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CUALIFICACION PROFESIONAL:
Implantacion y animacion de espacios comerciales

Familia Profesional: Comercio y Marketing

Nivel: 3

Cddigo: COM158 3
Estado: BOE
Publicacion: RD 915/2024

Referencia Normativa: RD 1087/2005

Competencia general

Definir, organizar y supervisar la implantacién y animacidn de espacios comerciales, tanto interna como
externamente, de acuerdo a las especificaciones y criterios de calidad establecidos, en condiciones de
seguridad, prevencion de riesgos y respeto a la normativa aplicable en materia medioambiental,
comercial y de publicidad, entre otras.

Unidades de competencia

UC0501_3:  Establecer laimplantacion de espacios comerciales

UC0502_3:  Gestionar la implantacién de productos y servicios en la superficie de venta
UC0503_3: IMPLANTAR LAS ACCIONES PROMOCIONALES EN ESPACIOS COMERCIALES
UC0504_3: Organizar el montaje de escaparates en el establecimiento comercial

Entorno Profesional

Ambito Profesional

Desarrolla su actividad profesional en el area o departamento de implantacién y/o promocion,
publicidad y/o marketing comercial, en entidades de naturaleza tanto publica como privada, de
cualquier tamafio, tanto por cuenta propia como ajena con independencia de su forma juridica.
Desarrolla su actividad dependiendo, en su caso, funcional y/o jerarquicamente de un superior. Puede
tener personal a su cargo en ocasiones, por temporadas o de forma estable. En el desarrollo de su
actividad profesional se aplican los principios de accesibilidad universal de acuerdo con la normativa
aplicable.

Sectores Productivos
Se ubica en el sector productivo del comercio en el subsector de marketing y relaciones publicas.

Ocupaciones y puestos de trabajo relevantes
Los términos de la siguiente relacion de ocupaciones y puestos de trabajo se utilizan con cardcter
genérico y omnicomprensivo de mujeres y hombres.

e Especialistas en acciones estratégicas comerciales (Trade marketing specialist)

e Entrenadores/supervisores de punto de venta (Fild coachs)

e Especialistas en implantacion en espacios comerciales

e Organizadores de puntos de venta autoservicio

e Encargados de tienda o seccién

e Escaparatistas comerciales
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e Decoradores de espacios comerciales
e Responsables de exhibicidn de productos en punto de venta (Visual merchandisers)

Formacion Asociada (390 horas)

Modulos Formativos

MF0501_3: Implantacidn de espacios comerciales (120 horas)

MF0502_3: Implantacion de productos y servicios en la superficie de venta (90 horas)
MF0503_3: PROMOCIONES COMERCIALES (90 horas)

MF0504_3: Escaparatismo comercial (90 horas)

2de34
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UNIDAD DE COMPETENCIA 1
Establecer la implantacion de espacios comerciales

Nivel:

3

Codigo:  UC0501_3

Estado: Tramitacion BOE

Realizaciones profesionales y criterios de realizacion

RP1:

RP2:

Recopilar la informaciéon necesaria para la implantacion del espacio comercial,
siguiendo los criterios establecidos por la organizacién, respetando la normativa
aplicable en materia comercial, de seguridad e higiene y otros requisitos de
obligado cumplimiento en el proceso.

CR1.1 La informacidn sobre la empresa y/o el establecimiento, el consumidor, el producto y las
técnicas de implantacién se identifica, obteniendo los pardmetros necesarios para la definicién
del espacio comercial y su posible proyeccién en un ambito digital, mediante aplicaciones
moviles y sitios web, tanto informativos como de comercio electrdnico.

CR1.2 Los medios y fuentes de informacion para la implantaciéon de espacios comerciales se
seleccionan, atendiendo a criterios de tiempo, coste y accesibilidad.

CR1.3 La normativa aplicable relacionada con la actividad comercial en el establecimiento, los
usos y costumbres comerciales y el cumplimiento de los criterios de prevencién de riesgos
laborales, entre otros, se obtiene teniendo en cuenta el proyecto de implantacién comercial.
CR1.4 Los requisitos administrativos para la obtencién de licencias y autorizaciones de
implantacién de espacios comerciales y de sus elementos exteriores se identifican, observando
las normativas en todo ambito geografico de aplicacion, transmitiéndosela posteriormente a las
personas responsables de su gestion y aplicacion.

CR1.5 Los elementos de interior y exterior del establecimiento comercial se determinan,
interpretando la informacidn que requiere el proyecto de implantacién, obtenida en el punto de
venta, para ajustarla a la planificacion del mismo.

CR1.6 El entorno y el impacto medioambiental, previo a la implantacién, se estudian,
identificando aquellos condicionantes a tener en cuenta (normativa aplicable, sostenibilidad,
eficiencia, gestién ambiental, reciclaje, calidad del ambiente interior, el confort y la
contaminacion acustica, entre otros), para cumplir los requisitos de respeto al medioambiente.

Determinar la implantacion de los elementos de interior y exterior del
establecimiento comercial en funcién de la imagen corporativa y objetivos de la
entidad, cumpliendo con la normativa aplicable en materia comercial.

CR2.1 El espacio del establecimiento comercial se distribuye, teniendo en consideracion los
elementos arquitectdénicos y de acceso (puertas, escaleras, ascensores), asignando pasillos y
secciones de manera que faciliten las compras y la circulacion de la clientela, utilizando un
esquema grafico sobre el plano o una aplicacidn informdtica de disefio y distribuciéon de
espacios, y cumpliendo con la normativa aplicable en materia comercial, medioambiental y de
seguridad e higiene, entre otras.

CR2.2 Los elementos exteriores (rétulos, escaparates, sefializacion en vias publicas, entre otros)
se determinan, teniendo en cuenta el espacio disponible, el tipo de edificio y la imagen
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corporativa que se quiere transmitir, utilizando aplicaciones informaticas de disefo y
distribucidn de espacios.

CR2.3 La ubicacion de las "zonas frias y calientes" se establece, proponiendo alternativas para
su animacidn y consiguiendo focalizar en ellas la atencidn del publico para que se optimicen las
ventas.

CR2.4 La imagen del establecimiento se proyecta, utilizando elementos de atraccion y
fidelizacidon en el diseno de los elementos interiores y exteriores, buscando elementos de
diferenciacién con respecto a la competencia y adecudndolos al impacto visual vy
medioambiental del entorno.

CR2.5 Los elementos de interior tales como: el mobiliario, "displays", soportes promocionales y
demads relativos al merchandising, se disponen en funcién de la ubicacidn de las secciones,
caracteristicas del local, productos, coste y tipologia de la clientela, entre otros.

CR2.6 El acondicionamiento de la superficie comercial: iluminacién, colores, ambientacién
musical, elementos decorativos y disposicién de los mismos, entre otros, se efectla,
comprobando que se adecua a los objetivos de imagen y promocion de ventas.

CR2.7 La senalizacidn y elementos de seguridad del establecimiento comercial se determinan
en funcion de la distribucién del espacio y acondicionamiento de la superficie, facilitando su
localizacién y teniendo en cuenta la normativa aplicable en materia sobre prevencidon de riesgos
laborales.

CR2.8 Los elementos exteriores e interiores se trasladan a entornos de informacién online y
venta electrénica cuando proceda, utilizando recursos digitales para conseguir efectos
equivalentes o similares a los perseguidos en el espacio fisico.

RP3: Elaborar el proyecto de implantacidon del espacio comercial con los elementos
internos y externos definidos, de acuerdo con el presupuesto disponible.
CR3.1 El proyecto de implantacidn se elabora, incluyendo los elementos definidos por las
personas responsables de la direccion del proyecto, de manera estructurada, de acuerdo a las
especificaciones recibidas, utilizando aplicaciones informaticas de disefio de espacios
comerciales, en términos de estructura, arquitectura de la informacidn y experiencia de usuario,
adaptando la implantacién del espacio comercial a un entorno digital.
CR3.2 Las alternativas de distribucion/implantacion del espacio en el establecimiento comercial
se presentan, argumentando su contribucién al logro de los objetivos de venta y mediante el
uso de técnicas grafico-plasticas.
CR3.3 El presupuesto de las alternativas de distribucion/implantacion del espacio comercial se
elabora, teniendo en cuenta todas las partidas econdmicas relacionadas con los recursos
humanos y materiales que intervienen en el proyecto, las especificaciones recibidas de los
responsables de la empresa y la normativa comercial, de consumo y de seguridad, entre otras,
aplicable, utilizando aplicaciones informaticas especificas.
CR3.4 El cronograma con las tareas y los tiempos para la implantacion del espacio comercial se
elabora mediante aplicaciones informaticas especificas.

RP4: Organizar el proyecto de implantacion en el espacio comercial del
establecimiento en funcidén de las caracteristicas de la empresa, del publico
objetivo y del producto y/o servicio a comercializar, asegurando los niveles de
seguridad, medioambientales y de calidad establecidos.

CR4.1 Las medidas organizativas para la implantacién del espacio comercial se establecen, de

acuerdo con el proyecto aprobado por las personas responsables del mismo y los criterios de
calidad de la entidad.
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CR4.2 Las instrucciones para la eficaz implantacidon del espacio comercial se transmiten a las
personas que intervienen en el proceso, asegurando los niveles de seguridad, medioambientales
y de calidad.

CR4.3 Los criterios y requisitos de implantacion comercial se exponen a los técnicos,
arquitectos o disefiadores, en el supuesto de que el proyecto requiera la contratacidon de
especialistas, cumpliendo con los objetivos previstos por la organizaciéon en el disefio del espacio
comercial.

CR4.4 La ubicacion del mobiliario y materiales para la implantacion del espacio comercial se
organiza, verificando que esta de acuerdo a lo especificado en el proyecto.

CRA4.5 Los gastos originados durante la implantacion del espacio comercial se controlan,
comprobando los limites establecidos en el presupuesto, para ajustarse a lo estipulado en el
plan.

CR4.6 Las desviaciones o incidencias que surjan durante la implantacion del espacio comercial
se subsanan, adoptando medidas correctoras que estén de acuerdo con las especificaciones
establecidas en el proyecto de implantacion y los pardmetros de calidad.

CR4.7 Los objetivos marcados en las fases de proyecto de implantacidn se evaltan en todas las
fases del proyecto de implantacidn, verificando que se han alcanzado los resultados esperados
en la planificacién inicial.

RP5: Realizar la implantacion virtual, desarrollo y administracion del espacio
comercial, transmitiendo las especificaciones que requiere su disefio, bajo la
supervision de la persona responsable de la implantacion, de acuerdo con los
objetivos comerciales y el plan de marketing online de la organizacién.

CR5.1 Los contenidos del espacio o tienda virtual vinculados a la descripcidén del producto y/o
servicio se definen, facilitando informacion detallada a la clientela, resolviendo dudas
potenciales y mostrando llamadas claras a la accién, proporcionando una adecuada
informacidn, de acuerdo con la normativa aplicable al comercio, publicidad y contratacién en
Internet.

