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Presentación

Identificación del Módulo Formativo:

Bienvenido al módulo formativo MF1327_1: Operaciones auxiliares en el 
punto de venta. Este módulo formativo pertenece al Certificado de Profe-
sionalidad COMT0211: Actividades auxiliares de comercio, de la familia 
profesional de Comercio y Marketing.

Presentación de los contenidos:

La finalidad de este módulo informativo es enseñar al alumno a realizar opera-
ciones auxiliares de reposición, disposición y acondicionamiento de productos 
en el punto de venta. Para ello, se estudiará primero la estructura y tipos de 
establecimientos comerciales, la organización y distribución de productos y las 
técnicas de animación del punto de venta.

A continuación, se clasificará el mobiliario y se enseñará a colocar los produc-
tos, para terminar con un repaso a las técnicas de empaquetado comercial 
de productos y con la prevención de accidentes y riesgos laborales en las 
operaciones auxiliares en el punto de venta.
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Objetivos:

Al finalizar este módulo formativo aprenderás a:

–– Diferenciar los sistemas y zonas habituales de distribución y organización 
de productos en distintos tipos de superficies comerciales.

–– Montar los elementos y expositores utilizados habitualmente para la ani-
mación, exposición y presentación de productos en el punto de venta, 
siguiendo las instrucciones y aplicando criterios comerciales, orden y lim-
pieza.

–– Colocar distintos tipos de productos en estanterías, expositores o mobilia-
rio específico del punto de venta en base a instrucciones escritas, gráficas 
o planogramas respetando las características de los productos y las nor-
mas de seguridad, higiene postural y prevención de riesgos.

–– Manejar equipos de localización, etiquetado, recuento y dispositivos de 
seguridad de productos, con soltura y eficacia, respetando las instruccio-
nes del fabricante.

–– Aplicar técnicas de empaquetado y presentación atractiva, en función de 
las características de distintos tipos de productos y objetivos comerciales, 
utilizando los materiales necesarios de forma eficiente.
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1.1.	 Concepto y funciones

En este primer tema, se va a analizar la estructura y los tipos de estableci-
mientos comerciales tal y como se encuentran configurados a día de hoy. 
Para ello, comenzaremos por dar su concepto y exponer sus funciones. A 
continuación,se va a dar la definición genérica de establecimiento comercial y 
posteriormente, se expondrá la definición de establecimiento mercantil, punto 
de venta, establecimiento comercial de bienes y establecimiento comercial de 
servicios.

Tipos de establecimientos

Establecimientos 
comerciales

Establecimientos 
mercantilesPuntos de venta

De bienes

De servicios

Actualmente, en el comercio español nos podemos encontrar con estos tres 
tipos de establecimientos, todos ellos destinados a la distribución de bienes 
y servicios directamente al consumidor, es decir, son comercios minoristas. 
Cada uno de los expuestos, tiene su propia definición, características y funcio-
nes. Estos serán estudiados en las siguientes pantallas para así poder enfocar 
sobre que nos vamos a centrar en este módulo.
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Establecimiento comercial

Comenzaremos por definir “establecimiento comercial”. Es el espacio, en el 
cual, se van a ofrecer determinados bienes, servicios o mercancías, para que 
estos sean adquiridos por los consumidores, previo pago. Los establecimien-
tos comerciales tienen las siguientes funciones:

–– Salvo excepciones, sólo se dedican a la distribución, no realizan fase de 
producción.

–– Los establecimientos comerciales juegan un papel de intermediación en-
tre los consumidores y el fabricante.

–– Se dedican al comercio minorista.

–– Gran parte de los establecimientos comerciales tienen carácter lucrativo.

–– Los empresarios que regentan un establecimiento comercial lo pueden 
hacer en calidad de propietarios o en régimen de arrendamiento.

–– El establecimiento comercial puede ser una gran cadena de distribución, 
un pequeño comerciante o una franquicia.

Sabías que

Las panaderías y pastelerías son establecimientos comerciales que se en-
cargan de fabricar los bienes elaborados en sus respectivos hornos. Esto mis-
mo sucede con las carnicerías y charcuterías que poseen elaborador propio.

Los puestos de venta o distribución de productos, de iniciativa pública o de 
ONG no tienen carácter lucrativo.

Los establecimientos comerciales como se ha podido ver, son de muy diver-
sos tipos, los hay dedicados a la prestación de servicios como pueden ser 
peluquerías, bares, restaurantes, hoteles y lugares de ocio.

Así como, los encargados de la distribución de productos, alimentos, elec-
trodomésticos, calzado, ropa, equipamiento para el hogar, mueble y demás 
bienes que puedan necesitar los consumidores.
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Establecimiento mercantil

Es el conjunto de bienes y derechos con los cuales el empresario ejerce su 
actividad económica. Estos bienes o derechos pueden ser de diferentes tipos: 
así tenemos locales, máquinas, vehículos de uso empresarial, derechos de al-
quiler, marcas, patentes, licencias y los contratos con los trabajadores. Así se 
puede decir, que la suma de derechos y bienes conforman un establecimiento 
mercantil. Entre sus características y funciones podemos destacar que:

–– Tienen un fin empresarial o mercantil.

–– Es producto de la creación empresarial.

–– Se conforma de elementos materiales y personales, todos ellos integra-
dos entre sí.

–– Cuenta con un valor económico de gran importancia, que permita que 
este pueda ser objeto de transacciones.

