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Médulo Profesional: Dinamizacion del punto de venta.
Cédigo: 1231

Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

RA 1. Organiza la superficie comercial, aplicando técnicas de optimizacion de
espacios y criterios de seguridad e higiene.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado los tramites oportunos para la obtencion de licencias
y autorizaciones de elementos externos en la via publica.

b) Se han dispuesto los elementos de la tienda, mobiliario y exposicion,
segun las necesidades de la superficie de venta.

c) Se han determinado las principales técnicas de merchandising que se
utilizan en la distribucion de una superficie de venta.

d) Se han definido las caracteristicas de una zona fria y de una zona
caliente en un establecimiento comercial.

e) Se han determinado métodos para reducir barreras psicolégicas y fisicas
de acceso al establecimiento comercial.

f) Se han descrito las medidas que se aplican en los establecimientos
comerciales para conseguir que la circulacion de la clientela sea fluida y
pueda permanecer el maximo tiempo posible en el interior.

g) Se han descrito los criterios que se utilizan en la distribucion lineal del
suelo por familia de productos, explicando ventajas e inconvenientes.

h) Se ha identificado la normativa de seguridad e higiene vigente referida a
la distribucion en planta de una superficie comercial.

RA 2. Coloca, expone y repone los productos en la zona de venta, atendiendo
a criterios comerciales, condiciones de seguridad y normativa vigente.

Criterios de evaluacion:

a) Se han delimitado las dimensiones del surtido de productos.

b) Se ha establecido el numero de referencias segun caracteristicas de los
productos, espacio disponible y tipo de lineal.

c) Se han realizado simulaciones de rotacion de los productos en los
lineales de un establecimiento comercial.

d) Se han analizado los efectos que producen en el consumidor los
diferentes modos de ubicacion de productos en lineales.

e) Se han clasificado los productos en familias, observando la normativa
vigente.

f) Se han identificado los parametros fisicos y comerciales que determinan
la colocacion de los productos en los distintos niveles, zonas del lineal y
posicion.

g) Se han interpretado planogramas de implantacién y reposicion de
productos en el lineal.

h) Se ha realizado la distribucion y colocacion de los productos en el lineal,
aplicando técnicas de merchandising.
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RA 3. Realiza trabajos de decoracion, senalética, rotulacién y carteleria,
aplicando técnicas de publicidad y animacion en el punto de venta.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha animado y decorado el establecimiento seguin la planificacion
anual, dinamizandolo segun la politica comercial del establecimiento.

b) Se ha realizado papeleria segun el libro de estilo corporativo de un
establecimiento.

c) Se han asociado diferentes tipografias con los efectos que producen en
el consumidor.

d) Se han elaborado formas de carteleria acordes a cada posicionamiento y
sefalética.

e) Se han creado mensajes que se quieren transmitir al cliente, mediante
las técnicas de rotulacion, combinando diferentes materiales que
consigan la armonizacién entre forma, textura y color.

f) Se han utilizado programas informaticos de edicion, realizando carteles
para el establecimiento.

g) Se han montado los elementos decorativos en condiciones de seguridad
y prevencion de riesgos laborales.

RA 4. Realiza los escaparates adecuados a las caracteristicas esenciales de
los establecimientos y cuida los elementos exteriores, aplicando técnicas
profesionales.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha analizado un estudio en el que se analiza el disefio y montaje de
escaparates en diferentes tipos de establecimientos comerciales.

b) Se han explicado los efectos psicolégicos que producen en el
consumidor las distintas técnicas utilizadas en escaparatismo.

c) Se han argumentado las funciones y objetivos que puede tener un
escaparate.

d) Se han definido los criterios de valoraciéon del impacto que puede
producir un escaparate en el volumen de ventas.

e) Se han especificado los criterios de seleccion de los materiales que se
van a utilizar y el presupuesto disponible.

f) Se han definido los criterios de composicion y montaje de los
escaparates, atendiendo a criterios comerciales.

g) Se han disefiado escaparates, aplicando los métodos adecuados y las
técnicas precisas, segun un boceto.

h) Se han montado escaparates con diferentes objetivos comerciales.

RA 5. Determina acciones promocionales para rentabilizar los espacios de
establecimientos comerciales, aplicando técnicas para incentivar la venta y
para la captacion y fidelizacién de clientes.

Criterios de evaluacion:

a) Se han descrito los distintos medios promocionales que habitualmente
se utilizan en un pequeno establecimiento comercial.
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b) Se han enumerado las principales técnicas psicologicas que se aplican
en una accion promocional.

c) Se han considerado las situaciones susceptibles de introducir una accién
promocional.

d) Se han programado, segun las necesidades comerciales y el
presupuesto, las acciones mas adecuadas.

e) Se ha seleccionado la accion promocional mas adecuada para los
diferentes objetivos comerciales.