CR5.2 Las caracteristicas vinculadas a la imagen corporativa de la empresa se indican a la
persona responsable del disefio de la web, plataforma de comercio electrénico o aplicacion
movil, conforme a los objetivos comerciales, el plan de marketing online de la organizacién y la
normativa aplicable en materia de comercio electrénico.

CR5.3 La navegacidén en el espacio digital del establecimiento comercial se propone, definiendo
criterios de arquitectura, usabilidad, experiencia, ofertas, productos destacados vy/o
relacionados e impulso de la conversién y fidelidad, para mejorar las relaciones con la clientela.
CR5.4 El estilo narrativo de los mensajes comerciales utilizados en el entorno web, redes
sociales, blogs, entre otros, se utiliza teniendo en cuenta las caracteristicas del
producto/servicio objeto de comercializacidn y la tipologia del internauta y/o comprador online,
para captar su atencién y crear el deseo de compra de acuerdo a las normas internas de la
organizacion.

CR5.5 Las especificaciones sobre la tienda o espacio virtual se transmiten a la persona
responsable de su desarrollo, presentando diferentes alternativas de elementos para el disefio
en coherencia con la imagen corporativa, los objetivos del sitio web y el plan de implantacion
online.

CR5.6 El cumplimiento de la normativa aplicable en materia de proteccidon de datos se vigila,
identificando que aparece en las distintas plataformas y canales de comunicacién online y
asegurando que la clientela la acepte cuando acceda a los distintos sitios online.



UNION EUROPEA ‘.
Fondo Social Europeo Pagina: 6de 34
“El FSE invierte en tu futuro”

CR5.7 La gestion de la seguridad en la red y comercio electrénico, se supervisa, mediante la
identificacion de las amenazas a los sistemas de informacién y de las herramientas de seguridad
y su aplicacién.

CR5.8 El conocimiento de los sistemas de seguridad de la organizacidn, la firma electrdnica,
firma digital, certificados existentes y las amenazadas sobre la autenticidad de las firmas, se
identifican, para evitar posibles riesgos en las transacciones electrdnicas.

Contexto profesional

Medios de produccion

Canales de comercializacidén: establecimiento, entorno web de comercio electrdnico, aplicaciones
moviles, redes sociales, blogs, entre otros. Equipos y programas informaticos especificos para el disefio
de espacios comerciales. Internet e intranet. Terminales de telefonia fija y movil. Elementos de
implantacién interiores y exteriores. Elementos de seguridad fisica y online. Firma electrdnica. Sistemas
de seguridad en la red.

Productos y resultados

Informacién necesaria para la implantacion del espacio comercial, recopilada. Elementos de interior y
exterior del establecimiento comercial en funcién de la imagen corporativa y objetivos de la entidad,
determinados. Proyecto para la implantacion del espacio comercial, elaborado. Proyecto de
implantacién en el espacio comercial asegurando los niveles de seguridad, medioambientales y de
calidad, organizado. Implantacion virtual del espacio comercial, realizada.

Informacidn utilizada o generada

Sobre la empresa: imagen corporativa, sistema de calidad, posicionamiento y competencia, objetivos
comerciales, acuerdos con proveedores. Sobre el establecimiento: planos, dimensiones, estructuras,
localizacién, comunicacion, licencias y permisos, distribucién de zonas "frias y calientes" existentes,
entre otros: ubicacion de elementos (TPV, "scanner"”, equipamientos de seguridad, entre otros); croquis,
bocetos del establecimiento comercial. Sobre el consumidor: gustos y preferencias, tendencias de
consumo, perfil, estilo de vida, y otros. Sobre el producto o servicio: caracteristicas, atributos, categoria,
trazabilidad, gama de productos, usos y otros. Materiales, iluminacidn, colores, ambientacién musical,
itinerarios, mobiliario, entre otros. Normativa aplicable en materia de seguridad, prevencion de riesgos
laborales, medio ambiente, comercial, firma electrénica comercio, publicidad y contratacidn,
tratamiento y gestion de residuos y otras normativas relacionadas con la aplicacidn del disefio del
espacio, licencias y autorizaciones. Informes de implantacidn virtual de productos y/o servicios online y
trafico del sitio web y/o de otras plataformas digitales del establecimiento. Normas de calidad.
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UNIDAD DE COMPETENCIA 2
Gestionar la implantacién de productos y servicios en la superficie de venta

Nivel:

3

Codigo:  UC0502 3
Estado: Tramitacion BOE

Realizaciones profesionales y criterios de realizacion

RP1:

RP2:

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.

CR1.1 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.

CR1.2 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 exposicidn 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.

CR1.3 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.

CR1.4 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 responsables del punto de venta y normativa aplicable sobre seguridad e higiene,
teniendo en cuenta las posibilidades del "long-tail" en operaciones online.

CR1.5 El nimero de referencias de las familias de productos/servicios, que satisfacen la
demanda del consumidor, se determina, aplicando métodos, cdlculos y reglas de valoracién
especificos para la obtencion de una mayor rentabilidad del stock.

CR1.6 La combinacién 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 ubicacidon de los productos/servicios objeto de exposicién 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.

CR2.1 Los niveles de exposicién en el lineal se identifican, atendiendo al potencial de ventas y al
grado de facilidad para acercar el producto/servicio a la clientela.

CR2.2 Los criterios para la ubicacidon 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.
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CR2.3 El numero de "facings" para cada referencia se calcula, teniendo en cuenta criterios
comerciales, visuales y de organizacidn, utilizando aplicaciones informaticas especificas.

CR2.4 La implantacién 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.

CR2.5 La exposicion vy 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.

RP3: Asignar recursos humanos y materiales para cada operacion de ubicacion,
reposicion y mantenimiento de la exposicién de los productos/servicios en el
punto de venta, respetando las especificaciones establecidas por los
responsables del merchandising.

CR3.1 Las tareas, tiempos de ejecucion y personal responsable se determinan en funcién de la
actividad de implantacion, ubicacidén o reposicidon de los productos y/o servicios, cumpliendo
con la normativa aplicable en materia laboral.

CR3.2 Las instrucciones para llevar a cabo la ubicacién, reposicion y mantenimiento de los
productos/servicios en el lineal se transmiten al equipo humano responsable de las mismas,
mediante el uso de guias de visual merchadising (planogramas, renders, entre otros) realizadas
mediante aplicaciones informaticas especificas.

CR3.3 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 gestion de residuos.

RP4: Controlar la eficacia de los criterios de implantacion utilizados con respecto a los
objetivos previstos, corrigiendo las desviaciones que se produzcan en funcién de
los criterios de calidad de la empresa.

CR4.1 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.

CRA4.2 La implantacién comercial de productos/servicios se valora periddicamente utilizando
instrumentos de eficacia y parametros de gestién tales como: ratios de productividad,
coeficiente de rotacién de stock, indice de rentabilidad del lineal y roturas de lineal y/o stock,
entre otros.

CRA4.3 La eficacia financiera de una familia de productos/servicios se calcula en relacién con su
rentabilidad, utilizando aplicaciones informaticas especificas.

CR4.4 El umbral de supresion de las referencias se establece, atendiendo a los parametros
determinados por la organizacidn, teniendo en cuenta la rentabilidad de las mismas.

CR4.5 La introduccion de nuevas referencias se propone, considerando las variables
establecidas por la organizacion (rentabilidad, atraccién, novedad, entre otras) y el sistema o
criterios de calidad de la misma.

CRA4.6 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.
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CRA4.7 La tasa 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

Medios de produccion

Punto de venta. Surtido de productos y/o servicios. Canales de comercializacidn. Equipos, aplicaciones y
programas informaticos especificos. Internet e intranet. Plataformas web y aplicaciones mdviles de
comercio electrénico. Utiles y equipos para la preparacién 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 movil. Espacios y elementos para la
formacién del personal.

Productos y resultados

Nivel éptimo de surtido para su exposicidn, determinada. Ubicacion de los productos/servicios objeto de
exposicién en el punto de venta, determinada. Recursos, humanos y materiales, asignados. Eficacia de
los criterios de implantacién controlada.

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 electrénico. Videos y documentacidon electrénica comercial. Normativa
aplicable en materia de: comercio electrénico, prevencién de riesgos laborales, publicidad, seguridad e
higiene, consumo y de tratamiento y gestidn de residuos. Normativa aplicable en materia de proteccion
de datos.
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UNIDAD DE COMPETENCIA 3
IMPLANTAR LAS ACCIONES PROMOCIONALES EN ESPACIOS COMERCIALES

Nivel:

3

Cddigo:  UC0503_3

Estado: Tramitacion BOE

Realizaciones profesionales y criterios de realizacion

RP1:

RP2:

Determinar las acciones para la ejecucion de campafas promocionales en
espacios comerciales, de acuerdo con los objetivos establecidos en el plan de
marketing de la organizacion.

CR1.1 Las acciones de visual merchandising y/o marketing definidas por la organizacion en su
planificacién se identifican, organizando su utilizacion en funcién de los criterios estratégicos de
la empresa.

CR1.2 La campanfa promocional se programa, ajustando las actuaciones a la estrategia de visual
merchandising y/o al plan de marketing, utilizando aplicaciones informaticas para la gestién de
proyectos/tareas.

CR1.3 El tipo de promocidn en el canal de venta, ya sea fisico o digital, se adecua a las acciones
implantadas en los establecimientos del entorno, al tipo de establecimiento, a las nuevas
tendencias promocionales, al producto o servicio ofertado, a las opciones disponibles para
campafas en medios digitales y al publico objetivo, siempre segun criterios de rentabilidad.
CR1.4 Las areas necesarias para la implantacién de acciones promocionales se organizan para
que se guie el recorrido del comprador/usuario por gran parte del establecimiento,
diferenciando el proceso en entornos digitales en lo relativo a la maximizacidon del pedido
medio, con el objetivo de maximizar las ventas por clientela.

CR1.5 La forma y contenido del mensaje promocional se determinan en funcidn de los objetivos
marcados y de acuerdo con la estrategia de visual merchandising, el plan de marketing y las
acciones promocionales de la tienda online.

CR1.6 Las acciones de promocion online se definen de acuerdo a las posibilidades del comercio
electréonico e Internet, las nuevas tendencias que ayuden a la mejora de resultados, en
consonancia con las implantadas en el establecimiento fisico, y respetando la normativa
aplicable en materia de publicidad, competencia, consumo, informacién y comercio electrdnico.
CR1.7 Las propuestas sobre rentabilidad en puntos de venta, zonas con articulos en promocion
y entornos digitales se transmiten al equipo de trabajo para potenciar la retroalimentacion del
plan de marketing.

Implantar las acciones definidas en la campana promocional del establecimiento
para aumentar la rentabilidad del punto de venta, aplicando las técnicas de visual
merchandising.

