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EFECUADOR

OBJETIVO GENERAL DEL CURRICULO

Realizar el almacenamiento, la expedicion vy la venta de productos y/o servicios en el ambito local
y/o nacional, aplicando planes de actuacion comercial, de acuerdo con objetivos y procedimientos
establecidos y con la normativa vigente, y optimizando, en cada operacién, los resultados de las
gestiones asignadas a su ambito de responsabilidad.

A) MODULOS ASOCIADOS A UNIDADES DE COMPETENCIA

e Operaciones de almacenaje (202 periodos)
e Animacion del punto de venta (342 periodos)
e Operaciones de venta (402 periodos)

B) MODULOS DE CARACTER BASICO Y/O TRANSVERSAL

e Aplicaciones de computacion (206 periodos)
e Relaciones en el equipo de trabajo (70 periodos)
e Lengua extranjera aplicada (132 periodos)

C) MODULO DE FORMACION Y ORIENTACION LABORAL

D) MODULO DE FORMACION EN CENTROS DE TRABAJO

Bachillerato Técnico
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DESARROLLO CURRICULAR DEL MODULO

MODULO DE OPERACIONES DE ALMACENAJE

Objetivo del Modulo Formativo:

Gestionar operaciones de almacenamiento y de expedicion internacional de

mercancias.

(Asociado a la Unidad de Competencia 1)

Seleccidn del tipo de contenido organizador: los procedimientos
(excepto en la UT1 en la que son los hechos/conceptos)

Identificacion y ordenacién de las Unidades de Trabajo (UT):

UT 1:

uT 2:

UT 3:

UT 4:

UT 5:

UT 6:

UT7:

UT 8:

uT 9:

Introduccién al médulo. (5 periodos)

Organizacion de almacenes. (35 periodos)

Recepcioén de productos. (30 periodos)

Almacenamiento de productos. (45 periodos)

Gestion de stocks. (30 periodos)

Realizacion de inventarios. (20 periodos)

Analisis de los medios de transporte. (7 periodos)

Embalaje y etiquetado. (15 periodos)

Preparacion del pedido. (15 periodos)
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FCUADOR

RELACION DE UNIDADES DE TRABAJO DEL MODULO
Y CONEXION ENTRE ELLAS

Introduccién al médulo
UuT1

l

Organizacion del almacén

uT 2
\ 4
Recepcion de productos Gestion de stocks
UT3 UT5
| E—
Almacenamiento de productos Realizacion de inventarios
uT 4 UT 6

1

Analisis de los medios de transporte
ut7

l

Embalaje y etiquetado
uTs

l

Preparacion del pedido
uTo9
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FCUADOR

DESARROLLO DE LAS UNIDADES DE TRABAJO

UNIDAD DE TRABAJO N° 1 - Introduccién al médulo

Objetivo de la Unidad de Trabajo:

Reconocer la aportacion de los contenidos del médulo al desarrollo de las capacidades
necesarias para gestionar operaciones de almacenamiento y de expedicion de productos.
Motivar e interesar al alumno en el aprendizaje del médulo

(Tiempo estimado: 5 periodos)

Procedimientos (contenidos organizadores)
- ldentificar y analizar las funciones y realizaciones propias de un técnico en gestién de operaciones de
almacenamiento y expedicion de productos

- Analizar las relaciones de la UC asociada al modulo con el conjunto del perfil de la figura profesional de
técnico en Comercio Interior

- Analizar el objetivo y los contenidos del modulo.

Hechos/conceptos (contenidos soporte)

- Objetivo del médulo. Competencia profesional que se adquiere con el médulo. Relaciones con los demas
modulos.

- Aptitudes y actitudes necesarias para el desempefio de la competencia profesional asociada al modulo.

- Posicién en el proceso productivo. Ocupaciones y puestos de trabajo. Evolucion de la competencia.

- Contenidos del médulo: Relacion secuenciada de las unidades didacticas del médulo.

- Introduccién a los métodos de ensefianza y aprendizaje que se utilizardn en el mddulo. Métodos y
criterios de evaluacion.

Actitudes/valores/normas (contenidos soporte)

- Interesarse por progresar y mejorar su competencia profesional.

- Valorar las posibilidades que proporciona la adquisicion de competencias en gestion de almacenamiento
expedicion de productos en futuros itinerarios académicos y/o profesionales del alumno y formarse
criterios personales para la eleccién de los mismos

- Cooperar en el trabajo en equipo con actitud tolerante y receptiva ante las opiniones de los demas.

- Trabajar de forma autdbnoma y con iniciativa.

- Responsabilizarse de las acciones encomendadas, manifestando rigor en su planificacion y desarrollo.

- Ser flexible y adaptarse a los cambios.

Actividades de ensefianza y aprendizaje

- Elaborar una lista de tareas propias de un técnico en animacion del punto de venta, realizando una
tormenta de ideas o brainstorming con todo el grupo y, posteriormente, clasificar, en pequefios grupos,
las tareas identificadas segun su funcién o finalidad. Puesta en comun final para integrar las
clasificaciones realizadas en una Unica

- Por parte del profesor, explicacion de los objetivos del modulo, relacionandolos con la UC asociada y con
el Perfil general de la figura profesional e informando sobre las ocupaciones y puestos de trabajo mas
caracteristicos

- Explicacion, por parte del profesor, de la metodologia didactica, de los métodos de evaluacién y de los
criterios de calificacion que se van a aplicar. Breve descripcion de las unidades de trabajo que se van a
desarrollar y de su secuencia y de los espacios formativos, equipos y materiales que se utilizaran en el
modulo

Criterios de evaluaciéon

- Se ha identificado con precision suficiente la competencia profesional asociada al moédulo.

- Se han reconocido adecuadamente las relaciones entre el objetivo y los contenidos del modulo y la
competencia a la que esta asociado.

- Se han identificado con precision suficiente los métodos y criterios de evaluacion y calificacion.
- Se ha participado activamente en el desarrollo de la unidad.

Bachillerato Técnico
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UNIDAD DE TRABAJO N° 2 - Organizacion de almacenes

Objetivo de la Unidad de Trabajo:
Aplicar métodos de organizacién de almacenes.

(Tiempo estimado: 35 periodos)

Procedimientos (contenidos organizadores)

Diferenciar los tipos de existencias en empresas productivas, comerciales y de servicios.
Identificar y clasificar los productos que hay que almacenar y determinar sus caracteristicas.
Analizar los tipos de almacén.

Distribuir y organizar el espacio de almacenes tipo.

Determinar los recursos humanos y materiales necesarios en almacenes tipo.

Interpretar la normativa de seguridad, higiene y salud laboral aplicable en los almacenes tipo.

Hechos/conceptos (contenidos soporte)

Objetivos del almacén.
Tipos de existencias en empresas de produccién, comerciales y de servicios.

Formas de clasificar las existencias segun caracteristicas: De gestion de stocks. De transporte. De
manejo. De almacenaje

Tipos de almacenes: por su forma, por su funcion y pequefios almacenes.

Zonas méas comunes en un almacén: Muelles de entrada. Zona de recepcion. Zonas de almacenamiento.
Zona de expedicion. Muelles de salida

El disefio de la distribucion de planta (Layout): objetivos.
Los equipos mecanicos que se utilizan en el almacén:

Transporte horizontal (de superficie): sin instalacion fija (carretillas); con guias (calle, rieles) e
instalaciones auto transportadoras.

Transporte vertical: ascensores, montacargas, elevadores de cangilones (norias de agua).
Transporte mixto: grias (puente, portico, torre y moviles), manutencion contintia (de cinta y por gravedad).
Handling (carga, descarga, posicionamiento): neumaticos, contenedores, palets y carretillas.

Métodos y procedimientos para la determinacion cuantitativa y por categorias de los recursos humanos en el
almacén.

Normativa de seguridad y salud laboral en el funcionamiento de almacenes tipo.
El almacén y su relacion con los restantes departamentos de la empresa.
Normas para la manipulacion de productos tipo.

Legislacion higiénico-sanitaria.

Actitudes/valores/normas (contenidos soporte)

Valorar el cuidado y mantenimiento los equipos utilizados en el almacenamiento y expedicion de
productos.
Respeto a las normas de utilizacion de medios informaticos.

Cooperar en el trabajo en equipo con actitud tolerante y receptiva ante las opiniones de los demas.
Trabajar de forma autébnoma y con iniciativa.

Responsabilizarse de las acciones encomendadas, manifestando rigor en su planificacion y desarrollo
Ser flexible y adaptarse a los cambios.

Desarrollar una actitud de seguridad y gusto por el trabajo metédico, organizado y realizado eficazmente
en el desarrollo de las actividades emprendidas

Valorar la expresion correcta y la utilizacion de los términos adecuados a su ambito de competencia.
Rigor en la aplicacién de métodos de organizacion de almacenes.

Respetar la normativa que regula la gestion de existencias y la seguridad, higiene y salud laboral en el
almaceén.

Bachillerato Técnico
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Actividades de ensefianza y aprendizaje

Descripcion, por parte del profesor, de los tipos de existencias, de las funciones del almacén y de sus
relaciones con los demas departamentos en empresas tipo productiva, comercial y de servicios.

Explicacion, por parte del profesor, de los métodos, criterios y procedimientos aplicables en la
organizacion de almacenes tipo

Analizar distintos tipos de organizacion espacial de almacenes ya disefiados y explicar sus ventajas e
inconvenientes.

En supuestos préacticos convenientemente caracterizados: Clasificar los productos, atendiendo a las
caracteristicas previamente establecidas en el supuesto. Determinar el tipo de almacén mas adecuado
para su almacenamiento. Interpretar la normativa aplicable a la manipulacién de productos tipo definidos y
las normas de seguridad y salud laboral aplicables al almacén. Interpretar y describir las medidas de
seguridad que debe reunir el almacén. Disefiar y justificar la distribucién espacial mas adecuada a partir
de planos debidamente caracterizados, indicando las diferentes zonas, los itinerarios de traslado interno
de los productos y aplicando la normativa de seguridad e higiene. Asignar los recursos humanos y
materiales necesarios.

Describir las relaciones que se pueden generar entre el almacén y los demas departamentos de la
empresa.

Verificar que un almacenes tipo (por ejemplo, de productos inflamables, de productos alimenticios),
previamente definidos, cumplen las normas de seguridad y salud laboral.

Visita a un almacén para observar como esté organizado.

Criterios de evaluacién

Se han distinguido adecuadamente los diferentes tipos de productos de una empresa dada y se han
clasificado atendiendo a unas caracteristicas prefijadas.

Se ha analizado y distribuido adecuadamente el espacio destinado a almacén en funcion de las
caracteristicas de los productos, de su localizacion y de la movilidad en el almacén, a partir de unos
planos dados.

Se han determinado adecuadamente los itinerarios dentro de almacenes.

Se han asignado adecuadamente los recursos humanos y materiales necesarios para el funcionamiento
de almacenes previamente caracterizados

Se ha verificado adecuadamente que determinados almacenes tipo cumplen las normas de seguridad
y salud laboral.

Se han interpretado adecuadamente la normativa aplicable a la manipulacion de determinados
productos tipo.

Bachillerato Técnico
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UNIDAD DE TRABAJO N 2 3 — Recepcién de productos

Objetivo de la Unidad de Trabajo:

Identificar y aplicar procedimientos de recepcion de productos en funcién de sus caracteristicas.

(Tiempo estimado: 30 periodos)

Procedimientos (contenidos organizadores)

Analizar las prestaciones y caracteristicas técnicas del equipo necesario para el control en la recepcion de
productos.

Interpretar los documentos relacionados con la recepcion de productos.

Recepcionar cuantitativa y cualitativamente productos.

Codificar productos recibidos.

Confeccionar informes de recepcion y comunicacion de las anomalias surgidas en la recepcién de
productos.

Registrar la entrada de productos recibidos y procesar la documentacion relativa a la recepcion.

Utilizar aplicaciones de computacion de gestion de almacén para la codificacion y registro de la entrada de
los productos recibidos y la elaboracion de etiquetas.

Hechos/conceptos (contenidos soporte)

Equipos para el control de la mercancia.
Documentos relacionados con la recepcion: Pedido. Notas de entrega. Albaran o remito de transporte.
Catalogos. Acta de recepcion o informe de recepcion. Etiquetas

Clases o tipos de recepcion: Cuantitativa. Cualitativa.
El archivo de documentos.

Actitudes/valores/normas (contenidos soporte)

Valorar el cuidado y mantenimiento adecuado de los equipos utilizados en la recepcion de productos en el
almaceén.

Valorar la capacidad de comunicacion.

Cooperar en el trabajo en equipo con actitud tolerante y receptiva ante las opiniones de los demas.
Trabajar de forma autbnoma y con iniciativa.

Responsabilizarse de las acciones encomendadas, manifestando rigor en su planificacion y desarrollo

Ser flexible y adaptarse a los cambios.

Desarrollar una actitud de seguridad y gusto por el trabajo metddico, organizado y realizado eficazmente
en el desarrollo de las actividades emprendidas.

Valorar la expresién correcta y la utilizaciéon de los términos adecuados a su @mbito de competencia.
Valorar la documentacién organizada, elaborada y presentada correctamente.

Rigor en los procesos de recepcion de productos.

Respetar la normativa que regula la recepcion de existencias y la seguridad, higiene y salud laboral en el
almaceén.

Actividades de ensefianza y aprendizaje

Descripcion, por parte del profesor, de las prestaciones y caracteristicas técnicas del equipo necesario
para el control de la recepcion de determinados productos.

Explicacion, por parte del profesor, de los criterios y procedimientos aplicables en la recepcion de
productos, describiendo la informacion generada y los métodos para su procesamiento.

En supuestos practicos convenientemente caracterizados: Interpretar el contenido de las notas de entrega
y verificar su contenido con la mercancia recibida y con el expediente del pedido. Deducir las necesidades
de control e inspeccion de la mercancia recibida y el tipo de recepcion mas adecuado a sus caracteristicas.
Realizar la recepcion cuantitativa/cualitativa y confeccionar el informe correspondiente sobre el resultado
de la recepcién. Codificar y etiquetar los productos. Registrar y procesar la informacion sobre los productos
recepcionado, utilizando aplicaciones de computacion de gestién de almacén.

Bachillerato Técnico
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Criterios de evaluaciéon

- Se han interpretado correctamente los elementos que contiene la nota de entrega.

- Se ha verificado correctamente la informacién de la nota de entrega con los documentos del expediente
del pedido.

- Se ha especificado la informacion que se debe incluir las notas de entrega correspondientes a las
existencias que se van a recibir.

- Se ha determinado adecuadamente el tipo control y de inspeccién de mercancias tipo.
- Se ha elaborado adecuadamente el informe con el resultado de la recepcion.

- Se ha codificado, registrado y procesado adecuadamente la entrada de productos, utilizando aplicaciones
computacion de gestion de almacén de

Bachillerato Técnico
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FCUADOR

UNIDAD DE TRABAJO N° 4 - Almacenamiento de productos

Procedimientos (contenidos organizadores)
Objetivo de la Unidad de Trabajo:
Aplicar procedimientos de almacenamiento de productos.

