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Competencia profesional

Elementos de la competencia

EC1 Determinar el nivel de surtido de productos y/o servicios para su exposicion en el punto de

venta de acuerdo con los objetivos comerciales establecidos por las personas responsables

de la implantacion.

IC1.1

IC1.2

IC1.3

IC1.4

Las caracteristicas del surtido de productos y/o servicios a exponer en el punto de venta fisico
o digital se determinan, analizando la informacién disponible sobre la clientela final y los
estudios de mercado realizados para ese establecimiento comercial, teniendo en cuenta las
categorias de productos, familias, subfamilias y referencias, utilizando aplicaciones
informaticas especificas.

El coeficiente de ocupacidon del suelo del establecimiento se calcula en funcién de la
dimension del formato de los productos y/o servicios objeto de exposicién y venta, o el
espacio disponible negociado con el punto de venta fisico, utilizando aplicaciones
informaticas especificas, considerando, en un entorno online, especialmente los
productos/servicios a destacar, y valorando las oportunidades derivadas de la exposicion de
un surtido potencialmente ilimitado.

Los metros lineales de suelo o nimero de elementos de mobiliario se distribuyen,
organizando los productos y/o servicios por familias o criterios de visual merchandising,
previamente aprobados, utilizando aplicaciones informaticas.

El surtido se define, segmentando las familias de productos y/o servicios, teniendo en cuenta
las tendencias de compra de los consumidores, especificaciones internas establecidas por los
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EC2

EC3

responsables del punto de venta y normativa aplicable sobre seguridad e higiene, teniendo
en cuenta las posibilidades del "long-tail" en operaciones online.

IC1.5 El nimero de referencias de las familias de productos/servicios, que satisfacen la demanda
del consumidor, se determina, aplicando métodos, cdlculos y reglas de valoracion especificos
para la obtencion de una mayor rentabilidad del stock.

IC1.6 La combinacion de familias y marcas de productos/servicios se determina, adaptandola a las
desviaciones de las cuotas de mercado, la competencia y las expectativas del consumidor.

Determinar la ubicacion de los productos/servicios objeto de exposicion en el punto de
venta de acuerdo a criterios de rentabilidad, imagen y cumpliendo con la normativa
aplicable en materia sobre prevencién de riesgos laborales.

IC2.1 Los niveles de exposicidn en el lineal se identifican, atendiendo al potencial de ventas y al
grado de facilidad para acercar el producto/servicio a la clientela.

IC2.2 Los criterios para la ubicacion de los productos/servicios en la superficie de venta se
establecen de acuerdo a las actividades y normas del establecimiento y las normas de la
empresa.

IC2.3 El nimero de "facings" para cada referencia se calcula, teniendo en cuenta criterios
comerciales, visuales y de organizacion, utilizando aplicaciones informaticas especificas.

IC2.4 La implantacidn del surtido en el lineal se determina, atendiendo a factores que influyen en
el proceso de decision de compra, emplazamiento de los productos, las marcas y las
promociones, asi como a la politica del establecimiento y del fabricante, cumpliendo la
normativa aplicable en materia de consumo, seguridad e higiene, y de publicidad, utilizando
aplicaciones informaticas especificas.

IC2.5 La exposicion y visibilidad de productos/servicios en un entorno online se valora conforme a
los recursos digitales disponibles, las herramientas de testeo de variaciones y las
posibilidades de ajustes dindmicos segun el perfil del usuario.

Asignar recursos humanos y materiales para cada operacién de ubicacidn, reposicidon y
mantenimiento de la exposicion de los productos/servicios en el punto de venta,
respetando las especificaciones establecidas por los responsables del merchandising.

IC3.1 Las tareas, tiempos de ejecucidén y personal responsable se determinan en funcién de la
actividad de implantacidn, ubicacion o reposicion de los productos y/o servicios, cumpliendo
con la normativa aplicable en materia laboral.

IC3.2 Las instrucciones para llevar a cabo la ubicacion, reposicion y mantenimiento de los
productos/servicios en el lineal se transmiten al equipo humano responsable de las mismas,
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mediante el uso de guias de visual merchadising (planogramas, renders, entre otros)
realizadas mediante aplicaciones informaticas especificas.

