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— Ciclo de vida de las existencias:
— Obsolescencia.
— Pérdidas.
— Logistica inversa.

Orientaciones metodolégicas

Formacién a distancia:

. . Duracién total en horas de las N.° de horas méaximas susceptibles
Unidades formativas . ) - . ;
unidades formativas de formacion a distancia
Unidad formativa 1 — UF0475 70 60
Unidad formativa 2 - UF0476 40 30

Secuencia

Las unidades formativas correspondientes a este modulo se pueden programar de
manera independiente.

Criterios de acceso para los alumnos

Seran los establecidos en el articulo 4 del Real Decreto que regula el certificado de
profesionalidad de la familia profesional al que acompana este anexo.

MODULO FORMATIVO 2
Denominaciéon: GESTION DE PROVEEDORES

Cédigo: MF1004_3

Nivel de cualificacion profesional: 3

Asociado a la Unidad de Competencia:

UC1004_3 Realizar el seguimiento y control del programa de aprovisionamiento
Duracién: 80 horas

Capacidades y criterios de evaluacion

C1: Analizar los elementos de un acuerdo/contrato de suministro con proveedores.
CE1.1 Diferenciar los distintos tipos de acuerdos y contratos de compraventa de
bienes y servicios.

CE1.2 Identificar los elementos personales y reales que configuran un contrato
de suministro.

CE1.3 Identificar la normativa mercantil que regula los contratos de compraventa
entre empresas.

CE1.4 A partir de diferentes acuerdos/contratos de suministro con proveedores
con diferentes clausulados, analizar las implicaciones que puede tener para el
aprovisionamiento, la existencia o carencia de determinadas clausulas en cada
contrato.

CE1.5 Dadas unas condiciones pactadas en una operacién de aprovisionamiento
y unos datos identificativos de la operacion —tiempos de entrega, calidad del
producto, unidad de carga, almacenaje y manipulacién—, confeccionar el contrato
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estructurando la informacion dentro del clausulado que la componen y utilizando
la terminologia mercantil apropiada a la operacion, utilizando aplicaciones
informaticas de tratamiento de textos.

C2: Analizar las condiciones técnicas y parametros en procesos de seleccion de
proveedores.

CE2.1 Definir los criterios esenciales en la seleccion de ofertas de proveedores:
economicos, plazo de aprovisionamiento, calidad, condiciones de pago y servicio
entre otros.
CE2.2 En un supuesto practico debidamente caracterizado, a partir de ofertas
de varios proveedores definidas por unos parametros de precio, calidad y servicio,
realizar una tabla comparativa de ofertas donde se identifiquen:
— Calidad de los productos ofertados, plazos de entrega y precios de los mismos.
— Recursos disponibles por el proveedor: técnicos, de personal y financieros
entre otros.
— Lafactibilidad de las condiciones ofertadas respecto a calidad y capacidades
productivas.
— El grado de cumplimiento estimado, relativo a seguridad en las entregas y
respuestas ante problemas.
CE2.3 En un supuesto practico, debidamente caracterizado, de seleccién de
proveedores:
— Definir el pliego de condiciones.
— Realizar una busqueda de los proveedores potenciales on-line y off-line.
— Recopilar las ofertas de los proveedores que cumplan con las condiciones
establecidas.
— Determinarlos criterios de seleccion de los proveedores, identificando factores
de riesgo.
— Establecerunbaremode los criterios de seleccion enfuncién del peso especifico
que, sobre el total, representa cada una de las variables consideradas.
— Ordenar las ofertas de los proveedores aplicando los criterios de seleccion y
el baremo establecido.
CE2.4 Exponer razonadamente las restricciones logisticas para proveedores
internacionales, analizando:
Responsabilidades de las partes.
Gestion de la documentacion.
Tipos de envases, embalajes y etiquetado.
Determinacion del precio de coste final del producto mediante escandallo.

C3: Aplicar técnicas de comunicacién en procesos de preparacion y desarrollo de las
relaciones con proveedores nacionales y/o internacionales.

CE3.1 Definir las técnicas mas utilizadas en las relaciones de comunicacion
con proveedores: comunicacion escrita, verbal y no verbal, identificando las
innovaciones tecnoldgicas y su repercusion en el ambito de la logistica.
CE3.2 Explicar las ventajas, los costes y los requerimientos técnicos vy
comerciales de implantacion de un sistema de intercambio electronico de datos,
en la gestion del aprovisionamiento.
CE3.3 Describir las fases que componen una entrevista personal con fines
comerciales.
CES3.4 Apartirde un supuesto de solicitud de informacion a un proveedor, elaborar
un escrito redactandolo de forma clara y concisa en funcién de su finalidad.
CE3.5 En supuestos practicos, debidamente caracterizados, de conversacion
con un proveedor, cara a cara y telefonica:

— Elaborar un documento con los puntos clave a tratar en esa operacion.

— Adaptar la actitud y conversacion a la situacion de la que se parte.

