopiar y procesar datos de previsiones de 
demanda y compras a proveedores, utilizando 
tecnologías de la información y comunicación 
para garantizar el aprovisionamiento del pequeño 
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 función de la demanda de 

los clientes y consumidores. 

e) Garantizar el aprovisionamiento del 

pequeño negocio, previendo las necesidades 

de compra para mantener el nivel de servicio 

que requiere la atención a la demanda de los 

clientes o consumidores 

RA 1 
RA 2 

q) Analizar y utilizar los recursos existentes para 

el aprendizaje a lo largo de la vida y las 

tecnologías de la información y la comunicación 

para aprender y actualizar sus conocimientos, 

reconociendo las posibilidades de mejora 

profesional y personal, para adaptarse a las 

diferentes situaciones profesionales y laborales 

m) Adaptarse a las nuevas situaciones 

laborales originadas por cambios tecnológicos 

y organizativos en los procesos productivos, 

actualizando sus conocimientos, utilizando los 

recursos existentes para el aprendizaje a lo 

largo de la vida y las tecnologías de la 

información y la comunicación. 

RA 6 

r) Desarrollar trabajos en equipo y valorar su 

organización, participando con tolerancia y 

respeto, y tomar decisiones colectivas o 

individuales para actuar con responsabilidad y 

autonomía. 

n) Actuar con responsabilidad y autonomía en 

el ámbito de su competencia, organizando y 

desarrollando el trabajo asignado, 

cooperando o trabajando en equipo con otros 

profesionales en el entorno de trabajo. 

RA 4 

s) Adoptar y valorar soluciones creativas ante 

problemas y contingencias que se presenten en 

el desarrollo de los procesos de trabajo, para 

resolver de forma responsable las incidencias de 

su actividad. 

ñ) Resolver de forma responsable las 

incidencias relativas a su actividad, 

identificando las causas que las provocan, 

dentro del ámbito de su competencia y 

autonomía 

RA 3 

v) Analizar y aplicar las técnicas necesarias para 

dar respuesta a la accesibilidad universal y al 

“diseño para todos” 

q) Aplicar procedimientos de calidad, de 

accesibilidad universal y de “diseño para 

todos” en las actividades profesionales 

incluidas en los procesos de producción o 

prestación de servicios 

RA 5 

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. 

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

RA 5 
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2.1. PROCESO ENSEÑANZA APRENDIZAJE 

Este módulo profesional contiene la formación necesaria para desempeñar las funciones de aprovisionar 

mercaderías en el establecimiento comercial, gestionando el proceso de compras y satisfaciendo el nivel de 

servicio al cliente establecido. 

La función de aprovisionar mercaderías en el establecimiento comercial incluye aspectos como: 

− Calcular las estimaciones de ventas futuras. 

− Realizar las compras de mercaderías programadas. 

− Clasificar y elegir las ofertas de proveedores. 

− Realizar contratos de compra o suministro de mercaderías. 

− Realizar la comprobación e inspección de mercancías compradas. 

− Gestionar las incidencias del aprovisionamiento. 

− Detectar productos nuevos y obsoletos del mercado. 

− Calcular índices de gestión del establecimiento comercial. 

− Realizar planes de liquidación de productos. 

Las actividades profesionales asociadas a esta función se aplican en: 

– La gestión de compras en empresas de distribución mayoristas, centrales de compras de grandes y 

medianas superficies y en pequeños establecimientos comerciales. 

2.2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE, CRITERIOS DE EVALUACIÓN Y CONTENIDOS 

CICLO FORMATIVO: TÉCNICO EN ACTIVIDADES COMERCIALES 

MÓDULO PROFESIONAL: 1229 GESTIÓN DE COMPRAS 

RA 1: Determina las necesidades de compra de un pequeño establecimiento comercial, realizando previsiones de 
ventas a partir de datos históricos, tendencias, capacidad del punto de venta y rotación, entre otros. 

CRITERIOS DE EVALUACIÓN  CONTENIDOS 

a) Se ha determinado la función de aprovisionamiento 
dentro de la actividad empresarial. 

– La función logística en la empresa. El 
aprovisionamiento. Función y objetivos. 

– El ciclo de compras. 

b) Se ha organizado la información recogida diariamente 
de las ventas realizadas y las existencias de mercaderías 
en el almacén de la tienda, utilizando aplicaciones de 
gestión de pequeños establecimientos y del 
terminal punto de venta. 

– Aplicaciones de gestión de pequeños establecimientos 
y del terminal punto de venta. 

c) Se han realizado previsiones de ventas de la tienda, 
analizando la información recogida y utilizando técnicas 
de inferencia estadística. 
 
d) Se han determinado periodos de mayor y menor 
demanda comercial en función de la estacionalidad y de 
la evolución de la actividad comercial de la zona. 
 
e) Se han utilizado hojas de cálculo para comparar las 
cifras de las ventas previstas y las reales. 

– La previsión de ventas. Método ABC, método ingenuo, 
medias móviles, entre otros. 

– Técnicas de inferencia estadística. Estimación de 
variables estadísticas, contraste de hipótesis, entre 
otros. 

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

– Variación en la demanda. Causas y tendencias. 

g) Se ha determinado el stock óptimo y el mínimo de cada 
referencia de mercaderías en función de la demanda, la 
rotación del producto y la capacidad del almacén. 

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

– El coste de rotura de stocks. 

i) Se han identificado los costes de gestión y de 
almacenamiento generados en el proceso de 
aprovisionamiento de un establecimiento comercial. 

