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PRESENTACIÓN

El presente texto, Animación del punto de venta, tiene como objeto cumplir con el programa oficial cuyo contenido aparece en el BOE 237, de 4 de octubre de 1994, y que  se corresponde con el módulo profesional Animación de punto de venta del Ciclo formativo de grado medio, Comercio. Nos atenemos al Real Decreto 1655/1994, de 22 de julio, por el que se establece el título de técnico en Comercio, y al Real Decreto 1670/1994, también de 22 de julio, por el que se establece el currículo del ciclo formativo de grado medio correspondiente al mencionado título de Técnico en Comercio.

Nos hemos ajustado en todo momento a las directrices impuestas por el MEC y a las competencias transferidas a las Comunidades Autónomas en cuanto al módulo al que corresponde esta disciplina.

Consideramos de sumo acierto haber incluido en el ciclo medio este contenido para que el alumno, desde el principio de su formación específica, vaya adentrando en las materias de mayor interés y actualidad.

Ciertamente, en las últimas décadas, la acelerada evolución tecnológica, social y económica, ha dado lugar a profundos cambios en las estructuras comerciales, pero el factor fundamental de dichos cambios, por lo menos, de los más espectaculares, ha sido la aparición del autoservicio.

Con el autoservicio desaparecen el mostrador y el vendedor, por lo que el producto se queda solo ante el comprador. Necesariamente tiene que cobrar vida y, en décimas de segundo, presentarse como el mejor, como el más útil y el más adecuado para las necesidades del comprador.

Pues bien, todos los instrumentos, mecanismos y técnicas que dan vida al producto en el establecimiento, constituyen los que llamamos animación del lugar de venta o del punto de venta.

En este texto hemos recogido los aspectos fundamentales de la animación del punto de venta, acompañados en todo momento de ejemplos prácticos y de variadas actividades, lo que proporciona a la obra un carácter eminentemente práctico.

El libro se divide en dieciséis unidades didácticas complementadas con abundante material gráfico que facilita la comprensión y asimilación de los conceptos.

Las dos primeras unidades están dedicadas a definir los conceptos básicos de la materia que nos ocupa.

En las unidades tercera, cuarta y quinta se recogen los conocimientos fundamentales referentes al as zonas interiores del punto de venta: mobiliario, espacio dedicado a la colocación de los productos, instrumentos y técnicas de distribución en el interior del establecimiento, así como modelos de optimización del espacio.

El siguiente bloque temático está compuesto por las unidades sexta, séptima y octava. Están dedicadas al análisis de las zonas exteriores del punto de venta: escaparates, fachada, localización, etc.

En las cuatro unidades siguientes (unidades novena, décima, undécima y duodécima), se estudia la implantación del surtido, la selección de análisis y la codificación de los productos.

El bloque siguiente, que integran las unidades números trece, catorce y quince, recoge los principales conocimientos sobre promoción en el lugar de venta.

Por último, añadimos una unidad didáctica, la decimosexta, sobre el control de las acciones de animación del punto de venta.

Por otra parte, en todas las unidades los epígrafes teóricos vienen acompañados de actividades resueltas (los Casos Prácticos), intercaladas a lo largo del texto.

Al final de cada unidad se expone un Resumen de su contenido, así como un diccionario de conceptos básicos. Además, se plantean actividades (Actividades Propuestas) que incluyen preguntas de discusión como apoyo al diálogo y al trabajo interactivo. Por último encontrarás un dossier de cuestiones tipo test (Actividades de Evaluación).
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UNIDAD 1: ORIGEN, CONCEPTO Y EVOLUCIÓN DEL MERCHANDISING

OBJETIVOS

· Analizar el concepto de merchandising así como las causas de su origen y su necesidad.

· Distinguir de forma clara el comercio tradicional del libre servicio.

· Identificar los distintos tipos de establecimientos de distribución.

· Explicar los efectos psicológicos del merchandising en el cliente.


CONTENIDOS

Conceptos

· Comercio tradicional.

