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DATOS IDENTIFICATIVOS DEL MÓDULO FORMATIVO 
DURACIÓN 60 

MÓDULO FORMATIVO GESTIÓN DE COMPRAS EN EL PEQUEÑO COMERCIO. 
 

Código  MF2016_2 
Familia profesional COMERCIO Y MARKETING 
Área Profesional Compraventa 
Certificado de profesionalidad ACTIVIDADES DE GESTIÓN DEL PEQUEÑO COMERCIO Nivel 2 

Planificación y apertura de un pequeño comercio  30 

Gestión económica básica del pequeño comercio 40 

Calidad y servicios de proximidad en el pequeño comercio 30 

Dinamización del punto de venta en el pequeño comercio. 40 40 

Escaparatismo en el pequeño comercio. 30 30 

Venta online (TRANSVERSAL) 30 

Organización de procesos de venta. (TRANSVERSAL) 60 

Técnicas de venta. (TRANSVERSAL) 70 

Venta online. (TRANSVERSAL) 30 

Gestión de la prevención de riesgos laborales en pequeños 
negocios. 

60 

Resto de formación para 
completar el Certificado de 
Profesionalidad. 

Practicas profesionales no laborales 

 

80 

  
 

Apartado A: REFERENTE DE COMPETENCIA 
 
Este módulo formativo se corresponde con la unidad de competencia: UC2106_2: Garantizar la capacidad de respuesta y abastecimiento 
del pequeño comercio. 
 
 

Apartado B: ESPECIFICACIÓN DE LAS CAPACIDADES Y CONTENIDOS 
 

Capacidades y criterios de evaluación: 
C1: Determinar las necesidades de compra y reposición de productos de pequeños comercios, a partir de distintos escenarios de previsión 
de ventas, tendencias, capacidad del punto de venta, rotación, stock disponible y coste de distintos tipos de productos. 

CE1.1 Describir los aspectos y fases del ciclo de compras y aprovisionamiento del pequeño comercio. 
CE1.2 Caracterizar las variables que condicionan la capacidad de respuesta, calidad y nivel de servicio en pequeños comercios: 
rotación, costes, stock de seguridad, precio u otras. 
CE1.3 Explicar los conceptos de stock óptimo, mínimo e indicadores de gestión de pedidos y de necesidades de reposición en el punto 
de venta: índice de cobertura, índice de rotación, índice de rotura de stocks, índice de obsolescencia, entre otros e identificar las 
variables que intervienen para su cálculo. 
CE1.4 Identificar las variables que influyen en la previsión de ventas futuras a partir de la información disponible en el pequeño 
comercio –histórico de ventas, previsiones de crecimiento, tendencias, variaciones en la demanda, entre otros–. 
CE1.5 Dado un supuesto práctico, en el que se conocen los datos de ventas de un periodo: 

– Calcular las tasas trimestrales, semestrales y anuales de crecimiento. 
– Estimar la previsión de ventas aplicando técnicas de inferencia sencillas. 
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CE1.6 A partir de una información dada de ventas procedente de un Terminal Punto de Venta (TPV), interpretar los datos para 
determinar las necesidades de compra en períodos 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 pequeño 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 rotación de productos. 
– Elaborar el programa de pedidos con un calendario en función de los plazos de entrega 

C2: Aplicar técnicas de compra en la selección de proveedores y negociación de las condiciones de adquisición del surtido de productos de 
pequeños comercios. 

CE2.1 Describir un proceso de negociación-tipo con proveedores y con centrales para compra en pequeños comercios. 
CE2.2 Explicar las condiciones susceptibles de negociación con proveedores en pequeños comercios: rappels, descuentos por pronto 
pago, forma de pago, condiciones de entrega, servicios complementarios u otros. 
CE2.3 Identificar las ventajas de la utilización de Internet en la búsqueda 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 cláusulas.  
CE2.6 En un supuesto práctico, debidamente caracterizado, de selección de proveedores del pequeño comercio: 

– Realizar una búsqueda «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 número determinado de proveedores, elaborar un listado o 
ficheros de proveedores con los artículos, estado de los inventarios, ofertas, órdenes abiertas y recepciones entre otros, utilizando 
aplicaciones ofimáticas específicas. 
CE2.8 En la simulación de una entrevista o contacto con un representante comercial o proveedor para iniciar negociaciones cara a cara 
y telefónicamente: 

– Caracterizar al interlocutor para establecer las pautas de comportamiento durante el proceso de negociación. 
– Definir un plan de negociación en el que se establezcan las fases que se deben seguir. 
– Utilizar la técnica de negociación adecuada a la situación definida.  
– Adoptar la actitud y conversación a la situación de la que se parte. 
– Realizar la exposición de las condiciones y negociación de las condiciones del suministro y pedido con claridad y precisión. 