– Los costes logísticos. De adquisición, de emisión de 
pedidos, de almacenamiento, entre otros. 

j) Se ha realizado la programación de compras de 
mercaderías con suficiente antelación y periodicidad 
para asegurar el abastecimiento de la tienda. 

– Indicadores de necesidades de reposición en el punto 
de venta. Punto de pedido, lote económico, índice de 
rotación, entre otros  

– El programa de pedidos. 

k) Se ha gestionado el aprovisionamiento atendiendo a 
criterios de calidad establecidos. 

– Calidad total y just in time. Variables de calidad y nivel 
de servicio. 

 

CICLO FORMATIVO: TÉCNICO EN ACTIVIDADES COMERCIALES 

MÓDULO PROFESIONAL: 1229 GESTIÓN DE COMPRAS 

RA 2: Realiza planes de aprovisionamiento de mercaderías, utilizando técnicas de selección de proveedores que 
garanticen el suministro permanente y periódico de la tienda. 

CRITERIOS DE EVALUACIÓN  CONTENIDOS 

a) Se han identificado las necesidades de compra de 
mercaderías en el entorno de un pequeño 
establecimiento comercial. 

– Determinación de necesidades de compra. Volumen de 
pedido, precio, capacidad y coste de almacenamiento, 
plazo de entrega, entre otros. 

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

– Criterios de selección. Económicos, de calidad, entre 
otros. 

c) Se han utilizado aplicaciones ofimáticas generales, 
como bases de datos y hojas de cálculo, para seleccionar 
y/o actualizar la información de proveedores. 

– Aplicaciones ofimáticas generales. Bases de datos, 
hojas de cálculo, entre otras. 

d) Se han solicitado ofertas a proveedores, distribuidores 
y distribuidoras comerciales o centrales de compra 
mediante medios convencionales o telemáticos. 

– Solicitud de ofertas. 

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

– Técnicas de negociación de las condiciones de 
suministro. Normas generales. Tácticas de negociación 

f) Se ha determinado la oferta más ventajosa, 
comparando las condiciones ofrecidas por los 
proveedores, distribuidores y distribuidoras comerciales 
o centrales de compra. 

– Selección de proveedores. 

g) Se ha establecido un procedimiento de comunicación 
y tramitación de los pedidos a los proveedores, 
distribuidores y distribuidoras comerciales o centrales de 
compra. 

– Canales de comunicación y tramitación de pedidos. 
Transmisión electrónica de documentos o ED I,entre 
otros. 

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

– Pliego de condiciones de aprovisionamiento. 
– El contrato de suministro. 

 

CICLO FORMATIVO: TÉCNICO EN ACTIVIDADES COMERCIALES 

MÓDULO PROFESIONAL: 1229 GESTIÓN DE COMPRAS 

RA 3. Tramita la documentación de compra de mercaderías, realizando pedidos, controlando albaranes y haciendo 
efectivas facturas según los procedimientos seguidos habitualmente con proveedores o centrales de compra. 

CRITERIOS DE EVALUACIÓN  CONTENIDOS 

a) Se han determinado cuáles son los tipos de 
documentos utilizados en la compra y suministro de 
mercaderías de pequeños comercios.. 

– Gestión administrativa de pedidos. Órdenes de compra 
y pedido. 

– Albaranes de entrega. El albarán valorado. 
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b) Se han realizado los documentos necesarios en el 
proceso de compra de mercaderías utilizando 
aplicaciones ofimáticas. 

– Gestión administrativa de pedidos. Órdenes de compra 
y pedido. 

– Albaranes de entrega. El albarán valorado. 

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

– Técnicas de comunicación en la tramitación de las 
compras. Comunicación escrita, verbal, no verbal y 
telemática. 

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

– Facturas. El IVA en la factura. Base imponible. Tipos 
impositivos.  

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

– Documentación accesoria a la compraventa. Nota de 
gastos, nota de abono, carta de portes, entre otros. 

f) Se han conservado en soporte informático las facturas 
electrónicas emitidas por proveedores, distribuidores y 
distribuidoras comerciales o centrales de compra. 

– Facturación electrónica. 

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

– Medios de pago. 
- Al contado. En efectivo, transferencia bancaria, 

domiciliación bancaria, cheque, tarjetas bancarias, 
entre otros. 

- Aplazado o a crédito. Letra de cambio, pagaré, entre 
otros. 

 
CICLO FORMATIVO: TÉCNICO EN ACTIVIDADES COMERCIALES 

MÓDULO PROFESIONAL: 1229 GESTIÓN DE COMPRAS 

RA 4. Gestiona y controla el proceso de recepción de pedidos, verificándolos de acuerdo con los criterios comerciales 
establecidos con los proveedores, distribuidores y distribuidoras comerciales o centrales de compra. 

CRITERIOS DE EVALUACIÓN  CONTENIDOS 

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

– La recepción de pedidos. Hoja de recepción. 
– La inspección de mercaderías. Control documental y 

físico de las mercancías. 

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

– Incidencias en los pedidos. 

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

– Medios de comunicación de incidencias. 
– Cartas de incidencias. De reclamación, de devolución, 

entre otras. 
– Resolución de incidencias. 
– La pérdida desconocida. 

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

– Desembalaje de productos. Unpacking. Herramientas 
de desembalaje. Retirada de flejes, cantoneras, 
películas plásticas, redes y grapas, entre otros. Logística 
inversa. 

