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GESTIÓN DE COMPRAS ESPECÍFICA PARA COMERCIANTES
Objetivos:

Este curso pretende de forma general hacer prensar al comerciante sobre la importancia que tiene la compra para su establecimiento y la rentabilidad de su negocio y que de la misma depende sobre todo de la venta.

Específicamente se pretende dar al comerciante instrumentos para que pueda llevar una buena gestión de lo que va a comprar y también de lo que ya ha comprado que es el producto que ya tiene en la tienda. 

Al finalizar la acción formativa el alumno debe ser capaz de elaborar un plan anual de compras estructurado por familias de modo que se optimice el stock almacenado mejorando de este modo el stock sobre ventas y la rotación anual de los productos.
A quién va dirigido el curso:

El curso va dirigido a todos aquellos empresarios y responsables de compras de comercios minoristas que quieran realizar su actividad en base a parámetros como el inventario y las previsiones de ventas. 

Contenidos: La acción formativa se clasifica en las siguientes unidades didácticas:

Unidad 1. Importancia que tiene la compra para el establecimiento y la rentabilidad del negocio (8h)

a) La Gestión de las compras comienza en la venta.
b) La adecuación de la gama de producto. No es lo mismo una tienda de moda que una ferretería.
Unidad 2. Instrumentos para que pueda llevar una buena gestión de compras (12h)

a) La rotación de producto y la importancia de comprar a tiempo.
b) Peligro de la rotura de stock.
c) El inventario y su importancia.
d) Programa informático. Gestión del Stock. Stock mínimo y Stock máximo.
e) Coste de la Mercancía Vendida. CMV.
f) Centrales de Compras. Franquicias.
g) Gestión financiera de las compras: Descuentos por pronto pago, Leasing, Renting.
Metodología: Los apartados teóricos de la formación se impartirán en forma de clase magistral en un primer momento donde se expondrán los principales conceptos a adquirir. 
Posteriormente se procederá a incentivar la participación de los alumnos motivándoles a que expongan ejemplos de vivencias tenidas en el marco de su quehacer diario en el pequeño comercio. El ponente se apoyará en estas vivencias para integrar los conceptos teorices explicados en la labor diaria de los participantes consiguiendo de este modo reforzar el aprendizaje de los mismos.
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