(Tiempo estimado: 45 periodos)

. Determinar el tipo de almacenamiento de mercancias tipo segun sus caracteristicas.

- Determinar el espacio para cada referencia de producto que hay que almacenar.
- Confeccionar etiquetas identificativas de la mercancia para colocar en el lugar de ubicacion de la misma.
- Interpretar y aplicar las normas de colocacion para la ubicar las mercancias en el almacén.

- Analizar los sistemas de manutencion o movimiento de materiales y determinar los mas adecuados para
el almacenamiento de productos tipo.

- Interpretar y aplicar las normas de seguridad y salud laboral aplicables en la ubicacion de productos.
- Confeccionar y mantener el manual de colocacion.

- Interpretar y aplicar las normas relativas a la conservacion o mantenimiento de productos tipo en el
almacén.

- Utilizar aplicaciones de computacion de gestion de almacén para determinar y registrar la ubicacién de
productos en el almacén

Hechos/conceptos (contenidos soporte)

- Tipos de almacenamiento en funcidn del volumen y de las caracteristicas de las mercancias: Cubiertos,
Descubiertos.

- Normas de colocacion.
- Formas de colocacion: en paralelo y en zig-zag.
- Sistemas de almacenaje: Sistema convencional, sistema dinamico, sistema compacto y bloques apilados.

- Criterios de distribucion: Namero de referencias o articulos. Célculo de existencias medias. Informes
sobre la posible evolucion de existencias. Unidades minimas de compra por referencia. Unidades
minimas de almacenamiento. Caracteristicas de los articulos y sus embalajes o paletizacién. Normas de
seguridad e higiene

- Tipos de etiquetas: de Estante, Individuales y Frontales.

- Sistemas de manutencion o de movimiento de materiales.

- Manual de colocacion.

- Normas de seguridad e higiene que regulan la conservacién o mantenimiento de las mercancias.

Actitudes/valores/normas (contenidos soporte)

- Cooperar en el trabajo en equipo con actitud tolerante y receptiva ante las opiniones de los demas.

- Trabajar de forma autbnoma y con iniciativa.

- Responsabilizarse de las acciones encomendadas, manifestando rigor en su planificacion y desarrollo
- Ser flexible y adaptarse a los cambios.

- Desarrollar una actitud de seguridad y gusto por el trabajo metddico, organizado y realizado eficazmente
en el desarrollo de las actividades emprendidas.

- Valorar la expresion correcta y la utilizaciéon de los términos adecuados a su &mbito de competencia.

- Valorar la documentacion organizada, elaborada y presentada correctamente.

- Rigor en los procesos de almacenamiento de productos.

- Interesarse por actuar con eficiencia, minimizando costes, en el &mbito de su competencia.

- Valorar la importancia de la seguridad en la conservacion de la documentacién e informacion.

- Valorar el cuidado y mantenimiento adecuado de los equipos utilizados en el almacenamiento de
productos.

- Valorar las normas y criterios de ubicacion y de conservacion de productos en el almacén.

- Respetar la normativa que regula la gestién de existencias y la seguridad, higiene y salud laboral en el
almacén ) o
Bachillerato Técnico
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Actividades de ensefianzay aprendizaje

Exposicion y debate sobre las normas para el
trabajo del técnico en almacenamiento de
productos.

Descripcion, por parte del profesor, de las

prestaciones y caracteristicas técnicas del
equipo necesario para el almacenamiento de
productos.

Explicacion, por parte del profesor, de los
criterios 'y procedimientos aplicables en el
almacenamiento de productos, describiendo la
informacion generada y los métodos para su
procesamiento.

En supuestos practicos convenientemente
caracterizados:  Determinar el  tipo de
almacenamiento que requieren las mercancias.
Calcular el espacio que se le debe adjudicar a
cada referencia de producto, partiendo de sus
caracteristicas, de la demanda de los mismos y
del espacio disponible en un almacén.
Confeccionar las etiquetas que identifican la
mercancia en los lugares de ubicacion.
Determinar las normas de colocacion que se
deben tener en cuenta en la ubicacion.
Determinar las operaciones de almacenamiento,
aplicando criterios de manipulacién adecuados y
teniendo en cuenta la normativa de seguridad e
higiene aplicables. Establecer los sistemas de
manutenciéon o de movimiento de materiales.
Elaborar el manual de ubicacion. Interpretar

y aplicar la normativa de seguridad, higiene y salud
conservacion
Registrar y
los productos

laboral aplicable a la
mantenimiento de los productos.
procesar la informacién sobre
almacenados, utilizando aplicaciones
computacién de gestion de almacén.

- Visita a un almacén con el fin de observar coémo

estd almacenada la mercancia.

Criterios de evaluacién
Se ha calculado adecuadamente el

preciso para determinadas

referencias

espacio
de

productos, indicando el espacio total disponible, el
namero de referencias y los datos necesarios para

determinar dicho célculo

Se han confeccionado correctamente etiquetas que

identifiquen la mercancia en su lugar de ubicacion,

conforme a pautas determinadas.

- Se ha confeccionado adecuadamente el manual de

colocacion con los datos de un almaceén prefijado.

Se ha identificado e interpretado adecuadamente la

normativa de seguridad, higiene y salud laboral

aplicable a la manipulacion,
conservacion de mercancias en el almacén

Bachillerato Técnico
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| UNIDAD DE TRABAJO N 2 5 — Gestion de stocks I

Objetivo de la Unidad de Trabajo:

Aplicar métodos de control y valoracién de existencias.

(Tiempo estimado: 30 periodos)

Procedimientos (contenidos organizadores)

Analizar los objetivos y factores que determinan la gestion de stocks.

Clasificar los costes de almacenamiento.

Calcular costes de almacenamiento.

Calcular el coeficiente de rotacion de las existencias y del periodo medio de maduracion.
Calcular el lote 6ptimo punto de pedido.

Determinar el stock de seguridad.

Clasificar productos aplicando el método ABC.

Elaborar fichas de almacén aplicando los métodos de valoracién de existencias: Precio promedio
ponderado, P.E.P.S., U.E.P.S.y ultimo precio de mercado.

Utilizar programas de computacion de gestion de stocks.

Hechos/conceptos (contenidos soporte)

Tipos de stocks.
Objetivos de la gestién de los stocks.
Factores que intervienen en la gestion de los stocks: la demanda, los costes y los plazos.

Los costes de los productos almacenados: El coste de adquisicion. El coste de produccion. El coste de
mantenimiento. EIl coste de aprovisionamiento. El coste de ruptura o de demanda insatisfecha. El coste
de manutencién.

La rotacién de las existencias: El coeficiente de rotacion de las existencias.

El periodo medio de maduracion. El periodo medio de almacenamiento. El periodo medio de fabricacion.
El periodo medio de venta. El periodo medio de cobro

Métodos de valoracion de las existencias: Precio promedio ponderado, P.E.P.S., U.E.P.S. y ultimo precio
de mercado.

Las correcciones valorativas segun las normas contables.

Actitudes/valores/normas (contenidos soporte)

Cooperar en el trabajo en equipo con actitud tolerante y receptiva ante las opiniones de los demas.
Trabajar de forma autbnoma y con iniciativa.

Responsabilizarse de las acciones encomendadas, manifestando rigor en su planificacion y desarrollo
Ser flexible y adaptarse a los cambios.

Desarrollar una actitud de seguridad y gusto por el trabajo metédico, organizado y realizado eficazmente
en el desarrollo de las actividades emprendidas.

Valorar la expresion correcta y la utilizacion de los términos adecuados a su ambito de competencia.
Valorar la documentacion organizada, elaborada y presentada correctamente.
Rigor en los procesos de gestion de stocks.

Respetar la normativa que regula la gestién de existencias y la seguridad, higiene y salud laboral en el
almacén.

Actividades de ensefianza y aprendizaje

Debate con todo el grupo para identificar ideas previas sobre la gestion de stocks.

Explicacion, por parte del profesor, de los métodos, criterios y procedimientos aplicables en la gestiéon de
stocks.

En supuestos practicos convenientemente caracterizados: Identificar y clasificar los costes, relacionados
con la gestion de los stocks, que se han originado en una determinada empresa que se indica en un
supuesto. Calcular el precio de adquisicién de unos productos adquiridos a otras empresas, a partir de las
facturas de los mismos.

Bachillerato Técnico
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Calcular el coste de produccién de unos
productos que se han fabricado en una
empresa industrial, a partir de un supuesto.
Calcular e interpretar el coeficiente de rotacion
y el periodo medio de maduracién de una
determinada empresa. Aplicar el sistema de
lote éptimo punto de pedido para la gestion de
los stocks en una empresa comercial e
interpretar el resultado. Realizar la
clasificacion ABC de unos productos de una
determinada empresa

Elaborar las fichas de almacén de una
determinada empresa aplicando los métodos
Precio Promedio Ponderado, P.E.P.S.,
U.E.P.S. y Ultimo precio de mercado.

Elaborar, archivar e imprimir las fichas de
almacén mediante el programa de gestion de
almacén, localizando los datos que
proporciona facturacion y que estan archivados
en los ficheros correspondientes.

Criterios de evaluaciéon

- Contestar a un cuestionario sobre tipos de
stocks,

Objetivos de gestion de los stocks y factores que
intervienen en la gestion de los stocks.

Se han calculado correctamente los costes de
adquisicion o de produccién y de almacenamiento.

Se han calculado correctamente el lote 6ptimo
punto de pedido

Se han calculado correctamente el coeficiente de
rotacion de las existencias y el periodo medio de
maduracion.

Se han elaborado adecuadamente las fichas de
almacén aplicando los métodos de valoraciéon de
existencias: Precio promedio ponderado,
P.E.P.S., U.E.P.S. y (ltimo precio de mercado y
analizar los resultados.

Se han utilizado adecuadamente las aplicaciones
de computacion de gestion de almacén en la
elaboracion, archivo e impresion de las fichas de
almacén.

Bachillerato Técnico
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UNIDAD DE TRABAJO N° 6 - Realizacion de inventarios

Objetivo de la Unidad de Trabajo:

Aplicar procedimientos de elaboracién de inventarios

(Tiempo estimado: 20 periodos)

Procedimientos (contenidos organizadores)

- Determinar la periodicidad con que interesa
realizar cada tipo de inventario.

- Realizar diferentes tipos de inventarios.

- Verificar las existencias reales de la hoja de re
cuento con las existencias de las fichas de
almacén.

- Elaborar un informe con las incidencias detecta
das en la realizacién de un inventario.

- Utilizar las aplicaciones de computacion de
gestion de inventarios

Hechos/conceptos (contenidos soporte)

- Elinventario: Finalidad. Hoja de recuento.

- Tipos de inventarios: Por la amplitud: total o
parcial. Por la informacién que proporcionan:
analitico, sin tético o mixto. Por la fecha de
realizacion: inicial o de gestion.

Actitudes/valores/normas (contenidos soporte):

Cooperar en el trabajo en equipo con actitud

tolerante y receptiva ante las opiniones de los

demas.

- Trabajar de forma auténoma y con iniciativa.

- Responsabilizarse de las acciones
encomendadas, manifestando rigor en su
planificacién y desarrollo

- Ser flexible y adaptarse a los cambios.

- Desarrollar una actitud de seguridad y gusto por

el trabajo metodico, organizado 'y
realizado eficazmente en el desarrollo de las

Valorar la expresion correcta y la utilizacion

de los términos adecuados a su ambito de

competencia.

- Valorar la documentacion organizada, elaborada
y presentada correctamente.

- Responsabilidad y rigor en los

fisicos del almacén.
- Respetar la normativa que regula la gestién de

existencias y la seguridad, higiene y salud laboral en
el almacén.

Actividades de ensefianzay aprendizaje

- Debate sobre la necesidad y periodicidad de
realizar inventarios dependiendo del tipo de
almacén.

Explicacién, por parte del profesor, de los métodos,

criterios 'y procedimientos aplicables en la
realizacién de inventarios.
Descripcion, por parte del profesor, de los

elementos y documentos necesarios para realizar un
determinado  inventario en un almacén

previamente caracterizado.

Realizar diferentes tipos de inventarios en el centro
educativo, con el fin de acercarlos a la realidad en lo
posible: de la biblioteca, del alimacén general y del
almacén de tecnologia, si hubiera.

Confeccionar el inventario analitico con los datos que
se reflejan en la hoja de recuento y el listado de costes
de unas existencias.

Verificar los resultados obtenidos en el recuento
fisico, con los datos que figuran en las fichas de
almacén u otros documentos que se adjunten para la
realizacion de esta actividad. En el caso de haberse
realizado el recuento fisico real se proporcionaran los
datos necesarios.

Elaborar un informe a partr de una hoja de
recuento y de su inventario valorado, donde se
indiquen las anomalias detectadas y proponiendo
medidas correctoras.

Utilizar el programa de gestiébn de almacén para la
elaboracion de inventarios y para la verificacion de datos

Criterios de evaluacion

recuentos _

Figura Profesional Comercializacién y Ventas

Se han descrito y caracterizado adecuadamente los
diferentes tipos de inventarios.

Se han elaborado correctamente inventarios a partir

de los datos referentes a existencias previamente
definidas.

Se han propuesto correcciones adecuadas a las

anomalias detectad as e n los resultados de
inventarios.

Se han utilizado adecuadamente las aplicaciones de
computacion de gestion de aprovisionamientos para la
elaboracién de inventarios de almacén.

Bachillerato Técnico
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UNIDAD DE TRABAJO N 2 7 — Analisis de los medios de transporte

Objetivo de la Unidad de Trabajo:

Analizar las caracteristicas de los medios de transporte relacionandolas con la tipologia de los

productos y destinos.
(Tiempo estimado: 7 periodos)

Procedimientos (contenidos organizadores)

- Analizar las caracteristicas de los distintos medios
de transporte.

- Seleccionar el medio de transporte adecuado para
la distribucién de mercancias, en funcién del
servicio, calidad y precio.

- Interpretar los documentos relacionados con el
transporte.

Hechos/conceptos (contenidos soporte)

- Lafuncién del transporte.

- Medios de transporte: Por carretera. Por ferrocarril.
Aéreo. Maritimof/fluvial.

- Los factores que influyen en la eleccion del medio
de transporte: Términos de venta. Exigencias
especificas del cliente. Caracteristicas fisicas del
producto. Medios disponibles de transporte.
Frecuencia, puntualidad, rapidez y fiabilidad.
Precio del transporte y otras condiciones.

- Documentos relacionados con el transporte:
Carta de porte. Conocimiento de embarque. Pdliza
de fletamento. Conocimiento aéreo

Actitudes/valores/normas (contenidos soporte)

- Cooperar en el trabajo en equipo con actitud
tolerante y receptiva ante las opiniones de los
demas.

- Trabajar de forma auténoma y con iniciativa.

- Responsabilizarse de las acciones encomendadas,
manifestando rigor en su planificacion y desarrollo

- Ser flexible y adaptarse a los cambios.