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

– Normativa medioambiental en el desembalaje de 
mercaderías. 

f) Se ha informatizado la recepción de mercaderías, 
facilitando su posterior almacenamiento y gestión del 
stock disponible. 

– Aplicaciones informáticas de gestión de almacenes. 
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CICLO FORMATIVO: TÉCNICO EN ACTIVIDADES COMERCIALES 

MÓDULO PROFESIONAL: 1229 GESTIÓN DE COMPRAS 

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 EVALUACIÓN  CONTENIDOS 

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

– Rendimiento del lineal. Métodos basados en la cifra de 
ventas, en el beneficio bruto y en la rotación, entre 
otros. Ratios de gestión de productos. 

- Ratio de productividad del lineal. 
- Índice de rentabilidad del lineal. 
- Ratio de beneficio del lineal. 
- Índice de rentabilidad del lineal desarrollado. 

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

– Índices de gestión de ventas. Objetivos y cálculo. Índice 
de circulación, de atracción y de compra, entre otros. 

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

– Técnicas de recogida de información. Encuesta 
personal, ómnibus, panel de consumidores, panel de 
detallistas, entre otros. 

d) Se ha elaborado un plan de revisión de productos 
caducados o con riesgo de obsolescencia, analizando las 
ventas del periodo y la satisfacción de los clientes. 
 
e) Se ha elaborado un plan de liquidación de productos, 
estableciendo las acciones necesarias y los plazos de 
ejecución. 
 
f) Se ha obtenido información comercial dentro de la 
zona de influencia del comercio de los productos 
ofertados por la competencia, comparándolos con la 
propia oferta. 
 
g) Se han establecido criterios de incorporación de 
nuevos productos al surtido, valorando la rentabilidad 
ofertada y su complementariedad 

– Seguimiento y análisis del surtido. Análisis. 
- Análisis ABC, regla 20/80 o Ley de Pareto, análisis 

DAFO de referencias, entre otros. 
- Detección de productos obsoletos y productos poco 

rentables. 
- Incorporación de innovaciones y novedades a la 

gama de productos 

 

CICLO FORMATIVO: TÉCNICO EN ACTIVIDADES COMERCIALES 

MÓDULO PROFESIONAL: 1229 GESTIÓN DE COMPRAS 

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

CRITERIOS DE EVALUACIÓN  CONTENIDOS 

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

– Software útil para terminales punto de venta. 

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

– Configuración de terminales punto de venta. 
– Periféricos del terminal punto de venta. Lector de 

código de barras o de banda magnética, pantalla táctil o 
visor electrónico, caja registradora e impresora de 
tickets, entre otros. 

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

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

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

– Alta de almacenes, proveedores, artículos y clientes, 
entre otros. 

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

– Gestión integrada del aprovisionamiento y de la venta. 
- Presupuestos a clientes. 

– Gestión de pedidos, albaranes, facturas y medios de 
pago en el terminal punto de venta. 
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f) Se han diseñado promociones de mercaderías 
recogidas en el terminal punto de venta. 

– Las promociones con el terminal punto de venta. 

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

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

– El cobro de mercaderías con el 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. 

– Facturas rectificativas. 
– Abonos a clientes. 
– Tickets. Cabecera. Cuerpo. Pie. 

i) Se han confeccionado estadísticas e informes, y se han 
generado gráficos a partir de la información obtenida. 

– Confección de estadísticas e informes de compras, 
ventas y almacén. Generación de gráficos estadísticos. 



 

 
 

3. SECUENCIACIÓN Y TEMPORALIZACIÓN 

1ª EVALUACIÓN 2ª EVALUACIÓN 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 

UT 1. DETERMINACIÓN DE LAS NECESIDADES DE COMPRA DE UN PEQUEÑO ESTABLECIMIENTO COMERCIAL  

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 

UT 2. SELECCIÓN DE PROVEEDORES  

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 

UT 3. EL CONTRATO DE COMPRAVENTA  

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 

UT 4. LOS MEDIOS DO COBRO Y PAGO EN LA COMPRAVENTA  

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 

UT 5. GESTIÓN DEL SURTIDO  

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 

UT 6. TPV Y SOFTWARE DE FACTURACIÓN EN LA GESTIÓN DE COMPRAVENTA  

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 

UT 7.  LA PREVISIÓN DE LA DEMANDA      

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 

UT 8. TÉCNICAS DE COMUNICACIÓN EN LA TRAMITACIÓN DE COMPRAS  

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 

UT 9. LOS DOCUMENTOS RELACIONADOS CON LA COMPRAVENTA 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 

UT 10. LA RECEPCIÓN DE PEDIDOS  

CICLO FORMATIVO DE GRADO MEDIO TÉCNICO EN ACTIVIDADES COMERCIALES 

Módulo Profesional: 1229 Gestión de Compras 

Planificación de la temporalización de las Unidades de Trabajo 

 Formación inicial  Formación en alternancia (alumnos no duales) 
 



 

 
 

4. METODOLOGÍA Y ESTRATEGIAS DIDÁCTICAS 

La metodología será fundamentalmente activa y participativa, favoreciendo tanto el trabajo individual, como 

en equipo, del alumnado. 

Se considera que, de forma general, el método de abordar el desarrollo de contenidos puede seguir las fases 

que, a continuación, se detallan: 

1. Situación de unidad en el contexto general del módulo. 

2. Sondeo de la situación de partida mediante la realización de preguntas.  

3. Esquematización general del tema. 

4. Exposición de contenidos. 

5. Realización de tareas, actividades, prácticas, etc. 

6. Resolución de dudas y preguntas. 

7. Síntesis y transferencia: permite a los alumnos recapitular, aplicar y generalizar los aprendizajes a 

problemas, situaciones, fenómenos y contextos no trabajados directamente.  