RA 6. Aplica métodos de control de acciones de merchandising, evaluando los
resultados obtenidos.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha establecido el procedimiento de obtencién del valor de los ratios
de control.

b) Se han descrito los instrumentos de medida que se utilizan para valorar
la eficacia de una accion promocional.

c) Se han calculado los ratios que se utilizan para el control de las acciones
de merchandising.

d) Se ha evaluado la eficacia de la accion promocional, utilizando los
principales ratios que la cuantifican.

e) Se han realizado informes, interpretando y argumentando los resultados
obtenidos.

Duracién: 165 horas.
Contenidos:

1. Organizacion de la superficie comercial:

— Normativa y tramites administrativos en la apertura e implantacion:
licencias, autorizaciones y permisos.

— Recursos humanos y materiales en el punto de venta.

— Técnicas de merchandising: Objetivos. Presupuesto. Herramientas.

— Distribucion de los pasillos.

— Implantacién de las secciones.

— Comportamiento del cliente en el punto de venta.

— Determinantes del comportamiento del consumidor: motivacion.
Percepcion. Experiencia. Aprendizaje. Caracteristicas demograficas,
socioecondémicas y psicofisicas.

— Condicionantes externos del comportamiento del consumidor.

— Zonas calientes y zonas frias. Métodos fisicos y psicoldgicos para
calentar los puntos frios.

= Normativa aplicable al disefio de espacios comerciales: comercial y de
seguridad e higiene.

2. Colocacion, exposicion y reposicion de los productos en la zona de venta:
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— Estructura del surtido.

— Caracterizacion del surtido.

— Obijetivos, criterios de clasificacion y tipos de surtido.

— Meétodos de determinacién del surtido

— La amplitud del surtido

— La anchura del surtido

— La profundidad del surtido, la coherencia del surtido, la notoriedad vy la
esenciabilidad del surtido. Programas informaticos de gestion del surtido.

— Eleccion de referencias: numero maximo, minimo y normal de
referencias.

— Umbral de supresion de referencias.

— Disposicion del mobiliario: colocaciéon recta, en parrilla, en espiga,
angular, libre, abierta y cerrada.

— Clasificacion de productos por familias, gamas, categorias,
posicionamiento, acondicionamiento y codificacion.

— Definicion y funciones del lineal.

— Zonas y niveles del lineal.

— Sistemas de reparto del lineal.

— Sistemas de reposicion del lineal.

— Tipos de exposiciones del lineal. Implantacion vertical y horizontal de
productos.

— Lineal 6ptimo.

— Lineal minimo.

— Caracteristicas técnicas, comerciales y psicoldgicas de los productos.

— Tiempos de exposicion. Criterios comerciales y de organizacion. Gestion
de categorias de productos.

— Los “facings”. Reglas de implantacién. Organizacion del trabajo de
implantacion. Normativa aplicable a la implantacion de productos.
Aplicaciones informaticas de optimizacién de lineales.

— Normativa vigente: comercial y de seguridad e higiene.

3. Realizacién de publicidad en el lugar de venta:

— La publicidad en el lugar de venta (PLV).

— Formas publicitarias especificas de la publicidad en el lugar de venta
(PLV): ventajas y desventajas de este medio.

— Carteleria en el punto de venta: Formas y elementos basicos: carteleria
y luminosos, entre otros. Técnicas de rotulacion.

— Tipos de elementos de publicidad: “stoppers”, pancartas, displays y
carteles, entre otros. Elementos especificos: permanencia del mensaje,
flexibilidad en el tiempo y en el espacio, selectividad geografica,
audiencia importante, impacto y coste por impacto, entre otros.
Programas informaticos de rotulacion, disefio de carteles y folletos.
Mensajes promocionales.

— Normativa de seguridad y prevencion de riesgos laborales. Sefalética en
el punto de venta.

4. Realizacion de escaparates y cuidado de elementos exteriores:
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— Elementos exteriores: la fachada, la via publica como elemento
publicitario, la puerta y los sistemas de acceso. El rétulo exterior: tipos.
lluminacion exterior. El toldo y su colocacion. El hall del establecimiento.

— Normativa y tramites administrativos en la implantacion externa.

— El escaparate: clases de escaparates.

— Presupuesto de implantacion del escaparate.

— Cronograma. Recursos humanos y materiales necesarios para la
implantacion efectiva.

— Criterios econdmicos y comerciales en la implantaciéon. Costes de
implantacion. Aplicaciones informaticas para la gestion de tareas y
proyectos.