· Comercio en libre servicio.

· Merchandising.

· El consumidor.

Procedimientos

· Análisis de las distintas clases de establecimientos minoristas.

· Presentación de las características de cada uno de los establecimientos tanto tradicionales como las diferentes modalidades en libre servicio.

· Realización de ejercicios prácticos que ayudan al alumno/a a asimilar los conceptos.

Actitudes

· Interés por la adquisición de conocimientos referidos al comercio y sus formas.

· Valoración de la importancia del merchandising.

· Aprecio por la presentación de los establecimientos de forma cuidada y por la atención al cliente.


CRITERIOS DE EVALUACIÓN

· Enumerar los objetivos de la animación en le punto de venta.

· Realizar una clasificación completa de los establecimientos en el libre servicio.

· Contestar las preguntas de evaluación y las propuestas en cada unidad.

UNIDAD 2: CLASES DE MERCHANDISING

OBJETIVOS

· Distinguir entre las distintas clases de Merchandising.
· Seleccionar el Merchandising más adecuado para cada situación y objetivo a conseguir por la empresa.


CONTENIDOS

Conceptos

Los conceptos recogidos en esta Unidad están referidos a las distintas clases de Merchandisig, de presentación, gestión, seducción y merchandising para el cliente shopper y el buyer.

Procedimientos

· Estudio de la importancia de elegir el tipo de Merchandising adecuado en cada caso.

· Análisis de las características de cada clase de Merchandising.
Actitudes

· Valoración de la importancia de la selección de la clase de Merchandising más conveniente.

· Interés por conocer la animación en el punto de venta.

· Saber preparar un plan de Merchandising.


CRITERIOS DE EVALUACIÓN

El alumnado habrá alcanzado los objetivos de esta unidad si es capaz de: seleccionar el merchandising adecuado en cada circunstancia.

UNIDAD 3: ZONAS INTERIORES DEL PUNTO DE VENTA

· OBJETIVOS

· Determinar la ubicación de las secciones para optimizar la circulación de la clientela y facilitar las compras.

· Establecer la disposición más adecuada para mejorar la circulación.

· Identificar zonas frías.

· Conocer las acciones que se deben aplicar sobre las zonas frías para optimizarlas.


CONTENIDOS

Conceptos

· Estructura y distribución de la superficie, secciones, avenidas, pasillos y circulación adecuada.

Procedimientos

· Presentación de las características generales de las zonas interiores del establecimiento.

· Realizar ejercicios de distribución de las secciones.

· Realizar ejercicios de ordenación de la circulación.

Actitudes

· Valorar las diferentes estructuras de distribución de las zonas internas de un establecimiento.


CRITERIOS DE EVALUACIÓN

· Distinguir las distintas formas de distribución de las zonas interiores.

UNIDAD 4: EL PAPEL DEL LINEAL

OBJETIVOS

· Identificar el mobiliario más adecuado atendiendo al tipo de características del local, productos, costes y clientes.

· Definir los facings.

· Determinar el espacio que ocupa cada producto y la altura a la que está colocado.

· Establecer la probabilidad de venta de cada producto en cada nivel.


CONTENIDOS

Conceptos

· Conceptos básicos sobre el lineal y sus funciones.

· Definición de los niveles del lineal y su valor correspondiente.

· Reparto de los productos en el lineal y los efectos de los cambios de nivel.

· Análisis de la implantación vertical y horizontal.

Procedimientos

· Analizar el lineal en su conjunto, cuantificar las repercusiones sobre las ventas producidas por la colocación de los productos en un lugar determinado en el lineal.

· Explicación de los cambios producidos por los movimientos de los productos de un nivel a otro.

Actitudes

· Interés por la colocación adecuada de los productos en el lineal.

· Valorar la importancia de la colocación de los productos en el mobiliario de la exposición.

· Aprecio por la armonía y optimización de los expositores.


CRITERIOS DE EVALUACIÓN

Se consideran alcanzados los objetivos de la unidad si el alumno es capaz de:

· Realizar un esquema de las distintas funciones del lineal.

