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UNIDAD DE TRABAJO 1. LOS SUBSISTEMAS EMPRESARIALES. 
EL APROVISIONAMIENTO. LOS PROVEEDORES

Introducción

En este primer tema intentaremos que el alumno ubique el subsistema auxiliar de aprovisionamiento dentro de la organización empresarial, así como las funciones que éste desarrolla.

Posteriormente estudiaremos cómo ponerse en contacto con posibles proveedores, y finalmente cómo seleccionarlos.

Objetivos

· Conocer el lugar que ocupa el departamento de aprovisionamiento dentro de la empresa, y las relaciones de éste con el resto de departamentos empresariales.

· Conocer las funciones que desempeña el departamento de aprovisionamiento.

· Conocer cómo buscar posibles proveedores para la empresa.

· Saber ponerse en contacto con cualquier proveedor utilizando cualquier medio de comunicación, principalmente escrito, con corrección, pulcritud, brevedad, concisión y eficacia.

· Saber analizar las ofertas que pueden llegar de distintos proveedores.

Contenidos
  Conceptos:

· Los subsistemas empresariales: comercialización, producción, financiación.

· El aprovisionamiento.

· Los proveedores.

· La selección de proveedores.

· La solicitud de ofertas.

· Análisis de las ofertas.

  Procedimientos:

· Explicar las funciones de los distintos subsistemas empresariales, principales y auxiliares, así como la relación que existe entre ellos.

· Exponer las causas por las que es conveniente tener más de un proveedor.

· Explicar los distintos canales a través de los cuales podemos ponernos en contacto con proveedores potenciales.

· Realizar ejercicios en los que el alumno deba obtener los datos personales de posibles proveedores y solicitarles de forma escrita ofertas para una empresa ficticia. 

  Actitudes:

· Valorar la importancia del control del gasto como instrumento de ahorro energético.

· Valorar la importancia de ser honesto en las relaciones comerciales.

Actividades de enseñanza-aprendizaje

· Después de una breve y clara exposición teórica del profesor, hacer ejercicios prácticos de comprobación con el mundo real.

· Realización de trabajos individuales en clase/casa.

· Realización de trabajos en grupo en clase/casa.

· Debates sobre los distintos objetivos didácticos perseguidos.

· Exposiciones orales de los alumnos.

· Explicaciones en la pizarra mediante gráficos.

· Utilización de artículos de periódicos económicos, revistas especializadas, guías telefónicas… y comentarlos.
· Actividades extraescolares: conferencias, charlas-coloquio, visitas a empresas...
· Pruebas objetivas.

· Lecturas de textos relacionados con los objetivos de la unidad.

Recursos didácticos

· Periódicos y revistas especializadas.

· Guías telefónicas.

· Herramientas informáticas: ordenador, programas (principalmente, Word), acceso a Internet, disquetes e impresora.

· Retroproyector, transparencias y pantalla.

· Proyector de diapositivas y diapositivas.

· Calculadora.

· Pizarra, borrador y tizas (o rotuladores).

· Biblioteca: pública, de centro o de aula.

· Cintas de vídeo, TV y vídeo.

Criterios de evaluación

· Conocer cuáles son las funciones del departamento de aprovisionamiento.

· Saber buscar posibles proveedores para una empresa ficticia definida de antemano.

· Saber solicitar correctamente ofertas a posibles proveedores a través de distintos canales, principalmente el escrito.

· En aquellos casos en los que la oferta se realice de forma escrita, que la redacción sea correcta, precisa, clara y concisa, y sin faltas de ortografía.

· Saber analizar las ofertas recibidas de los proveedores utilizando alguno de los métodos vistos en la unidad didáctica.

UNIDAD DE TRABAJO 2. EL PEDIDO

Introducción

Una vez que hemos seleccionado al proveedor procederemos en esta unidad didáctica a realizar el pedido. Estudiaremos las distintas formas de realizar el pedido, las condiciones que en él se suelen establecer, etc.

Objetivos

· Comprender las distintas fases que componen el proceso de un pedido.

· Conocer las condiciones que se pueden fijar en un pedido.

· Conocer las distintas formas de realizar un pedido.

· Realizar pedidos siguiendo los procedimientos adecuados para garantizar un suministro correcto.

Contenido

  Conceptos:

· El pedido.

· Componentes del pedido.

· Formas de realizar un pedido.

  Procedimientos:

· Explicar qué es un pedido, así como sus implicaciones legales, apoyándonos en un documento lo más completo posible de pedido.

· Explicar los distintos canales que existen para realizar un pedido.

· Realizar ejercicios en los que los alumnos realizan pedidos a través de distintos canales.

