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 Criterios comerciales en el diseño de páginas web. 
 Usabilidad de la página web. 

- Tiendas virtuales: 
 Tipología de tiendas virtuales. 
 El escaparate virtual.  
 Visitas guiadas.  
 Acciones promocionales y banners. 

- Medios de pago en Internet: 
 Seguridad y confidencialidad. 
 TPV virtual,  
 transferencias,  
 cobros contrareembolso. 

- Conflictos y reclamaciones de clientes:  
 Gestión online de reclamaciones. 
 Garantías de la comercialización online. 
 Buenas prácticas en la comercialización online. 

- Aplicaciones a nivel usuario para el diseño de páginas web comerciales: gestión 
de contenidos. 

Orientaciones metodológicas

Formación a distancia:

Unidades formativas 
Número máximo de horas a 

impartir a distancia 
Unidad formativa 1 60

Unidad formativa 2 60

Unidad formativa 3 30

Secuencia:

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

Criterios de acceso para los alumnos     

Se debe demostrar o acreditar un nivel de competencia en los ámbitos señalados a 
continuación que asegure la formación mínima necesaria para cursar el módulo con 
aprovechamiento:

Comunicación en lengua castellana. 
Competencia matemática.
Competencia digital. 
Competencias sociales en geografía. 

MÓDULO FORMATIVO 2  

Denominación: OPERACIONES AUXILIARES A LA VENTA 

Código: MF0240_2

Nivel de cualificación profesional: 2

Asociado a la Unidad de Competencia: 

UC0240_2 Realizar las operaciones auxiliares a la venta. 

Duración: 140 horas 

UNIDAD FORMATIVA 1 

Denominación: APROVISIONAMIENTO Y ALMACENAJE EN LA VENTA 

Código: UF0033 

Duración:   40 horas 

Referente de competencia: Esta unidad formativa se corresponde con la RP1. 

Capacidades y criterios de evaluación
   
C1: Aplicar  técnicas de  organización y gestión del almacén de distintos tipos de 
establecimientos comerciales en función de criterios previamente definidos  

CE1.1 Distinguir los diferentes tipos de existencias habituales en empresas de 
producción, comerciales y de servicios. 
CE1.2 Explicar los procedimientos administrativos relativos a la recepción, 
almacenamiento, distribución interna y expedición de existencias, precisando la 
función y los requisitos formales de los documentos generados, identificando, en 
cada uno de dichos procesos la aportación de los equipos (agendas electrónicas, 
lectores de códigos de barras...) y herramientas informáticas de gestión de almacén. 
CE1.3 Describir la información que recogen los tipos de etiquetado más utilizados  y 
relacionarla con productos tipo. 
CE1.4 Explicar los criterios de clasificación y ubicación de existencias más utilizados. 
CE1.5 Describir y caracterizar los diferentes tipos de inventarios y explicar la 
finalidad de cada uno de ellos.    
CE1.6 En un supuesto práctico en el que se proporciona información 
convenientemente caracterizada sobre movimientos de existencias en un almacén 
simulado:
- Especificar la información que deben incluir los albaranes y facturas 

correspondientes a las existencias recepcionadas. 
- Elaborar los albaranes y notas de entrega correspondientes a las existencias 

expedidas.
- Registrar en fichas de almacén las existencias iniciales y las sucesivas 

recepciones y expediciones de productos. 
- Elaborar el inventario de existencias, eligiendo el método adecuado.  
CE1.7 Precisar los conceptos de stock óptimo y mínimo,  rotura de stocks 
identificando las variables que intervienen en su cálculo 
CE1.8 Identificar el momento en el que hay que realizar la reposición de stocks  por 
referencias evitando su rotura en el almacén 

Contenidos

1. Gestión de stocks e inventarios 
- Características y conservación de productos: 

 Condiciones de conservación de productos. 
 Cualidades básicas. 
 Productos especiales. Normativa aplicable. 
 Embalaje y conservación. 

- Clasificación de stocks: Clasificación ABC. 
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- Rotación de productos: concepto. 
 Ruptura de stocks: repercusiones comerciales. 
 Stock de seguridad: concepto y cálculo 
 Stock óptimo: concepto y cálculo. 
 Periodicidad y métodos a punto de pedido. 

- Inventario: 
 Finalidad. 
 Principios y métodos de valoración de inventario: LIFO y FIFO. 
 Inventario físico y contable.  