CR2.1 Los materiales y/o soportes comerciales de visual merchandising y su emplazamiento se
determinan, teniendo en cuenta sus caracteristicas, tipo de promocion y efectos que producen

en el consumidor, respetando la normativa aplicable en materia sobre prevencién de riesgos
laborales y de defensa de los consumidores y usuarios.
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CR2.2 La ubicacién de los puntos de promocidn se establece cerca de las zonas de mayor
transito o paso obligatorio de los consumidores, como el acceso de entrada al establecimiento,
las cabeceras del mobiliario o los cuellos de botella, entre otros.

CR2.3 Las islas promocionales se situan de forma que capten la atencion de la clientela sobre
los productos/servicios en oferta y promocidn.

CR2.4 Los indicadores visuales se colocan de manera que informen a la clientela el lugar dénde
se hallan las dreas promocionales.

CR2.5 El desarrollo de la campafia promocional se efectla, teniendo en cuenta la informacion y
manipulacion del producto y/o servicio, de acuerdo con las caracteristicas del mismo.

CR2.6 Las acciones en el punto de venta se valoran para una estrategia omnicanal, buscando
soluciones coordinadas, similares o equivalentes en entornos de comercio electrénico.

RP3: Realizar operaciones de seleccion y formacién del personal necesario para el
desarrollo de la campaina promocional, de acuerdo con el plan de marketing.
CR3.1 El perfil del personal necesario para el desarrollo de la campafia promocional y
animacién del punto de venta se define segun el tipo de accidon promocional y el presupuesto
disponible, contratandolo mediante el departamento de RRHH (Recursos Humanos) de la propia
empresa o agencias especializadas en marketing promocional y "outsourcing" (externalizacion).
CR3.2 Las acciones de formacidn para el personal implicado en el desarrollo de las campanfias
promocionales se realizan con apoyo de materiales basados en las caracteristicas del producto
y/o servicio, el tipo de clientela y las diferentes técnicas de venta vinculadas a ese producto y/o
servicio promocionado, entre otras, respetando la normativa aplicable en materia sobre
prevencion de riesgos laborales.

CR3.3 Las instrucciones de la accién promocional se transmiten al personal correspondiente de
manera clara y precisa mediante la creacidn de materiales formativos especificos, tanto fisicos
como digitales, de acuerdo al plan promocional.

RP4: Controlar la eficiencia de las acciones promocionales, estableciendo medidas
para optimizar la gestidn de la actividad y alcanzar los objetivos previstos en el
plan de marketing.

CR4.1 Los procedimientos de control se establecen de manera que permitan detectar con
rapidez desviaciones respecto a los objetivos definidos en el plan de marketing, ya sea para el
punto de venta fisico como digital.

CRA4.2 Las ratios de control de la accién promocional se calculan, obteniendo informacion sobre
la rentabilidad de la ejecucion de la campafia, apoyandose en plataformas analiticas y utilizando
aplicaciones informaticas especificas de recopilacién de datos de venta y analisis.

CRA4.3 Las desviaciones surgidas durante el proceso se detectan, comparando los resultados con
los objetivos perseguidos por la accién promocional, siempre teniendo en cuenta los datos
cuantitativos y cualitativos, ademads de los posibles factores externos que hayan podido afectar
a la campanfa y proponiendo medidas correctoras para lograr los objetivos establecidos en el
plan de marketing.

CR4.4 Las medidas propuestas para solventar desviaciones/anomalias detectadas en la
ejecuciéon de la campafa promocional, se aplican de acuerdo con la responsabilidad asignada,
verificando la idoneidad de las mismas con la persona responsable de su aplicacién.

Contexto profesional

Medios de produccidn
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Canales de comercializacidon. Equipos y programas informaticos especificos. Internet e intranet.
Terminales de telefonia fija y mévil. Utiles y equipos para la preparacién de lineales. Elementos de
publicidad en el lugar de venta del establecimiento comercial o del fabricante, tales como "displays",
expositores, letreros luminosos, indicadores visuales, maquinas expendedoras, u otros.

Productos y resultados

Acciones de campafias promocionales en espacios comerciales, determinadas Acciones de campaias
promocionales, implantadas Seleccién y formacién del personal de campafas promocionales,
gestionadas Eficacia de las acciones promocionales, controladas.

Informacion utilizada o generada

Plan de marketing. Estrategia de visual merchandising. Informacién proveniente de ferias, cursos,
congresos, jornadas, visitas a establecimientos diversos tanto nacionales como extranjeros. Datos
relativos a la actividad online. Normativa aplicable sobre prevencién de riesgos laborales, comercio,
publicidad e Internet. Informes: por volumen de ventas, sobre seguimiento de ventas promocionales, de
la clientela alcanzada, entre otros. Presentaciones especiales de superficies de venta, escaparates,
carritos, entre otras. Videos y documentacién electrénica comercial. Plan de formacion del personal de
acciones promocionales. Normativa aplicable en materia de venta online. Normativa aplicable en
materia de publicidad. Normativa aplicable en materia de competencia. Normativa aplicable en materia
de proteccién de datos. Normativa aplicable en materia de informacién y defensa de los consumidores y
usuarios. Normativa sobre prevencidn de riesgos laborales.
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UNIDAD DE COMPETENCIA 4
Organizar el montaje de escaparates en el establecimiento comercial

Nivel:

3

Codigo:  UC0504 3
Estado: Tramitacion BOE

Realizaciones profesionales y criterios de realizacion

RP1:

RP2:

Planificar la campafia semestral o anual del escaparate comercial, potenciando la
imagen que la empresa o el establecimiento comercial quiere transmitir para
conseguir los objetivos establecidos en plan de marketing y/o estrategia de visual
merchandising de la organizacion.

CR1.1 La informacion sobre aspectos técnicos y legales del escaparate se obtiene, recurriendo a
fuentes externas e internas especificas de la actividad.

CR1.2 La campanfa de escaparates, exposiciones interiores y vitrinas se programa semestral o
anualmente, estableciendo periodos de montaje y fechas de renovacion, teniendo en cuenta las
entradas de producto y los posibles eventos asociados.

CR1.3 La tipologia de escaparates comerciales y zonas de exhibicidon especial o puntos focales
se determinan en funcién del tipo de clientela, los productos a exponer, su atractivo visual y
comercial y los objetivos del plan de marketing de la empresa.

CR1.4 El boceto del escaparate se efectla, representando los elementos y accesorios
expositivos, utilizando programas informaticos especificos para la distribucion de espacios
comerciales.

CR1.5 El escaparate se disefia, combinando formas, luz y color creando impacto emocional que
despierte el interés y deseo de la clientela por el articulo exhibido y con criterios de
diferenciacidn de la competencia.

CR1.6 Los carteles, "displays" o vinilos promocionales del escaparate y de los espacios
comerciales expositivos se disefian, utilizando materiales y técnicas de rotulaciéon y programas
informaticos especificos, potenciando asi la imagen que la empresa o establecimiento comercial
quiere transmitir.

CR1.7 El presupuesto total del escaparate, incluido montaje y desmontaje del mismo, se
confecciona, calculando todas las partidas de gastos tales como recursos humanos y materiales,
almacenaje y transporte entre otros, mediante aplicaciones informdticas especificas.

CR1.8 La documentacion para el montaje del escaparate (planos, guias o especificaciones
facilitadas al personal de montaje) se confecciona, especificando los criterios de disefio y
montaje del mismo y teniendo en cuenta su posible traslacidon a las plataformas digitales,
considerando los recursos, tales como: destacados, espacios de imagenes en rotacion,
cabeceras, fondos, multimedia, entre otros.

Organizar el montaje del escaparate comercial, para ajustarse al proyecto y
presupuesto establecidos, utilizando los recursos humanos y materiales
necesarios.
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CR2.1 Los recursos humanos y materiales para el montaje y desmontaje del escaparate se
determinan, seleccionandolos en funcidn de las tareas, plazos y presupuesto definidos en el
proyecto.

CR2.2 El proyecto de disefio del escaparate se interpreta, transmitiendo las instrucciones al
personal responsable del montaje.

CR2.3 El trabajo en equipo se organiza, definiendo las fases de ejecucion y la planificacién de las
tareas.

CR2.4 Las instrucciones relativas a prevencidn de riesgos laborales se trasladan al grupo de
trabajo de montaje, incidiendo en los elementos de seguridad, equipos de proteccidon
individualizada y puntos de riesgo en el proceso de montaje.

RP3: Supervisar el montaje del escaparate, colaborando con el equipo de trabajo, para
comprobar que se corresponde con el proyecto de disefio definido, cumpliendo
con la normativa aplicable en materia de publicidad, seguridad e implantacién.
CR3.1 El montaje del escaparate se ejecuta, utilizando los materiales, técnicas y caracteristicas
definidas en el proyecto de disefio, apoyandose en aspectos creativos y artisticos y aplicando
criterios comerciales en coherencia con la imagen corporativa y respetando las normas en
materia de publicidad e implantacion de escaparates.

CR3.2 Los elementos de iluminacion utilizados en el montaje se supervisan, verificando que se
corresponden con los parametros técnicos, estéticos y econdmicos establecidos en el proyecto.
CR3.3 Los elementos expositivos se ubican en aquellos lugares que logren crear impacto vy asi
captar la atencion de la clientela, aplicando técnicas de escaparatismo y potenciando la decision
de compra.

CR3.4 La manipulacion de los materiales y herramientas utilizados para el montaje del
escaparate se supervisa, verificando el cumplimiento de la normativa aplicable sobre prevencion
de riesgos laborales.

CR3.5 El tiempo de trabajo de cada persona que interviene en el montaje del escaparate se
controla, adoptando las medidas para cumplir con el presupuesto y plazos previstos en la
planificacién.

Contexto profesional

Medios de produccion

Canales de comercializacion: correo electronico, mensajes de texto, web y otros medios tecnoldgicos,
entre otros. Equipos y programas informdticos especificos. Terminales de telefonia fija y mouvil.
Materiales y utiles de rotulacién y elaboracién de carteles y vinilos. Utiles y equipos para la realizacién
de escaparates. Elementos decorativos y de publicidad propios del establecimiento comercial o del
fabricante, tales como carteles, cajas de luz, pantallas, "displays", e indicadores visuales, entre otros.
Recursos para la creacion de versiones digitales del escaparate. Herramientas de montaje de
escaparates y luminotecnia. Recursos para la creacién de versiones digitales del escaparate de texto,
web y otros medios tecnoldgicos. Equipos y programas informaticos especificos. Terminales de telefonia
fija y movil. Materiales y utiles de rotulacién y elaboracién de carteles y vinilos. Utiles y equipos para la
realizacion de escaparates. Elementos decorativos y de publicidad propios del establecimiento comercial
o del fabricante, tales como carteles, cajas de luz, pantallas, "displays", e indicadores visuales, entre
otros. Recursos para la creacién de versiones digitales del escaparate. Herramientas de montaje de
escaparates y luminotecnia. Recursos para la creacion de versiones digitales del escaparate.

