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Presentación

Este curso propone la observación, conocimiento, dirección, estrategias e implementación de métodos para 

lograr un área comercial en óptimas condiciones para dar resultados y desempeño.

El saber comprar es un arte además de la columna vertebral de cualquier negocio, y con estas herramientas se 

pretende dar una visión clara a todos los alumnos para poder hacer más y mejores negocios.

A lo largo de este curso aprenderemos a reconocer fortalezas y debilidades en las prácticas comerciales, 

obteniendo una visión más amplia que nos permita conocer mejor todos los mercados, tanto internos como 

externos. A través de técnicas y procedimientos lograremos que nuestros proveedores sean más profesionales 

y los objetivos comerciales más correctamente establecidos.

Al dominar el arte de la compra podremos mejorar sustancialmente el resultado de nuestro negocio.

Los cursos on-line se han consolidado como un método educativo de éxito en la empresa, ya que permiten una 

continua autoevaluación y programación del tiempo dedicado al estudio, permitiendo que el alumno elija los 

momentos más idóneos para su formación. 

Con más de 25 años de experiencia en la formación de directivos y profesionales, Iniciativas Empresariales y la 

Manager Business School presentan sus cursos e-learning. Diseñados por profesionales en activo, expertos en las 

materias impartidas, son cursos de corta duración y eminentemente prácticos, orientados a ofrecer herramientas 

de análisis y ejecución de aplicación inmediata en el puesto de trabajo.

Los cursos e-learning de Iniciativas Empresariales le permitirán:

La Educación On-line

La 
posibilidad 

de escoger el 
momento y lugar 

más adecuado.

1 Aumentar 
sus capacidades 
y competencias en el 

puesto de trabajo en base 
al estudio de los casos 
reales planteados en 

este curso.

3Interactuar 
con otros 

estudiantes 
enriqueciendo la 

diversidad de visiones y 
opiniones y su aplicación 

en situaciones 
reales.

2
Trabajar 
con más y  

diversos recursos 
que ofrece el 

entorno  
on-line.
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El curso se realiza on-line a través de la plataforma e-learning de Iniciativas Empresariales que permite, si así 

lo desea, descargarse los módulos didácticos junto con los ejercicios prácticos de forma que pueda servirle 

posteriormente como un efectivo manual de consulta.

A cada alumno se le asignará un tutor que le apoyará y dará seguimiento durante el curso, así como un 

consultor especializado que atenderá y resolverá todas las consultas que pueda tener sobre el material docente.

El curso incluye:

El curso LA FUNCIÓN DE COMPRAS EN ESTABLECIMIENTOS COMERCIALES tiene una 

duración de 60 horas distribuidas en 5 módulos de formación práctica.

El material didáctico consta de:

Manual de Estudio
Los 5 módulos contienen el temario 

que forma parte del curso y que ha 

sido elaborado por profesionales en 

activo expertos en la materia. 

Material Complementario
Cada uno de los módulos contiene 

material complementario que ayudará 

al alumno en la comprensión de los 

temas tratados. Encontrará también 

ejercicios de aprendizaje y pruebas de 

autoevaluación para la comprobación 

práctica de los conocimientos 

adquiridos.

Método de Enseñanza

Contenido y Duración del Curso 

Aula 

Virtual

Tutor  

personal

Flexibilidad 

de horarios

Pruebas de     

Autoevaluación
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Este curso le permitirá saber y conocer:

•	Cómo	elaborar	estrategias	de	compras	en	establecimientos	comerciales.

•	Qué	sistemas	existen	para	la	organización	de	la	gestión	de	compras	en	un	establecimiento	comercial.

•	Cuáles	son	las	técnicas	más	fiables	para	estudiar	la	previsión	de	la	demanda	y	los	plazos	de	reaprovisionamiento	

en un establecimiento.

•	Cómo	aplicar	una	política	de	compras	eficaz	basada	en	la	competitividad:	precio,	calidad	y	servicio.

•	Cómo	identificar	a	nuestros	clientes,	nuestro	mercado	y,	por	ende,	lo	que	debemos	comprar.

•	Cómo	conseguir	las	mejores	condiciones	de	compra.

•	Cómo	establecer	objetivos,	políticas,	procedimientos	y	programas	de	compras	para	nuestro	establecimiento.

•	Cómo	mantener	inventarios	bajos	y	ventas	altas.

•	Cómo	saber	el	impacto	financiero	de	las	compras	en	los	resultados	de	la	empresa.

•	Qué	estrategias,	tácticas	y	habilidades	hay	que	desarrollar	para	negociar	con	éxito	con	los	proveedores.

•	Qué	características	especiales	debe	tener	todo	ejecutivo	de	compras	de	un	establecimiento	comercial.