  Actitudes:

· Valorar la importancia de la honestidad en las relaciones comerciales.

Actividades de enseñanza-aprendizaje

· Después de una breve y clara exposición teórica del profesor, hacer ejercicios prácticos de comprobación con el mundo real.

· Realización de trabajos individuales en clase/casa.

· Realización de trabajos en grupo en clase/casa.

· Debates sobre los distintos objetivos didácticos perseguidos.

· Exposiciones orales de los alumnos.

· Explicaciones en la pizarra mediante gráficos.

· Utilización de artículos de periódicos económicos y revistas especializadas, y comentarlos.
· Actividades extraescolares: conferencias, charlas-coloquio, visitas a empresas...
· Pruebas objetivas.

· Lecturas de textos relacionados con los objetivos de la unidad.

Recursos didácticos

· Periódicos y revistas especializadas.

· Herramientas informáticas: ordenador, programas (principalmente Word y Excel), acceso a Internet, disquetes e impresora.

· Retroproyector, transparencias y pantalla.

· Proyector de diapositivas y diapositivas.

· Calculadora. 

· Pizarra, borrador y tizas (o rotuladores).

· Biblioteca: pública, de centro o de aula.

· Cintas de vídeo, TV y vídeo.

Criterios de evaluación

· Interpretar correctamente las cláusulas de un pedido.

· Cumplimentar correctamente un pedido sea cual fuere el canal y el documento utilizado para realizarlo.

· En aquellos casos en los que el pedido se realice de forma escrita, que la redacción sea correcta, precisa, clara y concisa, y sin faltas de ortografía.

UNIDAD DE TRABAJO 3. LOS CONTRATOS. LEGISLACIÓN 
APLICABLE A LOS CONTRATOS DE COMPRAVENTA

Introducción

Los contratos, acuerdos entre dos o más personas (físicas o jurídicas), están presentes en nuestra vida diaria. En esta unidad nos vamos a referir sobre todo a los contratos de compraventa mercantiles, por ser muy frecuentes en la actividad empresarial y por ser su regulación supletoria para otros tipos de contratos.

Objetivos

· Conocer los requisitos de cualquier contrato.
· Identificar las características del contrato de compraventa mercantil, distinguiéndolo del de compraventa civil. 
· Reconocer los contratos de compraventa especiales.
· Cumplimentar modelos de contratos.
Contenidos
  Conceptos:

· El contrato.

· El contrato de compraventa.

· Elementos del contrato de compraventa.

· Los efectos del contrato de compraventa.

· Extincion del contrato.

· Estructura del contrato de compraventa.

· Contratos afines a la compraventa.
· Otros contratos.
  Procedimientos:

· Realización de ejercicios para distinguir los documentos básicos de las operaciones de compraventa, precisando su función y los requisitos formales que deben reunir.

· Explicar los distintos tipos de contratos.
· Realizar ejercicios en los que el alumno deba utilizar datos para elaborar distintos contratos. 

  Actitudes:

· Valorar la importancia del control del gasto como instrumento de ahorro energético.

· Valorar la importancia de ser honesto en las relaciones comerciales.

Actividades de enseñanza-aprendizaje

· Después de una breve y clara exposición teórica del profesor, hacer ejercicios prácticos.

· Realización de trabajos individuales en clase/casa.
· Realización de trabajos en grupo en clase/casa.

· Debates sobre los distintos objetivos didácticos perseguidos.

· Exposiciones orales de los alumnos.

· Explicaciones utilizando documentos reales.

· Utilización de artículos de periódicos económicos, revistas especializadas, guías telefónicas… y comentarlos.
· Actividades extraescolares: conferencias, charlas-coloquio, visitas a empresas...
· Lecturas de textos relacionados con los objetivos de la unidad.

Recursos didácticos

· Periódicos y revistas especializadas.

· Guías telefónicas.

· Herramientas informáticas: ordenador, programas (principalmente, Word), acceso a Internet, disquetes e impresora.

· Retroproyector, transparencias y pantalla.

· Proyector de diapositivas y diapositivas.

· Calculadora.

· Pizarra, borrador y tizas (o rotuladores).

· Biblioteca: pública, de centro o de aula.

· Cintas de vídeo, TV y vídeo.

Criterios de evaluación

· Conocer cuáles son las funciones de los distintos tipos de contratos.

· En aquellos casos en los que el contrato se realice de forma escrita, la redacción debe ser precisa, clara y concisa, y sin faltas de ortografía.
· Saber analizar las características de los diferentes tipos de contratos para distinguir unos de otros. 