Productos y resultados
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Campaia de escaparatismo, planificada. Montaje del escaparate, organizado. Montaje del escaparate,
supervisado.

Informacion utilizada o generada

Plan de marketing de la empresa. Imagen corporativa, bocetos e imagenes de escaparates. Informacién
proveniente del equipo de disefio y/o informacién especifica del producto a exponer. Informacion
proveniente de ferias, cursos, congresos, jornadas, visitas a establecimientos especializados, revistas
especializadas de escaparatismo, entre otras. Documentacién de montaje del escaparate. Normativa
aplicable sobre prevencién de riesgos laborales. Normativa aplicable en materia de publicidad.
Normativa aplicable en materia de implantacidn en espacios exteriores.
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MODULO FORMATIVO 1
Implantacion de espacios comerciales

Nivel:

3

Cadigo: MF0501_3

Asociado a la UC:  UC0501_3 - Establecer la implantacion de espacios comerciales

Duracion (horas): 120

Estado: Tramitacion BOE

Capacidades y criterios de evaluacion

C1:

Interpretar la informacién que define la distribucidn y organizacién de un espacio
comercial, cumpliendo con la normativa aplicable que afecta al objetivo de un
proyecto y que se necesita conseguir para su realizacioén, y requisitos preceptivos
en el proceso de implantacidon del mismo.

CE1.1 Sefalar la informacion necesaria: de empresa, competencia, consumidor,
producto/servicio y técnicas, para la definicién de un espacio comercial, explicando sus efectos
en las decisiones de compra e implantacién comercial.

CE1.2 Indicar las fuentes de informacién utilizada en la elaboracidn de un plan de implantacién
en una superficie comercial para el desarrollo de una campafa de promocién, haciendo uso
datos, tablas y graficos recopilados en Internet, y de hojas de célculo para su elaboracion.

CE1.3 Esquematizar la normativa aplicable en el disefio de espacios comerciales, espacios
minimos, numero y dimensién de los pasillos entre otros, teniendo en consideracién los
elementos arquitecténicos y de acceso (puertas, escaleras, ascensores, entre otros).

CE1.4 En un supuesto practico en el que se requiere la realizacion de un proyecto de
implantacién y se facilita informacién sobre ubicacién del establecimiento comercial y planos
del espacio disponible:

- Identificar la informacidén -internas/externas, online/offline- y normativa aplicable que afecta
al objetivo del proyecto y que se necesita conseguir para su realizacién, sefalando los
procedimientos de recogida dentro de las mismas.

- Seleccionar las fuentes de informacion -interna y/o externa- que se ajustan mejor a la
implantacién seleccionada, obteniéndola en base a criterios de coste, tiempo y accesibilidad.

- Explicar la influencia o relacion de la informacién obtenida con el proyecto y entre si,
utilizando un cuadro resumen.

- Utilizar programas informaticos para el tratamiento y la presentacidn del trabajo.

CE1.5 En un supuesto practico de distribucion y organizacién de un espacio comercial, y con
informacidn suministrada sobre caracteristicas de espacio, empresa, consumidor, producto y/o
servicio:

- Elaborar un informe que presente la informacion derivada del andlisis de los elementos
propuestos de una forma estructurada, sintética y clara.

- Interpretar los datos facilitados, extrayendo un resumen de conclusiones de manera que se
obtenga informacidn de los efectos que puede tener sobre el disefio de un espacio comercial.

- Valorar los elementos clave de la distribucidn y organizacidon que deben respetarse en una
version digital del espacio, teniendo en cuenta las particularidades del canal y los recursos
disponibles para llevarla a cabo, poniendo especial importancia en la elaboracion de un
escaparate virtual del establecimiento comercial.
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- Considerar los elementos que deben encontrar reflejo en la distribucién y organizacién del
nuevo espacio comercial, teniendo en cuenta si este es la proyeccidon de otro punto de venta,
previamente elaborado en forma digital.

CE1.6 Elaborar un cuadro sobre los aspectos medioambientales a tener en cuenta en la
arquitectura de la implantaciéon en un espacio comercial, incluyendo, entre otros aspectos:
normativa aplicable en materia medioambiental en espacios comerciales, economia circular,
sostenibilidad, reciclaje, calidad del ambiente interior, confort y contaminacion acustica, entre
otros.

Analizar los elementos interiores y exteriores que determinan la implantacion del
espacio comercial, a partir de la definicién del mismo y de unas caracteristicas
dadas.

CE2.1 Identificar los parametros que hay que tener en cuenta para la definicion de los
elementos interiores y exteriores de un establecimiento comercial, teniendo en cuenta aspectos
relativos al grado de accesibilidad, rentabilidad de las zonas de venta, estructura del local, entre
otros, respetando la normativa en materia comercial, medioambiental y de seguridad e higiene
en el punto de venta.

CE2.2 En un supuesto practico con informacién sobre la caracterizacidon de la fachada y del
escaparate de un establecimiento comercial:

- Explicar la funcidn, caracteristicas y objetivos que se persiguen en la implantacion de los
elementos del exterior de un establecimiento comercial, poniendo especial relevancia en la
imagen corporativa que se quiere transmitir.

- Evaluar los elementos que forman parte del exterior del espacio comercial, utilizando una ficha
de comprobaciones, para ver si se ajustan a la arquitectura, imagen corporativa, normativa
aplicable en materia de medio ambiente, accesibilidad, entre otros aspectos.

- Elaborar un informe con la evaluacion de los elementos, sefialando las caracteristicas de: la
fachada, rotulos exteriores, nimero y ubicacidon de accesos, entradas y salidas, escaparates,
efectos visuales perseguidos, entre otros.

- Identificar los elementos trasladables a un entorno virtual, sefialando aquellos comunes entre
el escaparate comercial fisico y el virtual, e indicando las posibles interacciones entre la venta
presencial y la virtual.

- Presentar la informacidn elaborada, utilizando programas informaticos especificos.

CE2.3 Identificar los puntos frios y calientes de un establecimiento comercial, ubicandolos en el
plano de un punto de venta y explicando cémo se podria disefiar un recorrido que aumentara la
afluencia de publico en las zonas frias.

CE2.4 Explicar los efectos psicolégicos que producen en el consumidor las distintas técnicas
utilizadas en la distribucidon de espacios comerciales, haciendo especial mencién a la ubicacion
de las "zonas frias y calientes", proponiendo alternativas para "animarlas" focalizando en ellas la
atencién del publico para optimizar las ventas.

CE2.5 En un supuesto practico de anadlisis de los elementos interiores a determinar en un
espacio comercial, sabiendo las caracteristicas del establecimiento, la empresa, los productos
y/o servicios, la clientela, el mercado y unos objetivos deseados:

- Elaborar la informacidn de base para la implantacién de los elementos de interior del espacio
comercial, utilizando aplicaciones informaticas.

-Sefalar técnicas empleadas, criterios de distribucién y de seleccion o disefio de mobiliario y
materiales, atendiendo a criterios de accesibilidad, eficacia y rentabilidad

- Describir los efectos visuales perseguidos con combinaciones, tipo de color y luz, haciendo uso
de una aplicacidn de presentaciones para su exposicion.
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- Sefalar los efectos emocionales que producen en la clientela, identificando aquellos que
favorecen la venta.

CE2.6 En un supuesto practico, dada informacién detallada sobre la distribucién y utilizacién de
los elementos del interior de un establecimiento comercial:

- Evaluar las ventajas e inconvenientes de su distribucion: circulacién de clientela y pasillos,
ubicacion de zonas frias y calientes, categorias de productos y secciones, elementos
decorativos, mobiliario e iluminacion y colores utilizados, posibles cuellos de botella en los
pasillos, posiciéon de las cajas, entre otros, comprobando su adecuacidon a los objetivos de
imagen y promocién de ventas.

- Proponer medidas correctoras en relacidn a todos los parametros evaluados anteriormente,
estableciendo un protocolo de aplicacidn de las mismas.

CE2.7 Indicar la sefializacion y elementos de seguridad del interior del establecimiento, sobre
un plano/disefio del local ("layout"), en funcién de su distribucion de espacio vy
acondicionamiento de la superficie, facilitando su localizacién, y respetando la normativa
aplicable en materia sobre prevencion de riesgos laborales y seguridad e higiene en espacios
comerciales.

CE2.8 En un supuesto practico de elaboracién de una tienda virtual a partir de una tienda fisica
ya existente:

- Detallar los elementos interiores y exteriores que deben encontrar equivalencias o similitudes
en la versién digital de un espacio comercial, describiendo los procesos vinculados al
"backoffice" (parte de atrds en la tienda online, que la clientela no ve, pero que necesita estar
activa) y el "storefront" (escaparate virtual, que la clientela ve).

- Realizar un cuadro de relaciones entre los elementos fisicos y virtuales y describiendo los
aspectos clave de la navegacion, usabilidad y experiencia de usuario.

C3: Elaborar un proyecto de implantacién de un espacio comercial a partir de una
informacion de base sobre elementos internos y externos, de acuerdo a la
normativa aplicable para establecimientos comerciales.

CE3.1 En un supuesto practico donde se determinan elementos internos y externos que se
deben implantar en un establecimiento comercial, con una informacién de base dada, y
utilizando programas informaticos especificos:

- Elaborar el proyecto de implantacion correspondiente, utilizando croquis y renders (imagen
digital/representacion digital) del establecimiento, sefialando y localizando todos los elementos.
- Realizar una presentacién del proyecto de implantacion del espacio comercial, argumentando
el efecto que tiene sobre la clientela y las ventas del establecimiento.

- Presentar las posibilidades para trasladar las ideas aportadas a un ambito digital, utilizando un
esquema resumen de las mismas.

CE3.2 En un supuesto practico con dos alternativas de implantacion de un espacio comercial y
una informacién relativa a caracteristicas de empresa, consumidor y productos/servicios a
comercializar:

- Analizar cada una de las alternativas, comparandolas y puntuando numéricamente, en un
cuadro de valoraciones, las caracteristicas de la informacidn aportada.

- Seleccionar una de ellas, justificando la decisién adoptada de acuerdo con criterios de
rentabilidad e imagen de la empresa.

CE3.3 En un supuesto practico sobre elementos interiores y exteriores que se van a implantar
en un establecimiento comercial:

- Identificar las partidas que integran el presupuesto del proyecto, insertdndolas en una hoja de
calculo para su andlisis.
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- Valorar econdmicamente los elementos internos y externos necesarios para la implantacién
del espacio, haciendo uso de los datos suministrados por presupuestos de proveedores e
Internet.

- Elaborar un presupuesto tipo para la implantacién de un espacio comercial, utilizando
aplicaciones informaticas al uso (hojas de calculo, aplicaciones especificas, entre otras).

CE3.4 En un supuesto practico de simulacidén sobre recursos humanos, tiempos y trabajo a
realizar para la implantacién de una campafia comercial, confeccionar un cronograma en el que
se organice la informacion suministrada, utilizando una aplicacién informatica especifica.

