0 oL
mla= .
Lanbide senvicio vasco de Empleo

DATOS IDENTIFICATIVOS DEL MODULO FORMATIVO

MODULO FORMATIVO GESTION DE COMPRAS EN EL PEQUENO COMERCIO. DURACION| €0

Caodigo MF2016_2

Familia profesional COMERCIO Y MARKETING

Area Profesional Compraventa

Certificado de profesionalidad ACTIVIDADES DE GESTION DEL PEQUENO COMERCIO Nivel 2
Planificacion y apertura de un pequefio comercio 30
Gestién econdmica basica del pequefio comercio 40
Calidad y servicios de proximidad en el pequefio comercio 30
Dinamizaci6n del punto de venta en el pequefio comercio. 40 40
Escaparatismo en el pequefio comercio. 30 30

Resto de formacién para

completar el Certificado de Venta online (TRANSVERSAL) 30

Profesionalidad.
Organizacion de procesos de venta. (TRANSVERSAL) 60
Técnicas de venta. (TRANSVERSAL) 70
Venta online. (TRANSVERSAL) 30
Gestion de la prevencion de riesgos laborales en pequefios 60
Negocios.
Practicas profesionales no laborales 80

Apartado A: REFERENTE DE COMPETENCIA

Este modulo formativo se corresponde con la unidad de competencia: UC2106_2: Garantizar la capacidad de respuesta y abastecimiento

del pequefio comercio.

Apartado B: ESPECIFICACION DE LAS CAPACIDADES Y CONTENIDOS

Capacidades y criterios de evaluacion:

C1: Determinar las necesidades de compra y reposicién de productos de pequefios comercios, a partir de distintos escenarios de prevision
de ventas, tendencias, capacidad del punto de venta, rotacion, stock disponible y coste de distintos tipos de productos.
CE1.1 Describir los aspectos y fases del ciclo de compras y aprovisionamiento del pequefio comercio.

CE1.2 Caracterizar las variables que condicionan la capacidad de respuesta, calidad y nivel de servicio en pequefios comercios:

rotacion, costes, stock de seguridad, precio u otras.

CE1.3 Explicar los conceptos de stock dptimo, minimo e indicadores de gestién de pedidos y de necesidades de reposicion en el punto
de venta: indice de cobertura, indice de rotacién, indice de rotura de stocks, indice de obsolescencia, entre otros e identificar las

variables que intervienen para su célculo.

CE1.4 Identificar las variables que influyen en la prevision de ventas futuras a partir de la informacién disponible en el pequefio
comercio —historico de ventas, previsiones de crecimiento, tendencias, variaciones en la demanda, entre otros—.

CE1.5 Dado un supuesto practico, en el que se conocen los datos de ventas de un periodo:
— Calcular las tasas trimestrales, semestrales y anuales de crecimiento.
— Estimar la previsidn de ventas aplicando técnicas de inferencia sencillas.
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CE1.6 A partir de una informacién dada de ventas procedente de un Terminal Punto de Venta (TPV), interpretar los datos para
determinar las necesidades de compra en periodos futuros.
CE1.7 Identificar los costes e incidencias principales de la ruptura de stocks en el punto de venta, sus causas y consecuencias y las
medidas preventivas o correctoras.
CE1.8 A partir de distintos supuestos convenientemente caracterizados de un pequefio comercio con un volumen previsto de ventas,
espacio disponible y tipo de producto:
— Determinar las necesidades de compra, especificando cantidades, considerando la estacionalidad y la rotacion de productos.
— Elaborar el programa de pedidos con un calendario en funcién de los plazos de entrega

C2: Aplicar técnicas de compra en la seleccién de proveedores y negociacion de las condiciones de adquisicion del surtido de productos de
pequefios comercios.