- La pérdida desconocida: concepto y causas. 
- Gestión del aprovisionamiento: 

 Conceptos básicos. Entradas y salidas. 
 Fichas de almacén. 
 Registro de información: etiquetas de productos. 
 Codificación y trazabilidad. 

- Control de inventarios: 
 Ratios de control de stock. 

- Innovaciones tecnológicas: 
 Herramientas informáticas para la gestión del almacén: hardware y software. 

2. Almacenaje y distribución interna de productos 
- El almacén: concepto y finalidad. 
- Proceso organizativo del almacenamiento de productos: 

 Sistemas de almacenaje. 
 Bloques apilados. 
 Sistema convencional. 
 Sistema compacto. 
 Sistema dinámico. 

- Criterios de almacenaje: 
 Tipos. 
 Ubicación. 
 Apilamiento 
 Ventajas e inconvenientes. 

- Distribución interna y plano del almacén. 
- Seguridad y prevención de riesgos en el almacén: 

 Actuación en caso de accidentes. 
 Medidas de seguridad e higiene. 
 Recomendaciones en el almacén comercial: Manual de seguridad. 

UNIDAD FORMATIVA 2 

Denominación: ANIMACIÓN Y PRESENTACIÓN DEL PRODUCTO EN EL PUNTO DE 
VENTA

Código: UF0034 

Duración: 60 horas 

Referente de competencia: Esta unidad formativa se corresponde con las RP2 y RP3. 

Capacidades y criterios de evaluación

C1: Aplicar procedimientos de organización e implantación en el punto de venta físico en 
función de unos criterios comerciales previamente definidos 

CE1.1  Describir diferentes comportamientos y hábitos de consumidores tipo en el 
punto de venta físico. 
CE1.2 Identificar los efectos que producen en el cliente los diferentes modos de 
ubicación de los productos y o /servicios  en el  punto de venta físico. 
CE1.3 Identificar el momento en el que hay que realizar la reposición de stocks  por 
referencias evitando su rotura en el lineal. 
CE1.4 Clasificar los productos en familias observando la normativa vigente. 
CE1.5 Describir los productos y lugares de ubicación que tienen más riesgo de hurto,  
así como los sistemas de seguridad  y antirrobo utilizados más habitualmente por las 
empresas.
CE1.6 Identificar los parámetros físicos y comerciales que determinan la colocación 
de los productos en los distintos niveles, zonas del lineal y posición tanto en el  punto 
de venta físico. 
CE1.7 Analizar los elementos y materiales de comunicación comercial y su ubicación 
en un supuesto punto de venta. 
CE1.8 En una simulación de venta suficientemente caracterizada, identificar con 
prontitud la ubicación del surtido disponible en cada momento señalando productos 
alternativos y complementarios 
CE1.9 A partir de un supuesto práctico en el que se caracteriza convenientemente 
un establecimiento comercial, unos carteles informativos y dados unos productos y 
un mobiliario: 
- Distinguir las zonas frías y calientes del mismo 
- Proponer un método para calentar las zonas frías 
- Etiquetar los productos según los criterios establecidos y colocar los sistemas 

antihurtos.
- Organizar la distribución y colocación de los productos en el mismo aplicando 

técnicas de merchandising, supervisando el estado del mobiliario y aplicando la 
normativa vigente. 

- Supervisar el estado de los carteles informativos y los mensajes que se quieren 
transmitir.

- Elaborar un informe con los resultados del proceso utilizando, en su caso, medios 
informáticos.

C2: Confeccionar informes derivados de la actuación en la venta, de acuerdo con obje-
tivos definidos. 

CE2.1 Describir los pasos y normas para la redacción de un informe comercial 
CE2.2 Identificar información relevante recopilada durante la actividad profesional  
relacionada con el surtido, la demanda y el cliente y presentarla por escrito, 
utilizando, en su caso, la información almacenada en los sistemas de gestión de 
relación con el cliente (CRM). 
CE2.3 Dados unos datos históricos que caracterizan clientes y actuaciones de venta 
definidas:
- Confeccionar estadísticas que agrupen los datos en un documento que suponga 

fácil interpretación y consulta. 