- Desarrollar una actitud de seguridad y gusto por el
trabajo metodico, organizado y realizado
eficazmente en el desarrollo de las actividades
emprendidas.

Figura Profesional Comercializacién y Ventas

Valorar la expresion correcta y la utilizacion de los
términos adecuados a su ambito de competencia.

Valorar la documentacién organizada, elaborada y
presentada correctamente.

- Responsabilidad y rigor en los recuentos fisicos del
almaceén.

- Respetar la normativa que regula la gestion de
existencias y la seguridad, higiene y salud laboral en
el almacén.

Actividades de ensefianza y aprendizaje

Debate sobre los medios de transporte existentes
para la distribucion de los productos.

Explicacion, por parte del profesor, de los métodos,
criterios 'y procedimientos aplicables en la
seleccion de medios de transporte

- En supuestos préacticos  convenientemente
caracterizados: Identificar las caracteristicas de los
medios de transporte. Analizar los factores que
influyen en la eleccion del medio de transporte.
Seleccionar el medio de transporte mas
conveniente. Identificar e interpretar los
documentos de transporte

Criterios de evaluacién

- Se han identificado los distintos medios de
transporte existente y descrito sus ventajas e
inconvenientes.

Se ha seleccionado el medio de transporte en
funcién de la calidad, servicio y coste de entre
varias ofertas previamente establecidas.

Se han interpretado correctamente los documentos
relacionados con cada medio de transporte

Bachillerato Técnico
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| UNIDAD DE TRABAJO N 28 — Embalaje y etiquetad I

Objetivo de la Unidad de Trabajo:

Determinar el embalaje y etiquetado mas adecuado segun las caracteristicas de los productos y

destinos.
(Tiempo estimado: 15 periodos)

Procedimientos (contenidos organizadores)
- Analizar las caracteristicas de los distintos tipos de
embalaje.

- Interpretar la normativa que regula el embalaje y el
etiquetado de los productos.

- Determinar el tipo de embalaje adecuado.
- Rotular y sefializar los embalajes.
- Ubicar el etiquetado en el embalaje.

Hechos/conceptos (contenidos soporte)
- Lafuncién del embalaje.

- Factores que se deben considerar para la
seleccion del embalaje.
- Tipos de embalaje. Atados. Balas. Cajas

claraboya. Cajas de carton. Cajas de madera.
Contenedores. Fardos. Sacos. Toneles.

- Elrotulado y las sefiales de los embalajes.
Actitudes/valores/normas (contenidos soporte)

Cooperar en el trabajo en equipo con actitud
tolerante y receptiva ante las opiniones de los
demas

Trabajar de forma autbnoma y con iniciativa.
Responsabilizarse de las acciones encomendadas,
manifestando rigor en su planificacion y desarrollo

Ser flexible y adaptarse a los cambios.

Desarrollar una actitud de seguridad y gusto por el
trabajo metodico, organizado y realizado
eficazmente en el desarrollo de las actividades
Valorar la expresion correcta y la utilizacion de los
términos adecuados a su ambito de competencia.
Valorar la documentacion organizada, elaborada
y presentada correctamente.

Rigor en los procesos de embalaje y etiquetado.

Respetar la normativa que regula la gestion de
existencias y la seguridad, higiene y salud laboral
en el almacén.

Actividades de ensefianza y aprendizaje

Debate sobre los tipos de embalaje para identificar

ideas previas.

Explicacion, por parte del profesor, de los métodos,

criterios 'y procedimientos aplicables en el
embalaje y etiquetado.
En sus puestos practicos convenientemente

caracterizados: Identificar las caracteristicas de
los tipos de embalaje. Identificar e interpretar la
normativa que regula el embalaje y etiquetado de
los productos. Seleccionar el tipo de embalaje
adecuado. Determinar el contenido de las etiquetas.
Determinar el lugar de ubicaciéon de las etiquetas.
Realizar los rétulos y las sefiales precisas.

Interpretar las sefiales de proteccion y de
orientacion de determinados productos tipo.

Criterios de evaluacion:

Se han relacionado  correctamente las
caracteristicas de distintos tipos de embalaje con
las caracteristicas fisicas y técnicas de cada
producto.

Se ha identificado el embalaje adecuado para la
mercancia, para su manipulacién y para el medio
de transporte.

Se han rotulado adecuadamente las etiquetas y

ubicado en un embalaje a partir de unos datos
definidos.

Se han establecido adecuadamente las
indicaciones de orientacion y de proteccion
correspondientes segUn caracteristicas de los
productos.

Bachillerato Técnico
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| UNIDAD DE TRABAJO N 2 9 — Preparacién de pedidos I

Objetivo de la Unidad de Trabajo:

Aplicar procedimientos de preparacion de pedidos para su expedicion.

(Tiempo estimado: 15 periodos)
Procedimientos (contenidos organizadores)

- Interpretar el vale de salida y la nota de pedido.

- Determinar la ubicacién del pedido en el almacén
y su nivel de existencias.

- Determinar los movimientos hasta la zona de
expedicion.
- Elaborar y verificar la nota de entrega.

- Registrar las salidas de mercancias en las fichas
de almacén.

- Utilizar el embalaje adecuado y verificar el
acondicionamiento de la mercancia.

- Ordenar la carga.

- Utilizar aplicaciones de computacion de gestion de
almacén en la preparacion del pedido para su
expedicion

Hechos/conceptos (contenidos soporte)

- Los vales de salida. La nota de pedido. El albaran
0 remito. La documentacién que acompafia a la
expedicion.

Actitudes/valores/normas (contenidos soporte)

- Cooperar en el trabajo en equipo con actitud
tolerante y receptiva ante las opiniones de los
demas.

- Trabajar de forma auténoma y con iniciativa.

- Responsabilizarse de las acciones
encomendadas, manifestando rigor en su
planificacion y desarrollo

- Ser flexible y adaptarse a los cambios.

Desarrollar una actitud de seguridad y gusto por

el trabajo metodico, organizado y realizado

eficazmente en el desarrollo de las actividades
emprendidas.

- Valorar la expresion correcta y la utilizacion de los
términos adecuados a su ambito de competencia.

- Valorar la documentacion organizada, elaborada
y presentada correctamente.

- Rigor en los procesos de expedicion de productos.

- Respetar la normativa que regula la gestién de
existencias y la seguridad, higiene y salud laboral
en el almacén.

Figura Profesional Comercializacién y Ventas

Actividades de ensefianza y aprendizaje

Debate para identificar las necesidades que
surgen para la preparacion de un pedido.
Explicacion, por parte del profesor, de los métodos,
criterios 'y procedimientos aplicables en la
preparacion del pedido para su expedicion.
Descripcion, por parte del profesor, de los
elementos y documentos necesarios para expedir
productos en almacenes tipo.

En  supuestos  practicos  convenientemente
caracterizados: Interpretar los elementos de los
vales de salida y de notas de pedido. Determinar la
cantidad de mercancia que se puede expedir.
Establecer los movimientos hasta su colocacion en
la zona de expedicién. Elaborar las notas de
entrega. Verificar la concordancia entre la nota de
entrega y los documentos utilizados para su
confeccion. Registrar la mercancia expedida en las
fichas de almacén correspondientes. Elaborar la
documentacion que acompafiara a la expedicion.
Verificar el acondicionamiento de la mercancia en
el embalaje, la sefalizacion y el etiquetado.
Determinar la ubicacion de la mercancia en el
medio de transporte. Utilizar programas de gestion
de almacén para la elaboracion de notas de
entrega, registro de salidas de la mercancia.

Criterios de evaluacién

A partir de las notas de pedido, se ha establecido
adecuadamente la mercancia a expedir.

Se han elaborado adecuadamente las notas de
entrega correspondientes a las existencias
expedidas.

Se han utilizado adecuadamente los programas
de gestién de almacén para registrar las salidas. Se
han definido correctamente los criterios de
ordenacion de la mercancia dentro de los medios
de transporte.

Bachillerato Técnico
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EJEMPLIFICACION DE LAS ACTIVIDADES DE ENSENANZA-APRENDIZAJE
UNIDAD DE TRABAJO N° 5 - Gestion de stocks

Total de periodos de la Unidad de Trabajo: 30 NUmero de actividades propuestas: 10

ACTIVIDAD N° 1

Tiempo estimado: 1 periodo funciones de la gestién de stocks.

Realizacion: - Organiza y dinamiza el debate sobre las
ealizacion. en grupo ideas propuestas.

Ubicacién: aula polivalente - Orienta en la realizacion del resumen del debate.

Objetivos de la actividad: ALUMNOS

- Atienden a la exposicion.

- Participan en la tormenta de ideas.

- Participan en el debate.

- Realizan un esquema-resumen de las conclusiones

Diagnosticar los conocimientos de partida de los alumnos
sobre la gestién de stocks

Medios didacticos y tecnolégicos y documentos de

apoyo: del debate.

No se requiere ninguno en especial. Seguimiento de la actividad por parte del profesor:

Secuencia/desarrollo de la actividad: - Controla que la actividad se realiza dinamica

y ordenadamente.

PROFESOR - . _

- Breve exposicion sobre el objetivo de la actividad y sobre Evalu‘.au.:lon d? la actividad realizada por el alumno:
el método con el que se va a desarrollar. - Participa activamente en el debate.

- Organiza y dinamiza la tormenta de ideas o brainstorming - Elabora adecuadamente el esquema-resumen.

sobre lo que consideran los alumnos que deben ser las

ACTIVIDAD N° 2

Tiempo estimado: 4 periodos ALUMNOS

- Atienden a la exposicion teérica.

- Toman apuntes.

- Plantean dudas, preguntas y sugerencias.
Objetivos de la actividad: - Realizan un esquema-resumen de la exposicion.

Realizacion: en grupo

Ubicacién: aula polivalente

Desarrollar los conceptos y hechos asociados a la gestion

de stocks.

Medios didacticos y documentos de apoyo: Esquema
resume elaborado en la actividad anterior, apuntes de

Seguimiento de la actividad por parte del profesor:
- Resuelve dudas.

contenidos y/o libro de texto, bibliografia de aula y - Comprueba los apuntesy los esquemas-resumen de los
retroproyector alumnos.

Secuencia/desarrollo de la actividad: Evaluacién de la actividad realizada por el alumno:
PROFESOR - Participa planteando dudas y haciendo sugerencias.

- Exposicién tedrica sobre hechos y conceptos asociados - Elabora adecuadamente el esquema-resumen.
a la gestion de stocks. - Explica correctamente los conceptos y hechos funda-
mentales asociados a la gestion de stocks.

Bachillerato Técnico
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ACTIVIDAD N° 3

Tiempo estimado: 1 periodos
Realizacion: en pequefio grupo
Ubicacién: aula polivalente

Objetivos de la actividad:

Identificar y clasificar los costes generados en la gestién
de stocks.

Medios didacticos y documentos de apoyo:

Esquema-resumen elaborado en la actividad anterior,
apuntes de contenidos y/o libro de texto, bibliografia de aula,

documentacion de un supuesto practico sobre costes de

stocks y retroproyector
Secuencia/desarrollo de la actividad:

PROFESOR

- Breve exposicién sobre el objetivo de la actividad y
sobre el método con el que se va a desarrollar.

- Entrega y explica el supuesto practico.

- Organiza y dinamiza la actividad de los grupos de
trabajo.

ALUMNOS
- Atienden a la exposicion teérica.

- ldentifican y clasifican los costes propuestos en el

supuesto practico.

- Elaboran un informe sobre los resultados de su trabajo.

Seguimiento de la actividad por parte del profesor

- Realiza un seguimiento del trabajo de los alumnos,
resolviendo las dudas o peticiones de
informacion.

- Comprueba los informes elaborados por los grupos.

Evaluacién de la actividad realizada por el alumno:

- Participa activamente en el trabajo del grupo.

- ldentifica y clasifica correctamente los
propuestos en el supuesto practico.

- Elabora adecuadamente el informe.

mas

costes

ACTIVIDAD N° 4

Tiempo estimado: 1 periodo
Realizacién: individual
Ubicacién: aula polivalente

Objetivos de la actividad:

Calcular costes de adquisicion de productos
Medios didacticos y documentos de apoyo:

Informe elaborado en la actividad anterior, apuntes de
contenidos y/o libro de texto, bibliografia de aula,
documentacion de un supuesto practico sobre costes
de adquisicién y retroproyector.

Secuencia/desarrollo de la actividad:

PROFESOR
- Breve exposicion sobre el objetivo de la actividad y sobre

el método con el que se va a desarrollar.
- Entregay explica el supuesto practico.

ALUMNOS

- Atienden a la exposicion teérica.

- Exponen los comentarios y dudas que les surjan.
- Calculan los costes.

Seguimiento de la actividad por parte del profesor:
- Resuelve dudas.
- Comprueba los célculos realizados por los alumnos.

Evaluacion de la actividad realizada por el alumno:
- Participa activamente en la realizacién de la actividad.

- Calcula correctamente los costes planteados en el
supuesto practico.
- Presenta los resultados de manera adecuada.

Bachillerato Técnico
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ACTIVIDAD N° 5

Tiempo estimado: 2 periodos
Realizacién: individual
Ubicacién: aula polivalente

Objetivos de la actividad:

Calcular costes de produccién
Medios didacticos y documentos de apoyo:

Resultado del trabajo de la actividad anterior, apuntes de
contenidos y/o libro de texto, bibliografia de aula,
documentacion de un supuesto practico sobre costes
de produccién y retroproyector.

Secuencial/desarrollo de la actividad:

PROFESOR

- Breve exposicion sobre el objetivo de la actividad y
sobre el método con el que se va a desarrollar.

- Entregay explica el supuesto practico.

ALUMNOS

- Atienden a la exposicion teorica.

- Exponen los comentarios y dudas que les surjan.
- Calculan los costes.

Seguimiento de la actividad por parte del profesor:
- Resuelve dudas.
- Comprueba los célculos realizados por los alumnos.

Evaluacion de la actividad realizada por el alumno:

- Participa activamente en la realizacion de la
actividad.

- Calcula correctamente los costes planteados en el
supuesto practico.

Presenta los resultados de manera adecuada.

ACTIVIDAD N° 6

Tiempo estimado: 4 periodos
Realizacion: individual
Ubicacién: aula polivalente
Objetivos de la actividad:

Calcular e interpretar el coeficiente de rotacion y el periodo
medio de maduracion

Medios didacticos y documentos de apoyo:

Resultado del trabajo de las actividades anteriores, apuntes
de contenidos y/o libro de texto, bibliografia de aula,
documentacion de supuestos practicos sobre la rotacion de
existencias y el ciclo de almacén y retroproyector

Secuencia/desarrollo de la actividad:
PROFESOR

- Breve exposicién sobre el objetivo de la actividad y
sobre el método con el que se va a desarrollar.

- Entregay explica el supuesto practico.

ALUMNOS

- Atienden a la exposicion tedrica.

- Exponen los comentarios y dudas que les surjan.

- Calculan la rotacién de stocks y el periodo medio
de maduracion.

Seguimiento de la actividad por parte del profesor:

- Resuelve dudas.

- Comprueba los célculos realizados por los alumnos.