CE2.1 Describir un proceso de negociacién-tipo con proveedores y con centrales para compra en pequefios comercios.
CE2.2 Explicar las condiciones susceptibles de negociacién con proveedores en pequefios comercios: rappels, descuentos por pronto
pago, forma de pago, condiciones de entrega, servicios complementarios u otros.
CE2.3 Identificar las ventajas de la utilizacién de Internet en la busqueda de proveedores y en procesos de compra «on line,
comparando con las adquisiciones por otros medios tradicionales.
CE2 .4 Diferenciar los elementos de contratos de suministro, obligaciones y responsabilidades de las partes pactadas, de acuerdo a la
normativa mercantil.
CE2.5 A partir de distintos acuerdos o contratos de suministro con diferentes condiciones y clausulados pactados, analizar las
implicaciones para el comerciante de tienda que puede tener, la existencia o carencia de determinadas clausulas.
CE2.6 En un supuesto practico, debidamente caracterizado, de seleccién de proveedores del pequefio comercio:

— Realizar una busqueda «on line» y «off line» de los proveedores potenciales de productos.

- Recopilar las ofertas de al menos tres proveedores que cumplan con las condiciones establecidas.

— Realizar una tabla comparativa de las ofertas donde se identifiquen: productos, plazos de entrega, precios y otras

condiciones.
— Seleccionar aquella que en términos comparativos ofrece mejores condiciones y se adapta a los objetivos comerciales
definidos previamente.

— Detectar en la oferta seleccionada los puntos que se deban negociar.
CE2.7 A partir de un supuesto convenientemente caracterizado con un nimero determinado de proveedores, elaborar un listado o
ficheros de proveedores con los articulos, estado de los inventarios, ofertas, drdenes abiertas y recepciones entre otros, utilizando
aplicaciones ofimaticas especificas.
CE2.8 En la simulacién de una entrevista o contacto con un representante comercial o proveedor para iniciar negociaciones cara a cara
y telefénicamente:

— Caracterizar al interlocutor para establecer las pautas de comportamiento durante el proceso de negociacion.

— Definir un plan de negociacion en el que se establezcan las fases que se deben seguir.

— Utilizar la técnica de negociacién adecuada a la situacion definida.

- Adoptar la actitud y conversacion a la situacion de la que se parte.

- Realizar la exposicion de las condiciones y negociacion de las condiciones del suministro y pedido con claridad y precision.

C3: Elaborar la documentacion relativa al proceso de aprovisionamiento de productos, especificando cantidades y condiciones de
suministro y procedimientos de tramitacion utilizados habitualmente con proveedores y centrales de compra en pequefios comercios.
CE3.1 Describir tipos de documentos, y sus caracteristicas, utilizados habitualmente en la compra y suministro en pequefios comercios:
ordenes de compra, pedidos, avisos de envio/recepcion, albaranes de entrega, facturas, especificaciones del producto y ofertas.
CE3.2 Analizar los elementos que forman parte de un pedido, asi como los sistemas y procedimientos mas utilizados para su
tramitacién: comunicacion escrita, verbal y no verbal, telematica, identificando las innovaciones tecnolégicas y su repercusién en el
ambito del pequefio comercio y la logistica comercial.
CE3.3 A partir de distintos supuestos de necesidades de compra elaborar la documentacion del pedido utilizando aplicaciones
ofimaticas de gestion para pequefios comercios:
— Ordenes de compra y hojas de pedidos; simulando su tramitacién utilizando sistemas de comunicacién habituales —teléfono,
fax, e-mail-.
- Albaranes de entrega.
- Facturas.
CE3.4 A partir de distintos documentos con errores relativos a procesos de compra: detectar las anomalias y realizar los ajustes para su
correccion.

C4: Aplicar técnicas de organizacion y gestion en el aprovisionamiento y almacenaje de productos en pequefios comercios, que aseguren la
capacidad de respuesta y conservacion del surtido de productos, utilizando aplicaciones ofimaticas especificas.
CE4.1 Diferenciar los parametros y condiciones de organizacion del espacio de almacenaje en pequefios comercios, segun el tipo de
productos, espacio disponible y normativa de seguridad.
CE4.2 Interpretar y aplicar la normativa en materia de prevencion de riesgos, y recomendaciones de normalizacion de los sistemas y
procesos, de un pequefo almacén-tipo en pequefios comercios.

2



[ PR
Lanbide senvicio vasco de Empleo

CE4.3 A partir de un supuesto practico en el que se proporcionan una serie de productos y unas instalaciones/mobiliario de almacenaje
determinado:

- Organizar el espacio de almacenaje, justificando los criterios elegidos.

— lIdentificar las recomendaciones en materia de prevencion de riesgos —manipulacion de cargas pesadas, productos

perecederos y otros— en la organizacion del almacenaje.