Se hará un seguimiento personalizado que permita averiguar aquellos alumnos que pudieran requerir 

actividades de refuerzo o bien de ampliación.  

5. PROCESO DE EVALUACIÓN Y CRITERIOS DE CALIFICACIÓN  

La evaluación del aprendizaje del alumnado que cursa el módulo de Gestión de Compras será continua. 

La aplicación del proceso de evaluación continua del alumnado requerirá, en la modalidad presencial, su 

asistencia regular a clase y su participación en las actividades programadas para este módulo. La no asistencia 

regular y la no realización de las actividades evaluables, hará que no sea posible recabar la información sobre 

el proceso de aprendizaje y, por tanto, no se pueda realizar su evaluación continua. 

La evaluación del alumnado será realizada por el profesor que imparte el módulo profesional, de acuerdo 

con los resultados de aprendizaje, los criterios de evaluación y contenidos del módulo, así como las 

competencias y objetivos generales del ciclo formativo asociados a los mismos. 

El resto de las decisiones resultantes del proceso de evaluación serán adoptadas por acuerdo del equipo 

docente. Si ello no fuera posible, se adoptarán por mayoría simple del profesorado que imparta docencia en 

el mismo. 

El alumnado o sus representantes legales, en caso de ser menor de edad, será informado a principios de 

curso sobre los resultados de aprendizaje, contenidos, metodología y criterios de evaluación y calificación 

del módulo. 

Al término del proceso de enseñanza-aprendizaje, el alumnado obtendrá una calificación final considerando 

el grado y nivel de adquisición de los resultados de aprendizaje establecidos para el módulo profesional, de 

acuerdo con sus correspondientes criterios de evaluación y los objetivos generales relacionados, así como de 

la competencia general y las competencias profesionales, personales y sociales del título, establecidas en el 

perfil profesional del mismo y sus posibilidades de inserción en el sector profesional y de progreso en los 

estudios posteriores a los que pueda acceder . 

Para aquel alumnado que se incorpora más tarde al curso escolar, por cuestiones ajenas a su voluntad, el 

profesorado facilitará su adaptación, a fin de que se pueda incorporar al curso con garantías de éxito.  

La evaluación se concreta en tres fases: evaluación inicial, evaluación formativa y evaluación final o sumativa.  
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Evaluación inicial. Durante el primer mes desde el comienzo de la actividad lectiva, el profesor del módulo 

realizará una evaluación inicial que tendrá como objetivo fundamental indagar sobre las características y el 

nivel de competencias que presenta el alumnado en relación con los resultados de aprendizaje y contenidos 

del mismo.  

La evaluación inicial será el punto de referencia para la toma de decisiones relativas al desarrollo del módulo 

y su adecuación a las características, capacidades y conocimientos del alumnado. Esta evaluación en ningún 

caso conllevará calificación numérica, sino que se calificará como iniciado (menos de 4), medio (de 4 a 7) o 

avanzado (más de 7) 

Evaluación formativa. Durante el 2º curso se realizarán dos evaluaciones parciales correspondientes a los dos 

primeros trimestres del curso escolar.  

Evaluación final o sumativa. La evaluación final, será la media ponderada de todos los RA del módulo 

TÉCNICAS DE EVALUACIÓN 

Técnicas escritas 

Técnicas basadas en la ejecución práctica 

Técnicas orales 

INSTRUMENTOS DE EVALUACIÓN 

Prueba 

Trabajo  

Cuaderno 

Práctica 

Supuesto 

Exposición 

MEDIDAS DE RECUPERACIÓN O MEJORA DE LOS RESULTADOS OBTENIDOS 

El alumnado que tenga el módulo profesional no superado mediante evaluación parcial o desee mejorar los 

resultados obtenidos podrá hacerlo en las recuperaciones que se establecerán al efecto. Después de las 

recuperaciones trimestrales, realizadas tras el período de evaluación, el alumnado que deba recuperar 

alguno/s de los criterios de evaluación, continuará con la actividad lectiva hasta la fecha de finalización del 

régimen ordinario de clase y podrá proceder a su recuperación en la evaluación final de junio. Para ello, el 

profesor responsable del módulo establecerá un plan de recuperación individualizado.  

El alumnado que no haya asistido de forma regular durante el curso y que quiera hacer uso de la convocatoria 

de evaluación final, se le realizará una prueba que comprenda la evaluación de todos los resultados de 

aprendizaje y criterios de evaluación del módulo. 

En caso de sorprender al alumnado copiando o evidenciar que se han copiado actividades o trabajos, esas 

pruebas serán calificadas con un cero. 

CALIFICACIÓN DEL ALUMNADO 

La evaluación conllevará una calificación que reflejará los resultados obtenidos por el alumno o alumna en 

su proceso de enseñanza-aprendizaje. La calificación de los módulos profesionales de formación en el centro 

educativo se expresará en valores numéricos de 1 a 10, sin decimales. Se considerarán positivas las iguales o 

superiores a 5, sin redondeo, y negativas las restantes. 
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Se considerará que un RA está superado cuando la media ponderada de sus CEs asociados sea 5 o mayor.  Se 

considerará que el módulo está superado, si la media ponderada de sus RAs es 5 o mayor.  