Evaluacion de la actividad realizada por el alumno:
- Participa activamente en la realizacion de la actividad.

- Calcula correctamente la rotacion de stocks y el
periodo medio de maduracion.

- Presenta los resultados de manera adecuada.

Bachillerato Técnico
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ACTIVIDAD N° 7

Tiempo estimado: 3 periodos

Realizacion: individual

Ubicacién: aula polivalente

Objetivos de la actividad:

Calcular e interpretar el volumen 6ptimo de pedido y el
numero de pedidos

Medios didacticos y documentos de apoyo:

Resultado del trabajo de las actividades anteriores, apuntes
de contenidos y/o libro de texto, bibliografia de aula,
documentacion de supuestos practicos sobre la rotacion de
existencias, el ciclo de almacén y las condiciones de compra
y retroproyector.

Secuencia/desarrollo de la actividad:
PROFESOR

Breve exposicion sobre el objetivo de la actividad y sobre
el método con el que se va a desarrollar.

- Entregay explica el supuesto practico.

ALUMNOS
- Atienden a la exposicion teérica.
- Exponen los comentarios y dudas que les surjan.

- Calculan el volumen 6ptimo de pedido y el nimero
de pedidos.
- Interpretan su significado.

Seguimiento de la actividad por parte del profesor:

- Resuelve dudas.

- Comprueba las interpretaciones vy
realizados por los alumnos.

los célculos

Evaluacién de la actividad realizada por el alumno:
- Participa activamente en la realizacién de la actividad.

- Calcula e interpreta correctamente el volumen 6ptimo
de pedido y el nimero de pedidos.

- Presenta los resultados de manera adecuada.

ACTIVIDAD N° 8

Tiempo estimado: 2 periodos
Realizacién: individual
Ubicacién: aula polivalente
Objetivos de la actividad:

Realizar clasificaciones ABC de

representacion grafica

productos y su

Medios didacticos y documentos de apoyo:

Resultado del trabajo de las actividades anteriores,
apuntes de contenidos y/o libro de texto, bibliografia de
aula, documentacion de supuestos practicos sobre la
rotacion de existencias, el ciclo de almacén, las
condiciones de compra y las caracteristicas de productos y
retroproyector.

Secuencia/desarrollo de la actividad:

PROFESOR

- Breve exposicion sobre el objetivo de la actividad y
sobre el método con el que se va a desarrollar

- Entregay explica el supuesto practico.

ALUMNOS
- Atienden a la exposicion teérica.
- Exponen los comentarios y dudas que les surjan.

- Clasifican y representan graficamente productos,
aplicando el método ABC.

- Interpretan su significado.

Seguimiento de la actividad por parte del profesor:

- Resuelve dudas.

- Comprueba las interpretaciones, representaciones y
clasificaciones realizadas por los alumnos.

Evaluacion de la actividad realizada por el alumno:

- Participa activamente en la realizacién de la actividad.

- Clasifica correctamente los productos

- Representa adecuadamente la clasificacion.

- Presenta los resultados de manera adecuada.

Bachillerato Técnico
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ACTIVIDAD N° 9

Tiempo estimado: 4 periodos

Realizacion: individual

Ubicacién: aula polivalente
Objetivos de la actividad:

Realizar fichas de almacén aplicando métodos de valoracién
adecuados

Medios didacticos y documentos de apoyo:

Resultado del trabajo de las actividades anteriores,
apuntes de contenidos y/o libro de texto, bibliografia de
aula, documentacion de supuestos practicos sobre compras
y ventas y retroproyector.

Secuencia/desarrollo de la actividad:

PROFESOR

- Breve exposicion sobre el objetivo de la actividad y
sobre el método con el que se va a desarrollar.

- Entrega y explica el supuesto préctico.

ALUMNOS
- Atienden a la exposicion teorica.
- Exponen los comentarios y dudas que les surjan.

- Elaboran fichas de almacén aplicando los métodos
propuestos.
- Interpretan su significado.

Seguimiento de la actividad por parte del profesor:

- Resuelve dudas.

- Comprueba las interpretaciones y las fichas de
almaceén realizadas por los alumnos.

Evaluacion de la actividad realizada por el alumno:

- Participa activamente en la realizacion de la actividad.

- Realiza correctamente las fichas de almacén

- Interpreta adecuadamente la informacion de la ficha.

- Presenta los resultados de manera adecuada.

Tiempo estimado: 8 periodos

Realizacion: individual

Ubicacién: aula de informatica
Objetivos de la actividad:

Elaborar y procesar fichas de almacén utilizando

aplicaciones de computacién
Medios didacticos y documentos de apoyo:

Resultado del trabajo de las actividades anteriores,
apuntes de contenidos y/o libro de texto, bibliografia de
aula, documentacion de supuestos practicos sobre compras
y ventas, documentacion sobre las aplicaciones de
computacion de gestion de stocks vy retroproyector.
Computadores y aplicaciones de gestion de almacén

Secuencia/desarrollo de la actividad:
PROFESOR

- Breve exposicion sobre el objetivo de la actividad y
sobre el método con el que se va a desarrollar.

- Breve exposicién sobre el manejo del programa de
gestion de stocks.
- Entregay explica el supuesto practico.

ALUMNOS

- Atienden a la exposicion teérica.

- Exponen los comentarios y dudas que les surjan.

- Elaboran fichas de almacén utilizando aplicaciones
de computacion de gestion de stocks.

Seguimiento de la actividad por parte del profesor:

- Resuelve dudas.

- Comprueba las fichas de almacén realizadas por los
alumnos.

Evaluacion de la actividad realizada por el alumno:

- Participa activamente en la realizacion de la actividad.

- Realiza correctamente las fichas de almacén

- Maneja adecuadamente el programa de gestion de
stocks.

- Presenta los resultados de manera adecuada.

Bachillerato Técnico
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DESARROLLO CURRICULAR DEL MODULO

MODULO DE ANIMACION DEL PUNTO DE VENTA

Objetivo del Modulo formativo:
Realizar operaciones de animacion del punto de venta.
(Asociado a la Unidad de Competencia 2)

Seleccion del tipo de contenido organizador: los procedimientos
(excepto en el caso de la UT 1, para la que son los hechos/conceptos)

Identificacion y ordenacion de las Unidades de Trabajo (UT):

uT 1:

uT 2:

UT 3:

UT 4:

UT 5:

UT 6:

uTt7:

Introduccion al médulo. (10 periodos)

Organizacion del punto de venta. (50 periodos)

Analisis del comportamiento del cliente en el punto de venta. (45 periodos)
Implantacion de productos. (80 periodos)

Rotulacion y cartelistica. (25 periodos)

Disefio y montaje de escaparates (vitrinas) (70 periodos)

La promocién en el punto de venta. (62 periodos)

Bachillerato Técnico
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RELACION DE UNIDADES DE TRABAJO DEL MODULO

Y CONEXION ENTRE ELLAS

Introduccion al médulo
UT1

Analisis del comporta-
miento del cliente en el
punto de venta

uT3

Organizacion del punto
de venta —

uT 2

Implantacion de
productos
UT 4

Rotulacion y cartelistica
UT 5

Disefio y montaje de
escaparates (vitrinas)

UT 6

La promocidn en el punto
de venta

ut7

Bachillerato Técnico
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UNIDAD DE TRABAJO N° 1 - Introducciéon al médulo

Objetivo de la Unidad de Trabajo:

Reconocer la aportacion de los contenidos del modulo al desarrollo de las capacidades
necesarias para gestionar operaciones de almacenamiento y de expedicion de productos.
Motivar e interesar al alumno en el aprendizaje del médulo.

(Tiempo estimado: 10 periodos)

Procedimientos (contenidos organizadores)

las
un

Identificar y analizar
realizaciones propias de
animacion del punto de venta.

funciones 'y
técnico en

Analizar las relaciones de la UC asociada al
moédulo con el conjunto del perfil de la figura
profesional de técnico en Comercio Interior.
Analizar el objetivo y los contenidos del médulo.

Hechos/conceptos (contenidos soporte)

Objetivo del médulo. Competencia profesional que
se adquiere con el mddulo. Relaciones con los
demés maédulos.
Aptitudes y actitudes
desempefio de la
asociada al modulo.
Posicién en el proceso productivo. Ocupaciones y
puestos de trabajo. Evolucion de la competencia.
Contenidos del modulo: Relacién secuenciada
de las unidades didacticas del modulo.

Introducciébn a los métodos de ensefianza y
aprendizaje que se utilizaran en el médulo. Métodos
y criterios de evaluacion.

necesarias para el
competencia profesional

Actitudes/valores/normas (contenidos soporte)

Interesarse por progresar y mejorar su
competencia profesional.
Valorar las posibilidades que proporciona la

adquisicion de competencias en animacion del
punto de venta en futuros itinerarios académicos
y/o profesionales del alumno y formarse criterios
personales para la eleccién de los mismos.

Cooperar en el trabajo en equipo con actitud

tolerante y receptiva ante las opiniones de los
demas.

Trabajar de forma autébnoma y con iniciativa.

Responsabilizarse de las acciones encomendadas,
manifestando rigor en su planificacién y desarrollo

Ser flexible y adaptarse a los cambios.

Actividades de ensefianza y aprendizaje

Elaborar una lista de tareas propias de un técnico
en animacion del punto de venta, realizando una
tormenta de ideas o brainstorming con todo el
grupo vy, posteriormente, clasificar, en pequefios
grupos, las tareas identificadas segun su funcién o
finalidad. Puesta en comun final para integrar las
clasificaciones realizadas en una Unica.

Por parte del profesor, explicacion de los objetivos
del médulo, relacionandolos con la UC asociada y
con el perfil general de la figura profesional e
informando sobre las ocupaciones y puestos de
trabajo mas caracteristicos.

Explicacion, por parte del profesor, de Ia
metodologia didactica, de los métodos de
evaluacion y de los criterios de calificacion que se
van a aplicar. Breve descripcion de las unidades de
trabajo que se van a desarrollar y de su secuencia
y de los espacios formativos, equipos y materiales
que se utilizaran en el médulo

Criterios de evaluacién

Se ha identificado con precision suficiente la
competencia profesional asociada al modulo.

Se han reconocido adecuadamente las relaciones
entre el objetivo y los contenidos del médulo y la
competencia a la que esta asociado.

Se han identificado con precision suficiente los
métodos y criterios de evaluacion y calificacion.

Se ha participado activamente en el desarrollo de la
unidad.

Bachillerato Técnico
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UNIDAD DE TRABAJO N° 2 - Organizacion del punto de venta

Objetivo de la Unidad de Trabajo:
Aplicar métodos de organizacién de puntos de venta.

(Tiempo estimado: 50 periodos)

Procedimientos (contenidos organizadores)

- Calcular ratios de rendimientos anuales de ventas

- Valorar la expresion correcta y la utilizacion de los
por metro cuadrado de superficie de venta.

términos adecuados a su ambito de competencia

- Analizar estrategias de marca para la distribucion Respetar la normativa que regula la actividad

de la superficie de venta. comercial y la documentacion derivada de la
- Optimizar la circulacion de la clientela por el =~ Responsabilidad y rigor en la organizacion del
establecimiento comercial punto de venta.
- Determinar los recursos humanos y materiales - Respetar las normas de seguridad, higiene y salud
necesarios en el punto de venta. laboral aplicables en establecimientos comerciales.

- Identificar puntos calientes y frios en el

iy ! Actividades de ensefianza y aprendizaje
establecimiento comercial.

- Explicacion, por parte del profesor, de los métodos,
Hechos/conceptos (contenidos soporte) criterios Y procedimientos aplicables en  la
organizacion de puntos de venta.
- Principios y criterios para la distribucion de la
superficie de venta en los establecimientos.
- La concepcion del establecimiento: ubicacién de
los sectores mas importantes.

En  supuestos  practicos  convenientemente
caracterizados sobre establecimientos comerciales
tipo: Identificar sectores, familias y gamas de
productos.  Analizar  planosde distintos

- Hechos y conceptos asociados a la determinacion establecimientos que nos permitan de forma visual
cuantitativa de los recursos humanos y materiales estudiar y comparar la circulacion del cliente y la
en el punto de venta. ubicacién de los distintos sectores. Analizar cifras

- Normativa de seguridad, higiene y salud laboral en ventas. Determinar los recursos humanos vy
establecimientos comerciales. materiales. Identificar puntos frios y calientes.

- Normas para la manipulacion de productos. - Visita a un almacén para observar como esta

Actitudes/valores/normas (contenidos soporte) organizado.

- Cooperar en el trabajo en equipo con actitud Criterios de evaluacién
tolerante y receptiva ante las opiniones de los - Se han precisado los conceptos de zona fria y zona
demas. caliente.

- Trabajar de forma auténoma y con iniciativa. - Se han identificado correctamente zonas frias y

- Serflexible y adaptarse a los cambios. calientes en supuestos practicos y en casos reales.

- Desarrollar una actitud de seguridad y gusto por el
trabajo metddico, organizado y realizado
eficazmente en el desarrollo de las actividades
emprendidas

Se ha planificado adecuadamente la distribucion de
la superficie de venta en funcion de criterios
previamente definidos.

- Se han ubicado correctamente los distintos

- Valorar la capacidad de comunicacién y la sectores, familias y lineas de productos en el punto
importancia de la imagen personal y corporativa. de venta.

Bachillerato Técnico
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UNIDAD DE TRABAJO N° 3 - Analisis del comportamiento del cliente en el punto de

venta

Objetivo de la Unidad de Trabajo:

Identificar y analizar las caracteristicas del comportamiento de clientes en establecimientos

comerciales.
(Tiempo estimado: 45 periodos)

Procedimientos (contenidos organizadores)

Analizar los principales instrumentos de

conocimiento del consumidor.

Analizar el comportamiento del consumidor en el
punto de venta.

Hechos/conceptos (contenidos soporte)

Hechos y conceptos asociados a los principales
instrumentos de conocimiento del consumidor:
Cuantitativos (paneles de consumidores, paneles
de distribucion). Cualitativos (los geotipos).

Hechos y conceptos asociados al andlisis del
comportamiento de clientes tipo en el punto de
venta: Comportamiento racional de compra.
Comportamiento irracional de compra.
Influencias y prescriptores.

Actitudes/valores/normas (contenidos soporte)

Cooperar en el trabajo en equipo con actitud
tolerante y receptiva ante las opiniones de los
Trabajar de forma autbnoma y con iniciativa.

Ser flexible y adaptarse a los cambios.

Desarrollar una actitud de seguridad y gusto por
el trabajo metédico, organizado y realizado
eficazmente en el desarrollo de las actividades
emprendidas.

Valorar la capacidad de comunicacion y la
importancia de la imagen personal y corporativa.

Valorar la expresion correcta y la utilizacion de los
términos adecuados a su ambito de competencia.

Responsabilidad y rigor en el analisis de
comportamientos de clientes en el punto de venta.

Actividades de ensefianza y aprendizaje

Identificar y analizar las fuentes de informacion
disponibles.