— Identificar las condiciones de conservacion y mantenimiento segun el tipo de productos.

— Simular la colocacion de los productos aplicando las recomendaciones de prevencion de riesgos.

— lIdentificar las recomendaciones en materia de prevencion de riesgos —manipulacion de cargas pesadas, productos

perecederos y otros— en la organizacion del almacenaje.

— Identificar las condiciones de conservacion y mantenimiento segun el tipo de productos.

— Simular la colocacion de los productos aplicando las recomendaciones de prevencion de riesgos.
CE4 .4 Describir las funciones y prestaciones de distintas aplicaciones ofimaticas de gestion comercial, aprovisionamiento y almacén y
su integracion con las aplicaciones del Terminal Punto de Venta, justificando su importancia para la gestion del producto, su
codificacion (codigo EAN u otros) y el uso de etiquetas electrénicas.
CE4.5 A partir de etiquetas de distintos tipos de productos, interpretar la informacién del codigo o etiqueta del fabricante, origen y
trazabilidad del producto y simular su registro en una aplicacion del Terminal Punto de Venta.
CEA4 .6 Identificar las variables que determinan el coste de almacenamiento valorando la necesidad de minimizarlos para la rentabilidad
de la actividad del pequefio comercio, considerando plazo de reposicion y otros.
CEA4.7 Explicar las ventajas de realizar inventarios resaltando la informacién y datos resultantes para la optimizacién de la actividad:
utilizacién de espacios, deteccion de obsoletos, recuperacion de inversion, entre otros.
CE4.8 A partir de unos datos de existencias en el almacén de un pequefio comercio (nimero, cantidad, precio, entre otros) determinar
los totales de un inventario y presentar los resultados de acuerdo con un modelo de confeccion de inventarios, utilizando aplicaciones
ofimaticas especificas
CE4.9 Explicar las incidencias—tipo en la valoracion y control de inventario relativas a retrasos en las entregas de un proveedor,
devoluciones de mercancias y variaciones de la demanda, indicando los métodos habituales para su resolucion.
CE4.10 En supuestos en los que se proponen operaciones de compra convenientemente caracterizadas y utilizando aplicaciones
ofimaticas de gestion comercial-almacén y el Terminal Punto de Venta:

— Elaborar las fichas de almacén correspondientes.

— Elaborar el inventario de existencias valorado conforme a distintos métodos.

- Realizar consultas y listados de productos a reponer, por estar bajo minimos

C5: Analizar la rentabilidad de productos-tipo de pequefios comercios, utilizando ratios e indicadores sencillos de ventas, manteniendo y
actualizando un surtido de productos competitivo, de calidad e innovador.

CE5.1 Describir las variables que determinan la rentabilidad y atractivo de los productos ofertados en un pequefio comercio.
CE5.2 Argumentar la importancia del analisis de productos y el mantenimiento de una base de datos de informacién de productos
sencilla que permita estructurar la informacion obtenida durante el desarrollo de la actividad del pequefio comercio utilizando una
aplicacion ofimatica que permita registrar, tratar, analizar y presentar posteriormente los datos.
CE5.3 Interpretar el significado comercial de los principales indicadores de analisis de productos en el punto de venta: Margen bruto,
indice de circulacion, indice de atraccion, indice de compra, tasa de marca, ratio de productividad del lineal, indice de rentabilidad del
lineal, u otros.
CE5.4 A partir de distintos supuestos en los que se proporciona informacién de precios, cifras de facturacion y ventas para un listado de
productos convenientemente caracterizado: calcular e interpretar los principales indicadores y su significado para la optimizacion de la
gestion de los productos utilizando hojas de calculo y sus funciones.
CE5.5 A partir de un supuesto de un punto de venta, con un surtido de productos caracterizado y un volumen de ventas:

— Analizar el surtido utilizando entre otros el método ABC y la regla 20/80.

—Realizar un analisis de la cartera de productos.

— Describir cdmo mejorar el surtido en el punto de venta: productos a eliminar, a mantener, a potenciar, etc.