· Cumplimentar las cuestiones referidas al valor de los niveles en el lineal.

· Realizar ejercicios prácticos sobre la colocación óptima de los productos en el lineal.

UNIDAD 5: OPTIMIZACIÓN DEL LINEAL

OBJETIVOS

· Saber aplicar los métodos más adecuados para el cálculo del óptimo en el lineal.

· Determinar el lineal mínimo.

· Identificar los parámetros que se utilizan en el cálculo del lineal óptimo.

· Aprender a calcular el índice de rotación, el índice del lineal y la productividad del mismo.


CONTENIDOS

Conceptos

· Concepto de facing y lineal mínimo.

· Colocación adecuada de los productos y cálculo de índices de rentabilidad.

Procedimientos

· Análisis de modelos y ratios a través de los que se cuantifica el lineal óptimo a ocupar por cada producto o familia de productos.

· Estudio de ratios de cálculo de rentabilidad.

Actitudes

· Mostrar interés por el conocimiento de las distintas formas de optimización del lineal y el control de rentabilidad.


CRITERIOS DE EVALUACIÓN

· Que el alumno sea capaz de resolver cualquier ejercicio de cálculo del lineal asignado a cada producto o familia de productos.

· Saber resolver cualquier problema de cálculo del índice de relación, índice del lineal, productividad del lineal y coeficiente de rentabilidad.

UNIDAD 6: ZONAS EXTERIORES DEL PUNTO DE VENTA (I)

OBJETIVOS

· Aprender a elegir la localización del establecimiento.

· Tomar conciencia de la importancia de la fachada para la imagen del establecimiento.

· Conocer las características que ha de reunir la entrada del establecimiento.


CONTENIDOS

Conceptos

· La ubicación del establecimiento.

· La fachada.

· La entrada.

· El escaparate.

Procedimientos

· Análisis de los factores a tener en cuenta en la elección del lugar de ubicación del establecimiento.

· Estudio de las características que han de reunir la entrada, la fachada y el concepto de escaparate.

Actitudes

· Valoración de la importancia de la ubicación del establecimiento.

· Interés por conocer las características que ha de reunir la entrada.

· Aprecio por la importancia de los escaparates.


CRITERIOS DE EVALUACIÓN

· El alumno habrá alcanzado los objetivos de la unidad si resuelve correctamente las actividades propuestas al final de la misma.

· El alumno ha de ser capaz de analizar las características de la fachada y entrada a un establecimiento y discernir si son efectivos o no.

UNIDAD 7: ZONAS EXTERIORES DEL PUNTO DE VENTA

OBJETIVOS

· Que el alumno entienda el concepto de escaparate y los criterios de valoración del mismo.

· Explicar los efectos psicológicos que producen en el consumidor las distintas técnicas utilizadas en el escaparatismo.

· Que el alumno analice las funciones de un escaparate.


CONTENIDOS

Conceptos

· Conceptos básicos sobre escaparatismo, promoción visual y las funciones y objetivos de un escaparate.

Procedimientos

· Explicación de la armonía que debe existir entre el colorido, diseño y productos de un escaparate.

· Aplicación y explicación de ejemplos de escaparates.

Actitudes

· Valorar la importancia de un escaparate.


CRITERIOS DE EVALUACIÓN

El alumnado habrá alcanzado los objetivos si resuelve correctamente las actividades propuestas al final de la unidad. De esta forma será capaz de:

· Diseñar un escaparate en función de los objetivos perseguidos por la empresa, en función de los productos y de la clientela a quienes van dirigidos.

UNIDAD 8: ZONAS EXTERIORES DEL PUNTO DE VENTA (III)

OBJETIVOS

· Aprender a definir los criterios de selección de los materiales que se van a utilizar en la confección de un escaparate.

· Definir los criterios de composición y montaje del escaparate.

· Diseñar el escaparate que se adapte a los objetivos adecuados.

· Seleccionar soportes y herramientas.