Determinar los elementos béasicos que influyen en
el comportamiento de los consumidores tipo
propuestos.

Analizar y justificar los tipos de compra en funcion
del tipo de cliente.

Criterios de evaluacion
Se han identificado adecuadamente
instrumentos de conocimientos del consumidor.

Se han aplicado correctamente los instrumentos en
el analisis de consumidores tipo.

los
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UNIDAD DE TRABAJO N ° 4 — Implantacién de productos |

Objetivo de la Unidad de Trabajo:

Aplicar procedimientos de organizacion y preparacion de lineales

(Tiempo estimado: 80 periodos)

Procedimientos (contenidos organizadores)

Analizar las caracteristicas de familias de

productos tipo.

Determinar los lineales minimos de las familias de
productos en funcion de las dimensiones del
establecimiento.

Estimar el momento de reposicion de productos en
los lineales.

Determinar los parametros fisicos y comerciales
que determinan la colocacion de los productos en
distintos niveles, zonas del lineal y posicion

Aplicar procedimientos de merchandising para la
implantacion de productos.

Hechos/conceptos (contenidos soporte)

El lineal. La Funcién del lineal. La percepcién de
los productos en el lineal.

Las familias de productos. Normativa vigente
aplicable a las familias de articulos tipo

Las reglas de implantacion: implantacion vertical y
horizontal.

Instrumentos de medida y eficacia de una
implantacion: Medidas cuantitativas. Medidas
cualitativas

Hechos y conceptos asociados a la implantacion
de productos: Organizacion del trabajo. Realizacion
de los frentes. Adaptacion de los anaqueles.
Rentabilidad. Estética y ritmo. El precio. Articulos
gancho. Complementariedad. Rellenado.

Normas de seguridad e higiene que regulan la
manipulacion y conservacion o mantenimiento de
mercancias.

Actitudes/valores/normas (contenidos soporte)

Cooperar en el trabajo en equipo con actitud
tolerante y receptiva ante las opiniones de los
demas.

Trabajar de forma autébnoma y con iniciativa.

Ser flexible y adaptarse a los cambios.

Desarrollar una actitud de seguridad y gusto por el
trabajo metodico, organizado y realizado
eficazmente en el desarrollo de las actividades
emprendidas.

Valorar la capacidad de comunicacion vy
importancia de la imagen personal y corporativa.

Valorar la expresion correcta y la utilizacion de los
términos adecuados a su ambito de competencia.

la

Respetar la normativa que regula la actividad
comercial y la documentacion derivada de la misma.

Valorar con sentido critico las técnicas de venta y, en
general, de marketing

Responsabilidad y rigor en la

productos en el punto de venta

implantacion de

Respetar las normas de seguridad, higiene y salud
laboral aplicables en la actividad comercial.

Actividades de ensefianza y aprendizaje

Explicacion, por parte del profesor, de los métodos,
criterios 'y procedimientos aplicables en la
implantacion de productos en el punto de venta.

En supuestos practicos convenientemente
caracterizados y por grupos de alumnos: Identificar
las familias de productos. Determinar los lineales
minimos. Determinar la distribucion lineal del suelo.
Calcular el lineal desarrollado  necesario.
Establecer el numero de niveles de implantacion.
Analizar la rotacion de stocks. Determinar el
momento de reposicion de los productos en el lineal.
Establecer la cronologia de aparicion de la
satisfaccion de las necesidades en el consumidor.
Implantar las familias de productos en los lineales.

Realizar visitas a distintos establecimientos para
estudiar la implantacién de familias de articulos y
posterior analisis.

Exposicién y debate sobre la organizacion realizada
por cada grupo en la actividad anterior.

Criterios de evaluacion

Figura Profesional Comercializacién y Ventas

Se ha determinado adecuadamente el lineal

minimo para distintos productos tipo.

Se ha especificado correctamente el momento de
reposicion de los lineales.

Se ha justificado y argumentado correctamente la
relacion entre el indice de rotacion y el beneficio, a
partir de casos previamente definido.

Se ha realizado correctamente la distribucion lineal
del suelo por familias de productos, justificandolo y
argumentandolo.

Se han descrito adecuadamente los efectos que
producen sobre el consumidor los distintos modos de
ubicacion de los productos en el lineal.

Se han identificado correctamente los parametros
fisicos y comerciales que determinan la colocacion de

los productos en los distintos niveles, zonas del
lineal y posicion.

Se ha organizado correctamente lineales con
determinados productos aplicando técnicas de

merchandising adecuadas.

Bachillerato Técnico
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UNIDAD DE TRABAJO N° 5 - Rotulacion y cartelistica

Objetivo de la Unidad de Trabajo:
Aplicar técnicas de rotulacion y cartelistica

(Tiempo estimado: 25 periodos)

Procedimientos (contenidos organizadores)

- Aplicar técnicas de rotulacién.

- Disefiar carteles.

- Etiquetar productos.

- Aplicar herramientas de computacion de

autoedicion y multimedia para la elaboracion de
carteles y etiquetas

Hechos/conceptos (contenidos soporte)

- Muestrario de tipos de letra.

- Estudio comparado de las familias de letras mas
usuales.

- La rotulacion como medio de comunicacion.

© Principios de disefio de carteles. La idea,
primeros bosquejos. Materiales necesarios. El
boceto. El color. Realizacion del original.
Adaptaciones posibles. Estilos y modalidades.
Hechos y conceptos asociados a las
aplicaciones de computacion de autoedicion y
multimedia.

Actitudes/valores/normas (contenidos soporte)

- Cooperar en el trabajo en equipo con actitud
tolerante y receptiva ante las opiniones de los
demas.

- Trabajar de forma autbnoma y con iniciativa.

- Responsabilizarse de las acciones encomendadas,
manifestando rigor en su planificacién y desarrollo

- Ser flexible y adaptarse a los cambios.

- Desarrollar una actitud de seguridad y gusto por el

trabajo metddico, organizado y realizado

eficazmente en el desarrollo de las actividades

emprendidas.

Valorar la capacidad de comunicacién y la

importancia de la imagen personal y corporativa.

- Valorar la expresion correcta y la utilizacion de los
términos adecuados a su ambito de competencia.

- Valorar con sentido critico las técnicas de
merchandising.

Responsabilidad y rigor en la aplicacién de

técnicas de rotulacion y cartelistica.

Respetar las normas de seguridad, higiene y salud
laboral aplicables en establecimientos comerciales.

Actividades de ensefianzay aprendizaje

Explicacion, por parte del profesor, de los métodos,

técnicas y procedimientos aplicables en la
rotulacion y cartelistica.
Descripcion, por parte del profesor, de los

elementos y materiales necesarios para elaborar
carteles en establecimientos comerciales
previamente caracterizados.

En supuestos practicos convenientemente
caracterizados: Rotular utilizando todo tipo de letras.
Rotular con distintos colores para asociar sus efectos.
Asociar imagenes de distintas formas y colores con el
mensaje que transmite. Analizar anuncios de TV,
diapositivas, videos, anuncios de prensa. Realizar
distintos tipos de carteles. Realizar etiquetas. Utilizar
programas de autoedicién, multimedia e Internet en la
elaboracion de carteles.

Criterios de evaluacion

Figura Profesional Comercializacién y Ventas

Se han identificado adecuadamente los distintos
tipos de letras agrupadas por familias y sus efectos
en la comunicacion

Se han aplicado correctamente las técnicas de
rotulaciéon con distintas letras utilizando los colores
adecuadamente

Se han elaborado adecuadamente mensajes
visuales en funcion de la forma, color y textura del
mismo, asocidndolo con la idea que se quiere
transmitir.

Se han realizado carteles y etiquetas, combinando
forma, color y textura, de forma manual y mediante
aplicaciones de computacion.

Bachillerato Técnico

29



ministerio de
educacion

FCUADOR

7

Componente Curricular — Figuras Profesionales

UNIDAD DE TRABAJO N ° 6 — Disefio y montaje de escaparates (vitrinas)

Objetivo de la Unidad de Trabajo:
Aplicar procedimientos de montaje de vitrinas (escaparates)
(Tiempo estimado: 70 periodos)

Procedimientos (contenidos organizadores)

Analizar las funciones del escaparate (vitrina).
Disefar vitrinas.
Montar vitrinas previamente disefiadas.

Hechos/conceptos (contenidos soporte)

El escaparatismo. Objetivo. Razon de ser. Mision:
informacion y publicidad. Base psicologica:
impacto, atencion y sugestion. Color, iluminacion y
composicion

El escaparate (vitrina) y su relacion con las ventas.
Estilismo, metodologia proyectual.

Fases de ejecucion de un escaparate.

Normativa de seguridad.

Actitudes/valores/normas (contenidos soporte)

Cooperar en el trabajo en equipo con actitud
tolerante y receptiva ante las opiniones de los
demas.

Trabajar de forma autbnoma y con iniciativa.
Responsabilizarse de las acciones encomendadas,
manifestando rigor en su planificacion y desarrollo
Ser flexible y adaptarse a los cambios.

Desarrollar una actitud de seguridad y gusto por el
trabajo metddico, organizado y realizado
eficazmente en el desarrollo de las actividades
emprendidas.

Valorar la capacidad de comunicacion vy
importancia de la imagen personal y corporativa.
Valorar la expresion correcta y la utilizacién de los
términos adecuados a su ambito de competencia.
Valorar con sentido critico las técnicas de
merchandising.

la

Responsabilidad y rigor en la realizacion de vitrinas.

Respetar las normas de seguridad, higiene y
salud laboral aplicables en establecimientos
comerciales.

Actividades de ensefianzay aprendizaje

Explicacion, por parte del profesor, de los métodos,

criterios 'y procedimientos aplicables en la
realizacion de inventarios
Descripcion, por parte del profesor, de los

elementos y materiales necesarios para montar
vitrinas en un establecimiento previamente
caracterizado.

Realizar visitas por grupos a distintos escaparates,
con el fin de analizar los mismos y como medio que
facilite la distincion entre unos y otros, para una
posterior puesta en comun, donde se analizaran el
impacto, atencion y sugestion que la visita anterior
ha producido en cada uno de los grupos.

Transcurrido un periodo de tiempo, visitar los
mismos escaparates para el analisis de los
cambios producidos en los mismos, para
posteriormente realizar una puesta en comun.

En  supuestos practicos convenientemente
caracterizados: Identificar el tipo de vitrina que hay
que disefiar. Analizar los efectos que produce
sobre el consumidor la aplicacion de las
técnicas de escaparatismo (color, iluminacién y
composicion). Simulacion de escaparates en
espacios vacios, para establecer una relacion de
materiales, que en principio puedan ser aptos.
Disefar las vitrinas. Organizar el montaje de las
vitrinas. Realizar el montaje de las vitrinas

Criterios de evaluacién

Se han argumentado adecuadamente las
funciones de las vitrinas.
Se han analizado adecuadamente los efectos

psicologicos y sociolégicos de la vitrina en el
consumidor.

Se han aplicado adecuadamente las técnicas de
escaparatismo.

Se ha realizado adecuadamente el montaje de
vitrinas definidas.
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| UNIDAD DE TRABAJO ° 7 — L a promocién en el punto de venta I

Objetivo de la Unidad de Trabajo:
Aplicar técnicas de promocion en establecimientos comerciales.

(Tiempo estimado: 62 periodos)

Procedimientos (contenidos organizadores)

Identificar y aplicar métodos fisicos y psicolégicos a
calentar puntos frios.
Analizar distintos
promocionales.

Disefiar camparfas promocionales.

Aplicar técnicas de P.L.V.

tipos de campafas

Hechos/conceptos (contenidos soporte)

Hechos y conceptos asociados a métodos fisicos y
psicoldgicos para calentar puntos frios.

Tipos de campafias de promocion: Por su
duracion. Por su importancia dentro del
marketing. Por su objetivo. Por sus resultados.
Por su forma. Por su contenido. Por su sistema.
Por su integracion.

Etapas de un programa de promocion: Situacion
del problema. Idea central. Tipos de acciones.

Calendario. Medios materiales y humanos. Test de
las acciones. Programa de seguimiento de las
acciones.

Concepto y caracteristicas de la P.L.V.

Actitudes/valores/normas (contenidos soporte)

Cooperar en el trabajo en equipo con actitud
tolerante y receptiva ante las opiniones de los
demas.

Trabajar de forma auténoma y con iniciativa.

Responsabilizarse de las acciones encomendadas,
manifestando rigor en su planificacion y desarrollo

Ser flexible y adaptarse a los cambios.

Desarrollar una actitud de seguridad y gusto por el
trabajo metodico, organizado y realizado
eficazmente en el desarrollo de las actividades
emprendidas.

Valorar la capacidad de comunicacion vy
importancia de la imagen personal y corporativa.

la

Valorar la expresion correcta y la utilizacion de los
términos adecuados a su ambito de competencia.

Valorar con sentido critico las técnicas de

merchandising.

Responsabilidad y rigor en la ejecucion de las
actividades de promocion en el punto de venta

Respetar las normas de seguridad, higiene y salud
laboral aplicables en establecimientos
comerciales.

Actividades de ensefianzay aprendizaje

Explicacion, por parte del profesor, de los métodos,

criterios 'y procedimientos aplicables en la
promocién en el punto de venta.
Descripcion, por parte del profesor, de los

elementos y documentos necesarios para realizar
promociones en el punto de venta.

Analizar  distintas campafias de promocion
publicadas en revistas especializadas y posterior
debate.

En supuestos  préacticos
caracterizados: Determinar los objetivos de la
promocién.  Proponer distintos métodos y
procedimientos para calentar zonas frias. Colocar
islas. Colocar éareas bases precisas. Colocar
indicadores  visuales. Organizar actuaciones
promocionales.

Realizar visitas a distintos establecimientos donde
se observaran promociones puntuales.

convenientemente

Criterios de evaluacion

Se han identificado adecuadamente las etapas de
un programa de promocion.

Se han utilizado métodos adecuados para calentar
zonas frias

Se han organizado y realizado adecuadamente
campafias promocionales, segun especificaciones
recibidas.
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EJEMPLIFICACION DE LAS ACTIVIDADES DE ENSENANZA-APRENDIZAJE

Ubicacién:

UNIDAD DE TRABAJO N° 1- Introduccién al médulo
Numero de actividades propuestas: 3

Total de periodos de la Unidad de Trabajo: 10

ACTIVIDAD N° 1

Tiempo estimado: 2 periodos

Realizacion: en pequefio grupo

aula  polivante

Objetivos de la actividad:

Identificar funciones propias un técnico en animacién del
punto de venta. Motivar e interesar al alumno en el
_aprendizaje del mddulo

Medios didacticos y tecnolégicos y documentos
de apoyo:

Documentacion sobre la unidad de competencia y el
médulo asociado Animacion del punto de venta.
Secuencia/desarrollo de la actividad:

PROFESOR

Organizaciéon de grupos de trabajo y exposicion de la
tarea.

Organiza y dinamiza
brainstorming

la tormenta de ideas o

sobre lo que consideran los alumnos que deben ser
las funciones de un técnico en animacion del punto de
venta.