UNIDAD DE TRABAJO 4. EL IMPUESTO SOBRE EL VALOR AÑADIDO

Introducción

El IVA es un impuesto indirecto que grava el consumo de bienes y servicios, el cual se deriva de la incorporación de España a la UE. La creación del Mercado Único supuso la abolición de las fronteras, de forma que las operaciones fiscales intracomunitarias se deben regular de igual forma en cada uno de los Estados miembros de la Unión, con dicho propósito de armonización se aprueban las Directivas comunitarias en esta materia, que deben adaptarse por los Estados miembros, en el caso de España con la Ley 37/92 del IVA.

Objetivos

· Diferenciar las operaciones sujetas, no sujetas y exentas del IVA.

· Aprender a calcular la base imponible del IVA.

· Reconocer el IVA soportado que es deducible para las empresas.

· Confeccionar los documentos de declaración-liquidación del IVA.

· Distinguir los modelos de IVA y los diferentes plazos de liquidación, en función del tipo de empresa.

Contenidos

  Conceptos:

· Características del IVA.

· Regulación de este impuesto.

· Funcionamiento general del impuesto.

· Territorialidad.

· Estructura del impuesto.

· Base imponible.

· Modificaciones de la base imponible.

· Tipo impositivo.

· Devengo del impuesto.

· Sujeto pasivo (SP).

· Deducciones.

· Gestión de impuesto.

· Modelos de impresos.

· Obligaciones de los SP del IVA.

  Procedimientos:

· Explicar las principales características del impuesto distinguiéndolo de otros impuestos.

· Explicar cómo tiene lugar la recaudación del impuesto.

· Comprender la importancia del correcto cálculo de la Base imponible.

· Conocer los requisitos en la deducción del IVA soportado por parte de las empresas.

· Cumplimentar los modelos más habituales en la declaración liquidación del impuesto.

  Actitudes:

· Comprender las repercusiones de este impuesto tanto para el consumidor como para las empresas.

·  Valorar la meticulosidad a la hora de reflejar las operaciones con IVA soportado por parte de las empresas.

Actividades de enseñanza-aprendizaje

· Después de una breve y clara exposición teórica del profesor, hacer ejercicios prácticos de comprobación con documentos reales.

· Realización de trabajos en grupo en clase/casa.

· Debates sobre los distintos objetivos didácticos perseguidos.

· Manejo de los manuales y documentos que pone a nuestra disposición la Agencia Tributaria.

· Explicaciones en la pizarra mediante esquemas conceptuales.

· Utilización de artículos de periódicos económicos y revistas especializadas, y comentarlos.
· Actividades extraescolares: conferencias, charlas-coloquio, visitas a empresas...

· Cumplimentación de documentos reales de declaración-liquidación.

· Lecturas de textos relacionados con los objetivos de la unidades didácticas.

· Relacionar estas enseñanzas con lo visto en contabilidad.

Recursos didácticos

· Periódicos y revistas especializadas.

· Impresos adquiridos en la Agencia Tributaria

· Herramientas informáticas: ordenador, programas (principalmente, Excel), Internet, disquetes e impresora.

· Retroproyector, transparencias y pantalla.

· Calculadora (a ser posible financiera).

· Pizarra, borrador y tizas.

· Biblioteca: pública, de centro o de aula.

· DVD, TV y reproductor.

Criterios de evaluación

· Conocer las principales características del impuesto.

· Conocer los efectos para las empresas de este impuesto.

· Realizar correctamente el cálculo de la Base imponible del impuesto.

· Conocer los requisitos exigidos para la deducibilidad del IVA.

· Cumplimentar adecuadamente los impresos.

UNIDAD DE TRABAJO 5. REGÍMENES ESPECIALES EN EL IVA

Introducción

Además del régimen general del IVA, visto en la unidad anterior, existen los regímenes especiales del IVA. Estos regímenes especiales se aplican en algunos casos para simplificar las obligaciones formales de las pequeñas y medianas empresas, y en otros casos por las peculiaridades de ciertas actividades empresariales.

Objetivos

· Distinguir los diferentes regímenes especiales del IVA.

· Comprender las diferencias entre estos regímenes especiales y el régimen general del IVA.

· Comprender las consecuencias del régimen simplificado en la contabilidad del Sujeto Pasivo.
· Entender las implicaciones del recargo de equivalencia en mayorista y minorista. 
Contenidos

  Conceptos:

· Régimen simplificado del IVA.

· Régimen especial del recargo de equivalencia.

· Régimen especial de agricultura, ganadería y pesca.

· Régimen especial de los bienes usados, objetos de arte, antigüedades y objetos de colección.
· Régimen especial de las agencias de viaje.
  Procedimientos:

· Explicar las principales características de los distintos regímenes especiales de IVA.