C3: Elaborar la documentación relativa al proceso de aprovisionamiento de productos, especificando cantidades y condiciones de 
suministro y procedimientos de tramitación utilizados habitualmente con proveedores y centrales de compra en pequeños comercios.  

CE3.1 Describir tipos de documentos, y sus características, utilizados habitualmente en la compra y suministro en pequeños comercios: 
órdenes de compra, pedidos, avisos de envío/recepción, albaranes de entrega, facturas, especificaciones del producto y ofertas. 
CE3.2 Analizar los elementos que forman parte de un pedido, así como los sistemas y procedimientos más utilizados para su 
tramitación: comunicación escrita, verbal y no verbal, telemática, identificando las innovaciones tecnológicas y su repercusión en el 
ámbito del pequeño comercio y la logística comercial.  
CE3.3 A partir de distintos supuestos de necesidades de compra elaborar la documentación del pedido utilizando aplicaciones 
ofimáticas de gestión para pequeños comercios: 

– Órdenes de compra y hojas de pedidos; simulando su tramitación utilizando sistemas de comunicación 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 anomalías y realizar los ajustes para su 
corrección. 

C4: Aplicar técnicas de organización y gestión en el aprovisionamiento y almacenaje de productos en pequeños comercios, que aseguren la 
capacidad de respuesta y conservación del surtido de productos, utilizando aplicaciones ofimáticas específicas. 

CE4.1 Diferenciar los parámetros y condiciones de organización del espacio de almacenaje en pequeños comercios, según el tipo de 
productos, espacio disponible y normativa de seguridad. 
CE4.2 Interpretar y aplicar la normativa en materia de prevención de riesgos, y recomendaciones de normalización de los sistemas y 
procesos, de un pequeño almacén–tipo en pequeños comercios. 
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CE4.3 A partir de un supuesto práctico 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. 
– Identificar las recomendaciones en materia de prevención de riesgos –manipulación de cargas pesadas, productos 

perecederos y otros– en la organización del almacenaje. 
– Identificar las condiciones de conservación y mantenimiento según el tipo de productos. 
– Simular la colocación de los productos aplicando las recomendaciones de prevención de riesgos.  
– Identificar las recomendaciones en materia de prevención de riesgos –manipulación de cargas pesadas, productos 

perecederos y otros– en la organización del almacenaje. 
– Identificar las condiciones de conservación y mantenimiento según el tipo de productos. 
– Simular la colocación de los productos aplicando las recomendaciones de prevención de riesgos.  

CE4.4 Describir las funciones y prestaciones de distintas aplicaciones ofimáticas de gestión comercial, aprovisionamiento y almacén y 
su integración con las aplicaciones del Terminal Punto de Venta, justificando su importancia para la gestión del producto, su 
codificación (código EAN u otros) y el uso de etiquetas electrónicas. 
CE4.5 A partir de etiquetas de distintos tipos de productos, interpretar la información del código o etiqueta del fabricante, origen y 
trazabilidad del producto y simular su registro en una aplicación del Terminal Punto de Venta. 
CE4.6 Identificar las variables que determinan el coste de almacenamiento valorando la necesidad de minimizarlos para la rentabilidad 
de la actividad del pequeño comercio, considerando plazo de reposición y otros. 
CE4.7 Explicar las ventajas de realizar inventarios resaltando la información y datos resultantes para la optimización de la actividad: 
utilización de espacios, detección de obsoletos, recuperación de inversión, entre otros. 
CE4.8 A partir de unos datos de existencias en el almacén de un pequeño comercio (número, cantidad, precio, entre otros) determinar 
los totales de un inventario y presentar los resultados de acuerdo con un modelo de confección de inventarios, utilizando aplicaciones 
ofimáticas específicas 
CE4.9 Explicar las incidencias–tipo en la valoración y control de inventario relativas a retrasos en las entregas de un proveedor, 
devoluciones de mercancías y variaciones de la demanda, indicando los métodos habituales para su resolución. 
CE4.10 En supuestos en los que se proponen operaciones de compra convenientemente caracterizadas y utilizando aplicaciones 
ofimáticas de gestión 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 mínimos 