· Aprender a utilizar las técnicas de color, iluminación y composición.


CONTENIDOS

Conceptos

· Análisis y diseño de escaparates. Definición de las distintas clases de escaparates.

· Descripción de los materiales a utilizar, módulos y herramientas.

· Referencias al marco tridimensional dinámico.

· Desarrollo de las técnicas de color, iluminación y composición aplicadas al escaparate.

Procedimientos

· Explicación de la armonía que debe existir en un escaparate.

· Aplicación de los distintos materiales y técnicas a utilizar para la confección de un escaparate.

Actitudes

· Valorar el diseño adecuado de un escaparate y su elaboración.

· Interés por la estética y éxito de los escaparates.


CRITERIOS DE EVALUACIÓN.

· Definir los distintos tipos de escaparates, materiales, módulos y herramientas así como las técnicas de color, música, iluminación y animación en un escaparate.

UNIDAD 9: EL SURTIDO

OBJETIVOS

· Conocer e identificar las características del surtido, su amplitud, profundidad y longitud.

· Aprender a clasificar el surtido en función de su semejanza, origen, uso y diferencia.

· Aprender a distinguir entre: secciones familias, subfamilias, artículos y referencias.


CONTENIDOS

Conceptos

· Características y estructura del surtido.

· Clasificación del surtido y sus correspondientes características según la clase o tipo.

Procedimientos

· Explicación detallada del surtido, sus características y sus clases.

Actitudes

· Aprecio por la importancia del surtido.

· Interés por conocer las características del surtido.


CRITERIOS DE EVALUACIÓN

· Que el alumno defina las clases de surtidos y las características del mismo en función de su clase.

UNIDAD 10: GESTIÓN DEL SURTIDO

CONTENIDOS

Conceptos

· La selección de referencias

· Los métodos cuantitativos y cualitativos de selección de surtido.

Procedimientos

· Aplicación mediante ejemplos de los diferentes métodos de selección de surtido.

· Valoración de la importancia de la selección adecuada de la selección del surtido.


CRITERIOS DE EVALUACIÓN

· Analizar los diferentes métodos de selección del surtido.

UNIDAD 11: ANÁLISIS DEL SURTIDO

OBJETIVOS

· Explicar los efectos psicológicos que producen en el consumidor las distintas formas de presentación del producto.

· Distinguir la complementariedad de los productos.

· Analizar la psicología del consumidor, gustos y referencias.

· Explicar las funciones y objetivos de las marcas.


CONTENIDOS

Conceptos

· Conceptos sobre la complementariedad de los productos, las marcas, estructura, segmentación y cuotas de mercado.

Procedimientos

· Explicación teórica del papel que desempeñan los productos complementarios y las marcas en la operación de ventas.

· Análisis de las características del mercado, sus gustos y preferencias.

· Realización práctica del cálculo de cuotas de mercado referidas a productos, a empresas y a marcas, etc.

· Ejercicios prácticos sobre segmentación de mercados.

Actitudes

· Que el alumno sepa distinguir entre productos, marcas, segmentos y cuotas de mercado. Interés sobre la necesidad de realizar la correspondiente segmentación de mercados en función de las características de los consumidores u otras variables.


CRITERIOS DE EVALUACIÓN

· Definición de marca, producto complementario, segmento y cuota de mercado.

· Resolución de ejercicios prácticos sobre el cálculo de cuota de mercado para una marca, para un producto o para una empresa.

UNIDAD 12: LA CODIFICACIÓN DEL SURTIDO

OBJETIVOS

· Entender los distintos tipos de codificación del surtido.

· Que el alumno aprenda a aplicar las distintas formas de codificación del surtido.

· Que el alumno conozca las ventajas y los usos del código de barras.


CONTENIDOS

Conceptos

· Conceptos sobre codificación interna, código de barras, codificación de origen, así como las ventajas de la codificación.

Procedimientos

· Analizar cada uno de los tipos de codificación.

· Hacer prácticas de identificación de productos a través del código de barras.