Una mejora en la gestión de las compras tiene un impacto 

en los resultados igual o superior a un aumento de las 

ventas”
“

Dirigido a: 

Propietarios y Responsables de Compras en establecimientos comerciales y, en general, a todos 

aquellos profesionales que estén interesados en obtener una visión moderna de la gestión de compras en 

establecimientos.
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MÓDULO 1. Funciones básicas de un ejecutivo de  
compras

1.1. Elaboración de presupuestos de compras y ventas.

1.2. Establecer políticas de compras.

1.3. Autorizar nuevos proveedores.

1.4. Determina los márgenes brutos y netos.

1.5. Compras en comité.

1.6. Planeación de compras.

1.7. Visitar proveedores internacionales.

1.8. Visitar fábricas.

1.9. Implementar calendarios de ventas institucionales.

1.10. Hacer revisión de negocios.

1.11. Revisar los resultados con su equipo.

1.12. Hacer estrategias de corto, mediano y largo plazo.

1.13. Deberá checar la publicidad de su competencia.

1.14. Análisis de mercancía nueva con su equipo.

1.15. Acudir a shows y expos.

1.16. Elaborar presupuestos por zona, por categoría.

1.17. Revisará los resultados por ventas, utilidad y rotación.

1.18. Deberá revisar resultados por categoría de familia, línea y código.

1.19. Proveedores mal intencionados.

1.20. Autorizar y definir espacios y mercancía.

1.21. Tácticas de compras y negociaciones.

1.22. Estrategias de compras, por proveedor, por categoría, por producto.

1.23. Negociar espacios y condiciones.

1.24. El pedido como una formalidad de compra.

1.25. Autorización de rotación de mercancía.

Contenido del Curso

MÓDULO 1. Funciones básicas de un ejecutivo de 
compras

20 horas
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1.26. Revisión de rebajas y descuentos en nuestras tiendas.

1.27. Márgenes de utilidad y compra.

1.28. Revisión de exhibiciones de mercancía en nuestra tienda.

1.29. Deberá autorizar con su equipo transferencias entre tiendas.

1.30. Cuándo, qué y por qué devolver mercancías.

1.31. Cómo y por qué catalogar o descatalogar mercancía.

1.32. Negociación de mercancía a consignación o saldos.

1.33. Hacer compras por estilo de vida, por tienda o negocio.

1.34. Compras por situación demográfica.

1.35. Estar constantemente atraído por ofertas.

1.36. Siempre estar basado en presupuestos y no en emociones.

1.37. Deberá revisar en conjunto con las tiendas los resurtidos.

1.38. Hacer programas con ejecutivos de revisión de todo el negocio.

1.39. Dar seguimiento a compras especiales.

1.40. Responsable de cualquier apertura de sucursal nueva.

1.41. Tendrá que estar al tanto de posibles compras de cadenas.

1.42. Fusiones que tengan que dar valor al negocio.

1.43. Aceptar cuando un negocio requiere cerrarse o venderse.

MÓDULO 2. Proveedores. Atributos del ejecutivo de  
compras. Errores a evitar

2.1. Proveedores:
2.1.1. Autorización de nuevos proveedores.
2.1.2. Visitar fábricas de proveedores actuales.
2.1.3. Visitar y conocer fábrica de proveedores nuevos.
2.1.4. Visitar probables proveedores en sus negocios.
2.1.5. Visitas a proveedores internacionales.
2.1.6. Tener conocimientos de probables proveedores.
2.1.7. Revisión de negocios con proveedores.
2.1.8. Revisión de resultados con proveedores.

MÓDULO 2. Proveedores. Atributos del ejecutivo de 
compras. Errores a evitar

10 horas
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2.1.9. Negociación con proveedores, plazos, descuentos y precios.
2.1.10. Negociación de espacios y rentabilidad.
2.1.11. Revisión de resultados por zonas, por categorías, por códigos.
2.1.12. Revisión de precios de principales proveedores.

2.2. Atributos y características de un ejecutivo en compras.

2.3. Errores que debe evitar un ejecutivo de compras:
2.3.1. Dar la impresión que nos van a rogar o a pedir.
2.3.2. Se le obliga al proveedor a esperas que no tienen justificación.
2.3.3. Aplaza inútilmente sus visitas.
2.3.4. Engaña con esperanzas de compras sin fundamento.
2.3.5. Calificar por igual a proveedores sin razón.
2.3.6. No se les comunica la inaceptación de sus ofertas.
2.3.7. Se excita la competencia más allá de sus límites.
2.3.8. Se les manifiesta continuo descontento de su trabajo cualquiera que sea su conducta.
2.3.9. No distinguir entre defectos o descuidos que pueden ser por causa de fuerza mayor.