— Realizar la exposicion con claridad y precision.
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C4: Aplicar técnicas de negociacion en el establecimiento de las condiciones del
aprovisionamiento con proveedores nacionales y/o internacionales.
CE4.1 Explicar las diferentes etapas en un proceso de negociacion de
condiciones de aprovisionamiento.
CE4.2 Describir las técnicas de negociacion mas utilizadas en la compraventa y
aprovisionamiento.
CE4.3 A partir de unos datos convenientemente caracterizados, establecer un
plan de negociacion que contemple los siguientes aspectos:
Estimar las necesidades, los puntos fuertes y débiles respectivos.
Identificar los principales aspectos de la negociacion.
Explicar los limites en la negociacion de cada parte.
Definir las condiciones de aprovisionamiento a negociar con el proveedor.
Definir las probables posturas del proveedor y preparar las posturas propias.
CE4.4 En la simulaciéon de una entrevista o contacto con un proveedor para
iniciar negociaciones:
— 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 negociaciéon adecuada a la situacion definida.
CE4.5 Elaborar un informe que recoja los acuerdos de la negociacion, mediante
el uso de los programas informaticos adecuados.

C5: Utilizarlos mecanismos de seguimientoy control de programas de aprovisionamiento.
CE5.1  Explicar el proceso de control que deben seguir los pedidos realizados a
un proveedor en el momento de recepcion en el almacén.

CE5.2 Definir indicadores de calidad y eficacia operativa en la gestién de
proveedores.

CES5.3 Explicar las incidencias y problemas mas frecuentes del proceso de
aprovisionamiento distinguiendo al menos: faltantes, retrasos y defectuosos entre
otros y asignando responsabilidades dentro de la cadena de suministro.

CE5.4 En un caso practico debidamente caracterizado, con los resultados de un
proceso de aprovisionamiento:

— Calcular los principales ratios de control y gestién de proveedores.

— Elaborar graficos de resultados que permitan la interpretacién de los resultados

de las ratios.

— Clasificar los proveedores criticos segun unos criterios de valoracion definidos.

CE5.5 En un caso practico debidamente caracterizado de anomalias en la
recepcion de un pedido, explicar las posibles medidas que hay que adoptar para
su resolucion.
CE5.6 En un caso practico debidamente caracterizado, redactar un informe de
evaluacion de proveedores de manera clara y estructurada utilizando aplicaciones
informaticas y conteniendo al menos: analisis de la situacion, deteccion de
problemas y puntos criticos, costes y conclusiones o propuesta de soluciones en
caso de problemas de aprovisionamiento.

C6: Elaborar la documentacion relativa al control, registro e intercambio de informacion
con proveedores, siguiendo los procedimientos de calidad y utilizando aplicaciones
informaticas.
CE6.1 Definir el sistema de recogida y tratamiento de datos generados en el
proceso de aprovisionamiento.
CE6.2 Dado un proceso de aprovisionamiento debidamente caracterizado,
dibujar un diagrama de flujo de informacién sefialando los departamentos de
una empresa y los demas agentes logisticos que intervienen en la actividad de
aprovisionamiento del proceso de aprovisionamiento definido.
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CE6.3 Definir los aspectos que deben figurar en los documentos internos de
registro y control del proceso de aprovisionamiento.

CE6.4 Explicar los distintos tipos de documentos utilizados para el intercambio
de informacion con proveedores: 6rdenes de compra, programas de entrega en
firme y planificadas, avisos de envio/recepcion, albaranes de entrega, facturas,
especificaciones del producto y ofertas, utilizando soportes convencionales y
sistemas de transmision electrénica de informacion.

CE6.5 Disefiar una base de datos que centralice los ficheros de proveedores,
articulos, el estado de los inventarios, compradores, ofertas, érdenes abiertas y
recepciones entre otros.

CE6.6 En un supuesto, convenientemente caracterizado, de informacion
procedente del proceso de aprovisionamiento:

— Determinar el tipo de informacion que se va a manejar asignandole la
codificacion y las propiedades precisas para su adecuado procesamiento
posterior.

— Agrupar la informaciéon en tablas de forma homogénea identificandolas
convenientemente y evitando la existencia de informacién redundante.

— Asegurarlafiabilidad e integridad de la gestién de los datos ante la eliminacién o
actualizacion de registros evitando duplicidades o informacion no relacionada.

— Manejar con precision las utilidades de la aplicacion que permitan realizar
consultas de informacion.

— Aplicar procedimientos que optimicen el registro y consulta de la informacion.