· Explicar a quién se aplica el régimen simplificado y qué supone en cuanto a sus obligaciones formales.

· Reconocer a los destinatarios de este régimen especial obligatorio y la simplificación de sus obligaciones formales.

· Dar a conocer otros regímenes especiales.

  Actitudes:

· Valorar adecuadamente el objetivo de la existencia de los regímenes especiales.

· Relacionar con el módulo de contabilidad la inclusión en los regímenes especiales para las empresas.

Actividades de enseñanza-aprendizaje

· Después de una breve y clara exposición teórica del profesor, hacer ejercicios prácticos de comprobación con el mundo real.

· Realización de trabajos individuales en clase/casa.

· Manejo de los manuales y documentos que pone a nuestra disposición la Agencia Tributaria.

· Debates sobre los distintos objetivos didácticos perseguidos.

· Exposiciones orales de los alumnos.

· Explicaciones en la pizarra mediante esquemas conceptuales.

· Utilización de artículos de periódicos económicos y revistas especializadas, y comentarlos.
· Actividades extraescolares: conferencias, charlas-coloquio, visitas a empresas...

· Cumplimentación de impresos reales.

· Lecturas de textos relacionados. 

Recursos didácticos

· Periódicos y revistas especializadas.

· Impresos adquiridos en la Agencia Tributaria.

· Herramientas informáticas: ordenador, programas (principalmente, Excel), Internet, disquetes e impresora.

· Retroproyector, transparencias y pantalla.

· Calculadora (a ser posible financiera).

· Pizarra, borrador y tizas.

· Biblioteca: pública, de centro o de aula.

· DVD, TV y reproductor.

Criterios de evaluación

· Conocer las principales características de los regímenes especiales del impuesto.

· Entender a quiénes se puede aplicar el régimen simplificado y lo que esto supone.

· Reconocer los casos en que debe aplicarse el régimen especial del recargo de equivalencia.

· Conocer los efectos para las empresas de este impuesto impuestos especiales.

· Realizar correctamente los cálculos en el recargo de equivalencia.

· Cumplimentar adecuadamente los impresos.

UNIDAD DE TRABAJO 6. EXPEDICIÓN DE DOCUMENTOS 
POR PARTE DE LAS EMPRESAS
Introducción

Las empresas deben utilizar documentos que justifiquen las operaciones que realizan. Algunos de estos documentos, como los albaranes, facturas y tiques, van a ser vistos en esta unidad, de los cuales facturas y tiques se deben someter al RD 1496/2003, que regula las obligaciones de facturación, de empresarios y profesionales.

Objetivos

· Comprender la utilidad de los albaranes.

· Describir los requisitos que deben cumplir las facturas según las normas mercantiles y fiscales.

· Confeccionar albaranes, facturas y tiques.
· Conocer los libros obligatorios de las empresas según la Ley del IVA. 
Contenidos
  Conceptos:

· Necesidad de documentación en las transacciones económicas.

· El albarán o nota de entrega.

· La factura.
· Libros registros del Impuesto sobre el Valor Añadido.
  Procedimientos:

· Explicar los requisitos de los documentos a cumplimentar por las empresas, y las diferencias entre éstos.

· Contemplar las diferentes vicisitudes que pueden tener lugar en la elaboración y posteriores modificaciones de las facturas.

· Comprender la importancia del correcto cálculo de la Base imponible en la expedición de la facturas así como el cálculo de cuotas de IVA y de Recargo de equivalencia.

· Cumplimentar los libros registro que establece la normativa del IVA.

  Actitudes:

· Comprender las repercusiones de la correcta elaboración de los documentos de la empresa.

· Valorar la meticulosidad a la hora de reflejar las operaciones por parte de las empresas.

Actividades de enseñanza-aprendizaje

· Después de una breve y clara exposición teórica del profesor, hacer ejercicios prácticos de comprobación con documentos reales.

· Realización de trabajos en grupo en clase/casa.

· Debates sobre los distintos objetivos didácticos perseguidos.

· Manejo de los manuales y documentos que pone a nuestra disposición la Agencia Tributaria.

· Explicaciones en la pizarra mediante esquemas conceptuales.

· Utilización de artículos de periódicos económicos y revistas especializadas, y comentarlos.
· Actividades extraescolares: conferencias, charlas-coloquio, visitas a empresas...

· Cumplimentación de documentos reales de declaración-liquidación.

· Lecturas de textos relacionados con los objetivos de las unidades didácticas.

· Relacionar estas enseñanzas con lo visto en contabilidad.

