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RESUMEN PARA LOS ALUMNOS

1. Objetivos generales
Segun establece Real Decreto 1688/2011, de 18 de noviembre, por el que se establece el titulo de
Técnico en Actividades Comerciales y se fijan sus ensefianzas minimas, este modulo contribuye a

alcanzar los objetivos generales i), j), q), 1), S), t), u), v) y w) del ciclo formativo.

i) Crear imagen de tienda, combinando los elementos exteriores e interiores del establecimiento
comercial con criterios comerciales, para realizar actividades de animacién del punto de venta en

establecimientos dedicados a la comercializacién de productos y/o servicios.

i) Analizar las politicas de venta y fidelizacion de clientes, organizando la exposicién y promocién del
surtido, para realizar actividades de animacion del punto de venta en establecimientos dedicados a la

comercializacion de productos y/o servicios.

q) Analizar y utilizar los recursos existentes para el aprendizaje a lo largo de la vida y las tecnologias
de la informacién y la comunicacién para aprender y actualizar sus conocimientos, reconociendo las
posibilidades de mejora profesional y personal, para adaptarse a diferentes situaciones profesionales

y laborales.

r) Desarrollar trabajos en equipo y valorar su organizacion, participando con tolerancia y respeto, y

tomar decisiones colectivas o individuales para actuar con responsabilidad y autonomia.

s) Adoptar y valorar soluciones creativas ante problemas y contingencias que se presentan en el
desarrollo de los procesos de trabajo, para resolver de forma responsable las incidencias de su

actividad.

t) Aplicar técnicas de comunicacion, adaptandose a los contenidos que se van a transmitir, a su

finalidad y a las caracteristicas de los receptores, para asegurar la eficacia del proceso.

u) Analizar los riesgos ambientales y laborales asociados a la actividad profesional, relacionandolos
con las causas que los producen, a fin de fundamentar las medidas preventivas que se van adoptar, y
aplicar los protocolos correspondientes para evitar dafios en uno mismo, en las demas personas, en

el entorno y en el medio ambiente.

v) Analizar y aplicar las técnicas necesarias para dar respuesta a la accesibilidad universal y al

“disefio para todos”.

w) Aplicar y analizar las técnicas necesarias para mejorar los procedimientos de calidad del trabajo en

el proceso de aprendizaje y del sector productivo de referencia.



2. Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion
RA 1. Organiza la superficie comercial, aplicando técnicas de optimizaciéon de espacios y criterios de

seguridad e higiene.
Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado los tramites oportunos para la obtencién de licencias y autorizaciones de

elementos externos en la via publica.

b) Se han dispuesto los elementos de la tienda, mobiliario y exposicion, segun las necesidades de la

superficie de venta.

¢) Se han determinado las principales técnicas de merchandising que se utilizan en la distribucién de

una superficie de venta.

d) Se han definido las caracteristicas de una zona fria y de una zona caliente en un establecimiento

comercial.

e) Se han determinado métodos para reducir barreras psicolégicas y fisicas de acceso al

establecimiento comercial.

f) Se han descrito las medidas que se aplican en los establecimientos comerciales para conseguir que

la circulacién de la clientela sea fluida y pueda permanecer el maximo tiempo posible en el interior.

g) Se han descrito los criterios que se utilizan en la distribucion lineal del suelo por familia de

productos, explicando ventajas e inconvenientes.

h) Se ha identificado la normativa de seguridad e higiene vigente referida a la distribucion en planta

de una superficie comercial.

RA 2. Coloca, expone y repone los productos en la zona de venta, atendiendo a criterios comerciales,

condiciones de seguridad y normativa vigente.
Criterios de evaluacion:
a) Se han delimitado las dimensiones del surtido de productos.

b) Se ha establecido el nimero de referencias segun caracteristicas de los productos, espacio

disponible y tipo de lineal.

¢) Se han realizado simulaciones de rotacion de los productos en los lineales de un establecimiento

comercial.

d) Se han analizado los efectos que producen en el consumidor los diferentes modos de ubicacién de

productos en lineales.
e) Se han clasificado los productos en familias, observando la normativa vigente.

f) Se han identificado los pardmetros fisicos y comerciales que determinan la colocacién de los

productos en los distintos niveles, zonas del lineal y posicion.

g) Se han interpretado planogramas de implantacion y reposicion de productos en el lineal.
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h) Se ha realizado la distribucién y colocacion de los productos en el lineal, aplicando técnicas de

merchandising.

RA 3. Realiza trabajos de decoracion, sefialética, rotulacion y carteleria, aplicando técnicas de

publicidad y animacién en el punto de venta.
Criterios de evaluacion:

a) Se ha animado y decorado el establecimiento segun la planificacion anual, dinamizandolo segun la

politica comercial del establecimiento.

b) Se ha realizado papeleria segun el libro de estilo corporativo de un establecimiento.