Contenidos

1. Proceso de compras en la logistica interna.
— Importancia de la funcion de compras en la logistica interna de la empresa.
— Plan de compras y programa de necesidades:
— Interaccion entre los departamentos de la empresa.
— Planificacion de la produccién y planificacion de compras.
— Secuencia del ciclo de compras para la empresa:
— Deteccion de necesidades y requerimientos de bienes/servicios.
— Seleccion de proveedores.
— Seguimiento y recepcion de los pedidos.
— Almacenamiento y registro de las compras.
— Descripcién y especificacion de la compra para la empresa.
— Factores de compra.
— El riesgo asociado a la compra.
— Peticion de ofertas y pliego de condiciones de aprovisionamiento:
— Procesos de licitacion y concurso de proveedores.
— El acuerdo y contrato de compraventa/suministro:
— Concepto.
— Normativa reguladora.
— Elementos del contrato.
— Clases de contrato.
— Obligaciones de las partes.
— Forma de los contratos.
— Clausulas del contrato.
— Incumplimientos: resolucién de conflictos con proveedores.
— Subcontratacion.
— Documentacién de la compra:
Orden de compra.
Orden de pedido.
Orden de pago.
Factura y albaran.
— Las compras en mercados internacionales: globalizacion de la cadena de
suministro.
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2. Seleccion de proveedores.
— ldentificacion de fuentes de suministro y busqueda de proveedores.
— Competencia perfecta e imperfecta.
— Criterios de seleccion de proveedores:
— Precios y condiciones de pago.
Plazos de entrega.
Calidad de los productos.
Fiabilidad.
Posibilidades futuras de evolucion.
— Homologacion proveedores.
— Categorizacion de proveedores.
— Registro de proveedores: el fichero de proveedores
— Sistemas de aseguramiento de calidad de proveedores:
— Exigencias de los sistemas de certificacion.

3. Técnicas de negociacion con proveedores.
— Conceptos clave en la negociacién con proveedores.
— Resolucién de conflictos y litigios con proveedores: posibilidades de actuacion.
— Cualidades del negociador: comunicacion, persuasion y habilidades.
Estilos/ Formas de negociacion.
Tipos de negociacion:
— Competitiva.
— Colaborativa o cooperativa.
Preparacion de la negociacion: Estrategias y tacticas.
Etapas del proceso de negociacion:
— Inicio.
— Conocimiento.
— Argumentacion y objeciones.
— Cierre.
Actitud y comportamiento en la negociacion.
Puntos criticos de la negociacion.
Posiciones de las partes en la negociacion: poder de negociacion.
Estrategia ante situaciones especiales: monopolio, proveedores exclusivos y otras.
Arbitraje y mediacién en conflictos con proveedores.

4. Técnicas y sistemas de comunicacion aplicadas la gestion de proveedores.
— Los procesos de comunicacion en la gestion de proveedores.
— Las relaciones con proveedores: motivos de satisfaccion y discrepancias.
— Sinergias con proveedores.
— Técnicas de comunicacion en contextos nacionales e internacionales.
— Elementos de la comunicacion.
— Niveles de comunicacion.
— Asertividad y persuasion.
— Interaccion social.
— Sistemas de comunicacion e informacion con proveedores: transmision
electronica de datos.
— Las redes.
— Servicios en las TICs.

5. Seguimiento y evaluacion de proveedores.
— Gestion y seguimiento de proveedores y pedidos:
— Obijetivos de la gestion de pedidos y la distribucion.
— Recepcién, identificacion y verificacion de pedidos.
— Errores en las especificaciones de los pedidos.
— Optimizacion de las entregas y recepciéon de mercancias.
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— Redes de intercambio de informacion:
— Sistemas de seguimiento de proveedores.
— Diagramas de flujo de documentacién e informacién y descripcion de
actividades:
— Ordenes de pedido/entrega.
— Programacion de Entregas.
— Gestion Automatica de Pedidos-GAP.
— Seguimiento del pedido.
— Aplicaciones informaticas de seguimiento de pedidos.
— Registro documental y de operaciones.
— Indicadores de calidad y evaluacion de proveedores:
— Calculo de desviaciones en costes, plazos de entrega y errores.
Indicadores de cumplimiento.
Indicadores de evaluacion.
Indicadores de eficiencia.
Indicadores de eficacia.
Indicadores de gestion.
— Elaboracién de informes de evaluacion de proveedores.

Orientaciones metodoldgicas

Formacién a distancia:

. . Numero de horas totales N.° de horas maximas susceptibles
Médulo formativo . e : h
del médulo de formacion a distancia
Médulo formativo — MF1004_3 80 70

Criterios de acceso para los alumnos

Seran los establecidos en el articulo 4 del Real Decreto que regula el certificado de
profesionalidad de la familia profesional al que acompana este anexo.

MODULO FORMATIVO 3

Denominacién: OPTIMIZACION DE LA CADENA LOGISTICA
Cédigo: MF1005_3

Nivel de cualificacion profesional: 3

Asociado a la Unidad de Competencia:

UC1005_3 Colaborar en la optimizacion de la cadena logistica con los criterios
establecidos por la organizacion

Duracion: 90 horas
Capacidades y criterios de evaluacion

C1: Definir las fases y operaciones a realizar dentro de la cadena logistica de acuerdo
con los niveles de servicio y la calidad establecidos para realizar el seguimiento de las
mercancias.
CE1.1 Describirlas caracteristicas basicas de la cadenalogistica identificando las
actividades, fases y agentes que participan (proveedores, centros de produccion,
transporte primario, zonas de transito, depdsitos, almacenes, centros de compras
y distribucion, transportistas, puntos de venta, cliente) y las relaciones entre ellos.
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