CE2.4 En un supuesto practico y a partir de unos datos referidos a la evolución del 
mercado, segmentación, posicionamiento de marcas existentes y características de 
unos productos/servicios que comercializa la empresa: 
- Identificar las innovaciones del mercado relacionadas con la línea de negocio de 

la empresa. 
- Sugerir oportunidades de introducirse en nuevas líneas de negocio 
- Confeccionar un informe que presente de forma clara, concisa y ordenada la 

información obtenida 
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C3: Aplicar las técnicas de empaquetado y embalado siguiendo criterios definidos. 
CE3.1 Identificar el tipo de embalado y empaquetado según la clase de producto, 
características del mismo e imagen que se quiere transmitir de la empresa. 
CE3.2 Explicar los efectos del empaquetado en la transmisión de la imagen de la 
empresa.
CE3.3 Definir las características estéticas y de protección que debe tener el 
empaquetado y embalado en los productos. 
CE3.4 Dados unos productos, una campaña, unos materiales de empaquetado y 
adornos, y caracterizada la imagen de la empresa que se quiere transmitir, realizar el 
empaquetado de estos productos. 

Contenidos

1. Organización del punto de venta 
- Conceptos básicos de la organización y distribución de espacios comerciales: la 

implantación de productos. 
- Criterios de implantación del producto: 

 Zonas: venta, exposición, circulación, almacenaje y caja.  
 Secciones y las familias de productos: categorías de productos 

- Comportamiento del cliente en el punto de venta: 
 Entrada. 
 Circulación y recorrido. 
 Salida. 

- Espacio comercial:  
 Pasillos,  
 Secciones y  
 Escaparate.  

- Gestión del lineal: 
 Determinación del surtido: amplio, profundo, estructurado. 
 Promociones y productos gancho, productos líderes, productos de marca, 

productos estacionales y permanentes. 
 Facing: concepto. 
 Rotación de productos en el lineal: concepto y cálculo. 
 Reposición: concepto y repercusiones del desabastecimiento del lineal. 

- Distribución de familias de artículos en el lineal. 
- Orden y limpieza en el punto de venta.  
- Normas de seguridad e higiene en el punto de venta. 

2. Animación básica en el punto de venta 
- Factores básicos de animación del punto de venta:  

 Mobiliario.  
 Decoración.  
 Iluminación.  
 Color.  
 Sonorización. 
 Señalización u otros  

- Equipo y mobiliario comercial básico. 
 Góndola, 
 Expositores, 
 Vitrinas, 
 Elementos: cabecera y lineal. 
 Montaje y mantenimiento: normas de seguridad e higiene. 

- Presencia visual de productos en el lineal. 
 Colocación del producto: optimización del lineal. 
 Información del producto en el establecimiento. 
 Normativa legal vigente: precio y promociones.

- Calentamiento de zonas frías en el punto de venta:  
 Zonas frías y calientes. 
 Métodos de calentamiento. 

- La publicidad en el lugar de venta: 
 Indicadores visuales. 
 Expositores 
 Carteles 
 Displays 
 Letreros luminosos 

- Cartelística en el punto de venta:  
 Principales tipos de carteles. 
 Función y notoriedad. 
 Técnicas básicas de rotulación. 
 Aplicaciones gráficas y de edición a nivel usuario 

- Máquinas expendedoras: Vending. 
 Gestión de la venta de máquinas expendedoras. 

3. Presentación y empaquetado de productos para la venta 
- Empaquetado comercial: 

 Tipos y finalidad de empaquetados. 
 Envase de presentación: características. 
 Envoltorio para regalo: características. 
 Empaquetados de campañas comerciales. 
 Empaquetado de conservación. 
 La bolsa: tipos y características. 

- Técnicas de empaquetado y embalado comercial. 
 Materiales de empaquetado. 
 Productos simétricos. 
 Productos redondos. 
 Otros productos. 

- Utilización de materiales para el empaquetado:  
 Papel. 
 Tijeras y otros.  
 Optimización de uso de materiales: eficiencia y calidad. 

- Colocación de adornos adecuados a cada campaña y tipo de producto.  
- Plantillas y acabados. 

4. Elaboración de informes comerciales sobre la venta 
- Conceptos y finalidad de informes de ventas. 
- Estructura de un informe:  

 Composición.  
 Esquema: Organización de contenido.  

- Elaboración de informes comerciales 
 Surtido: Rotura, defectos, excedentes. 
 Demanda: Detección de necesidades, productos. 
 El cliente: Segmentos, nuevas  líneas de negocio. 
 Presentación gráfica de datos comerciales: volumen de ventas, visitas u 

otras.