Importante

No se puede confundir empresa con establecimiento, pues la empresa es el 
resultado de la explotación de uno o varios establecimientos por un empresa-
rio. Así se puede decir, que el establecimiento es el objeto físico y tangible en 
el cual se efectúa la labor, mientras que la empresa, es la creación del empre-
sario, que parte de su idea de negocio.

Punto de venta

Es el local o espacio destinado para atender a los clientes de forma presencial. 
Estos pueden ser destinados para vender productos o bien para prestar a 
los consumidores algún tipo de servicio que se ha de efectuar en un espacio 
físico.

Actualmente, existen puntos de venta y de recogida. Los últimos se utilizan 
para establecer un lugar físico en el cual poder recoger las compras realizadas 
por internet y así ahorrarse los gastos de envío. Situación usada, cada vez, 
con más frecuencia en tiendas que cuentan con ventas online y dan la opor-
tunidad de recoger las compras realizadas y pagadas en el punto de venta.
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De esta forma, el consumidor no tiene que pagar los gastos de envío y sólo 
tendrá que recoger el objeto en el lugar indicado, bien a elección del consu-
midor o del empresario.

Sabías que

La expresión de punto de venta proviene del inglés “point of sale”.

Los establecimientos comerciales pueden ser de dos tipos de bienes o de 
servicios. Por regla general, ambos suelen estar separados y bien diferencia-
dos, salvo en las grandes superficies, en las cuales un mismo establecimien-
tos nos puede ofrecer tanto bienes como servicios.

–– Establecimiento comercial de bienes

Los establecimientos comerciales de bienes pueden ser clasificados se-
gún diversos criterios:

∙∙ Según su carácter pueden ser individuales o colectivos, así tene-
mos mercados y centros comerciales.

∙∙ Según el tamaño que tienen pueden ser pequeños, medios y gran-
des.

∙∙ Dependiendo de los producto que comercializan, alimentos, dro-
guería, juguetes o ropas.

∙∙ Teniendo en cuenta el sistema de venta a efectuar estos pueden 
ser, tradicional, de libre servicio o mixtos.

›› En el primer caso, son las carnicerías, charcuterías, fruterías o 
panaderías que cuentan con un mostrador y un dependiente 
que sirve los productos al cliente.

›› Las de libre servicio como puede ser los supermercados.

›› Las mixtas incluyen los grandes almacenes.

Por tanto, podemos encontrar zonas en las que atiendan a los clientes 
tras un mostrador y espacios donde el propio cliente se quien escoge los 
servicios a comprar.
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–– Establecimiento comercial de servicios

Estos establecimientos suelen ir dirigidos de forma genérica a la satis-
facción de otro tipo de necesidades, como pueden ser las lúdicas, nos 
podemos referir a los bares, pub, hoteles, alquileres rurales, agencias de 
viajes, peluquerías, discotecas y cines.

Todos ellos, han de contar con unas características especiales como 
puede ser el contar con una sala de espera o espacio destinado a que 
los clientes puedan permanecer en él de forma relajada. Algunos, de-
pendiendo de la actividad que se efectué en ellos, han de contar con un 
espacio en el cual se ejecute el servicio requerido, se suele efectuar en la 
trastienda. Mientras que, la zona en la cual se atiende de forma directa al 
sujeto es denominada como despacho u oficina.

1.2.	 Características y diferencias

Hay que partir, de que la característica principal de todos los establecimientos 
comerciales es que estamos ante un establecimiento comercial vinculado a un 
espacio fijo, por tanto, no puede ser de venta ambulante. Estos son usados 
para ofrecer productos a los consumidores previo pago.

Para conocer las características de los establecimientos comerciales, es ne-
cesario analizar cada uno de ellos. Estos son los siguientes:

Hipermercado Grandes almacenes

Supermercado Centros comerciales planificados

Supermercado de descuento Big box

Tiendas de conveniencia Comercio de bazar

Tiendas de alimentación 
independientes

Otro tipo de comercios a menor 
escala

Comercio independiente tradicional

Como se puede observar, todos los negocios mencionados cuentan con un 
establecimiento comercial en el cual se desarrolla su labor. En lo que se refiere 
a este módulo, no se va a tratar la venta ambulante o la online.
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El hipermercado

Los hipermercados son los establecimientos comerciales destinados a la ven-
ta al por menor, es decir, sus productos van destinados de forma directa al 
consumidor, el cual ofrece la posibilidad de autoservicio y pago único en la 
caja de salida. Además, suelen disponer de un gran espacio para facilitar el 
aparcamiento a los clientes.

Este tipo de centros, pueden ofrecer una gran multitud de productos, desde 
productos de alimentación, hasta electrodomésticos, ropa, libros, material es-
colar, juguetes, productos frescos, congelados, precocinados, plantas, flores, 
calzado y equipamiento del hogar.

Los hipermercados tienen las siguientes características:

–– Cuenta con una superficie destinada a la venta de más de 2.500 m2.

–– Se encuentran ubicados en áreas suburbanas.

–– Puede formar parte de un centro comercial planificado, o bien estar ais-
lado.

–– Cuenta con una gran superficie destinada al aparcamiento.

–– Fácil conexión a las grandes ciudades.

–– Suelen estar presente en una gran multitud de países, Europa, Asia, Amé-
rica Latina.

–– Cuentan con una estrategia global, su deseo principal es la globalización.

Actualmente, estos establecimientos se encuentran inmersos en una peque-
ña recesión, producto de la competencia que le hacen los supermercados o 
supermercados descuento.

Sabías que

Los hipermercados fueron creados en Francia, bajo la fórmula de Carrefour, 
Auchan (en España conocido como Alcampo). Aunque el pionero fue Carre-
four.