— Incidencias en la implantacion. Medidas correctoras.

— El escaparate y la comunicacion.

— La percepcién y la memoria selectiva.

— Laimagen: figura y fondo, contraste y afinidad, forma y materia.

— La asimetria y la simetria: el punto, la linea, la linea discontinua y el
zigzag. Las ondas, la curva, los arcos concéntricos, la linea vertical y
horizontal, oblicua ascendente y descendente, el angulo y las paralelas.

— Las formas geométricas: circulo, évalo, triangulo, triangulo romo, rombo,
cuadrado, rectangulo y otras formas.

— Eficacia del escaparate: ratios de control. Ratio de atraccion. Ratio de
conviccion. Ratio de efectividad. Otros ratios.

— El color en la definicion del escaparate: psicologia y fisiologia del color.

— lluminacion en escaparatismo.

— Elementos para la animacién del escaparate: moédulos, carteles,
sefializacion y otros.

— Aspectos esenciales del escaparate: colocacion, limpieza, rotacion,
precios, promociones y ambientacion.

— Principios de utilizaciéon y reutilizacién de materiales de campafias de
escaparates.

— Bocetos de escaparates.

— Programas informaticos de disefo y distribucion de espacios.

— Planificacién de actividades.

— Materiales y medios.

— Normativa de seguridad en el montaje de un escaparate y elementos
exteriores.

5. Determinacién de acciones promocionales:

— El proceso de comunicacion comercial. Elementos basicos.
— ElI' mix de comunicacion: tipos y formas.

— Politicas de comunicacion.

— Promociones de fabricante.

— Promociones de distribuidor.

— Promociones dirigidas al consumidor.

— Productos gancho y productos estrella.

— La publicidad en el lugar de venta.
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— La promocion de ventas: objetivos, presupuesto y herramientas
promocionales. Seleccion de acciones promocionales para el
lanzamiento de nuevos productos o la entrada en nuevos mercados.

— Relaciones publicas: Concepto y técnicas

— Elaboracién de informes sobre politica de comunicacion, utilizando
aplicaciones informaticas.

— Ejecucién de las campafias. Seleccion de las acciones para reforzar la
imagen corporativa y de marca.

— Efectos psicolégicos y sociolégicos de las promociones en el
consumidor.

— Normativa de seguridad e higiene en la realizacién de promociones de
ventas.

6. Aplicacion de métodos de control de acciones de merchandising:

— Adecuacion promocional al establecimiento y a la planificacion anual,
mensual o semanal.

— Criterios de control de las acciones promocionales.

- Indices y ratios econémico-financieros: margen bruto, tasa de marca,
stock medio, rotacion del stock y rentabilidad bruta, entre otros.

— Anadlisis de resultados.

— Ratios de control de eficacia de acciones promocionales.

— Aplicacion de medidas correctoras.

Orientaciones pedagoégicas.

Este modulo profesional contiene la formacion necesaria para desempefiar las
funciones de disefio de espacios comerciales y escaparates.

La funcién de organizacion de espacios comerciales y disefio de escaparates
incluye aspectos como:

— La organizacion y disefio de espacios comerciales.
— El disefio de escaparates.

Las actividades profesionales asociadas a esta funcién se aplican en:

— Distribucién y organizacion de un espacio comercial, analizando los
elementos basicos que lo conforman.

— Seleccién de elementos interiores y exteriores de la implantacion
comercial.

— Fijacion de criterios de composicion y montaje de escaparates.

— Andlisis de informacion sobre psicologia del consumidor, tendencias,
criterios estéticos y criterios comerciales.

— Disefo de distintos tipos de escaparate.

— Organizacion del montaje de un escaparate.
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La formacion del modulo contribuye a alcanzar los objetivos generales i), j), q),
r), s), t), u), v) y w) del ciclo formativo, y las competencias f), m), n), i), 0), p) y
q) del titulo.

Las lineas de actuaciéon en el proceso ensefanza—aprendizaje que permiten
alcanzar los objetivos del médulo versaran sobre:

— Organizacién de la superficie comercial aplicando técnicas de
merchandising

— Colocacion, exposicion y reposicion de los productos en la zona de
venta, atendiendo a criterios comerciales.

— Aplicacion de técnicas de publicidad en el lugar de venta (PLV) y
animacion del establecimiento.

— Realizacion de los escaparates y cuidado de los elementos exteriores,
aplicando las técnicas profesionales.

— Aplicacion de acciones promocionales para rentabilizar los espacios de
establecimientos comerciales.

— Aplicacién de métodos de control de acciones de merchandising
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