Estimar la organizacién de los recursos humanos y materiales y la distribucion
interna de un establecimiento, teniendo en cuenta los procesos de implantacion
de un espacio comercial.

CE4.1 Asociar los aspectos que forman parte del proyecto de implantacion del espacio
comercial (estructura, distribucidn, secciones, pasillos, circulacidn, entre otros) con los recursos
humanos y materiales necesarios para su ejecucion, recogiendo los mismos en una tabla.

CE4.2 Elaborar un listado de los elementos de seguridad a tener en cuenta en el disefio de un
establecimiento comercial, teniendo en cuenta los emplazamientos de las secciones, los lugares
de colocacion de productos perecederos o que requieran conservacion (frigorifica o congelada),
las salidas de humos, si las hubiera, los accesos a locales, escaleras, ascensores o rampas
elevadora, el tipo de productos y su grado de compatibilidad, debido a la cercania de los
mismos, con otros de diferentes secciones, entre otros.

CE4.3 Elaborar un cuadro con los aspectos necesarios a tener en cuenta a la hora de organizar
la ubicacion de los elementos internos, dentro de un espacio comercial, teniendo en cuenta la
superficie disponible, los accesos al mismo, las zonas y secciones necesarias, altura del local,
acceso al almacén, la normativa en materia de seguridad e higiene en establecimientos
comerciales, entre otros.

CE4.4 En un supuesto practico de implantacién de un espacio comercial, dadas unas
caracteristicas internas de un local y sus elementos exteriores:

- Realizar un croquis del establecimiento, incluyendo los accesos, barreras arquitectdnicas,
escaparates, zonas de maquinas de refrigeracion (si fueran necesarias), entre otras.

- Calcular el coeficiente de ocupacidon del suelo (COS), teniendo en cuenta el tipo de
establecimiento, el espacio reservado a la circulacién de la clientela, la imagen corporativa que
se quiera transmitir, la distribucion del mobiliario, entre otros.

- Establecer el nimero de muebles (géndolas, lineales, expositores, entre otros), teniendo en
cuenta las medidas en base y altura de los mismos.

- Sefialar su posible proyeccidn digital, en términos de estructura, arquitectura de la informacién
y experiencia de usuario, elaborando una propuesta de implantacion en una tienda virtual, que
incluya todas las especificaciones necesarias que han de transmitirse para el disefio de una web
o aplicacién moévil a partir de unos objetivos comerciales, imagen corporativa y un plan de
marketing.

CEA4.5 En un supuesto practico relativo a la implantacion de un pequefio establecimiento
comercial, en el que se describen las caracteristicas y el uso del mismo:

- Realizar un cuadro que incluya los costes de recursos humanos y materiales necesarios en la
implantacién, haciendo uso de una hoja de calculo.

CE4.6 Describir incidencias que pueden presentarse en la ejecucion de la implantacién de un
espacio comercial, indicando el tipo de incidencia y las posibles medidas correctoras a la misma.
CE4.7 En un supuesto practico sobre un proyecto de implantacién de un espacio comercial con
un solo acceso al local, escaparate y una forma irregular en su interior:
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- ldentificar las variables que hay que tener en cuenta para su organizacion, considerando
distribucidn del mobiliario, accesos, zonas de compras, pasillos, circulacién interior, entre otros
aspectos.

- Establecer el proceso de organizacidén y ejecucién de la implantacién del espacio comercial,
utilizando una aplicacién informatica especifica.

- ldentificar posibles incidencias o desviaciones que pueden aparecer, sefialando posibles
medidas correctoras.

- Elaborar un formulario de evaluacion del proyecto que recoja los aspectos a mejorar en cada
fase de un proyecto de implantacidn, utilizando una hoja de calculo.

Capacidades cuya adquisicion debe ser completada en un entorno real de
trabajo

Clrespectoa CE1.4y CE1.5; C2 respecto a CE2.2, CE2.5, CE2.6 y CE2.8; C3 respecto a CE3.1, CE3.2, CE3.3
y CE3.4; C4 respecto a CE4.4, CE4.5 y CE4.7.

Otras Capacidades:

Responsabilizarse del trabajo que se desarrolla y del cumplimiento de los objetivos.
Habituarse al ritmo de trabajo de la empresa.

Demostrar creatividad e innovacion en el desarrollo del trabajo.

Capacidad para trabajar en un entorno cambiante.

Demostrar interés por el conocimiento de la organizacidn y sus procesos.

Valorar el talento y el rendimiento profesional con independencia del sexo.

Contenidos

1 Organizacién del punto de venta orientado a la clientela

Andlisis del comportamiento del consumidor en el establecimiento comercial: determinantes
internos del comportamiento del consumidor (la motivacién, la percepcion, la experiencia y el
aprendizaje), caracteristicas demograficas, socioecondmicas y psicograficas del comprador.
Condicionantes externos del comportamiento del consumidor. Impacto del merchandising en el
comportamiento del consumidor. Puntos calientes y frios. Aplicacion de la teoria del
comportamiento del consumidor a la implantacion de espacios comerciales. Aspectos clave
trasladables a puntos de venta digitales. Organizacién del punto de venta: recursos humanos y
materiales necesarios para la implantacién efectiva. Estimacion del coste de la implantacién de
espacios comerciales.

2 Disefio interior del establecimiento comercial

Elementos interiores del establecimiento comercial. Ambiente del establecimiento. Distribucién de
pasillos. Implantacién de las secciones. Disposiciéon del mobiliario: colocacidon recta en parrilla,
colocacién de circulacion aspirada o en espiga, colocacion angular, colocaciéon libre, colocacidn
abierta y colocacién cerrada. La circulacidn: itinerario de la clientela, cajas y puerta de entrada.
Facilidades de circulacidn y acceso a productos y promociones. Elementos de la circulacién y acceso
a productos y promociones llevados a la navegacidn en entornos de compra digitales. Normativa
aplicable de seguridad e higiene en establecimientos comerciales. Utilizacién de aplicaciones
informaticas especificas de disefio interior del espacio comercial.

3 Disefio exterior del establecimiento comercial
Elementos externos del establecimiento comercial. La fachada del establecimiento. La via publica
como elemento publicitario. La puerta y los sistemas de acceso. Tipos de rétulos exteriores.
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Iluminacidn exterior. El toldo y su colocacidn. El escaparate. Clases de escaparates. El hall del
establecimiento. Elementos de disefio exterior reproducibles en webs y aplicaciones mdviles.
Normativa aplicable y trdmites administrativos en la implantacion externa de un espacio comercial.
Utilizacién de aplicaciones informaticas especificas en el disefio del exterior del establecimiento.

4 Laimplantacidon de espacios comerciales y el desarrollo virtual
Marketing y comercializacion online de bienes y servicios. Caracteristicas de Internet como canal de
comunicacion y comercializacién de productos. Tipologia de productos online. Tipologia del
internauta y comprador online. Objetivos de la tienda y el supermercado virtual. La venta
electrénica frente a las webs informacionales. Redes sociales. Diferencias y complementariedad
entre la implantacidn fisica e implantacidén virtual de un negocio. Andlisis del espacio comercial
virtual: elementos del negocio virtual, caracteristicas y objetivos del comercio electrénico.

Parametros de contexto de la formacion

Espacios e instalaciones

Los talleres e instalaciones daran respuesta a las necesidades formativas de acuerdo con el contexto
profesional establecido en la unidad de competencia asociada, teniendo en cuenta la normativa
aplicable del sector productivo, prevencion de riesgos laborales, accesibilidad universal, igualdad de
género y proteccién medioambiental. Se considerara con caracter orientativo como espacios de uso:

- Taller de 3 m? por alumno o alumna.

- Instalacion de 2 m? por alumno o alumna.

Perfil profesional del formador o formadora:

1. Dominio de las técnicas y conocimientos relacionados con la implantacion de espacios comerciales,
que se acreditara mediante una de las dos formas siguientes:

- Formacion académica de nivel 2 (Marco Espariol de Cualificaciones para la Educacion Superior) o de
otras de superior nivel relacionadas con el campo profesional.

- Experiencia profesional de un minimo de 3 afios en el campo de las competencias relacionadas con
este modulo formativo.

2. Competencia pedagdgica acreditada de acuerdo con lo que establezcan las Administraciones
competentes.
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MODULO FORMATIVO 2
Implantacion de productos y servicios en la superficie de venta

Nivel:

3

Caddigo: MF0502_3

Asociado a la UC:  UC0502_3 - Gestionar la implantacion de productos y servicios en la superficie de

venta

Duracion (horas): 90

Estado: Tramitacion BOE

Capacidades y criterios de evaluacion

C1:

Definir el surtido de productos/servicios que se pueden comercializar en un
establecimiento para optimizar un espacio de venta.

CE1.1 Identificar las caracteristicas, funciones y naturaleza de los productos que se pueden
comercializar en un determinado punto de venta, en funciéon de las categorias, familias,
subfamilias y referencias, indicando si necesitan un lugar especifico para su ubicacién dentro del
establecimiento comercial.

CE1.2 En un supuesto practico de optimizacidn del espacio de exposicidon de una superficie de
venta y sus lineales:

- Calcular el coeficiente de ocupacidon del suelo, teniendo en cuenta las dimensiones vy
caracteristicas de un local determinado, el lugar de exposiciéon del mismo, mobiliario disponible
y el espacio de dedicado a la venta, interpretando su resultado.

- Negociar el espacio necesario para la implantacién de un surtido de productos, teniendo en
cuenta su ubicacidn dentro del punto de venta, dimensiones de los mismos, mobiliario de
exposicion, entre otras variables.

CE1.3 En un supuesto practico de implantacién de un punto de venta de productos en un
establecimiento comercial, dadas las caracteristicas dimensionales de las familias de stocks que
se van a exponer y los metros lineales del suelo:

- Asignar a cada familia los metros lineales que le corresponden, realizando los cdlculos
correspondientes y aplicando técnicas de visual merchandising.

CE1.4 Describir los métodos para la gestién de categorias de productos y determinacién del
surtido de una familia de los mismos en el punto de venta, ya sea fisico u online.

CEL1.5 En un supuesto practico de implantacion de un punto de venta, con un surtido de
productos caracterizado y un volumen de ventas:

- Analizar el surtido el método ABC y la regla 20/80, entre otros.

- Describir como mejorar el surtido en el punto de venta, teniendo en cuenta la rentabilidad del
stock.

CE1.6 En un supuesto practico de implantacion de un surtido de productos en una superficie de
venta fisica u online, dadas unas secciones, unos metros de lineal o entornos digitales y
teniendo en cuenta estudios de mercado previamente realizados:

- Clasificar el surtido en familias, subfamilias y referencias, configurando el canal online.

- Describir los criterios de clasificacion aplicados, teniendo en cuenta las caracteristicas de los
productos a la venta.

