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Animacion y Presentacion del Producto en el

Punto de Venta
Modalidad:

e-learning con una duracion 56 horas

Objetivos:

Aplicar procedimientos de organizacion e implantacion en e punto de venta fisico en funcion de unos
criterios comerciales previamente definidos.

Confeccionar informes derivados de la actuacion en la venta, de acuerdo con objetivos definidos.

Aplicar las técnicas de empaguetado y embalado siguiendo criterios definidos.

Contenidos:

UNIDAD DIDACTICA 1. ORGANIZACION DEL PUNTO DE VENTA

Conceptos basicos de la organizacién y distribucién de espacios comerciales. laimplantacion de
productos.

Criterios de implantacion del producto:

- Zonas. venta, exposicion, circulacion, almacenagjey caja.

- Seccionesy las familias de productos. categorias de productos

Comportamiento del cliente en el punto de venta:

- Entrada.

- Circulaciony recorrido.

- Sdida

Espacio comercial:

- Pasillos,

- Seccionesy

- Escaparate.

Gestion del lineal:

- Determinacion del surtido: amplio, profundo, estructurado.

- Promociones y productos gancho, productos lideres, productos de marca, productos estacionales y
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permanentes.

- Facing: concepto.

- Rotacion de productos en €l lineal: concepto y calculo.

- Reposicién: concepto y repercusiones del desabastecimiento del lineal.
Distribucién de familias de articulos en €l lineal.

Orden y limpieza en & punto de venta.

Normas de seguridad e higiene en el punto de venta.

UNIDAD DIDACTICA 2. ANIMACION BASICA EN EL PUNTO DE VENTA

Factores béasicos de animacién del punto de venta:
- Mobiliario.

- Decoracion.

- [luminacion.

- Color.

- Sonorizacion.

- Sefiaizacion u otros.

Equipo y mobiliario comercial basico.

- Gondola,

- Expositores,

- Vitrinas,

- Elementos: cabeceray lineal.

- Montgje y mantenimiento: normas de seguridad e higiene.
Presenciavisual de productosen €l lineal.

- Colocacion del producto: optimizacion del lineal.
- Informacién del producto en el establecimiento.
- Normativa legal vigente: precio y promociones.
Calentamiento de zonas frias en el punto de venta:
- Zonasfriasy calientes.

- Métodos de calentamiento.

Lapublicidad en € lugar de venta:

- Indicadores visuales.

- Expositores

- Carteles

- Displays

- Letreros luminosos

Cartelisticaen el punto de venta:

- Principalestipos de carteles.

- Funcién y notoriedad.
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- Técnicas basicas de rotulacion.

- Aplicaciones gréaficas y de edicion anivel usuario
Maguinas expendedoras: Vending.

- Gestion de la venta de méaquinas expendedoras.

UNIDAD DIDACTICA 3. PRESENTACION Y EMPAQUETADO DE PRODUCTOS PARA LA
VENTA

Empaguetado comercial:

- Tiposy finalidad de empaquetados.

- Envase de presentacion: caracteristicas.

- Envoltorio pararegalo: caracteristicas.

- Empaquetados de camparias comerciales.

- Empaquetado de conservacion.

- Labolsa: tiposy caracteristicas.

Técnicas de empaquetado y embalado comercial.

- Materiales de empaquetado.

- Productos simétricos.

- Productos redondos.

- Otros productos.

Utilizacion de materiales para el empaguetado:

- Papel.

- Tijerasy otros.

- Optimizacion de uso de materiales: eficienciay calidad.
Colocacién de adornos adecuados a cada campafa y tipo de producto.
Plantillas y acabados.

UNIDAD DIDACTICA 4. ELABORACION DE INFORMES COMERCIALES SOBRE LA VENTA

Conceptosy finalidad de informes de ventas.

Estructurade un informe:

- Composicion.

- Esquema: Organizacion de contenido.

Elaboracién de informes comerciales

- Surtido: Rotura, defectos, excedentes.

- Demanda: Deteccion de necesidades, productos.

- El cliente: Segmentos, nuevas lineas de negocio.

- Presentacion gréfica de datos comerciales. volumen de ventas, visitas u otras.
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