CRITERIOS DE CALIFICACIÓN 

Ver Anexo I 

Nota: 

La ponderación de los resultados de aprendizaje se ha efectuado teniendo en cuenta variables como: 

importancia del contenido dentro del módulo y carga horaria asignada.  

Para la evaluación de la formación del alumnado en el centro educativo se utilizarán los instrumentos 

establecidos al efecto. 

Para la evaluación de la formación del alumnado en el centro de trabajo se utilizará la valoración aportada 

por el tutor laboral. 

6. ATENCIÓN A LA DIVERSIDAD 

La Ley Orgánica de Educación 2/2006 de 3 de mayo, afirma que es “alumnado con necesidades específicas 

de apoyo educativo” el que presenta necesidades educativas especiales debido a una discapacidad o a graves 

trastornos de la personalidad, el que tiene altas capacidades intelectuales, y el que se incorpora tardíamente 

al Sistema Educativo español y presenta dificultades lingüísticas y/o en sus competencias básicas. 

El Decreto 436/2008, de 2 de septiembre, por el que se establece la ordenación y las enseñanzas de la 

Formación profesional inicial que forma parte del sistema educativo, en su artículo 17, dicta que “A fin de 

promover los principios de igualdad de oportunidades, no discriminación y accesibilidad universal de las 

personas con discapacidad, la Consejería competente en materia de educación dispondrá recursos humanos 

y materiales que promuevan el acceso de estas personas al currículo de estas enseñanzas. 

A tal efecto, desde el departamento de orientación del centro educativo, se facilita una serie de adaptaciones 

que, entre otras medidas, pueden llevarse a cabo con este alumnado. Esta adaptación en ningún caso 

supondrá la supresión de resultados de aprendizaje y objetivos generales del ciclo que afecten a la 

adquisición de la competencia general del título. 

 

ADAPTACIONES 

METODOLÓGICAS 

• Situarlo en el sitio adecuado 

en clase. 

• Explicaciones adecuadas a su 

adaptación. 

• Adecuación de la cantidad de 

actividades. 

• Estrategias de motivación y 

refuerzo positivo 

• Utilización recursos TIC’s 

ADAPTACIÓN EN LA 

EVALUACIÓN 

• Uso de distintas técnicas e 

instrumentos de evaluación 

• Reducir el número de 

preguntas. 

• Dar más tiempo para la 

realización. 

• Explicación adaptada de las 

pruebas 

ADAPTACIÓN EN LOS 

CONTENIDOS 

• Contenidos que garanticen 

la adquisición de los CEs y 

RAs 

 



14 

 

7. MATERIALES Y RECURSOS DIDÁCTICOS 

Disponemos de un aula donde se imparten las clases. Para la exposición teórica, se contará con recursos 

como: PC con conexión a internet, proyector de imágenes con el cañón, una pantalla de proyección y recursos 

tradicionales como la pizarra para tiza 

Para un correcto desarrollo de las actividades los alumnos y alumnas contarán con: mesas de trabajo. 

Acceso a internet. Utilización de la plataforma Workspace como instrumento de comunicación e 

interactividad, así como la plataforma BlinkLearning, haciendo más fácilmente accesibles determinados 

contenidos al alumnado.  

Libro de texto: GESTIÓN DE COMPRAS. Ed. McGrawHills. 

8. ACTIVIDADES COMPLEMENTARIAS Y EXTRAESCOLARES 
PRIMER TRIMESTRE CFGM 

TEMPORALIZACIÓN DENOMINACIÓN DE LA ACTIVIDAD 

Septiembre Jornada Acogida. 

Noviembre Día Internacional contra la violencia de género. 

Noviembre Bocadillo solidario. 

Noviembre Voluntariado SMA. 

Noviembre Visita cultural a Córdoba y/o Granada  

Noviembre Visita a Software del Sol y Museo del Aceite 

Diciembre Celebración de la Navidad. 

 

SEGUNDO TRIMESTRE CFGM 
TEMPORALIZACIÓN DENOMINACIÓN DE LA ACTIVIDAD 

Febrero Día Santa Nazaria 

Febrero Visita a la Fábrica Family Biscuits 

Febrero  Bocadillo solidario. 

Febrero  Jornada de Puertas Abiertas. 

Marzo Actividad Multiaventura Cubillas 

Marzo Día de la Mujer. 

Marzo  Campaña de recogida de alimentos. Voluntariado SMA. 

 

TERCER TRIMESTRE CFGM 
TEMPORALIZACIÓN DENOMINACIÓN DE LA ACTIVIDAD 

Abril Primavera en familia/ Fiesta de la primavera 

Abril Día del libro. 

Mayo Misa de campaña. 

Mayo Jornada Mariana. 

Mayo Acto de Graduación. 

Junio Fiesta Fin de Curso. 

Estas actividades se han diseñado a tenor de los objetivos generales y competencias personales, 

profesionales y sociales del ciclo formativo. 