- Determinar la amplitud y profundidad del surtido, teniendo en cuenta las limitaciones del
espacio fisico para la configuracién del surtido en la venta digital.
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- Calcular el nimero normal, maximo y minimo de referencias, valorando las opciones y
peculiaridades de la venta a través de modelos "marketplace".

- Indicar, en el canal online, la aplicacion de tecnologias que vinculen el punto de venta fisico
con las capacidades digitales, mediante cédigos QR, geolocalizacidon/wifi/bluetooth, fichas de
producto virtuales, compra mavil en establecimientos fisicos, compra electrénica y recogida en
tienda u otros.

Analizar la determinacién y organizacion de un plan de implantacion de
productos/servicios en un establecimiento comercial.

CE2.1 Identificar las funciones de un lineal en base al potencial de ventas y accesibilidad para
una exposicion.

CE2.2 Describir las reglas de implantacién visuales, que favorezcan, para cualquier familia de
productos, el desarrollo de las ventas, explicando los criterios comerciales y de organizacién que
optimicen los "facings" (frontales/frentes de exposicidn, en base al nimero de caras de un
producto en el punto de venta) de un establecimiento comercial.

CE2.3 En un supuesto practico de determinacidn y organizacidn de un plan de implantacién de
un surtido de productos con datos sobre unos articulos, familia, lineal al suelo y lineal
desarrollado:

- Determinar la modalidad de implantacién que mejor se adapte a cada producto.

- Calcular un numero éptimo de "facings" para cada referencia.

- Calcular el lineal desarrollado éptimo para cada referencia explicando la aplicacion del
resultado.

- Utilizar un programa informatico de gestidon para definir la implantacion de la familia de
productos.

- ldentificar la normativa sobre prevencidon de riesgos laborales aplicable a la implantacion y
manipulacion de los articulos.

- Desarrollar criterios de adaptacién de las soluciones a las posibilidades de exposicidn y venta
en comercio electrénico.

CE2.4 Describir los elementos a tener en cuenta en la implantacion de un surtido de productos
en un punto de venta, indicando los factores que inciden en la atraccion de la clientela hacia
una zona concreta y el merchandising del fabricante y del distribuidor.

CE2.5 Explicar los niveles de exposiciéon en el lineal con distinto potencial de venta,
trasladandolo a entornos virtuales de venta online.

Asignar los recursos humanos y materiales en las operaciones de implantacion de
productos/servicios en el punto de venta.

CE3.1 Describir las tareas de ubicacion, reposicion y mantenimiento a realizar en operaciones
de implantacidn, realizando un cuadro clasificatorio de cada una de ellas, que diferencie entre
los tres apartados anteriores.

CE3.2 En un supuesto practico de un plan de implantacién de productos/servicios de un espacio
comercial dado, teniendo en cuenta unas caracteristicas del local a transformar:

- Determinar las tareas de implantacién, orden de las mismas y tiempo de ejecucién, elaborando
una tabla en hoja de célculo para su asignacion.

- Definir tareas de mantenimiento y reposicion, indicando en un cronograma los tiempos para
cada una de ellas.

- Calcular el stock de seguridad, evitando que se produzca una rotura de stock.

- Determinar el personal para llevar a cabo la ubicacidon de los productos y las acciones de
merchandising, buscando optimizar el nimero de recursos disponibles.

- Presentar modos de control del stock en la venta electrdnica.
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CE3.3 En un supuesto practico, con un plazo establecido para la realizacién, de una ubicaciény
reposiciéon de un producto/servicio, objeto de comercializacion, teniendo en cuenta unas
caracteristicas internas del local:

- Calcular el personal necesario para la realizacion de dichas operaciones, utilizando una hoja de
calculo para presentar los resultados.

- Determinar los tiempos de ejecucidon de cada actividad, utilizando una herramienta de
planificaciéon de gestidén de proyectos (PERT).

- Programar la reposicién del producto, asegurando la presencia continua del mismo, evitando
asi rotura de stocks.

C4: Aplicar métodos de control de Ila implantacion de surtidos de
productos/servicios, haciendo uso de ratios, buscando corregir desviaciones de lo
planificado.

CE4.1 Identificar los instrumentos de medida que se utilizan normalmente para valorar la
eficacia de una implantacién de productos en un lineal, introduciendo las particularidades y
métricas diferenciales que afectan a las operaciones online y poniendo ejemplos de calculo de
las mismas.

CE4.2 Describir el procedimiento de obtencién del valor de los pardmetros que intervienen en
el cdlculo de las ratios de control, describiendo para qué sirven las ratios de productividad,
coeficiente de rotacion de stocks, indices de rentabilidad del lineal, indices de circulacién,
roturas de stocks, entre otros.

CE4.3 En un supuesto practico de control de la implantacidn del punto de venta, caracterizado
por superficie de venta en m?, coeficiente de ocupaciéon de los suelos (COS), metros de
mobiliario, nimero de elementos, lineal al suelo, lineal desarrollado, objetivos planteados,
datos econdmicos sobre las ventas después de impuestos y el beneficio bruto antes de
impuestos:

- Calcular el rendimiento por m? de superficie de venta y por metro lineal de suelo, utilizando las
ratios necesarias para su calculo.

- Calcular la eficacia de la implantacién de productos, utilizando ratios que la cuantifican, e
interpretando los resultados.

- Calcular la rentabilidad del lineal, utilizando coeficientes, porcentajes y margenes de beneficio,
en base a métodos de diagndstico establecidos.

- Representar las curvas de ventas de los productos en funcidn del lineal asignado, utilizando
hojas de cdlculo para su representacion.

- Interpretar los resultados obtenidos, planteando medidas correctoras para el logro de
objetivos programados.

CEA4.4 Determinar el umbral de supresidon de referencias de un producto a partir de unos
parametros especificos, teniendo en cuenta la rentabilidad de las mismas.

CEA4.5 En un supuesto practico de implantacidn comercial con datos facilitados sobre nimero
de actos de compra de una familia de productos, nimero total de ventas del establecimiento,
precio medio del producto en la familia, gasto medio de la familia de ese producto, precio de
venta, precio de compra, cantidades vendidas, lineal desarrollado, coeficiente de rotacién y
utilizando las herramientas informaticas especificas:

- Calcular el indice de rentabilidad, teniendo en cuenta las variables antes mencionadas.

- Representar el diagrama de rentabilidad, utilizando una hoja de célculo para su elaboracién.

- Interpretar los resultados, limitando las desviaciones a través de correcciones necesarias y
elaborando un informe para su presentacion.

- Calcular la rentabilidad del merchandising acorde a cada familia de productos, teniendo en
cuenta el retorno de la inversidn realizada en el mismo.
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CE4.6 Analizar la rentabilidad de una implantacién de visual merchandising, exponiendo los
resultados obtenidos, a través de hojas de cdlculo, para mejorar posibles implantaciones
futuras.

CE4.7 En un supuesto practico de analisis de la pagina web de un establecimiento comercial,
gue vende sus productos en tienda y a través de Internet en diversas plataformas:

- Analizar las ratios obtenidas, mediante herramientas de analisis de datos ("Data Analytics")
que incluyan contenidos SEO (contenido organico) y SEM (contenido de pago), analizando vy
comparando ambos, y calculando tasa de rebote, ratios de conversién, margenes, rentabilidad,
porcentajes de visualizaciones, entre otras.

Capacidades cuya adquisicion debe ser completada en un entorno real de
trabajo

Clrespectoa CE1.2, CE1.3, CE1.5y CE1.6; C2 respecto a CE2.3; C3 respecto a CE3.2 y CE3.3; C4 respecto
a CE4.3, CE4.5 y CE4.7.

Otras Capacidades:

Responsabilizarse del trabajo que se desarrolla y del cumplimiento de los objetivos.
Habituarse al ritmo de trabajo de la empresa.

Demostrar creatividad e innovacion en el desarrollo del trabajo.

Capacidad para trabajar en un entorno cambiante.

Demostrar interés por el conocimiento de la organizacidn y sus procesos.

Valorar el talento y el rendimiento profesional con independencia del sexo.

Contenidos

1 Los productos en el punto de venta

Clasificaciéon de productos: familias, gamas, categorias, posicionamiento, acondicionamiento y
codificacién. Caracteristicas técnicas, comerciales y psicoldgicas. Trazabilidad. El surtido en el punto
de venta: composicién y caracterizacidn; objetivos, criterios de clasificacién y tipos de surtido.
Métodos de determinacidn del surtido: sistema Pareto o método ABC, Regla 20/80, entre otros.
Eleccidon de las referencias y familias. Determinacidon del nimero minimo, maximo y normal de
referencias, y el umbral de supresion de referencias. Aplicacion de programas informaticos
especificos de gestion del surtido.

2 Implantacion en el lineal

El lineal: definicion, funciones, zonas, niveles. Reparto del lineal. Sistemas de reposicién de lineales.
Lineal dptimo segun producto y tiempo de exposicion. Criterios comerciales y de organizacion.
Gestion de categorias de productos. Los "facings" y su gestién. Reglas de implantacion.
Organizacion del trabajo: determinacién de tareas, calculo de tiempos, recursos humanos y
presupuesto. Normativa aplicable a la implantaciéon de productos/servicios en espacios
comerciales. Aplicaciones informaticas especificas para la optimizacién del lineal y distribucién de
lineales tanto online como offline.

3 Control de la implantacion de productos/servicios
Instrumentos de control: cuantitativos y cualitativos. Parametros de gestion de categorias: margen
bruto, cifra de facturacion, beneficio bruto, indice de circulacion, indice de atraccién, indice de
compra, tasa de marca, precio de venta, ratio de productividad del lineal, coeficiente de rotacién de
stocks, ratio de rotacidon de stock, ratio de rentabilidad del stock, indice de rentabilidad del lineal,
ratio de beneficio del lineal, indice de rentabilidad del lineal desarrollado, rendimiento del lineal.
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Célculo de ratios econdmico-financieros. Andlisis e interpretacién de resultados. Introduccién de
medidas correctoras: supresion e introduccidn de referencias. Utilizacidn de hojas de calculo.

Parametros de contexto de la formacion

Espacios e instalaciones

Los talleres e instalaciones dardn respuesta a las necesidades formativas de acuerdo con el contexto
profesional establecido en la unidad de competencia asociada, teniendo en cuenta la normativa
aplicable del sector productivo, prevencidon de riesgos laborales, accesibilidad universal, igualdad de
género y proteccion medioambiental. Se considerara con caracter orientativo como espacios de uso:

- Taller de 3 m? por alumno o alumna.

- Instalacion de 2 m? por alumno o alumna.

Perfil profesional del formador o formadora:

1. Dominio de las técnicas y conocimientos relacionados con la gestion de la implantacién de
productos/servicios en la superficie de venta, que se acreditard mediante una de las dos formas
siguientes:

- Formacion académica de nivel 2 (Marco Espafiol de Cualificaciones para la Educacidn Superior) o de
otras de superior nivel relacionadas con el campo profesional.