Recursos didácticos

· Periódicos y revistas especializadas.

· Impresos adquiridos en la Agencia Tributaria.

· Herramientas informáticas: ordenador, programas (principalmente, Excel), Internet, disquetes e impresora.

· Retroproyector, transparencias y pantalla.

· Calculadora (a ser posible financiera).

· Pizarra, borrador y tizas.

· Biblioteca: pública, de centro o de aula.

· DVD, TV y reproductor.

Criterios de evaluación

· Conocer los requisitos de elaboración de albaranes y facturas. 

· Conocer los efectos para las empresas del correcto cálculo de la Base imponible y cuotas del IVA y RE.

· Realizar correctamente la elaboración de facturas y otros documentos.

· Cumplimentar adecuadamente los libros registro de facturas.

UNIDAD DE TRABAJO 7. EL PROCESO DE PAGO
Introducción

En este tema veremos los documentos más habituales de cobro y pago de las empresas, centrándonos principalmente en la letra de cambio, el cheque y el pagaré, por la frecuencia con que aparecen en el tráfico mercantil. Es importante que el alumno domine la normativa legal aplicable a estos documentos, por la frecuencia con que se los va a encontrar, tanto en su vida personal como en la profesional. Finalmente estudiaremos los distintos métodos que se utilizan para calcular los intereses producidos por el aplazamiento de los pagos en las operaciones de compraventa.

Objetivos

· Conocer las principales características legales del cheque, la letra de cambio y el pagaré.

· Rellenar correctamente, aplicando las medidas de seguridad más comunes, el cheque, la letra de cambio y el pagaré.

· Conocer otros medios de pago habituales en el ámbito mercantil.
· Conocer cómo calcular correctamente los intereses en los aplazamientos de las operaciones de compraventa, utilizando el régimen de capitalización que corresponda según la duración de la operación.

Contenidos
  Conceptos:

· El proceso de pago.

· El recibo.

· La letra de cambio.

· El pagaré.

· El cheque.

· Otros medios de pago.

· Interés.
· Montante o capital final.
· Capital inicial.

· Capitalización o interés simple.
· Capitalización o interés compuesto.

· Tantos equivalentes en capitalización simple.

  Procedimientos:

· Explicar las principales características legales del cheque, la letra de cambio y el pagaré.

· Explicar cómo se confecciona el cheque, la letra de cambio y el pagaré.

· Dar a conocer otros medios de pago habituales en el ámbito mercantil.

· Explicar las diferentes formas de calcular intereses dependiendo de la duración de la operación (capitalización simple o compuesta).

Actitudes:

· Valorar positivamente el orden y la adopción de medidas de seguridad en las operaciones financieras de la empresa.

· Valorar la honestidad en las relaciones comerciales.

Actividades de enseñanza-aprendizaje

· Después de una breve y clara exposición teórica del profesor, hacer ejercicios prácticos de comprobación con el mundo real.

· Realización de trabajos individuales en clase/casa.

· Realización de trabajos en grupo en clase/casa.

· Debates sobre los distintos objetivos didácticos perseguidos.

· Exposiciones orales de los alumnos.

· Explicaciones en la pizarra mediante gráficos.

· Utilización de artículos de periódicos económicos y revistas especializadas, y comentarlos.
· Actividades extraescolares: conferencias, charlas-coloquio, visitas a empresas...
· Pruebas objetivas.

· Lecturas de textos relacionados con los objetivos de la unidades didácticas.

Recursos didácticos

· Periódicos y revistas especializadas.

· Herramientas informáticas: ordenador, programas (principalmente, Excel), Internet, disquetes e impresora.

· Retroproyector, transparencias y pantalla.

· Proyector de diapositivas y diapositivas.

· Calculadora (a ser posible financiera).

· Pizarra, borrador y tizas (o rotuladores).

· Biblioteca: pública, de centro o de aula.

· Cintas de vídeo, TV y vídeo.

Criterios de evaluación

· Conocer las principales características legales del cheque, la letra de cambio y el pagaré.

· Conocer los efectos de la aceptación de letras.

· Realizar correctamente endosos con las letras de cambio y conocer sus implicaciones legales.

· Conocer las acciones cambiarias, aplicarlas correctamente dentro de los plazos legales cumpliendo los requisitos exigidos, así como conocer sus efectos.

· Rellenar correctamente, aplicando las medidas de seguridad más comunes, el cheque, la letra de cambio y el pagaré.

· Conocer otros medios de pago habituales en el ámbito mercantil.

· Realizar correctamente cálculos en capitalización simple utilizando cualquier unidad temporal (años, meses, días, etc.).