B
O

E
 n

ú
m

. 2
2

3
 

L
u

n
e

s
 
1
5

 
s
e

p
tie

m
b

re
 
2

0
0

8
 

3
7

5
4

7

  

UNIDAD FORMATIVA 3 

Denominación: OPERACIONES DE CAJA EN LA VENTA 

Código: UF0035 

Duración:   40 horas 

Referente de competencia: Esta unidad formativa se corresponde con la RP4. 

Capacidades y criterios de evaluación

C1: Aplicar los procedimientos de registro y cobro de las operaciones de venta 
manejando los equipos y técnicas adecuadas. 

CE1.1 Enumerar y explicar las funciones de los diferentes equipos de registro y 
cobro de las operaciones de venta. 
CE1.2 Enumerar y explicar las funciones del Terminal Punto de Venta (TPV). 
CE1.3 Citar y describir las innovaciones tecnológicas asociadas a los equipos de 
registro, cobro y pago que existan en la actividad comercial actual y explicar el 
proceso que se debe seguir en su utilización. 
CE1.4 Enumerar y explicar los diferentes lenguajes de codificación comercial. 
CE1.5 Simular las operaciones auxiliares del TPV así como la de otros equipos de 
registro y cobro (anulación de operaciones, introducción de cambio,..etc.) utilizando 
correctamente las claves y la operativa. 
CE1.6 Enumerar las fases a seguir para la realización del arqueo y cierre de caja. 
CE1.7 En una simulación de arqueo: 
- Detectar las desviaciones e irregularidades que pudiesen surgir en el proceso e 

identificar las posibles causas  

C2: Diferenciar las características de distintos sistemas y medios de pago en distintos 
tipos de operaciones de ventas. 

CE2.1 Identificar los medios de cobro y pago utilizados diferenciando sus ventajas 
para el comprador y vendedor dependiendo de la operación y tipo de venta 
presencial y no presencial. 
CE2.2 Diferenciar en distintos ejemplos de cheque y pagare los principales 
elementos que le dan validez.
CE2.3 Diferenciar los elementos básicos para la validez de las tarjetas de crédito y 
tarjetas de débito. 
CE2.3 Identificar la validez de vales, descuentos, bonos y tarjetas de empresa  en 
relación a campañas promocionales en vigor. 
CE2.4 Simular los distintos tipos de cobros pagos, devoluciones y abonos de mer-
cancías que se pueden realizar en un día en un supuesto establecimiento comercial, 
utilizando correctamente un equipo de registro y cobro dado con todo tipo de medio 
de pago aceptado. 

Contenidos

1. Caja y Terminal Punto de Venta 
- Caja y equipos utilizados en el cobro y pago de operaciones de venta: 

 Funcionamiento. 
 Características. 

- Sistemas tradicionales:  
 Caja registradora. 
 Datafono. 

- Elementos y características del TPV. 
- Apertura y cierre del TPV. 
- Scanner y lectura de la información del producto.   
- Otras funciones auxiliares del TPV. 
- Lenguajes comerciales: codificación de la mercancía, transmisión electrónica de 

datos (Sistema EDI u otros). 
- Descuentos, promociones, vales en el TPV. 
- Utilización del TPV (Terminal punto de venta). 

2. Procedimientos de cobro y pago de las operaciones de venta  
- Caracterización de los sistemas y medios de cobro y pago:  

 Efectivo. 
 Transferencia y domiciliación bancaria.  
 Tarjeta de crédito y débito,  
 Pago contrareembolso,  
 Pago mediante teléfonos móviles, u otros. 
 Medios de pago online y seguridad del comercio electrónico. 

- Los justificantes de pago:  
 El recibo: elementos y características. 
 Justificante de trasferencias. 

- Diferencias entre factura y recibo.  
 Obligaciones para el comerciante y establecimiento comercial. 

- Devoluciones y vales.  
 Normativa. 
 Procedimientos internos de gestión. 

- Registro de las operaciones de cobro y pago.  
- Arqueo de caja:  

 Concepto y finalidad. 
- Recomendaciones de seguridad e higiene postural en el TPV.

Orientaciones metodológicas: 

Formación a distancia:

Unidades formativas 
Número máximo de horas a 

impartir a distancia 

Unidad formativa 1 40

Unidad formativa 2 60

Unidad formativa 3 40

Secuencia:

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

Criterios de acceso para los alumnos:     

Se debe demostrar o acreditar un nivel de competencia en los ámbitos señalados a continuación 
que asegure la formación mínima necesaria para cursar el módulo con aprovechamiento: 

Comunicación en lengua castellana. 
Competencia matemática.
Competencia digital. 
Competencias sociales en geografía. 