- Organiza y dinamiza el debate en pequefio grupo
sobre funciones de un técnico en animacion del punto
de venta.

- Orienta en la realizacion del resumen de la puesta en
comun del debate.

ALUMNOS

- Atienden a la exposicion teérica.

- Aportan ideas.

- ldentifican y clasifican, en pequefio grupo, funciones
propias del técnico en animacion del punto de venta.

- Realizan una puesta en comun de los resultados.

Seguimiento de la actividad por parte del profesor:

- Controla que la actividad se realiza dinamica y
ordenadamente.

Evaluacion de la actividad realizada por el alumno:

- Participa activamente en el trabajo del grupo.

- Participa activamente en el debate.

Tiempo estimado: 4 periodos

ACTIVIDAD N° 2

Realizacion: en grupo

Ubicacién: aula polivalente

Objetivos de la actividad:

Relacionar los objetivos del médulo con la competencia
asociada al mismo e informar sobre la posicion de ese
perfil profesional en el proceso productivo, sobre sus
ocupaciones y puestos de trabajo mas caracteristicos y
significativos y sobre la evolucion de su competencia.
Motivar e interesar al alumno en el aprendizaje del
madulo.

Medios didacticos y tecnolégicos y documentos de
apoyo:

Documentacion sobre la unidad de competencia y el
médulo asociado Animacion  del
informacion sobre la realidad productiva de ese técnico y
retroproyector.

Secuencia/desarrollo de la actividad:
PROFESOR

punto de venta,

Breve exposicion sobre el objetivo de la actividad y
sobre el método con el que se va a desarrollar.

Explicacién de los objetivos del moédulo y de sus
relaciones con la UC asociada y con el perfil general
de la figura profesional.

- Informa sobre la realidad productiva del técnico en
animacion del punto de venta.

ALUMNOS

- Atienden a la exposicion.

- Toman apuntes.

- Plantean dudas, preguntas y sugerencias.

- Realizan un esquema-resumen de la exposicion.

Seguimiento de la actividad por parte del profesor:

- Resuelve dudas.

- Comprueba los apuntes y los esquemas-resumen
de los alumnos.

Evaluacion de la actividad realizada por el alumno:

- Participa planteando dudas y haciendo sugerencias.

- Elabora adecuadamente el esquema-resumen.

- Define correctamente los objetivos del médulo y la
competencia a la que esta asociado
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ACTIVIDAD N° 3

Tiempo estimado: 4 periodos.

Realizacion: en grupo

Ubicacién: aula polivalente
Objetivos de la actividad:

Introducir a la metodologia didactica utilizada en el
madulo, precisar los criterios de evaluacion y calificacion,
enumerar las UT que se van a desarrollar y presentar y
describir los espacios formativos y el equipamiento
disponibles. Motivar e interesar al alumno en el
aprendizaje del modulo.

Medios didacticos y tecnolégicos y documentos
de apoyo:

Documentacion sobre la unidad de competencia y el
modulo asociado Animacion del punto de venta,
informacion sobre la programacién y sobre los
equipamientos y retroproyector.

Secuencia/desarrollo de la actividad:
PROFESOR

Breve exposicién sobre el objetivo de la actividad y
sobre el método con el que se va a desarrollar.

Explica de la metodologia didactica, de la estructura
del curso y de los criterios de evaluacion y
calificacion.

- Describe brevemente los espacios formativos y
los equipamientos.

ALUMNOS

- Atienden a la exposicion.

- Toman apuntes.

- Plantean dudas, preguntas y sugerencias.

Realizan un esquema-resumen de la exposicion.

Seguimiento de la actividad por parte del profesor:
- Resuelve dudas.

- Comprueba los apuntes y los esquemas-resumen
de los alumnos.
Evaluacion de la actividad realizada por el alumno:

- Participa planteando dudas vy
sugerencias.

haciendo

- Elabora adecuadamente el esquema-resumen.

Precisa correctamente los criterios de evaluacién
y calificacion.
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DESARROLLO CURRICULAR DEL MODULO

MODULO DE OPERACIONES DE VENTA

Objetivo del Modulo formativo:
Realizar las operaciones de venta de productos y/o servicios
(Asociado a la Unidad de Competencia 3)

Seleccidn del tipo de contenido organizador: los procedimientos
(excepto en la UT 1 en la que son los hechos/conceptos)

Identificacion y ordenacién de las Unidades de Trabajo (UT):

uT 1:

uT 2:

UT 3:

UT 4:

UT 5:

UT 6:

uTt7:

uT 8:

uT9:

UT 10:

Introduccion al médulo. (8 periodos)

Analisis del consumidor/cliente. (52 periodos)

Analisis del producto/servicio. (45 periodos)

Organizacion de la venta. (40 periodos)

Comunicacion oral y escrita. (45 periodos)

Técnicas de venta. (80 periodos)

El contrato de compraventa. (15 periodos)

Operaciones de céalculo mercantil. (25 periodos)

Operaciones de cobro/pago. (42 periodos)

Servicios postventa de atencion al cliente. (50 periodos)
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EFECUADOR

RELACION DE UNIDADES DE TRABAJO DEL MODULO
Y CONEXION ENTRE ELLAS

Introduccion al médulo

uT1
Anélisis del consumidor/ » Organizacion de la venta
cliente UT 4
uT2

l l

Comunicacion oral y
escrita

UT5

l

Técnicas de venta

Analisis del producto/
servicio

UT3

UT 6
T
5
El contrato de compra-
venta
ut7

1 |

Servicios postventa de
»  atencion al cliente

uT 10

Operaciones de calculo
mercantil

UT8

l

Operaciones de cobro/
pago
ut9
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DESARROLLO DE LAS UNIDADES DE TRABAJO

UNIDAD DE TRABAJO N° 1 - Introduccién al médulo

Objetivo de la Unidad de Trabajo:

Reconocer la aportacion de los contenidos del mddulo al desarrollo de las capacidades necesarias
para gestionar operaciones de almacenamientoy de expedicidon de productos. Motivar e interesar al
alumno en el aprendizaje del médulo.

(Tiempo estimado: 8 periodos)
Procedimientos (contenidos organizadores)
- ldentificar y analizar las funciones y realizaciones propias de un técnico en operaciones de venta de

productos y servicios

- Analizar las relaciones de la UC asociada al médulo con el conjunto del perfil de la figura profesional de
técnico en Comercio Interior

- Analizar el objetivo y los contenidos del modulo.

Hechos/conceptos (contenidos soporte)

- Objetivo del médulo. Competencia profesional que se adquiere con el modulo. Relaciones con los demés
modulos

- Aptitudes y actitudes necesarias para el desempefio de la competencia profesional asociada al modulo.

- Posicién en el proceso productivo. Ocupaciones y puestos de trabajo. Evolucién de la competencia.

- Contenidos del modulo: Relacion secuenciada de las unidades didacticas del madulo.

- Introduccion a los métodos de ensefianza y aprendizaje que se utilizaran en el modulo. Métodos y
criterios de evaluacion.

Actitudes/valores/normas (contenidos soporte)

- Interesarse por progresar y mejorar su competencia profesional.

- Valorar las posibilidades que proporciona la adquisicion de competencias en gestion de almacenamiento y
expedicion de productos en futuros itinerarios académicos y/o profesionales del alumno y formarse
criterios personales para la eleccién de los mismos

- Cooperar en el trabajo en equipo con actitud tolerante y receptiva ante las opiniones de los demas.

- Trabajar de forma autdbnoma y con iniciativa.

- Responsabilizarse de las acciones encomendadas, manifestando rigor en su planificacion y desarrollo

- Ser flexible y adaptarse a los cambios.

Actividades de ensefianza y aprendizaje

- Elaborar una lista de tareas propias de un técnico en animacion del punto de venta, realizando una
tormenta de ideas o brainstorming con todo el grupo y, posteriormente, clasificar, en pequefios grupos,
las tareas identificadas segun su funcién o finalidad. Puesta en comun final para integrar las
clasificaciones realizadas en una Unica.

- Por parte del profesor, explicacion de los objetivos del modulo, relacionandolos con la UC asociada y con
el perfil general de la figura profesional e informando sobre las ocupaciones y puestos de trabajo mas
caracteristicos.

- Explicacion, por parte del profesor, de la metodologia didactica, de los métodos de evaluacion y de los
criterios de calificacion que se van a aplicar. Breve descripcion de las unidades de trabajo que se van a
desarrollar y de su secuencia y de los espacios formativos, equipos y materiales que se utilizaran en el
maodulo.

Criterios de evaluacion

- Se haidentificado con precision suficiente la competencia profesional asociada al médulo.

- Se han reconocido adecuadamente las relaciones entre el objetivo y los contenidos del médulo y la
competencia a la que esta asociado.
- Se han identificado con precision suficiente los métodos y criterios de evaluacion y calificacion.

- Se ha participado activamente en el desarrollo de la unidad.
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| UNIDAD DE TRABAJO N ° 2 — Anilisis de consumidor/cliente I

Objetivo de la Unidad de Trabajo:

Analizar las caracteristicas del comportamiento de clientes tipo.
(Tiempo estimado: 52 periodos)

Procedimientos (contenidos organizadores)

Analizar las necesidades del consumidor/cliente.
Analizar las distintas motivaciones de compra del consumidor/cliente.

Relacionar las necesidades del consumidor/ cliente con sus motivaciones de compra de productos y
servicios.
Clasificar clientes potenciales de segun diferentes criterios.

Hechos/conceptos (contenidos soporte)

La teoria de Maslow.
Las motivaciones de compra.

Tipologia de clientes: Basadas en el sentido comun. Basadas en el aspecto fisico. Basadas en el SAM.
Basadas en la personalidad.

Actitudes/valores/normas (contenidos soporte)

Cooperar en el trabajo en equipo con actitud tolerante y receptiva ante las opiniones de los demas.
Trabajar de forma autébnoma y con iniciativa.

Ser flexible y adaptarse a los cambios.

Desarrollar una actitud de seguridad y gusto por el trabajo metddico, organizado y realizado eficazmente
en el desarrollo de las actividades emprendidas.

Valorar la capacidad de comunicacion y la importancia de la imagen personal y corporativa.

Valorar la expresion correcta y la utilizacion de los términos adecuados a su @mbito de competencia.
Responsabilizarse de la confidencialidad en el acceso a la informacion y documentacion.

Respetar la normativa que regula la actividad comercial y la documentacion derivada de la misma.
Valorar con sentido critico las técnicas de venta y, en general, de marketing.

Responsabilidad y rigor en la ejecucion de las operaciones de venta.

Respetar las normas de seguridad, higiene y salud laboral aplicables en la actividad comercial.

Actividades de ensefianza y aprendizaje

Explicacion, por parte del profesor, de los métodos, criterios y procedimientos aplicables en el analisis del
consumidor-cliente.

Analizar, en pequefios grupos, videos sobre necesidades del consumidor/cliente. Posterior puesta en
comun.

En supuestos practicos convenientemente caracterizados: Identificar las necesidades que satisfacen
productos o servicios concretos. Analizar las necesidades de clientes-consumidores tipo. Clasificar las
necesidades analizadas dentro de la jerarquia de necesidades de Maslow. Enumerar las posibles
motivaciones de compra de productos y servicios concretos. Enumerar las posibles motivaciones de
utilidad, temor, emulacién, orgullo, placer, sentimientos, etc.

Analizar personas, conocidas por el grupo, como posibles clientes.

Criterios de evaluacién

Se han argumentado adecuadamente las posibles necesidades que puede satisfacer un producto o
servicio concreto.

Se han argumentado correctamente las posibles motivaciones para la compra de un producto o servicio
concreto.

Se han clasificado adecuadamente las necesidades y motivaciones de clientes tipo segun distintos
criterios.

Se han determinado adecuadamente las caracteristicas del comportamiento y las motivaciones de compra
de clientes tipo.
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UNIDAD DE TRABAJO N° 3 - Analisis del producto/servicio

Objetivo de la Unidad de Trabajo:

Analizar las caracteristicas de productos y servicios tipo.

(Tiempo estimado: 45 periodos)

Procedimientos (contenidos organizadores)

- Analizar caracteristicas de productos/servicios tipo.

- Localizar informacion actualizada de productos/
servicios tipo.

- Analizar las caracteristicas del producto/servicio
qgue hay que ensefiar en la demostracion.

- Realizar demostraciones de las caracteristicas de
productos/servicios tipo.

- Empaquetar productos tipo.

Hechos/conceptos (contenidos soporte)

- Caracteristicas de los productos y/o servicios que
debe conocer un vendedor: Técnicas. Comerciales.

- La presentacion y demostracion de un producto y/o
servicio: Objetivos de la demostracién. Cuando
utilizar la demostracion. Puntos que se deben
destacar en la presentacion o demostracion.
Materiales de apoyo.

- Técnicas de empaquetado.

Actitudes/valores/normas (contenidos soporte)

- Cooperar en el trabajo en equipo con actitud
tolerante y receptiva ante las opiniones de los
demas.

- Trabajar de forma autbnoma y con iniciativa.

- Ser flexible y adaptarse a los cambios.

- Desarrollar una actitud de seguridad y gusto por el
trabajo metodico, organizado y realizado
eficazmente en el desarrollo de las actividades
emprendidas.

- Valorar la capacidad de comunicacion y la
importancia de la imagen personal y corporativa.

- Valorar la expresion correcta y la utilizacién de los
términos adecuados a su ambito de competencia.

- Respetar la normativa que regula la actividad
comercial y la documentacion derivada de la
misma.

- Valorar con sentido critico las técnicas de venta vy,
en general, de marketing
Responsabilidad y rigor en la ejecucion de las
actividades de venta.

- Respetar las normas de seguridad, higiene y salud
laboral aplicables en la actividad comercial.

Actividades de ensefianzay aprendizaje

- Explicacion, por parte del profesor, de los
métodos, criterios y procedimientos aplicables en
el andlisis de las caracteristicas de
productos/servicios.

- En supuestos  practicos  convenientemente
caracterizados: Determinar los conocimientos, que
deberia poseer el vendedor, de un producto
concreto. Analizar las caracteristicas (puntos
fuertes y  débiles) de los productos/servicios
propuestos. Realizar demostraciones de las
utilidades y manejo de los productos/servicios
propuestos. Realizar el empaquetado vy
embalado de los productos.

Criterios de evaluacién

- Se han determinado adecuadamente las
caracteristicas que identifican a un producto o
servicio concreto.

- Se han enumerado correctamente posibles
necesidades que satisface un producto o servicio
concreto.

- Se han identificado  adecuadamente las
caracteristicas objeto de posible demostracion en
un producto concreto.

- Se ha realizado correctamente la demostracion de
productos concretos.

- Se ha realizado correctamente el empaquetado y
embalado adecuado a las caracteristicas fisicas del
producto y a laimagen determinada de empresa.
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UNIDAD DE TRABAJO N° 4 - Organizacion de la venta

Objetivo de la Unidad de Trabajo:

Aplicar métodos de organizacién de operaciones de venta.

(Tiempo estimado: 40 periodos)

Procedimientos (contenidos organizadores)

Planificar visitas de venta.
Confeccionar el argumentarlo de ventas.
Elaborar ofertas.