- Experiencia profesional de un minimo de 2 afios en el campo de las competencias relacionadas con
este modulo formativo.

2. Competencia pedagodgica acreditada de acuerdo con lo que establezcan las Administraciones
competentes.
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MODULO FORMATIVO 3
PROMOCIONES COMERCIALES

Nivel:

3

Caddigo: MF0503_3
Asociado a la UC:  UC0503_3 - IMPLANTAR LAS ACCIONES PROMOCIONALES EN ESPACIOS

COMERCIALES

Duracion (horas): 90

Estado: Tramitacion BOE

Capacidades y criterios de evaluacion

C1:

Definir acciones promocionales para la ejecucion de campanas, teniendo en
cuenta objetivos comerciales, incremento de ventas o rentabilidad de espacios
comerciales.

CE1.1 Identificar las fuentes de informacidn que facilitan datos para la definicidon de una accion
promocional, tanto online como offline, indicando el origen de la misma y los agentes
encargados de su elaboracién (fuentes internas y externas de la empresa, distribuidores,
productores, entre otras).

CE1.2 Definir los objetivos que se persiguen en una accidon promocional, identificando las
estrategias mas adecuadas para su consecucion.

CE1.3 Describir los medios promocionales y tipos de promocién que se utilizan, con
independencia de su tamafio, tanto para canales de venta fisicos como virtuales, elaborando un
cuadro de cada tipo de promocidn, su medio o soporte, sus ventajas y para qué se utiliza.

CE1.4 Definir las técnicas emocionales que se aplican en una accién promocional, asi como las
nuevas tendencias, identificando las diferencias respecto a la promocidn tradicional.

CE1.5 Estimar las situaciones en las que se suelen introducir campafias promocionales en
funcién del calendario y de la estrategia comercial de una empresa, identificando el tipo de
mensaje o contenido que se quiere transmitir.

CE1.6 Analizar tiendas virtuales en Internet, definiendo los elementos que componen la
plataforma digital e identificando aquellos que son trasladables a una tienda fisica.

CE1.7 En un supuesto practico con unos objetivos definidos en su plan de marketing, una
caracterizacién del establecimiento comercial y un presupuesto dado, buscando la optimizacion
del negocio:

- Definir el tipo de promocién adecuado a los objetivos del plan y el tipo de establecimiento,
elaborando una planificacion de las acciones en el que se establece un cronograma y un
presupuesto.

- Establecer el mensaje de la promocion en funcién de los tipos de productos/servicios
promocionados, analizando su adecuacidn a los objetivos planteados.

- Decidir el emplazamiento de cada una de las acciones promocionales, estudiando el recorrido
de la clientela en el punto de venta y explicando sus motivos, mediante la utilizacién de planos y
de la definicidn de puntos frios y calientes.

- Plantear la adaptacién de las acciones a los canales de venta digital, indicando los posibles
medios para su transmision.

- Presentar las posibilidades de interaccidon online-offline en las promociones, mediante el
estudio de la forma en que ambos medios se complementan.
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- Explicar las técnicas emocionales aplicadas y efectos esperados, indicando los efectos
perseguidos sobre la clientela.

- Presentar la accién promocional definida, estableciendo tiempos y formas para su ejecucion,
utilizando aplicaciones informaticas de gestidn de proyectos.

- Reelaborar un presupuesto de la accion promocional anterior, teniendo en cuenta los recursos
humanos y materiales necesarios.

Elaborar elementos promocionales para establecimientos comerciales, utilizando
materiales y equipos informaticos.

CE2.1 Definir el visual merchandising y los elementos que utiliza en la promocién y difusién de
productos y servicios en el punto de venta, diferenciando entre aquellos que buscan la
comunicacién, publicidad y promocion de los productos y los soportes (el mobiliario, carteleria,
elementos sensoriales y emocionales, entre otros).

CE2.2 Disefar carteles y folletos a partir de los mensajes comerciales que se quieren transmitir,
aplicando técnicas de rotulacién y combinacién de materiales que consigan la armonizacion
entre forma, textura y color de acuerdo a la imagen corporativa del establecimiento.

CE2.3 Utilizar programas informaticos de dibujo vectorial y retoque fotografico en la confeccién
de catdlogos, carteles, folletos, dipticos y tripticos, caracteristicas del establecimiento y de los
mensajes que se quieren transmitir.

CE2.4 Definir los contenidos y elementos de una web comercial o aplicacién movil, aplicando
criterios de usabilidad, facilidad de navegacion, generacién de confianza en el usuario, estilo
narrativo y viralizacion de contenidos.

CE2.5 En un supuesto donde se caracteriza una campafia/accién comercial para una superficie
de venta.

- Establecer los medios promocionales a utilizar, en funcidn del mensaje y los objetivos
planteados.

- Definir los lugares apropiados para situar los elementos promocionales a partir del estudio del
plano del establecimiento y de la caracterizacion de los puntos frios y calientes.

- Elaborar la carteleria necesaria, empleando aplicaciones informaticas y rotulacién manual.

- Definir el apoyo necesario a la promocién en la web, redes sociales y otras estrategias de
marketing digital, indicando las herramientas digitales ("newsletter", "baners", "cookies",
"apps", tipo de red social, entre otras) utilizadas para su difusion y el dispositivo (mévil o no) al
gue van dirigidas.

CE2.6 Analizar promociones y mensajes comerciales reales en establecimientos de venta al
publico y sus adaptaciones en entornos digitales, utilizando motores de busqueda de Internet
para su localizacion.

Indicar necesidades de personal a contratar para el desarrollo de una campafia
comercial, de acuerdo a un briefing propuesto.

CE3.1 Describir formas de contrataciéon del personal requerido para la realizacion de una
campafia de promocidn, en base a un tipo de accidn promocional y presupuesto asignado.
CE3.2 Definir los materiales de formacién con la informacién que se quiera transmitir,
vinculados a las caracteristicas del producto y/o servicio relacionado con la campafia
promocional o plan de marketing.

CE3.3 Disefiar materiales formativos especificos, para transmitir la informacién relativa a una
campafia promocional, al personal encargado de su realizacion, valorando el uso de un formato
fisico o digital segun la formacion requerida.
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C4: Analizar métodos de control para garantizar la eficiencia en las acciones
promocionales en el punto de venta, buscando la optimizacion de las acciones
promocionales.

CE4.1 Identificar las variables que intervienen en el calculo de ratios de control de acciones
promocionales en el punto de venta fisico o digital, describiendo los procedimientos de recogida
de datos para los calculos de las ratios de control.

CE4.2 En un supuesto practico de campafia promocional de productos en un periodo de tiempo
dado, realizada en distintos puntos de venta fisicos y online, teniendo en cuenta los datos
econdmicos sobre las ventas, de campafias pasadas similares y la actual y el beneficio bruto
obtenido antes de impuestos, utilizando, en su caso, hojas de célculo informatico:

- Calcular la rentabilidad y eficacia de la accidn promocional, utilizando ratios de célculo de
retorno de la inversion (ROI), e interpretando los resultados obtenidos.

- Analizar los datos de la estrategia digital, recurriendo a herramientas de "Data Analytics"
(analisis de datos), para discriminar entre elementos de contenido organico, SEO (optimizacion
para proceso de busqueda), y de pago (SEM) en paginas web y redes sociales u otras formas de
publicidad digital, realizado un andlisis de los mismos e indicando el canal que ha resultado mas
ventajoso, en base a los datos proporcionados.

- Detectar las desviaciones que se han producido respecto de los resultados esperados,
analizando las posibles causas de los mismos.

- Explicar medidas a aplicar para corregir desviaciones detectadas, elaborando un esquema de
las mismas en funcién del tipo de desviacidén e indicando posibles soluciones.

CE4.3 Describir el procedimiento de obtencién del valor de los pardmetros que intervienen en
el cdlculo de unas ratios de control, exponiendo los posibles factores externos que hayan
influido en la campaiia.

CE4.4 En un supuesto practico de anadlisis econdmico de las acciones promocionales
desarrolladas en un punto de venta, utilizando datos sobre las ventas y el beneficio bruto anual
antes de impuestos:

- Calcular la eficacia de la acciéon promocional, utilizando ratios para cuantificarla, apoyandose
en aplicaciones informaticas especificas para realizar los mismos.

- Interpretar los resultados obtenidos, elaborando un informe de resultados.

- Indicar las medidas a aplicar para corregir desviaciones detectadas en la interpretacion de los
resultados obtenidos, sefialando propuestas de mejora en la estrategia comercial.

Capacidades cuya adquisicion debe ser completada en un entorno real de
trabajo
Clrespecto a CE1.7; C2 respecto a CE2.5; C4 respecto a CE4.2 y CE4.4.

Otras Capacidades:

Respetar los procedimientos y normas internas de la empresa.

Transmitir informacién con claridad, de manera ordenada, estructurada y precisa.
Comunicarse eficazmente con las personas adecuadas en cada momento.
Demostrar pensamiento creativo en la busqueda de la solucidn de problemas.
Ser eficaz en la planificacion del tiempo establecido para el desarrollo del trabajo.
Valorar el talento y el rendimiento profesional con independencia del sexo.

Contenidos
1 La promocion en el punto de venta
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Comunicacidn comercial: publicidad y promociéon, marketing directo y marketing digital.
Planificacién de actividades promocionales segun el publico objetivo. La promocidn del fabricante y
del punto de venta. Tipos de promocién dirigidas al consumidor: reducciones de precio, lotes de
productos, rebajas, producto adicional, muestras gratis, vales, cupones y liquidaciones. Animacidn
de puntos calientes y frios en el establecimiento comercial: dreas de bases, indicadores visuales,
productos gancho, centros de atencién e informacion en el punto de venta. Normativa sobre la
promocién en el lugar de venta. Utilizacidn de aplicaciones informaticas especificas de gestién de
proyectos/tareas.

2 Merchandising en el punto de venta
Tipos de elementos de publicidad en el punto de venta: "stoppers", pancartas, adhesivos,
"displays", "stands", moviles, banderolas, carteles, pantallas, kioscos digitales, entre otros. Técnicas
de rotulacién, letras, forma y color para folletos y carteles en el punto de venta. Mensajes
promocionales. Adaptacion digital de mensajes y formatos. Degustaciones y demostraciones en el
punto de venta. Aplicaciones informaticas especificas para la elaboracién de folletos y carteles

publicitarios.

3 Acciones promocionales online
Internet como canal de informacién y comunicacion de la empresa/establecimiento. Herramientas
de promocién online, paginas web, paginas de producto, estilos web y aplicaciones maviles para la
promocién de espacios virtuales. Redes sociales. Elementos de la tienda y/o espacio virtual.
Elementos de la promocién online.