Actividades

· Valoración del código de barras.

· Interés por la aplicación del código de barras.


CRITERIOS DE EVALUACIÓN

· Que el alumno identifique un producto a través del código de barras.

· Que analice los diferentes tipos de codificación.

UNIDAD 13: PROMOCIÓN DE VENTAS

OBJETIVOS

· Que el alumno aprenda a identificar y describir los distintos medios promocionales.

· Que el alumno sepa valorar las situaciones en las que conviene introducir una acción promocional.

· Que el alumno sepa fijar los objetivos de las acciones promocionales.


CONTENIDOS

Conceptos

· La promoción de ventas.

· Los objetivos de las promociones.

· Los instrumentos promocionales.

Procedimientos

· Describir los distintos objetivos a perseguir con una campaña promocional.

· Analizar los distintos instrumentos a utilizar en una promoción de ventas.

Actitudes

· Que el alumno valore el interés de una acción promocional.

· Que el alumno sepa utilizar los distintos instrumentos promocionales.


CRITERIOS DE EVALUACIÓN

· Que el alumno organice una acción promocional adecuadamente, fijando sus correspondientes objetivos e instrumentos a utilizar en la misma.

UNIDAD 14: DESARROLLO DE LOS PRINCIPALES INSTRUMENTOS DE PROMOCIÓN DE VENTAS

OBJETIVOS

· Que el alumno sepa identificar los distintos tipos de promociones.

· Que el alumno conozca cada instrumento de promoción de ventas y sepa aplicarlo.


CONTENIDOS

Conceptos

· Conceptos referidos a descuentos, vales-descuento, regalos, promociones de aniversario y apertura, concursos y muestras.

Procedimientos

· Realizar diferentes ejercicios prácticos referidos a los distintos tipos de promociones.

· Analizar cada uno de dichos instrumentos.

Actitudes

· Interés por la aplicación de las distintas formas de promociones de ventas.

· Valoración de ventajas e inconvenientes de dichas promociones.


CRITERIOS DE EVALUACIÓN

· Ejercicios prácticos sobre promoción de ventas.

· Preguntas teóricas al respecto.

UNIDAD 15: COMUNICACIÓN EN EL PUNTO DE VENTA

OBJETIVOS

· Que el alumno conozca las distintas técnicas de comunicación en el punto de venta.

· Que el alumno conozca los objetivos que se pueden conseguir con cada técnica.


CONTENIDOS

Conceptos

· Conceptos sobre actividades de comunicación, publicidad en el lugar de venta, carteles, mobiliario y música.

Procedimientos

· Análisis de los distintos conceptos de comunicación en el lugar de venta.

· Estudio de las distintas ventajas e inconvenientes de cada una de las técnicas de comunicación en el lugar de venta.

Actitudes

· Interés por aplicar y conocer las distintas técnicas de comunicación en el lugar de venta.


CRITERIOS DE EVALUACIÓN

· Definiciones sobre las distintas técnicas de comunicación en el lugar de venta.

· Descripción de las ventajas e inconvenientes de cada una de dichas técnicas.

UNIDAD 16: CONTROL DE LAS ACCIONES DE MERCHANDISING

OBJETIVOS

· Que el alumno conozca los ratios para el control de las acciones de merchandising.

· Saber calcular el rendimiento por metro cuadrado de superficie de venta.

· Conocer las normativas de seguridad e higiene.


CONTENIDOS

Conceptos

· Conceptos sobre el rendimiento de la superficie de venta y del lineal.

· El cálculo de ratios económico-financieros y la higiene y seguridad en el establecimiento.

Procedimientos

· Analizar los distintos conceptos de control de merchandiding. Realizar ejercicios prácticos sobre dicho control.

Actitudes

· Valoración de la importancia del control del merchandising en un establecimiento detallista.


CRITERIOS DE EVALUACIÓN

El alumnado habrá alcanzado los objetivos de esta unidad cuando sea capaz de aplicar las distintas fórmulas y métodos de control de merchandising en un establecimiento.
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