9. TUTORÍAS 
Se establece una hora de tutoría individual para el alumnado, previa cita con el profesor. 



 

 
 

ANEXO I  

 

RESULTADOS DE APRENDIZAJE PONDERACIÓN RA CRITERIOS DE EVALUACIÓN
PONDERACIÓN 

CE POR RA

PONDERACIÓN 

CE

a) Se ha determinado la función de aprovisionamiento dentro de la actividad empresarial. 10% 2,00%

b) Se ha organizado la información recogida diariamente de las ventas realizadas y las existencias de mercaderías en el almacén de la tienda, util izando aplicaciones de 

gestión de pequeños establecimientos y del terminal punto de venta.
8% 1,60%

c) Se han realizado previsiones de ventas de la tienda, analizando la información recogida y util izando técnicas de inferencia estadística. 8% 1,60%

d) Se han determinado periodos de mayor y menor demanda comercial en función de la estacionalidad y de la evolución de la actividad comercial de la zona. 8% 1,60%

e) Se han util izado hojas de cálculo para comparar las cifras de las ventas previstas y las reales. 8% 1,60%

f) Se han identificado las causas de las posibles desviaciones detectadas entre las cifras de las ventas previstas y las reales. 8% 1,60%

g) Se ha determinado el stock óptimo y el mínimo de cada referencia de mercaderías en función de la demanda, la rotación del producto y la capacidad del almacén. 10% 2,00%

h) Se han identificado los costes principales provocados por la rotura de stocks de una determinada referencia en el punto de venta. 10% 2,00%

i) Se han identificado los costes de gestión y de almacenamiento generados en el proceso de aprovisionamiento de un establecimiento comercial. 10% 2,00%

j) Se ha realizado la programación de compras de mercaderías con suficiente antelación y periodicidad para asegurar el abastecimiento de la tienda. 10% 2,00%

k) Se ha gestionado el aprovisionamiento atendiendo a criterios de calidad establecidos. 10% 2,00%

a) Se han identificado las necesidades de compra de mercaderías en el entorno de un pequeño establecimiento comercial. 10% 1,50%

b) Se han establecido criterios de selección de proveedores a partir de las fuentes disponibles. 5% 0,75%

c) Se han util izado aplicaciones ofimáticas generales, como bases de datos y hojas de cálculo, para seleccionar y/o actualizar la información de proveedores. 5% 0,75%

d) Se han solicitado ofertas a proveedores, distribuidores y distribuidoras comerciales o centrales de compra mediante medios convencionales o telemáticos. 15% 2,25%

e) Se han util izado técnicas de negociación en la solicitud de ofertas a proveedores, distribuidores y distribuidoras comerciales o centrales de compra, concretando los 

requisitos necesarios y las condiciones del
15% 2,25%

f) Se ha determinado la oferta más ventajosa, comparando las condiciones ofrecidas por los proveedores, distribuidores y distribuidoras comerciales o centrales de compra. 15% 2,25%

g) Se ha establecido un procedimiento de comunicación y tramitación de los pedidos a los proveedores, distribuidores y distribuidoras comerciales o centrales de compra. 15% 2,25%

h) Se han determinado los documentos necesarios para formalizar la compra de mercaderías en los que se reflejen las condiciones acordadas y se detalle la responsabilidad de las partes.20% 3,00%

a) Se han determinado cuáles son los tipos de documentos util izados en la compra y suministro de mercaderías de pequeños comercios.. 20,0% 4,00%

b) Se han realizado los documentos necesarios en el proceso de compra de mercaderías util izando aplicaciones ofimáticas. 17,5% 3,50%

c) Se han identificado los medios de comunicación con proveedores, distribuidores y distribuidoras comerciales o centrales de compra, habituales en el proceso de compra. 15,0% 3,00%

d) Se han interpretado facturas de proveedores, distribuidores y distribuidoras comerciales o centrales de compra, comprendiendo la responsabilidad que conlleva cada 

cláusula incluida en ellas.
17,5% 3,50%

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

centrales de compra.
5,00% 1,00%

f) Se han conservado en soporte informático las facturas electrónicas emitidas por proveedores, distribuidores y distribuidoras comerciales o centrales de compra. 5,0% 1,00%

g) Se han identificado los medios de pago util izados habitualmente en las facturas de proveedores, distribuidores y distribuidoras comerciales o centrales de compra 20,0% 4,00%

a) Se ha comprobado la correspondencia entre el pedido realizado y la mercancía recibida en cuanto a cantidad, plazo de entrega, calidad y precio. 19% 2,85%

b) Se han identificado las posibles incidencias en la recepción del pedido. 19% 2,85%

c) Se ha establecido un procedimiento para la comunicación y resolución de incidencias con el proveedor. 19% 2,85%

d) Se han determinado las herramientas o utensil ios necesarios en cada caso para el desembalaje de las mercaderías, previniendo daños o roturas. 19% 2,85%

e) Se han identificado las medidas necesarias que deben tomarse durante el desembalaje de las mercaderías para respetar la normativa vigente de carácter medioambiental. 19% 2,85%

f) Se ha informatizado la recepción de mercaderías, facil itando su posterior almacenamiento y gestión del stock disponible. 5% 0,75%

a) Se ha calculado la rentabilidad de los productos ofertados, util izando ratios elementales de las cifras de ventas y márgenes de beneficios. 15% 2,25%

b) Se ha valorado el atractivo de los productos ofertados, entrevistando o encuestando a los clientes. 15% 2,25%

c) Se ha sistematizado la información obtenida sobre nuevas tendencias e innovaciones de productos, acudiendo a ferias sectoriales y consultando publicaciones 

especializadas, fuentes online y otras fuentes.
10% 1,50%

d) Se ha elaborado un plan de revisión de productos caducados o con riesgo de obsolescencia, analizando las ventas del periodo y la satisfacción de los clientes. 15% 2,25%

e) Se ha elaborado un plan de liquidación de productos, estableciendo las acciones necesarias y los plazos de ejecución. 15% 2,25%

f) Se ha obtenido información comercial dentro de la zona de influencia del comercio de los productos ofertados por la competencia, comparándolos con la propia oferta. 15% 2,25%