4 Control de las acciones promocionales
Criterios de control de las acciones promocionales. Calculo de indices y ratios econdémico-
financieros: margen bruto, tasa de marca, stock medio, rotacién de stock, rentabilidad bruta.
Analisis de resultados. Ratios de control de la eficacia de las acciones promocionales. Aplicacion de
medidas correctoras. Utilizaciéon de hojas de calculo informatico.

Parametros de contexto de la formacion

Espacios e instalaciones

Los talleres e instalaciones dardn respuesta a las necesidades formativas de acuerdo con el contexto
profesional establecido en la unidad de competencia asociada, teniendo en cuenta la normativa
aplicable del sector productivo, prevencion de riesgos laborales, accesibilidad universal, igualdad de
género y proteccién medioambiental. Se considerara con caracter orientativo como espacios de uso:

- Instalacion de 2 m? por alumno o alumna.

Perfil profesional del formador o formadora:

1. Dominio de los conocimientos y las técnicas relacionados con la implantacién de acciones
promocionales en espacios comerciales, que se acreditard mediante una de las formas siguientes:

- Formacion académica de nivel 2 (Marco Espafiol de Cualificaciones para la Educacion Superior),
Ingenieria Técnica o de otras de superior nivel relacionadas con el campo profesional.

- Experiencia profesional de un minimo de 3 afios en el campo de las competencias relacionadas con
este modulo formativo.

2. Competencia pedagdgica acreditada de acuerdo con lo que establezcan las Administraciones
competentes.
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MODULO FORMATIVO 4
Escaparatismo comercial

Nivel:

3

Cadigo: MF0504 3

Asociado a la UC:  UC0504_3 - Organizar el montaje de escaparates en el establecimiento comercial

Duracion (horas): 90

Estado: Tramitacion BOE

Capacidades y criterios de evaluacion

C1:

Analizar la informacion que se maneja en el disefio de escaparates de
establecimientos comerciales, buscando cumplir objetivos de un plan de
marketing y/o una estrategia de visual merchandising.

CE1.1 Enumerar la normativa en materia de proteccién de derecho de autor, publicidad,
consumo, medioambiental, seguridad e higiene y comercial, entre otras, de distinto dmbito
geografico, analizando su repercusién a la hora de implantar un escaparate.

CE1.2 Elaborar un cronograma para el proyecto de disefio de un escaparate, utilizando
aplicaciones informaticas, teniendo en cuenta una programacion semestral, el periodo de
montaje, fechas de renovacién, eventos, entre otros aspectos.

CE1.3 Explicar los tipos de escaparate que hay, indicando las caracteristicas de cada uno y la
funcién que persiguen.

CE1.4 En un supuesto practico de disefio de un escaparate, para la presentacién de un producto
determinado, dadas unas caracteristicas del espacio, en cuanto a profundidad, altura y longitud:
- Disefiar el "layout" de un escaparate, teniendo en cuenta aspectos técnicos del mismo,
utilizando programas informaticos.

CE1.5 En un supuesto practico de disefio del montaje de escaparates para un establecimiento
comercial caracterizado por una clientela potencial y unos efectos deseados:

- Analizar el disefio de montaje de diferentes tipos de escaparates, haciendo uso de Internet y
redes sociales (como Pinterest, Instagram, entre otras), detallando: tendencia, efectos
emocionales que producen en la clientela, materiales mas utilizados, dimensiones y distribucion
de espacios, entre otros.

- Definir los criterios de composicion y montaje de un escaparate, y de seleccidon de los
materiales empleados, teniendo en cuenta el producto a exponer.

- Disefiar el escaparate que se adapte a los objetivos definidos, aplicando métodos de
proyeccion y técnicas precisas, empleando herramientas informaticas especificas.

- Describir los efectos visuales perseguidos con distintas combinaciones, teniendo en cuenta el
tipo de color, potencia y haz de apertura de luz.

- Planear una versidn digital del escaparate, teniendo en cuenta las plataformas y recursos
disponibles.

CE1.6 Explicar el procedimiento de realizacién de materiales empleados en el PLV (Publicidad
en el Lugar de Venta) de espacio comercial o escaparate, teniendo en cuenta, entre otros
aspectos, el analisis de la competencia, el objeto de la promocidn, el impacto visual que se
quiere conseguir.
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CE1.7 Elaborar un cuadro con las partidas presupuestarias necesarias para el montaje de un
escaparate tipo, diferenciando entre distintos apartados de gastos (recursos humanos,
materiales, servicios varios, entre otros).

CE1.8 Elaborar la estructura de una guia de montaje de un escaparate, recogiendo los pasos
necesarios para su ejecucion.

Aplicar técnicas de planificaciéon de disefio y montaje de distintos tipos de
escaparate, en funcion de unos objetivos técnicos, comerciales y estéticos,
previamente definidos.

CE2.1 Programar campafias anuales de un escaparate comercial, temporizando los eventos
asociados y su montaje, teniendo en cuenta las posibilidades de adaptacién de los conceptos
transmitidos en el escaparate, recursos humanos y materiales necesarios en su elaboracion y
sus objetivos a entornos de comunicacion y/o venta digital.

CE2.2 Describir aspectos, a tener en cuenta, a la hora de transmitir las instrucciones de montaje
al personal correspondiente, elaborando una guia de montaje.

CE2.3 Enumerar trabajos a realizar en la fase de montaje de un escaparate, ordenando en
forma secuenciada las tareas a realizar.

CE2.4 Analizar la normativa en materia sobre prevencién de riesgos laborales, poniendo
atencién en los Equipos de Proteccion Individual (EPI) y riesgos anexos al montaje.

Aplicar técnicas de supervision de los procesos de montaje de un escaparate,
valorando la organizacidon, normativa aplicable en materia sobre prevencién de
riesgos laborales.

CE3.1 Explicar las funciones de las técnicas de escaparatismo, respecto a su composicion y la
potenciacion de articulos, colocacidon de los elementos a exponer, identificando los aspectos
qgue hacen referencia a imagen corporativa y de marca.

CE3.2 Describir los tipos de lamparas y luminarias que se pueden utilizar en los escaparates
comerciales, indicando sus caracteristicas, propiedades y usos adecuados.

CE3.3 Explicar las funciones de las técnicas de escaparatismo, respecto a la composiciéon del
escaparate y la potenciacion de articulos.

CE3.4 Identificar la normativa de prevencién aplicable en el montaje de escaparates, sefialando
los aspectos a considerar de la misma en la ejecucion del mismo.

CE3.5 En un supuesto practico de montaje de un escaparate con un disefio, previamente
definido:

- Interpretar los objetivos que persigue y documentacion técnica, obteniendo conclusiones.

- Seleccionar los materiales e iluminacion mas adecuados, con vistas a crear mayor impacto y
realce de los elementos a exponer, usando motores de busqueda en Internet.

- Organizar la implantacion, describiendo el proceso a seguir, teniendo en cuenta los plazos de
ejecucion.

- Realizar la composicidn y montaje, aplicando técnicas de escaparatismo.

- Verificar que el tiempo de trabajo del personal que interviene en el montaje cumple con lo
planificado, en el plan de marketing y la estrategia de merchandising.

- Cotejar que el presupuesto para la ejecucién del montaje, se ajusta a lo estimado, sefialando
posibles desviaciones al mismo.

- Comprobar el cumplimiento de la normativa aplicable en materia sobre prevencion de riesgos
laborales durante la manipulacidn de herramientas y materiales para su montaje.
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Capacidades cuya adquisicion debe ser completada en un entorno real de
trabajo
C1 en relacién al CE1.4 y CEL.5; C3 en relacidn al CE3.5.

Otras Capacidades:

Demostrar creatividad en el desarrollo del trabajo que realiza.

Demostrar iniciativa y finalizar el trabajo en los plazos establecidos.

Adaptarse a situaciones o contextos nuevos.

Colaborar con los miembros del equipo y con otros trabajadores y profesionales.
Compartir los objetivos y la responsabilidad de trabajo.

Valorar el talento y el rendimiento profesional con independencia del sexo.

Contenidos

1

Analisis del escaparate

El escaparate y la comunicacién: tipos y zonas de escaparate. La percepcién y la memoria selectiva.
La imagen: figura y fondo, contraste y afinidad, forma y materia. La asimetria y la simetria. Eficacia
del escaparate: ratios de control, atraccién, conviccion y efectividad en ventas, entre otros.
Recursos para obtener informacién de aspectos técnicos y legales del escaparate: normativa
aplicable.

Disefio e imagen del escaparate comercial

Analisis del color en la definicién del escaparate. Psicologia y fisiologia del color. Analisis y
aplicacion de la iluminacién en el escaparatismo. Elementos para la animacién del escaparate:
moddulos, carteles, sefializaciones, pantallas, entre otros. Composicion y montaje del escaparate:
técnicas de composicidn -piramidal, simétrica-, escala, elementos, materiales y espacios. Criterios
de seleccién de los materiales. Costes de personal y de materiales. Valoracién de un escaparate:
limpieza, iluminacidn, colocacion, rotacidn, precios, promociones, informacién, ambientacion.
Utilizacién y reutilizacién de materiales de campafias de escaparates. Realizacion de bocetos de
escaparates. Utilizacién de programas informaticos de disefio y distribucidn de espacios.

Organizacion del montaje del escaparate comercial

Planificacién de actividades. Materiales y medios. Cronograma y ejecucién de tareas y montaje.
Elaboracién del presupuesto del escaparate comercial: métodos para el calculo de presupuestos.
Costes de: recursos humanos, equipamiento, mantenimiento y ambientacidn, transporte,
almacenaje, entre otros. Simulacién de la organizacion del montaje de escaparates comerciales.
Utilizacién de programas informaticos de gestién de tareas/proyectos. Normativa aplicable sobre
prevencion de riesgos laborales. Normativa aplicable en materia de consumo, publicidad, derechos
de autor.

Parametros de contexto de la formacion

Esp
Los

acios e instalaciones
talleres e instalaciones daran respuesta a las necesidades formativas de acuerdo con el contexto

profesional establecido en la unidad de competencia asociada, teniendo en cuenta la normativa
aplicable del sector productivo, prevencion de riesgos laborales, accesibilidad universal, igualdad de
género y proteccién medioambiental. Se considerara con caracter orientativo como espacios de uso:

- Taller de 3 m? por alumno o alumna.
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- Instalacion de 2 m? por alumno o alumna.

Perfil profesional del formador o formadora:

1. Dominio de los conocimientos y las técnicas relacionados con la organizacion del montaje de
escaparates en el establecimiento comercial, que se acreditard mediante una de las formas siguientes:

- Formacion académica de nivel 2 (Marco Espafiol de Cualificaciones para la Educacion Superior),
Ingenieria Técnica o de otras de superior nivel relacionadas con el campo profesional.

- Experiencia profesional de un minimo de 3 afios en el campo de las competencias relacionadas con
este mdédulo formativo.

2. Competencia pedagdgica acreditada de acuerdo con lo que establezcan las Administraciones
competentes.