Elaborar informacion  estadistica
posteriores programaciones de venta.

Analizar estadisticas de ventas.

atil  para

Hechos/conceptos (contenidos soporte):

La estructura/organigrama del departamento de

venta: Organizacion por zonas geogréficas.
Organizacion por productos. Organizacion por
mercados. Organizacion por clientes.

Organizacién mixta.
Parametros que afectan a la actuacién comercial
(empresa, sector, caracteristicas del producto/
servicio).

Los territorios de ventas.

Tipos de itinerarios.

Los objetivos de venta.

El argumento: Argumentos

Argumentos afectivos. Elementos
parte de la argumentacion.

racionales.
que forman

Actitudes/valores/normas (contenidos soporte)

Cooperar en el trabajo en equipo con actitud
tolerante y receptiva ante las opiniones de los
demas

Trabajar de forma autbnoma y con iniciativa.

Ser flexible y adaptarse a los cambios.

Desarrollar una actitud de seguridad y gusto por el
trabajo metddico, organizado y realizado
eficazmente en el desarrollo de las actividades
emprendidas.

Valorar la capacidad de comunicacion y
importancia de la imagen personal y corporativa.
Valorar la expresion correcta y la utilizacién de los
términos adecuados a su ambito de competencia.

la

Responsabilizarse de la confidencialidad en el
acceso a la documentacion.

Respetar la normativa que regula la actividad
comercial y la documentacion derivada de la
misma.

Valorar con sentido critico las técnicas de venta y,

en general, de marketing

Responsabilidad y rigor en la ejecucion de las
actividades de venta.

Respetar las normas de seguridad, higiene y salud
laboral aplicables en la actividad comercial.

Actividades de ensefianza y aprendizaje

Explicacion, por parte del profesor, de los
métodos, criterios y procedimientos aplicables en
la organizacion de la venta.

En supuestos practicos  convenientemente
caracterizados: Elaborar el organigrama de la
organizacion comercial. Determinar posibles rutas
de visitas. Determinar el nimero y la frecuencia de
visitas. Confeccionar argumentarlos de ventas.
Simular la presentacion de argumentarlos.
Elaborar ofertas. Realizar estadisticas de ventas.
Analizar estadisticas de ventas.

Criterios de evaluacion

Se han descrito adecuadamente los parametros
que afectan a la actuacion comercial de una
empresa.

Se ha analizado correctamente la informacion
sobre la cartera de clientes relevante para la
programacion de la actuacion de venta.

A partir de informacién convenientemente
caracterizada sobre objetivos de venta, cartera de
clientes y caracteristicas de la empresa y del
producto, se ha realizado una programacion
adecuada de la accion de venta que incluya:
Numero y frecuencia de visitas. Rutas que
optimizan el tiempo y el coste. Argumentarlo de
venta.

Se han elaborado correctamente ofertas a clientes.
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UNIDAD DE TRABAJO N° 5 - Comunicacion oral y escrita

Objetivo de la Unidad de Trabajo:

Utilizar la comunicacién oral y escrita adecuada en operaciones de venta.

(Tiempo estimado: 45 periodos)

Procedimientos (contenidos organizadores)

Expresar mensajes orales.

Comunicar por teléfono.

Adaptar la expresion oral a situaciones concretas.
Interpretar el lenguaje corporal.

Identificar distintos sistemas de comunicacion oral.
Analizar distintas comunicaciones escritas en la
empresa.

Redactar distintas comunicaciones escritas.

Hechos/conceptos (contenidos soporte)

Elproceso de comunicacion:
transmisores. Canales,
Receptores, decodificadores.

Técnicas de recepcién y transmision de mensajes

orales: concrecion y claridad en el lenguaje

La precision y la claridad en el lenguaje.
Los gestos y la expresion facial.

Emisores,
mensajes.

La comprension del mensaje.

Reglas para hablar por teléfono.

Reglas para hablar bien en publico.

Normas de comunicacién y expresion escrita.

Modelos de comunicaciones escritas: Cartas
comerciales. Cartas circulares. Comunicaciones
breves. La instancia, el oficio y el certificado.

Medios y equipos de comunicacién escrita
actuales.

Actitudes/valores/normas (contenidos soporte)

Cooperar en el trabajo en equipo con actitud
tolerante y receptiva ante las opiniones de los
demas.

Trabajar de forma autébnoma y con iniciativa.

Ser flexible y adaptarse a los cambios.

Desarrollar una actitud de seguridad y gusto por el
trabajo metddico, organizado y realizado
eficazmente en el desarrollo de las actividades
emprendidas.

Valorar la capacidad de comunicacion y la
importancia de la imagen personal y corporativa.
Valorar la expresion correcta y la utilizacion de los
términos adecuados a su ambito de competencia.
Responsabilizarse de la confidencialidad en el
acceso a la documentacion.

Respetar la normativa que regula la actividad
comercial y la documentacion derivada de la misma.
Valorar con sentido critico las técnicas de ventay,
en general, de marketing

Responsabilidad y rigor en la ejecucién de las
actividades de venta.

Respetar las normas de seguridad, higiene y
salud laboral aplicables en la actividad
comercial.

Actividades de ensefianza y aprendizaje

Analizar videos sobre comunicacion oral y sobre

comunicacion no verbal. Posterior puesta en
comun.
Analizar las caracteristicas de expresion oral

propias de personas muy caracterizadas por su

forma de expresion oral. Posterior puesta en
comun.
Explicacion, por parte del profesor, de los

métodos, criterios y procedimientos aplicables en la
comunicacion oral y escrita.

En supuestos  practicos  convenientemente
caracterizados: Exponer temas. Grabar en casete
y en video las siguientes actividades: exposicion
individual de noticias, role-playing sobre un
supuesto relacionado con las ventas, conversacion
telefébnica sobre un supuesto elegido por los
alumnos relacionados con la venta. Analizar la
actividad anterior.

Utilizar los distintos sistemas de comunicacion
oral actuales, disponibles en el centro de
ensefianza, para establecer distintas
comunicaciones.

En supuestos  practicos  convenientemente
caracterizados: Analizar, por grupos de alumnos,
distintos ejemplos de comunicaciones escritas,
unas bien elaboradas y otras no: identificando el
tipo de escrito, identificando los elementos de que
consta, enumerando las normas que se han tenido
en cuenta en su elaboracion, observando las
deficiencias de los escritos no correctos. Elaborar
distintos tipos de escritos.

Utilizar los distintos sistemas de comunicacion
escrita disponibles en el centro de ensefianza
para establecer distintas comunicaciones.

Visita a un centro con medios de comunicacion
avanzados.

Criterios de evaluacién

De forma oral: Se ha expuesto de forma clara y
precisa un tema. Se ha respondido
adecuadamente a las preguntas formuladas por el
profesor. Se han formulado preguntas claras y

precisas. Se han utilizado los gestos adecuados.

de una simulacién de una situacion de
atencién a un cliente de forma directa o por
teléfono: Se ha analizado el comportamiento del
cliente. Se ha adaptado la actitud y discurso a la
situacion de la que se parte. Se ha controlado la
claridad y precision en la transmision de la
informacién.

Se ha elaborado el escrito adecuado a partir de un
supuesto: Observando el tratamiento adecuado.
Expresando bien el contenido. Presentando el

escrito de forma correcta. Realizando una
exposiciéon sensata, con precision y claridad y
utilizando un lenguaje suelto y natural.
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UNIDAD DE TRABAJO N° 6 - Técnicas de venta

Objetivo de la Unidad de Trabajo:
Aplicar técnicas adecuadas en operaciones de venta.

(Tiempo estimado: 80 periodos)

Procedimientos (contenidos organizadores)

Analizar los puntos fuertes y débiles del vendedor.
Analizar el ABC de la venta.

Aplicar técnicas de atencion, interés,
convencimiento, deseo y cierre para clientes tipo.

Hechos/conceptos (contenidos soporte)

El perfil del vendedor: Aptitudes fisicas,
intelectuales y morales. Vocacion.
Profesionalismo. Formacion técnica y profesional. La

personalidad del vendedor. Madurez y
experiencia.
Capacidades del vendedor: Conocimientos

(del producto, de la competencia, de los clientes, de
la organizacion del trabajo, de la politica comercial
de la empresa, de las técnicas de

venta). Motivacion. Destreza.

Las actividades del vendedor en su relacion con
los clientes: ElI vendedor como educador. El
vendedor como informador. El vendedor como
consejero. El vendedor como estratega.

Las fases de la venta.

La atencién del cliente: Las técnicas «Miss Grace»
para captar la atencion del cliente potencial. La

relaciéon con el cliente potencial. Cémo despertar
la curiosidad del cliente potencial.

El interés del cliente: Los problemas o intereses
probables del cliente. Las preguntas para recoger
informacién del cliente. El problema e interés
especifico.

El convencimiento del cliente: La muestra de los
beneficios. Las pruebas. Las objeciones:
comprensién y prevencién. Las objeciones: su
refutacion.

El deseo del cliente: La imagen visual en la mente
del cliente.

El cierre de la venta: El cierre ponderado. Los
cierres supuestos, tentadores o a presion.

Su

Actitudes/valores/normas (contenidos soporte)

Cooperar en el trabajo en equipo con actitud
tolerante y receptiva ante las opiniones de los
demas.

Trabajar de forma autébnoma y con iniciativa.

Ser flexible y adaptarse a los cambios.

Desarrollar una actitud de seguridad y gusto por el
trabajo metodico, organizado y realizado
eficazmente en el desarrollo de las actividades
emprendidas.

Valorar la capacidad de comunicacién y la
importancia de la imagen personal y corporativa.

Valorar la expresion correcta y la utilizacion de los
términos adecuados a su ambito de competencia.

Responsabilizarse de la confidencialidad en el
acceso a la documentacion.

Respetar la normativa que regula la actividad
comercial y la documentacion derivada de la
misma.

Valorar con sentido critico las técnicas de venta vy,
en general, de marketing

Responsabilidad y rigor en la ejecucion de las
actividades de venta.

Respetar las normas de seguridad, higiene y salud
laboral aplicables en la actividad comercial.

Actividades de ensefianza y aprendizaje

Analizar situaciones concretas de buenas y malas
experiencias en las relaciones de los alumnos con
los vendedores.

Debate sobre los conocimientos que debe poseer
un vendedor, sobre la necesidad de motivaciéon del
vendedor y sobre como conseguir la motivacion y
destreza de un vendedor.

Analizar frases que podria decir un vendedor a un
cliente indicando las que corresponderian a un
buen vendedor.

Analizar cuales serian los puntos fuertes y débiles
de cada uno de los alumnos como vendedores,
teniendo en cuenta su personalidad (expresivo,
impulsor, analitico, afectivo).

Analizar videos sobre las distintas fases de la
venta. Posterior puesta en comin en la que se
interpretaré el ABC de la venta.

Explicacion, por parte del profesor, de los
métodos, criterios y procedimientos aplicables en la
venta de productos y servicios.

En  supuestos practicos convenientemente
caracterizados: Distinguir, en un guién de venta,
las fases de la misma. Analizar modelos de
conversacion entre cliente y vendedor referido a
tratamiento de objeciones. Analizar modelos de
conversacion entre cliente y vendedor sobre el
tratamiento del cierre de la venta. Aplicar técnicas
de venta en situaciones simuladas. Grabacion en
casete y video un role-playing sobre ventas
simuladas.

Criterios de evaluacién

Se han descrito adecuadamente las cualidades y
capacidades que debe reunir un vendedor para el
desarrollo de las relaciones comerciales.

Se han descrito adecuadamente las fases de una
venta.
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Se han analizado correctamente las técnicas de
atencion, interés, convencimiento, deseo y cierre de
la venta.

En la simulaciéon de una entrevista con un cliente
supuesto, y a partir de informacién
convenientemente caracterizada: Se ha
identificado adecuadamente la tipologia del cliente
y sus necesidades de compra, realizando las
preguntas oportunas.

- Se han descrito con claridad las caracteristicas
del producto, destacando sus ventajas y su
adecuacion a las necesidades del cliente. Se
ha mantenido una actitud correcta que facilite

rebatido

adecuadamente las objeciones en funcién del
tipo de cliente. Se han utilizado las técnicas de
venta adecuadas en cada fase de la entrevista.

la decision de compra. Se han
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UNIDAD DE TRABAJO N° 7- El contrato de compraventa

Objetivo de la Unidad de Trabajo:

Analizar las caracteristicas de los contratos de compraventa.

(Tiempo estimado: 15 periodos)
Procedimientos (contenidos organizadores)

- Seleccionar el formato tipo adecuado para la
elaboracion del contrato de compraventa.

- Confeccionar contratos de compraventa.

- Verificar las condiciones de contratos de
compraventa.

Hechos/conceptos (contenidos soporte)

- Definicién y objeto del contrato de compraventa.
Clausulado del contrato de compraventa.

- Normativa que regula los contratos de
compraventa.

- Formatos tipo de contratos de compraventa.
Actitudes/valores/normas (contenidos soporte)

- Cooperar en el trabajo en equipo con actitud
tolerante y receptiva ante las opiniones de los
demas.

- Trabajar de forma autbnoma y con iniciativa.

- Ser flexible y adaptarse a los cambios.

- Desarrollar una actitud de seguridad y gusto por el
trabajo metddico, organizado y realizado
eficazmente en el desarrollo de las actividades
emprendidas.

- Valorar la capacidad de comunicacion y la
importancia de la imagen personal y corporativa.

- Valorar la expresion correcta y la utilizacion de los
términos adecuados a su ambito de competencia.

- Responsabilizarse de la confidencialidad en el
acceso a la documentacion.

Respetar la normativa que regula la actividad
comercial y la documentacién derivada de la
misma.

Responsabilidad y rigor en la realizacion dc
contratos de compraventa.

Actividades de ensefianzay aprendizaje

Debate sobre la necesidad de un documento que
refleje los acuerdos entre vendedor y cliente en una
operacion de compraventa

Explicacion, por parte del profesor, de los métodos,
normas, criterios y procedimientos aplicables en la
elaboracion de contratos de compraventa.

En supuestos  practicos  convenientemente
caracterizados: Enumerar los aspectos que hay que
tener en cuenta para la confeccion de
contratos de compraventa utilizando la normativa
mercantil aplicable a los mismos. Seleccionar el
formato tipo mas adecuado. Confeccionar contratos
de compraventa. Analizar  contratos de
compraventa (un bien confeccionado y otros con
deficiencias. Observar deficiencias en contratos y
corregirlas.

Criterios de evaluacién

Se ha identificado la normativa mercantil que regula
los contratos de compraventa.

Se ha seleccionado el formato tipo mas adecuado
para la elaboracion del contrato de compraventa.

Se han confeccionado correctamente contratos de
compraventa.

Se han verificado adecuadamente contratos de
compraventa.
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UNIDAD DE TRABAJO N° 8 - Operaciones de calculo mercantil

Objetivo de la Unidad de Trabajo:

Aplicar procedimientos de calculo mercantil en operaciones de venta

(Tiempo estimado: 25 periodos)

Procedimientos (contenidos organizadores)

- Calcular el precio de venta al contado aplicando el
margen comercial establecido.