· Saber obtener tipos de interés equivalentes en capitalización simple y entender su significado.

· Realizar correctamente cálculos en capitalización compuesta con el tiempo expresado en años.

UNIDAD DE TRABAJO 8. EL ALMACÉN Y LAS EXISTENCIAS
Introducción

El almacén es el lugar donde se almacenan las existencias, en las empresas puede haber diferentes tipos de existencias. La valoración de las existencias, en aquellos casos en que no se pueda identificar su precio de adquisición o coste de producción de forma individualizada, se realizará siguiendo alguno de los métodos PMP, FIFO y LIFO que veremos en esta unidad de trabajo.

Objetivos

· Conocer los diferentes tipos de existencias que poseen las empresas.

· Diferenciar los diversos métodos de valoración de las existencias y las implicaciones de cada uno de ellos.

· Saber cumplimentar una ficha de almacén.

· Conocer las reglas de valoración de las existencias.

Contenidos
  Conceptos:

· El almacén.

· Las existencias.

· Valoración de las existencias.

· La ficha de almacén.

  Procedimientos:

· Explicar la función del almacén.

· Distinguir entre los diferentes tipos de existencias almacenables en las empresas.

· Comprender la valoración de las existencias, distinguiendo entre las de empresas comerciales e industriales.

· Cumplimentar la ficha de almacén utilizando los diferentes métodos existentes.

  Actitudes:

· Comprender las repercusiones de la utilización de los diferentes métodos de valoración de las existencias de la empresa.

· Valorar la meticulosidad a la hora de reflejar las operaciones por parte de las empresas.

Actividades de enseñanza-aprendizaje

· Después de una breve y clara exposición teórica del profesor, hacer ejercicios prácticos de comprobación con documentos reales.

· Realización de trabajos en grupo en clase/casa.

· Debates sobre los distintos objetivos didácticos perseguidos.

· Explicaciones en la pizarra mediante esquemas conceptuales.

· Utilización de artículos de periódicos económicos y revistas especializadas, y comentarlos.
· Actividades extraescolares: conferencias, charlas-coloquio, visitas a empresas...

· Lecturas de textos relacionados con los objetivos de las unidades didácticas.

· Relacionar estas enseñanzas con lo visto en contabilidad.

Recursos didácticos

· Periódicos y revistas especializadas.

· Impresos adquiridos en la Agencia Tributaria.

· Herramientas informáticas: ordenador, programas (principalmente, Excel), Internet, disquetes e impresora.

· Retroproyector, transparencias y pantalla.

· Calculadora (a ser posible financiera).

· Pizarra, borrador y tizas.

· Biblioteca: pública, de centro o de aula.

· DVD, TV y reproductor.

Criterios de evaluación

· Valorar correctamente las existencias de la empresa, distinguiendo las de empresas comerciales de las empresas industriales.

· Realizar correctamente la elaboración de fichas de almacén con diferentes métodos (PMP, LIFO, FIFO).

· Conocer los efectos para las empresas de la utilización de diferentes métodos de elaboración de la ficha de almacén.

· Relacionar con los asientos de valoración de existencias aprendidos en el módulo de Contabilidad y Tesorería.

UNIDAD DE TRABAJO 9. LA GESTIÓN DE STOCKS
Introducción

La gestión de stocks busca la optimización del aprovisionamiento y almacenamiento de las existencias que requiere la empresa. Teniendo en cuenta que ambas funciones suponen un coste, debe tratar de reducir éstos, sin correr el riesgo de no poder atender a la demanda o a las necesidades del proceso productivo.

Como ya hemos visto en unidades anteriores, las empresas, después de realizar las compras de existencias, deben ocuparse de su almacenamiento y valoración.

Objetivos

· Reconocer la importancia de una adecuada gestión de stocks.
· Conocer los riesgos existentes en la gestión de stocks.
· Calcular el tamaño óptimo de pedido, conociendo las hipótesis de este modelo.

Contenidos
  Conceptos:

· Nivel de existencias en almacén o stocks. 

· Punto de pedido.

· Ruptura de stocks.

· Coste de los almacenes.

· Modelo de Wilson (modelo determinista en el cálculo del lote óptimo).

· Método ABC.

  Procedimientos:

· Explicar las diferentes clases de stocks.

· Distinguir entre los diferentes conceptos utilizados al representar los stocks.

· Comprender los diferentes costes en que se incurre en las empresas.

· Calcular el tamaño del lote óptimo, utilizando el modelo de Wilson. 

· Realizar ejercicios con el método ABC.

  Actitudes:

· Comprender las repercusiones de la existencia de diferentes costes en las empresas tanto de tener stocks de existencias como de no tener suficientes stocks.