— Analizar posibles oportunidades de negocio.
CE5.6 Dada una nueva linea de producto para incorporar a un pequefio comercio convenientemente caracterizado con unas
condiciones, tipo de clientes, y determinadas circunstancias que rodean esa linea, identificar las debilidades, oportunidades, fortalezas
y amenazas (DAFO) que se pueden observar en dicho supuesto y justificar las conclusiones obtenidas.
CE5.7 A partir de unos datos de ventas de productos en un pequefio comercio convenientemente caracterizado:

— Estructurar toda la informacién de manera ordenada para la toma de decisiones de necesidades de compra y obsolescencia.

— Identificar los criterios para medir el grado de aceptacion de productos.

— Identificar los criterios para considerar productos poco rentables, obsoletos y caducados.

Contenidos:

1. Planificacion de compras en el pequeiio comercio:
— Objetivos de la planificacion.
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— Fases del ciclo de compras.
— Criterios de aprovisionamiento en el pequefio comercio.
— Prevision de compras y ventas
+ Tasas de crecimiento
+ Tendencias y variaciones en la demanda
— Ratios de gestion de pedidos y control de stocks:
+ indice de cobertura
+ indice de rotacion
+ indice de rotura de stocks
+ Otros ratios

2. Técnicas de negociacion con proveedores:
— Acuerdos con proveedores: el contrato de suministro
— Técnicas de comunicacion y negociacion con proveedores
- Instrumentos de negociacion con proveedores
* Precios
+ Cantidades
* Rappels
+ Descuentos por pronto pago
+ Condiciones de entrega
+ Condiciones de pago
+ Operaciones promocionales
— Centrales de compra.
— Internet como herramienta de busqueda de proveedores y canal de compra
3. Gestion administrativa de pedidos:
- Realizacién de pedidos a través de medios presenciales y telematicos
+ Ordenes de compra
* Pedidos
+ Avisos de envio/recepcion
+ Albaranes de entrega
* Facturas
— Especificaciones de producto
- Ofertas
— Deteccion de errores en el proceso de compra y realizacion de ajustes
- Organizacion material y administrativa de la documentacion

4, Almacenaje y gestion del aprovisionamiento del pequefio comercio:
- Organizacion del almacenaje en pequefios comercios.
+ Materiales y equipos de manipulacion de productos
* Riesgos y accidentes habituales en el almacenaje, colocacion y reposicion de productos
+ Ergonomia y equipos individuales de proteccion en la manipulacion de productos
- Recepcidn de mercancias y productos
- Sistemas de codificacion de productos
+ Etiquetas electronicas
* Registro de productos en el TPV
— Gestién de stocks
+ Anélisis de stocks
+ Costes y valoracion de stocks
* Determinacion del stock de seguridad
— Recuento e inventario de productos
— Aplicaciones ofimaticas de aprovisionamiento y almacén para pequefios comercios

5. Analisis y gestion del surtido de productos en el pequefio comercio:
— Seguimiento y gestion de ventas
« indices de venta
* Rentabilidad
- Ratios para la gestion de productos
« indice de circulacion
« indice de atraccion
* indice de compra
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+ Tasa de marca
* Ratio de productividad del lineal
+ Indice de rentabilidad del lineal
* Ratio de beneficio del lineal
« indice de rentabilidad del lineal desarrollado
+ Rendimiento del lineal.
— Deteccion de productos obsoletos y poco rentables
- Incorporacién de innovaciones y novedades a la gama de productos

Apartado C: REQUISITOS Y CONDICIONES

Debera cumplir alguno de los requisitos siguientes:

- Estar en posesion del titulo de Graduado en Educacion Secundaria Obligatoria

- Estar en posesion de algin certificado de profesionalidad de nivel 2.

- Estar en posesion de un certificado de profesionalidad de nivel 1 de la misma familia y area profesional

- Cumplir el requisito académico de acceso a los ciclos formativos de grado medio o haber superado las correspondientes pruebas
de acceso a ciclos de grado medio

- Tener superada la prueba de acceso a la universidad para mayores de 25 afios y/o de 45 afios

- Tener, de acuerdo con la normativa que se establezca, los conocimientos formativos o profesionales suficientes que permitan
cursar con aprovechamiento la formacién

En relacion con las exigencias de los formadores o de las formadoras, instalaciones y equipamientos se atendera las exigencias solicitadas
para el propio certificado de profesionalidad.