MÓDULO 3. Mercancía, precios, publicidad

3.1. Mercancía:
3.1.1. Búsqueda de nueva mercancía.
3.1.2. Selección de mercancía.
3.1.3. Charlas de calidad de la mercancía.
3.1.4. Controles de mercancía.
3.1.5. Transferencia de mercancías entre tiendas.
3.1.6. Catálogos de mercancías qué, cómo y por qué.
3.1.7. Descatalogar mercancías.
3.1.8. Autorización de mercancía en espacio de venta.
3.1.9. Mercancía fuera de temporada, qué hacer y cómo comprar.
3.1.10. Análisis de mercancía nueva.
3.1.11. Detectar problemas de mercancía de venta y calidad.

3.2. Precios:
3.2.1. Precios principales competidores.
3.2.2. Precios mercancías de remate.
3.2.3. Precios sugeridos a la venta.
3.2.4. Precios controlados.
3.2.5. Precios de principio de temporada.
3.2.6. Precios de saldos.
3.2.7. Precios de compras y volúmenes importantes.

MÓDULO 3. Mercancía, precios, publicidad 15 horas
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3.2.8. Agrupación de precios de mercancía.

3.3. Publicidad:
3.3.1. Planificación de temporada.
3.3.2. Estrategia de exhibición de mercancía.
3.3.3. Implementación de calendarios especiales de venta.
3.3.4. Calendarización de ofertas.
3.3.5. Información de resultados de ofertas.
3.3.6. Folletos especiales.
3.3.7. Folletos normales en calendario.
3.3.8. Estrategias de publicidad, mercancía de utilidad de sensación de rotación, transacción.
3.3.9. Chequeo de publicidad de competencia.
3.3.10. Elaboración de publicidad de negocios y sucursales nuevos.
3.3.11. Chequeo de publicidad por zona geográfica.
3.3.12. Hacer publicidad de acuerdo a zona, costumbres y edades.

MÓDULO 4. Nuestro negocio o comercio.  
Centro de distribución. Interacción de compras con  
otros departamentos

4.1. Nuestro negocio o comercio:
4.1.1. Revisar y supervisar tiendas.
4.1.2. Chequeo de tiendas propias.
4.1.3. Chequeo de competencia.
4.1.4. Coordinación de visitas a tiendas.
4.1.5. Revisión de layout.
4.1.6. Autorización de layout.
4.1.7. Estar pendientes de las necesidades de las tiendas.
4.1.8. Revisión de mercancía nueva en tienda.
4.2. Centro de distribución:
4.2.1. Exceso de poder.
4.2.2. Almacenes de sucursales.
4.2.3. Eficiencias y deficiencias.
4.3. Interacción de compras con el resto de la empresa:
4.3.1. Operaciones.
4.3.2. Finanzas.
4.3.3. Sistemas.
4.3.4. Logística.
4.3.5. RRHH.

MÓDULO 4. Nuestro negocio o comercio. 
Centro de distribución. Interacción de compras con 
otros departamentos

5 horas
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MÓDULO 5. Utilidad bruta. Rotación. Inventarios

5.1. Utilidad bruta:
5.1.1. Afectaciones.
5.1.2. Mermas.
5.1.3. Análisis de margen.
5.1.4. Descuentos para margen.

5.2. Rotaciones:
5.2.1. Minimizar los gastos financieros.
5.2.2. Obtener producto financiero.
5.2.3. Trabajar con el plazo del proveedor.
5.2.4. Eliminación de gastos financieros.

5.3. Inventarios:
5.3.1. Creación de presupuestos de los mismos a costo y venta.
5.3.2. Creación de inventarios por categoría, familia, línea y códigos.

MÓDULO 5. Utilidad bruta. Rotación. Inventarios 10 horas
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El contenido y las herramientas pedagógicas del curso La Función de Compras en Establecimientos Comerciales 

han sido elaboradas por un equipo de especialistas dirigidos por:

Jaime Bouzas
Licenciado en Administración de Empresas. Cuenta con una amplia experiencia como director 

comercial y de compras en diferentes tiendas.

En la actualidad es asesor de empresas privadas.

El autor y su equipo de colaboradores estarán a disposición de los alumnos para resolver sus dudas y ayudarles 

en el seguimiento del curso y el logro de objetivos.   

Una vez realizado el curso el alumno recibirá el diploma que le acredita como experto en La Función de 
Compras en Establecimientos Comerciales. Para ello, deberá haber realizado la totalidad de las pruebas 

de evaluación que constan en los diferentes apartados. Este sistema permite que los diplomas entregados 

por Iniciativas Empresariales y Manager Business School gocen de garantía y seriedad dentro del mundo 

empresarial.

Autor

Titulación

LA FUNCIÓN DE COMPRAS EN ESTABLECIMIENTOS COMERCIALES

ANTONIO MANUEL GARCIA FALCON

Marzo de 2015
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