IC3.3 La manipulacién y reposicion de los productos y/o servicios en las secciones asignadas se
organizan de forma programada y asegurando la presencia continua de los mismos en el
lineal, verificando que se ejecutan de acuerdo con las normativas aplicables en materia sobre
prevencion de riesgos laborales y de tratamiento y gestidn de residuos.

EC4 Controlar la eficacia de los criterios de implantacién utilizados con respecto a los objetivos
previstos, corrigiendo las desviaciones que se produzcan en funcién de los criterios de
calidad de la empresa.

IC4.1 El rendimiento por m? de superficie de venta y por metro lineal del suelo del establecimiento
se calcula en base a los objetivos previstos y las ventas generadas en el periodo de tiempo
seleccionado, utilizando aplicaciones informaticas especificas.

IC4.2 La implantacion comercial de productos/servicios se valora periddicamente utilizando
instrumentos de eficacia y pardmetros de gestion tales como: ratios de productividad,
coeficiente de rotacidn de stock, indice de rentabilidad del lineal y roturas de lineal y/o stock,
entre otros.

IC4.3 La eficacia financiera de una familia de productos/servicios se calcula en relacién con su
rentabilidad, utilizando aplicaciones informaticas especificas.

IC4.4 El umbral de supresidon de las referencias se establece, atendiendo a los pardmetros
determinados por la organizacién, teniendo en cuenta la rentabilidad de las mismas.

ICA.5 La introduccidon de nuevas referencias se propone, considerando las variables establecidas
por la organizacién (rentabilidad, atraccion, novedad, entre otras) y el sistema o criterios de
calidad de la misma.

IC4.6 La rentabilidad de las politicas de visual merchandising se calcula, utilizando aplicaciones
informaticas especificas y exponiendo los resultados y conclusiones a la persona responsable
del mismo.

IC4.7 Latasa de rebote, ratios de conversién, margen, rentabilidad y otras métricas destacadas en
comercio electrénico se valoran, calculandolas mediante el uso de aplicaciones informaticas,
para la optimizacion de las operaciones online.

Contexto profesional

Ambito profesional
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Sectores productivos

Ocupaciones y puestos de trabajo relevantes

Responsables de exhibicidon de productos en punto de venta (Visual merchandisers)
Decoradores de espacios comerciales

Encargados de tienda o seccidn

Organizadores de puntos de venta autoservicio

Especialistas en implantacién en espacios comerciales

Entrenadores/supervisores de punto de venta (Fild coachs)

Medios de produccion

Punto de venta. Surtido de productos y/o servicios. Canales de comercializacion. Equipos, aplicaciones y
programas informaticos especificos. Internet e intranet. Plataformas web y aplicaciones moviles de
comercio electrénico. Utiles y equipos para la preparacion de lineales, tales como "displays", expositores,
vitrinas, mostradores, arcones, muebles de presentacion "storefront", entre otros. Equipamiento
relacionado con la seguridad del espacio comercial: cdmaras de vigilancia, detectores de incendios,
salidas, entre otros. Terminales de telefonia fija y mévil. Espacios y elementos para la formacién del
personal.

Informacion utilizada o generada

Politica del establecimiento y de marketing. Objetivos comerciales. Planes de promocidon continuados o
especificos. Planos, dimensiones, estructuras del establecimiento. Maestro de articulo. Estudios de
mercado: fabricantes, marcas, clientela, productos, servicios, entre otros. Sobre el producto o servicio:
caracteristicas, atributos, categoria, trazabilidad, gama de productos, usos y otros. Informes de ventas por
secciones, sobre seguimiento de ventas promocionales, otras ventas posibles (ventas de cabeceras de
gondola, espacios destacados en una estanteria, presentaciones especiales en una superficie de venta,
entre otros). Métricas de rendimiento de las fichas de producto y de los espacios de venta destacados en
comercio electrdnico. Videos y documentacién electrénica comercial. Normativa aplicable en materia de:
comercio electrdnico, prevencién de riesgos laborales, publicidad, seguridad e higiene, consumo y de
tratamiento y gestion de residuos. Normativa aplicable en materia de proteccion de datos.