C5: Analizar la rentabilidad de productos-tipo de pequeños 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 pequeño comercio. 
CE5.2 Argumentar la importancia del análisis de productos y el mantenimiento de una base de datos de información de productos 
sencilla que permita estructurar la información obtenida durante el desarrollo de la actividad del pequeño comercio utilizando una 
aplicación ofimática que permita registrar, tratar, analizar y presentar posteriormente los datos. 
CE5.3 Interpretar el significado comercial de los principales indicadores de análisis de productos en el punto de venta: Margen bruto, 
índice de circulación, índice de atracción, índice de compra, tasa de marca, ratio de productividad del lineal, índice de rentabilidad del 
lineal, u otros.  
CE5.4 A partir de distintos supuestos en los que se proporciona información de precios, cifras de facturación y ventas para un listado de 
productos convenientemente caracterizado: calcular e interpretar los principales indicadores y su significado para la optimización de la 
gestión de los productos utilizando hojas de cálculo 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 análisis de la cartera de productos. 
– Describir cómo 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 línea de producto para incorporar a un pequeño comercio convenientemente caracterizado con unas 
condiciones, tipo de clientes, y determinadas circunstancias que rodean esa línea, 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 pequeño comercio convenientemente caracterizado: 

– Estructurar toda la información de manera ordenada para la toma de decisiones de necesidades de compra y obsolescencia. 
– Identificar los criterios para medir el grado de aceptación de productos. 
– Identificar los criterios para considerar productos poco rentables, obsoletos y caducados. 

 
Contenidos: 
1. Planificación de compras en el pequeño comercio: 

– Objetivos de la planificación. 
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– Fases del ciclo de compras. 
– Criterios de aprovisionamiento en el pequeño comercio. 
– Previsión de compras y ventas 

• Tasas de crecimiento 
• Tendencias y variaciones en la demanda 

– Ratios de gestión de pedidos y control de stocks:  
• Índice de cobertura 
• Índice de rotación 
• Índice de rotura de stocks 
• Otros ratios  

2. Técnicas de negociación con proveedores: 
– Acuerdos con proveedores: el contrato de suministro 
– Técnicas de comunicación y negociación con proveedores 
– Instrumentos de negociación con proveedores 

• Precios 
• Cantidades 
• Rappels  
• Descuentos por pronto pago  
• Condiciones de entrega 
• Condiciones de pago 
• Operaciones promocionales 

– Centrales de compra. 
– Internet como herramienta de búsqueda de proveedores y canal de compra  

3. Gestión administrativa de pedidos: 
– Realización de pedidos a través de medios presenciales y telemáticos 

• Órdenes de compra 
• Pedidos 
• Avisos de envío/recepción 
• Albaranes de entrega 
• Facturas 

– Especificaciones de producto 
– Ofertas 
– Detección de errores en el proceso de compra y realización de ajustes 
– Organización material y administrativa de la documentación  

4. Almacenaje y gestión del aprovisionamiento del pequeño comercio: 
– Organización del almacenaje en pequeños comercios. 

• Materiales y equipos de manipulación de productos 
• Riesgos y accidentes habituales en el almacenaje, colocación y reposición de productos 
• Ergonomía y equipos individuales de protección en la manipulación de productos 

– Recepción de mercancías y productos 
– Sistemas de codificación de productos 

• Etiquetas electrónicas 
• Registro de productos en el TPV 

– Gestión de stocks 
• Análisis de stocks 
• Costes y valoración de stocks 
• Determinación del stock de seguridad 

– Recuento e inventario de productos 
– Aplicaciones ofimáticas de aprovisionamiento y almacén para pequeños comercios  

5. Análisis y gestión del surtido de productos en el pequeño comercio: 
– Seguimiento y gestión de ventas 

• Índices de venta 
• Rentabilidad 

– Ratios para la gestión de productos 
• Índice de circulación 
• Índice de atracción 
• Índice de compra  
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• Tasa de marca  
• Ratio de productividad del lineal  
• Índice de rentabilidad del lineal  
• Ratio de beneficio del lineal  
• Índice de rentabilidad del lineal desarrollado  
• Rendimiento del lineal. 

– Detección de productos obsoletos y poco rentables 
– Incorporación de innovaciones y novedades a la gama de productos 

 
 

Apartado C: REQUISITOS Y CONDICIONES 
 
Deberá cumplir alguno de los requisitos siguientes: 
 

- Estar en posesión del título de Graduado en Educación Secundaria Obligatoria 
- Estar en posesión de algún certificado de profesionalidad de nivel 2. 
- Estar en posesión de un certificado de profesionalidad de nivel 1 de la misma familia y área 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 años y/o de 45 años 
- Tener, de acuerdo con la normativa que se establezca, los conocimientos formativos o profesionales suficientes que permitan 

cursar con aprovechamiento la formación 
 
En relación con las exigencias de los formadores o de las formadoras, instalaciones y equipamientos se atenderá las exigencias solicitadas 
para el propio certificado de profesionalidad. 
 