- Analizar las leyes financieras bésicas.
- Aplicar el calculo financiero en operaciones de
cobro.

- Calcular el valor equivalente de una moneda
extranjera en moneda nacional.

Hechos/conceptos (contenidos soporte)

- Margen comercial: Sobre el precio de venta.
Sobre el precio de compra.

- Interés simple:  Férmula general de la
capitalizacién simple. Equivalencia de capitales
en capitalizacion simple. Fraccionamiento del
tanto de interés. Tantos equivalentes en
capitalizaciéon simple. Afio comercial y afio
natural.

- Descuento comercial simple: Formula del
descuento  comercial y del valor efectivo.
Vencimiento comin y vencimiento medio. Importe
liquido en la negociacién de efectos.

- Tipos de cambio.

- Equivalencia entre moneda nacional y extranjera.

Actitudes/valores/normas (contenidos soporte)

- Cooperar en el trabajo en equipo con actitud
tolerante y receptiva ante las opiniones de los
demas.

- Trabajar de forma autébnoma y con iniciativa.

- Ser flexible y adaptarse a los cambios.

- Desarrollar una actitud de seguridad y gusto por
el trabajo metddico, organizado y realizado
eficazmente en el desarrollo de las actividades
emprendidas.

- Valorar la capacidad de comunicacion y la
importancia de la imagen personal y corporativa.

Valorar la expresion correcta y la utilizacion de los
términos adecuados a su ambito de competencia.

Responsabilizarse de la confidencialidad en el
acceso a la documentacion.

Respetar la normativa que regula la actividad
comercial y la documentacion derivada de la misma.

Responsabilidad y rigor en las operaciones de
célculo mercantil.

Actividades de ensefianzay aprendizaje

Explicacion, por parte del profesor, de los métodos,
criterios 'y procedimientos aplicables en la
realizacién de operaciones de calculo mercantil.

En supuestos  practicosconvenientemente
caracterizados: Analizar las variables que
componen el precio de venta. Resolver problemas
de calculo del precio de venta al contado. Resolver
problemas de célculo del precio de venta a plazos.
Resolver problemas de cambio de moneda
extranjera.

Criterios de evaluacion

Figura Profesional Comercializacién y Ventas

Se han descrito correctamente las variables que

intervienen en la formacion del precio de venta de un

producto/servicio.

Se han aplicado correctamente las leyes

financieras de interés simple y descuento comercial
simple.

Se ha calculado correctamente el precio de venta al

contado de un producto/servicio aplicando el

margen comercial establecido.

Se ha calculado correctamente el precio de venta a
plazos de un producto/servicio.

Se han calculado correctamente los valores
equivalentes entre la moneda nacional y una
extranjera.
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Objetivo de la Unidad de Trabajo:
Aplicar procedimientos adecuados en operaciones de cobro y pago.

(Tiempo estimado: 42 periodos)

Procedimientos (contenidos organizadores)

- Realizar cobros-pagos

- Manejar cajas registradoras.

- Manejar terminales punto de venta (T.P.V.)
- Realizar el arqueo y cierre de caja.

Hechos/conceptos (contenidos soporte)

- Conceptos y hechos asociados al terminal de punto
de venta (T.P.V.): Concepto y tipos de terminales
mas usuales. Los medios de pago electrénicos. La
transferencia electronica de fondos. El codigo EAN
y/o cbédigo de barras. El datafono. Terminales
pesados. Los terminales de los grandes
comerciantes.

- Conceptos y hechos asociados a las cajas
registradoras.

- Conceptos y hechos asociados a los flujos de caja.

Actitudes/valores/normas (contenidos soporte)

- Cooperar en el trabajo en equipo con actitud
tolerante y receptiva ante las opiniones de los
demas.

- Trabajar de forma autbnoma y con iniciativa.

- Ser flexible y adaptarse a los cambios.

- Desarrollar una actitud de seguridad y gusto por el
trabajo  metddico, organizado y realizado
eficazmente en el desarrollo de las actividades
emprendidas.

- Valorar la capacidad de comunicacion y la
importancia de la imagen personal y corporativa.

- Valorar la expresién correcta y la utilizacién de
los términos adecuados a su ambito de
competencia.

UNIDAD DE TRABAJO N° 9 - Operaciones de cobro/pago

Responsabilizarse de la confidencialidad en el
acceso a la documentacion.

Respetar la normativa que regula la actividad
comercial y la documentacion derivada de la misma.

Responsabilidad y rigor en la realizacion de cobros y
pagos.

Actividades de ensefianza y aprendizaje

Explicacion, por parte del profesor, de los métodos,

criterios 'y procedimientos aplicables en la
realizacion de cobros y pagos.

En supuestos  practicos convenientemente
caracterizados: Analizar cédigos de productos.
Simular cobros/pagos a través de terminales punto
de venta (cuando los codigos de precios de los
articulos ya estén actualizados y cuando los codigos
de precios de los articulos no estén actualizados).
Realizar el arqueo y cierre de la caja. Simular cobros
a través de cajas registradoras.

Criterios de evaluacion

Figura Profesional Comercializacién y Ventas

Se han enumerado y explicado correctamente los
distintos tipos de codificacion comercial.

Se han descrito adecuadamente las funciones del
teclado del T.P.V.

Se han utilizado correctamente, en simulaciones de
cobro de ventas, las cajas registradoras y los
distintos tipos de T.P.V.

Se han realizado correctamente arqueos y cierres
de caja
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UNIDAD DE TRABAJO N° 10 - Servicios de atencién al cliente después de la venta

Objetivo de la Unidad de Trabajo:
Aplicar procedimientos adecuados de atencién a clientes en servicios postventa.

(Tiempo estimado: 50 periodos)

Procedimientos (contenidos organizadores)

Atender y resolver reclamaciones.

Canalizar formularios de reclamacion.

Analizar la adecuacion de la entrega de un pedido.
Analizar la disponibilidad de servicios postventa.
Tratar clientes inactivos.

Hechos/conceptos (contenidos soporte)

Conceptos y hechos asociados a |las
reclamaciones: Utilidad de las reclamaciones en la
empresa. Politica para reclamaciones. Estructura
dentro de la empresa para el tratamiento de las
reclamaciones. Procedimientos para tratar las
reclamaciones. El factor personal. «Sies y noes» en
el tratamiento de las reclamaciones cara a cara.

Conceptos y hechos asociados al seguimiento de
la venta: El cumplimiento de las promesas. La etapa
entre el pedido y la entrega. La exactitud y
adecuacion de las entregas. El servicio posventa.
Los clientes inactivos.

Actitudes/valores/normas (contenidos soporte)

Cooperar en el trabajo en equipo con actitud
tolerante y receptiva ante las opiniones de los
demas.

Trabajar de forma autbnoma y con iniciativa.

Ser flexible y adaptarse a los cambios.

Desarrollar una actitud de seguridad y gusto por el
trabajo metddico, organizado y realizado
eficazmente en el desarrollo de las actividades
emprendidas.

Valorar la capacidad de comunicacion y
importancia de la imagen personal y corporativa.
Valorar la expresién correcta y la utilizacion de los
términos adecuados a su ambito de competencia.

la

Responsabilizarse de la confidencialidad en el
acceso a la documentacion.

Respetar la normativa que regula la actividad
comercial y la documentacion derivada de la
misma.

Valorar con sentido critico las técnicas de venta y, en
general, de marketing

Responsabilidad y rigor en la prestacion de
servicios postventa.

Respetar las normas de seguridad, higiene y salud
laboral aplicables en la actividad comercial.

Actividades de ensefianza y aprendizaje

Analizar videos sobre actuaciones en servicios
postventa. Posterior puesta en coman.

Explicacion, por parte del profesor, de los métodos,
criterios 'y procedimientos aplicables en la
realizacion de inventarios.

En  supuestos  practicos  convenientemente
caracterizados: Analizar los aspectos a tener en
cuenta para tratar reclamaciones. Grabar en casete
y video un role-playing sobre una reclamacion
concreta, en el que se observe. Cumplimentar
formularios de reclamaciones. Elaborar
comunicaciones escritas breves para transmitir el
formulario de reclamacion. Analizar las actividades
de seguimiento de ventas. Simular llamadas
telefénicas sobre seguimientos de compras.
Valorar actuaciones de vendedores.

Criterios de evaluacion

Figura Profesional Comercializacién y Ventas

Se han analizado correctamente las actividades de
servicio al cliente después de la venta.

Se han identificado adecuadamente los posibles
beneficios para la empresa derivados de un
tratamiento adecuado de las reclamaciones.

Se han aplicado correctamente procedimientos para
tratar reclamaciones.

Se han aplicado técnicas adecuadas de atencion a
clientes inactivos.
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EJEMPLIFICACION DE LAS ACTIVIDADES DE ENSENANZA-APRENDIZAJE

UNIDAD DE TRABAJO N° 8 - Operaciones de calculo mercantil
Total de periodos de la Unidad de Trabajo: 25 NuUmero de actividades propuestas: 5

ACTIVIDAD N° 1

] ) a las operaciones de calculo mercantil.
Tiempo estimado: 3 periodos

o ALUMNOS
Realizacion: en grupo - Atienden a la exposicion tedrica.
Ubicacién: aula polivalente - Toman apuntes.

- Plantean dudas, preguntas y sugerencias.

Objetivos de la actividad: ) L
- Realizan un esquema-resumen de la exposicion.

Desarrollar los conceptos y hechos asociados a las

operaciones de calculo mercantil Seguimiento de la actividad por parte del profesor:

- Resuelve dudas.

Comprueba los apuntes y los esquemas-resumen de los
alumnos.

Medios didacticos y tecnolégicos y documentos de
apoyo:

Apuntes de contenidos y/o libro de texto, bibliografia de aula Evaluacién de la actividad realizada por el alumno:

y retroproyector. - Participa planteando dudas y haciendo sugerencias.

Secuencia/desarrollo de la actividad: - Elabora adecuadamente el esquema-resumen.
PROFESOR - Precisa los conceptos y hechos fundamentales asocia-

s . . dos a las operaciones de calculo mercantil.
- Exposicion tedrica sobre hechos y conceptos asociados P

ACTIVIDAD N° 2

Tiempo estimado: 3 periodo

- Entregay explica el supuesto practico.

Realizacion: en pequefio grupo - Organiza y dinamiza la actividad de los grupos de trabajo.

Ubicacién: aula polivalente ALUMNOS
Objetivos de la actividad: - Atienden a la exposicion tedrica.
Analizar las variables que componen el precio de venta. ) \I/(é?]rggﬁcan y clasifican los componentes del precio de
Medios didacticos y tecnoldgicos y documentos de - Elaboran un informe sobre los resultados de su trabajo.
apoyo: . o

oy Seguimiento de la actividad por parte del profesor:
Esquema-resumen elaborado en la actividad anterior, - Realiza un seguimiento del trabajo de los alumnos,
apuntes de contenidos y/o libro de texto, bibliografia de aula, resolviendo las dudas o peticiones de mas informacion.
documentacion de un supuesto practico sobre precios de - Comprueba los informes elaborados por los grupos.

venta y retroproyector. . o )
Evaluacion de la actividad realizada por el alumno:

- Participa activamente en el trabajo del grupo.
PROFESOR - ldentifica y clasifica correctamente los componentes del

- Breve exposicion sobre el objetivo de la actividad y sobre precio de venta propuestos en el supuesto practico.
el método con el que se va a desarrollar. - Elabora adecuadamente el informe.

Secuencia/desarrollo de la actividad:
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ACTIVIDAD N° 3

Tiempo estimado: 6 periodos
Realizacién: individual
Ubicacién: aula de polivalente
Objetivos de la actividad:

Resolver problemas de célculo de precios de venta al
contado.

Medios didacticos y tecnolégicos y documentos de
apoyo:

Informe elaborado en la actividad anterior, apuntes de
contenidos y/o libro de texto, bibliografia de aula,

documentaciéon de un supuesto practico sobre ventas al
contado y retroproyector.

Secuencia/desarrollo de la actividad:
PROFESOR

- Breve exposicién sobre el objetivo de la actividad y sobre

el método con el que se va a desarrollar.
- Entregay explica el supuesto préactico.
ALUMNOS

- Atienden a la exposicién tedrica.

- Exponen los comentarios y dudas que les surjan.

- Calculan precios de venta al contado.

Seguimiento de la actividad por parte del profesor:
- Resuelve dudas.

- Comprueba los célculos realizados por los alumnos.

Evaluacioén de la actividad realizada por el alumno:

- Participa activamente en la realizacién de la actividad.

- Calcula correctamente precios de venta al contado.

- Ha presentado los resultados de forma ordenada y
clara.

Tiempo estimado: 6 periodos

Realizacién: individual

Ubicacién: aula de polivalente

Objetivos de la actividad:

Resolver problemas de célculo de precios de venta a plazos.

Medios didacticos y tecnoldgicos y documentos de
apoyo:

Resultados de las actividades anteriores, apuntes de
contenidos y/o libro de texto, bibliografia de aula,
documentacion de supuestos practicos sobre ventas a plazo
y retroproyector.

Secuencia/desarrollo de la actividad:

PROFESOR
- Breve exposicion sobre el objetivo de la actividad y sobre

el método con el que se va a desarrollar.
- Entregay explica el supuesto practico.
ALUMNOS
Atienden a la exposicion teérica.
Exponen los comentarios y dudas que les surjan.
Calculan precios de venta a plazos.
Seguimiento de la actividad por parte del profesor:
- Resuelve dudas.
- Comprueba los célculos realizados por los alumnos.

Evaluacion de la actividad realizada por el alumno:

- Participa activamente en la realizacion de la actividad.

- Calcula correctamente precios de venta a plazos.

- Ha presentado los resultados de forma ordenada y
clara.
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ACTIVIDAD N° 5

Tiempo estimado: 7 periodos
Realizacién: individual

Ubicacién: aula de polivalente

Objetivos de la actividad:

Resolver problemas de cambio de moneda extranjera.

Medios didacticos y tecnolégicos y documentos de
apoyo:

Resultados de las actividades anteriores, apuntes de
contenidos y/o libro de texto, bibliografia de aula,
documentacién de supuestos practicos sobre ventas a plazo
y retroproyector.

Secuencia/desarrollo de la actividad:

PROFESOR
- Breve exposicién sobre el objetivo de la actividad y sobre

el método con el que se va a desarrollar.
- Entregay explica el supuesto practico.

ALUMNOS

- Atienden a la exposicion teérica.

- Exponen los comentarios y dudas que les surjan.
- Calculan cambios de moneda extranjera.

Seguimiento de la actividad por parte del profesor:
- Resuelve dudas.
- Comprueba los célculos realizados por los alumnos.

Evaluacion de la actividad realizada por el alumno:

- Participa activamente en la realizacion de la actividad.

- Calcula correctamente precios de venta al contado.

- Ha presentado los resultados de forma ordenada y
clara
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