·  Valorar la meticulosidad a la hora de reflejar los diferentes costes en que se incurre en las empresas. 

Actividades de enseñanza-aprendizaje

· Después de una breve y clara exposición teórica del profesor, hacer ejercicios prácticos de comprobación con documentos reales.

· Realización de trabajos en grupo en clase/casa.

· Debates sobre los distintos objetivos didácticos perseguidos.

· Explicaciones en la pizarra mediante esquemas conceptuales.

· Utilización de artículos de periódicos económicos y revistas especializadas, y comentarlos.
· Actividades extraescolares: conferencias, charlas-coloquio, visitas a empresas...

· Lecturas de textos relacionados con los objetivos de las unidades didácticas.

Recursos didácticos

· Periódicos y revistas especializadas.

· Impresos adquiridos en la Agencia Tributaria.

· Herramientas informáticas: ordenador, programas (principalmente, Excel), Internet, disquetes e impresora.

· Retroproyector, transparencias y pantalla.

· Calculadora (a ser posible financiera).

· Pizarra, borrador y tizas.

· Biblioteca: pública, de centro o de aula.

· DVD, TV y reproductor.

Criterios de evaluación

· Representar correctamente la evolución del stock.

· Valorar correctamente el lote óptimo por el modelo de Wilson.

· Conocer los efectos para las empresas de la correcta valoración de los costes relacionados con los stocks.

· Comprender la utilización del método ABC.

UNIDAD DE TRABAJO 10. LA COMERCIALIZACIÓN
Introducción

En esta unidad didáctica comenzamos el bloque dedicado a la comercialización, y en concreto al precio. Hoy día es imposible separar el precio del resto de variables de marketing de la empresa así como de la estrategia global que a nivel de comercialización esté siguiendo ésta, de ahí que desarrollemos brevemente en esta unidad unas nociones básicas de comercialización que permitan comprender mejor las estrategias de precios.

Objetivos

· Comprender el significado y las funciones del marketing.

· Comprender la importancia, para la empresa y la economía en general, de conocer las necesidades de los clientes.

· Saber analizar las distintas variables que afectan a las ventas de una empresa, tanto no controlables por la misma como controlables.

· Conocer las variables de marketing-mix.

· Comprender el significado del ciclo de vida de un producto.

· Distinguir entre distribución intensiva, selectiva y exclusiva, así como saber elegir la más adecuada a la empresa dependiendo del tipo de producto que comercialice y cliente al que vaya dirigido.

· Conocer las distintas formas de promocionar un producto.

· Conocer cómo es capaz de influir la publicidad en el consumidor y qué objetivos de ventas tiene asociado cada estrategia.

· Conocer las distintas técnicas de promoción de ventas y saber diseñar una promoción eficaz.

Contenidos

  Conceptos:

· La comercialización o marketing.
· Variables que influyen en las ventas de una empresa.
· El producto.

· La distribución.
· La promoción.
  Procedimientos:

· Explicar la función de marketing en la empresa, así como la importancia que tiene para la empresa y la economía en general.

· Explicar y clasificar las variables influyen en las ventas de una empresa.

· Explicar el concepto de producto así como las distintas etapas de su ciclo de vida.

· Explicar los distintos tipos de distribución comercial que existen así como qué variables influyen en la decisión de elegir uno u otro tipo.

· Explicar las distintas técnicas de promoción.

  Actitudes:

· Valorar la importancia de la honestidad en las relaciones comerciales.

· Eliminar la imagen peyorativa del término marketing o comercialización.

Actividades de enseñanza-aprendizaje

· Después de una breve y clara exposición teórica del profesor, hacer ejercicios prácticos de comprobación con el mundo real.

· Realización de trabajos individuales en clase/casa.

· Realización de trabajos en grupo en clase/casa.

· Debates sobre los distintos objetivos didácticos perseguidos.

· Exposiciones orales de los alumnos.

· Explicaciones en la pizarra mediante gráficos.

· Utilización de artículos de periódicos económicos y revistas especializadas, y comentarlos.
· Actividades extraescolares: conferencias, charlas-coloquio, visitas a empresas...
· Pruebas objetivas.

· Lecturas de textos relacionados con los objetivos de las unidades didácticas.

Recursos didácticos

· Periódicos y revistas especializadas.

· Herramientas informáticas: ordenador, programas (principalmente, Excel), Internet, disquetes e impresora.

· Retroproyector, transparencias y pantalla.

· Proyector de diapositivas y diapositivas.

· Calculadora (a ser posible financiera).

· Pizarra, borrador y tizas (o rotuladores).