g) Se han establecido criterios de incorporación de nuevos productos al surtido, valorando la rentabilidad ofertada y su complementariedad 15% 2,25%

a) Se ha instalado el software adecuado en el terminal punto de venta para gestionar las operaciones comerciales de un pequeño establecimiento. 10% 1,50%

b) Se han configurado los periféricos del terminal punto de venta, disponiéndolos de forma ergonómica en el puesto de trabajo. 10% 1,50%

c) Se ha creado una empresa nueva en el terminal punto de venta, configurando todos los parámetros requeridos para su normal funcionamiento. 15% 2,25%

d) Se han dado de alta almacenes, proveedores, artículos y clientes entre otros, introduciendo los datos requeridos en cada caso. 20% 3,00%

e) Se han realizado compras a proveedores siguiendo el proceso completo desde el pedido hasta la contabilización de la factura. 15% 2,25%

f) Se han diseñado promociones de mercaderías recogidas en el terminal punto de venta. 5% 0,75%

g) Se han realizado tareas de cobro de mercaderías a través del terminal punto de venta. 15% 2,25%

h) Se han hecho modificaciones en los precios, en las cualidades de los productos, en el ticket y en las facturas emitidas originalmente configuradas. 5% 0,75%

i) Se han confeccionado estadísticas e informes, y se han generado gráficos a partir de la información obtenida. 5% 0,75%

100% 100%

RA 1: Determina las necesidades 

de compra de un pequeño 

establecimiento comercial, 

realizando previsiones de ventas a 

partir de datos históricos, 

tendencias, capacidad del punto 

de venta y rotación, entre otros.

20%

RA 2: Realiza planes de 

aprovisionamiento de 

mercaderías, utilizando técnicas 

de selección de proveedores que 

garanticen el suministro 

permanente y periódico de la 

tienda.

15%

RA 3. Tramita la documentación de 

compra de mercaderías, 

realizando pedidos, controlando 

albaranes y haciendo efectivas 

facturas según los procedimientos 

seguidos habitualmente con 

proveedores o centrales de 

compra.

20%

15%

RA 6. Realiza la gestión de 

compraventa de un 

establecimiento comercial, 

utilizando el terminal punto de 

venta (TPV).

RA 4. Gestiona y controla el 

proceso de recepción de pedidos, 

verificándolos de acuerdo con los 

criterios comerciales establecidos 

con los proveedores, 

distribuidores y distribuidoras 

comerciales o centrales de 

compra.

15,0%

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.

15,0%
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RESULTADOS DE APRENDIZAJE PONDERACIÓN RA CRITERIOS DE EVALUACIÓN
PONDERACIÓN 

CE POR RA

PONDERACIÓN 

CE

a) Se ha determinado la función de aprovisionamiento dentro de la actividad empresarial. 10% 2,00%

b) Se ha organizado la información recogida diariamente de las ventas realizadas y las existencias de mercaderías en el almacén de la tienda, util izando aplicaciones de 

gestión de pequeños establecimientos y del terminal punto de venta.
8% 1,60%

c) Se han realizado previsiones de ventas de la tienda, analizando la información recogida y util izando técnicas de inferencia estadística. 8% 1,60%

d) Se han determinado periodos de mayor y menor demanda comercial en función de la estacionalidad y de la evolución de la actividad comercial de la zona. 8% 1,60%

e) Se han util izado hojas de cálculo para comparar las cifras de las ventas previstas y las reales. 8% 1,60%

f) Se han identificado las causas de las posibles desviaciones detectadas entre las cifras de las ventas previstas y las reales. 8% 1,60%

g) Se ha determinado el stock óptimo y el mínimo de cada referencia de mercaderías en función de la demanda, la rotación del producto y la capacidad del almacén. 10% 2,00%

h) Se han identificado los costes principales provocados por la rotura de stocks de una determinada referencia en el punto de venta. 10% 2,00%

i) Se han identificado los costes de gestión y de almacenamiento generados en el proceso de aprovisionamiento de un establecimiento comercial. 10% 2,00%

j) Se ha realizado la programación de compras de mercaderías con suficiente antelación y periodicidad para asegurar el abastecimiento de la tienda. 10% 2,00%

k) Se ha gestionado el aprovisionamiento atendiendo a criterios de calidad establecidos. 10% 2,00%

a) Se han identificado las necesidades de compra de mercaderías en el entorno de un pequeño establecimiento comercial. 10% 1,50%

b) Se han establecido criterios de selección de proveedores a partir de las fuentes disponibles. 5% 0,75%

c) Se han util izado aplicaciones ofimáticas generales, como bases de datos y hojas de cálculo, para seleccionar y/o actualizar la información de proveedores. 5% 0,75%

d) Se han solicitado ofertas a proveedores, distribuidores y distribuidoras comerciales o centrales de compra mediante medios convencionales o telemáticos. 15% 2,25%

e) Se han util izado técnicas de negociación en la solicitud de ofertas a proveedores, distribuidores y distribuidoras comerciales o centrales de compra, concretando los 

requisitos necesarios y las condiciones del
15% 2,25%

f) Se ha determinado la oferta más ventajosa, comparando las condiciones ofrecidas por los proveedores, distribuidores y distribuidoras comerciales o centrales de compra. 15% 2,25%

g) Se ha establecido un procedimiento de comunicación y tramitación de los pedidos a los proveedores, distribuidores y distribuidoras comerciales o centrales de compra. 15% 2,25%

