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FORMACION

Dinamizacion del punto de venta en el pequeio

comercio (UF2383)
Modalidad:

e-learning con una duracion 40 horas

Objetivos:

Contenidos:

UNIDAD DIDACTICA 1: Psicologia de la venta en el pequefio comercio: 1.1. Comportamiento del
cliente en el punto devental.1.1. Tipologia 1.1.2. Mativaciones, frenosy méviles de compra de los
clientes. 1.1.3. Perfiles de los consumidores/compradores potenciales del establecimiento. 1.2.
Circulacion interna del cliente: 1.2.1. Flujos de circulacion 1.2.2. Recorrido de clientes 1.2.3. Proporcion
del espacio 1.2.4. Organizacion del espacio 1.2.5. Acceso a productos 1.2.6. Acceso a promociones
1.2.7. Accesos 1.2.8. Obstéaculos. 1.3. Zonasfriasy calientes: 1.3.1. Utilizacion de iluminaria 1.3.2.
Efectos de luz sobre materiales y productos 1.3.3. Tipos de luces 1.3.4. Sistemas de iluminacion 1.3.5.
Utilizacion de color 1.3.6. Sombrasy color 1.3.7. Utilizacion acustica 1.3.8. Otros recursos UNIDAD
DIDACTICA 2: Organizacion interior del punto de venta de pequefios comercios: 2.1. Distribucion
funcional del punto de venta: 2.1.1. Zonas de venta 2.1.2. Zonas de exposicion 2.1.3. Zonas de
circulacion 2.1.4. Zonas de dmacengje 2.1.5. Zonas de caja 2.1.6. Mostradores 2.1.7. Vitrinas 2.1.8.
Expositores 2.2. Elementos de merchandising 2.2.1. Lineales 2.2.2. Zonas de venta 2.2.3. Niveles 2.2.4.
Frontales 2.2.5. Gondolas 2.2.6. Idletas 2.3. Disefio de interiores basico 2.3.1. Implantacion del
mobiliario comercial 2.3.2. Aplicaciones de disefio interior del espacio comercial 2.3.3. Efectos visuales
2.4. Normativa de seguridad e higiene en el punto de venta: 2.4.1. Manipulacién de productos: normas
de seguridad e higiene. UNIDAD DIDACTICA 3: Distribucién de productos en € pequefio comercio:
3.1. El surtido: 3.1.1. Composicion del surtido 3.1.2. Caracterizacion 3.1.3. Indicadores de ventay toma
de decisiones sobre e surtido. 3.2. Clasificacion de los productos. 3.2.1. Por familias de productos 3.2.2.
Por gamas de productos 3.2.3. Ciclo de vida del producto 3.3. Caracteristicas de los productos 3.3.1.
Técnicas 3.3.2. Comerciaes 3.3.3. Psicoldgicas 3.4. Identificacién de los productos. 3.4.1. Marca 3.4.2.
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Codificacion de los productos  3.5. Implantacion en €l lineal y exposicion de los productos 3.5.1. Los
facingsy lagestion de categorias en € pequefio comercio. 3.5.2. Posicionamiento de |os productos en
funcion de lamarca 3.5.3. Acondicionamiento UNIDAD DIDACTICA 4: Acciones promocionales en el
punto de venta: 4.1. Normativa comercia promocional 4.1.1. Promociones 4.1.2. Premios 4.1.3. Ventas
especiales (rebgjas, liquidaciones, outlets) 4.2. Técnicas de promocion paraincentivar y fidelizar clientes
4.2.1. Tipos 4.2.2. Impacto 4.2.3. Instrumentos de disefio y evaluacién de acciones promocionales en €l
pequefio comercio 4.3. Elementos y soportes promocionales 4.4. Presupuestos y medios disponibles
UNIDAD DIDACTICA 5: Sefidéticay cartelistica comercial: 5.1. |dentidad: logotipo y marca 5.2.
Publicidad comercial 5.2.1. Tipos 5.2.2. Papeleriacomercial y merchandising 5.3. Rétulosy letreros
5.3.1. Técnicas de rotulacion parafolletosy carteles 5.4. Aplicaciones parala autoedicion de folletos y
carteles 5.5. Aplicaciones informéticas gréficas y de edicion
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