· Biblioteca: pública, de centro o de aula.

· Cintas de vídeo, TV y vídeo.

Criterios de evaluación
· Conocer el significado y las funciones del marketing.

· Saber cuál es la importancia de conocer las necesidades de los clientes para la empresa.

· Saber analizar las distintas variables que afectan a las ventas de una empresa, tanto las controlables como las no controlables por la misma, identificando su importancia para la empresa, y los efectos que pueden tener para la misma sus posibles evoluciones futuras.

· Conocer las variables de marketing-mix.

· Comprender el concepto de ciclo de vida de un producto, las implicaciones en términos de ventas y beneficios que tiene cada etapa del mismo para la empresa, así como las que tiene a la hora de diseñar la estrategia comercial futura de la empresa.

· Saber distinguir entre distribución intensiva, selectiva y exclusiva, así como saber elegir la más adecuada a la empresa dependiendo del tipo de producto que comercialice y cliente al que vaya dirigido.

· Distinguir correctamente las distintas formas de promocionar un producto.

· Saber cómo es capaz de influir la publicidad en el consumidor y qué objetivos de ventas tiene asociado cada estrategia.

· Saber distinguir las distintas técnicas de promoción de ventas y saber diseñar una promoción eficaz.

UNIDAD DE TRABAJO 11. EL PRECIO

Introducción

En este tema desarrollaremos ampliamente la variable precio, estudiando cómo afecta su variación a las ventas de la empresa, cómo se obtiene el precio de un producto a través de distintos métodos y las distintas estrategias de precios utilizadas por las empresas.

Objetivos

· Conocer los efectos y las limitaciones del precio como variable comercial.

· Conocer cómo influye una variación del precio “a priori” sobre las ventas.

· Conocer los métodos más frecuentes de fijación de precios de productos. 

· Conocer las distintas estrategias de precios, y elegir aquélla más acorde a cada empresa y/o grupo de productos.

Contenidos

  Conceptos:

· El precio.

· Relación del precio con las ventas.

· Margen de beneficio sobre el coste.

· Margen de beneficio sobre el precio de venta.

· Punto muerto o umbral de rentabilidad.

· Rentabilidad sobre fondos propios.

· Descuentos aleatorios.

· Rebajas.

· Descuentos en segundo mercado.

· Precio como indicador de calidad.

· Precio de penetración.

· Descremar el mercado.

· Precio de imagen.

· Precio paquete o bono.

· Precios cautivos.

· Venta con pérdidas.

· “Cesta gancho”.

  Procedimientos:

· Explicar en qué mercados no puede usarse la variable precio como estrategia comercial.

· Explicar la relación entre precio y unidades físicas vendidas.

· Explicar los distintos métodos que existen para calcular el precio de un producto.

· Explicar las distintas estrategias comerciales que existen a la hora de fijar los precios.

  Actitudes:

· Valorar la importancia de ser honesto en las relaciones comerciales.

· Valorar positivamente el cumplimiento de la legalidad vigente en materia de precios.

Actividades de enseñanza-aprendizaje

· Después de una breve y clara exposición teórica del profesor, hacer ejercicios prácticos de comprobación con el mundo real.

· Realización de trabajos individuales en clase/casa.

· Realización de trabajos en grupo en clase/casa.

· Debates sobre los distintos objetivos didácticos perseguidos.

· Exposiciones orales de los alumnos.

· Explicaciones en la pizarra mediante gráficos.

· Utilización de artículos de periódicos económicos y revistas especializadas, y comentarlos.
· Actividades extraescolares: conferencias, charlas-coloquio, visitas a empresas...
· Pruebas objetivas.

· Lecturas de textos relacionados con los objetivos de las unidades didácticas.

Recursos didácticos

· Periódicos y revistas especializadas.

· Herramientas informáticas: ordenador, programas (principalmente, Excel), Internet, disquetes e impresora.

· Retroproyector, transparencias y pantalla.

· Proyector de diapositivas y diapositivas.

· Calculadora (a ser posible financiera).

· Pizarra, borrador y tizas (o rotuladores).

· Biblioteca: pública, de centro o de aula.

· Cintas de vídeo, TV y vídeo.

Criterios de evaluación

· Saber cuáles son las limitaciones del precio como variable comercial.

· Saber cómo influye una variación del precio “a priori” sobre las ventas.

· Saber calcular el precio de venta de un producto a través de los distintos métodos expuestos en la unidad.

· Reconocer las distintas estrategias de precios llevadas a cabo por empresas reales.

· Saber elegir aquella estrategia de precios que sea más acorde a cada empresa y/o grupo de productos.
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