h) Se han determinado los documentos necesarios para formalizar la compra de mercaderías en los que se reflejen las condiciones acordadas y se detalle la responsabilidad de las partes.20% 3,00%

a) Se han determinado cuáles son los tipos de documentos util izados en la compra y suministro de mercaderías de pequeños comercios.. 20,0% 4,00%

b) Se han realizado los documentos necesarios en el proceso de compra de mercaderías util izando aplicaciones ofimáticas. 17,5% 3,50%

c) Se han identificado los medios de comunicación con proveedores, distribuidores y distribuidoras comerciales o centrales de compra, habituales en el proceso de compra. 15,0% 3,00%

d) Se han interpretado facturas de proveedores, distribuidores y distribuidoras comerciales o centrales de compra, comprendiendo la responsabilidad que conlleva cada 

cláusula incluida en ellas.
17,5% 3,50%

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

centrales de compra.
5,00% 1,00%

f) Se han conservado en soporte informático las facturas electrónicas emitidas por proveedores, distribuidores y distribuidoras comerciales o centrales de compra. 5,0% 1,00%

g) Se han identificado los medios de pago util izados habitualmente en las facturas de proveedores, distribuidores y distribuidoras comerciales o centrales de compra 20,0% 4,00%

a) Se ha comprobado la correspondencia entre el pedido realizado y la mercancía recibida en cuanto a cantidad, plazo de entrega, calidad y precio. 19% 2,85%

b) Se han identificado las posibles incidencias en la recepción del pedido. 19% 2,85%

c) Se ha establecido un procedimiento para la comunicación y resolución de incidencias con el proveedor. 19% 2,85%

d) Se han determinado las herramientas o utensil ios necesarios en cada caso para el desembalaje de las mercaderías, previniendo daños o roturas. 19% 2,85%

e) Se han identificado las medidas necesarias que deben tomarse durante el desembalaje de las mercaderías para respetar la normativa vigente de carácter medioambiental. 19% 2,85%

f) Se ha informatizado la recepción de mercaderías, facil itando su posterior almacenamiento y gestión del stock disponible. 5% 0,75%

a) Se ha calculado la rentabilidad de los productos ofertados, util izando ratios elementales de las cifras de ventas y márgenes de beneficios. 15% 2,25%

b) Se ha valorado el atractivo de los productos ofertados, entrevistando o encuestando a los clientes. 15% 2,25%

c) Se ha sistematizado la información obtenida sobre nuevas tendencias e innovaciones de productos, acudiendo a ferias sectoriales y consultando publicaciones 

especializadas, fuentes online y otras fuentes.
10% 1,50%

d) Se ha elaborado un plan de revisión de productos caducados o con riesgo de obsolescencia, analizando las ventas del periodo y la satisfacción de los clientes. 15% 2,25%

e) Se ha elaborado un plan de liquidación de productos, estableciendo las acciones necesarias y los plazos de ejecución. 15% 2,25%

f) Se ha obtenido información comercial dentro de la zona de influencia del comercio de los productos ofertados por la competencia, comparándolos con la propia oferta. 15% 2,25%

g) Se han establecido criterios de incorporación de nuevos productos al surtido, valorando la rentabilidad ofertada y su complementariedad 15% 2,25%

a) Se ha instalado el software adecuado en el terminal punto de venta para gestionar las operaciones comerciales de un pequeño establecimiento. 10% 1,50%

b) Se han configurado los periféricos del terminal punto de venta, disponiéndolos de forma ergonómica en el puesto de trabajo. 10% 1,50%

c) Se ha creado una empresa nueva en el terminal punto de venta, configurando todos los parámetros requeridos para su normal funcionamiento. 15% 2,25%

d) Se han dado de alta almacenes, proveedores, artículos y clientes entre otros, introduciendo los datos requeridos en cada caso. 20% 3,00%

e) Se han realizado compras a proveedores siguiendo el proceso completo desde el pedido hasta la contabilización de la factura. 15% 2,25%

f) Se han diseñado promociones de mercaderías recogidas en el terminal punto de venta. 5% 0,75%

g) Se han realizado tareas de cobro de mercaderías a través del terminal punto de venta. 15% 2,25%

h) Se han hecho modificaciones en los precios, en las cualidades de los productos, en el ticket y en las facturas emitidas originalmente configuradas. 5% 0,75%

i) Se han confeccionado estadísticas e informes, y se han generado gráficos a partir de la información obtenida. 5% 0,75%

100% 100%

RA 1: Determina las necesidades 

de compra de un pequeño 

establecimiento comercial, 

realizando previsiones de ventas a 

partir de datos históricos, 

tendencias, capacidad del punto 

de venta y rotación, entre otros.

20%

RA 2: Realiza planes de 

aprovisionamiento de 

mercaderías, utilizando técnicas 

de selección de proveedores que 

garanticen el suministro 

permanente y periódico de la 

tienda.

15%

RA 3. Tramita la documentación de 

compra de mercaderías, 

realizando pedidos, controlando 

albaranes y haciendo efectivas 

facturas según los procedimientos 

seguidos habitualmente con 

proveedores o centrales de 

compra.

20%

15%

RA 6. Realiza la gestión de 

compraventa de un 

establecimiento comercial, 

utilizando el terminal punto de 

venta (TPV).

RA 4. Gestiona y controla el 

proceso de recepción de pedidos, 

verificándolos de acuerdo con los 

criterios comerciales establecidos 

con los proveedores, 

distribuidores y distribuidoras 

comerciales o centrales de 

compra.

15,0%

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.

15,0%