¢) Se han asociado diferentes tipografias con los efectos que producen en el consumidor.
d) Se han elaborado formas de carteleria acordes a cada posicionamiento y sefialética.

e) Se han creado mensajes que se quieren transmitir al cliente, mediante las técnicas de rotulacién,

combinando diferentes materiales que consigan la armonizacién entre forma, textura y color.
f) Se han utilizado programas informaticos de edicion, realizando carteles para el establecimiento.

g) Se han montado los elementos decorativos en condiciones de seguridad y prevencion de riesgos

laborales.

RA 4. Realiza los escaparates adecuados a las caracteristicas esenciales de los establecimientos y

cuida los elementos exteriores, aplicando técnicas profesionales.
Criterios de evaluacion:

a) Se ha analizado un estudio en el que se analiza el disefio y montaje de escaparates en diferentes

tipos de establecimientos comerciales.

b) Se han explicado los efectos psicolégicos que producen en el consumidor las distintas técnicas

utilizadas en escaparatismo.
¢) Se han argumentado las funciones y objetivos que puede tener un escaparate.

d) Se han definido los criterios de valoracién del impacto que puede producir un escaparate en el

volumen de ventas.

e) Se han especificado los criterios de seleccion de los materiales que se van a utilizar y el

presupuesto disponible.

f) Se han definido los criterios de composicidon y montaje de los escaparates, atendiendo a criterios

comerciales.

g) Se han disefiado escaparates, aplicando los métodos adecuados y las técnicas precisas, segin un

boceto.
h) Se han montado escaparates con diferentes objetivos comerciales.

RA 5. Determina acciones promocionales para rentabilizar los espacios de establecimientos
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comerciales, aplicando técnicas para incentivar la venta y para la captacion y fidelizacién de clientes.
Criterios de evaluacion:

a) Se han descrito los distintos medios promocionales que habitualmente se utilizan en un pequefio

establecimiento comercial.
b) Se han enumerado las principales técnicas psicologicas que se aplican en una accién promocional.
¢) Se han considerado las situaciones susceptibles de introducir una accion promocional.

d) Se han programado, segun las necesidades comerciales y el presupuesto, las acciones mas

adecuadas.

e) Se ha seleccionado la accién promocional mas adecuada para los diferentes objetivos comerciales.
RA 6. Aplica métodos de control de acciones de merchandising, evaluando los resultados obtenidos.
Criterios de evaluacion:

a) Se ha establecido el procedimiento de obtencion del valor de los ratios de control.

b) Se han descrito los instrumentos de medida que se utilizan para valorar la eficacia de una accién

promocional.
¢) Se han calculado los ratios que se utilizan para el control de las acciones de merchandising.

d) Se ha evaluado la eficacia de la accion promocional, utilizando los principales ratios que la

cuantifican.

e) Se han realizado informes, interpretando y argumentando los resultados obtenidos.

3. Contenidos
Los contenidos del médulo estan recogidos en la Orden ECD/82/2014, de 25 de junio, que establece
el curriculo del ciclo formativo de Grado Medio correspondiente al titulo de Técnico en Actividades

Comerciales en la Comunidad Autbnoma de Cantabria.
1. Organizacion de la superficie comercial:

e Normativa y trdmites administrativos en la apertura e implantacién: licencias, autorizaciones y
permisos.

¢ Recursos humanos y materiales en el punto de venta.

e Técnicas de merchandising: Objetivos. Presupuesto. Herramientas.

e Distribucién de los pasillos.

¢ Implantacion de las secciones.

e Comportamiento del cliente en el punto de venta.

¢ Determinantes del comportamiento del consumidor: motivacion.

e Percepcion. Experiencia. Aprendizaje. Caracteristicas demograficas, socioeconomicas vy

psicofisicas.



e Condicionantes externos del comportamiento del consumidor.
e Zonas calientes y zonas frias. Métodos fisicos y psicoldgicos para calentar los puntos frios.

¢ Normativa aplicable al disefio de espacios comerciales: comercial y de seguridad e higiene.
2. Colocacién, exposicion y reposicién de los productos en la zona de venta:

e Estructura del surtido.

e Caracterizacion del surtido.

e Obijetivos, criterios de clasificacion y tipos de surtido.

e Meétodos de determinacion del surtido

e La amplitud del surtido

e Laanchura del surtido

e La profundidad del surtido, la coherencia del surtido, la notoriedad y la esenciabilidad del
surtido. Programas informaticos de gestién del surtido.

e Eleccién de referencias: nimero maximo, minimo y normal de referencias.

e Umbral de supresién de referencias.

e Disposicion del mobiliario: colocacion recta, en parrilla, en espiga, angular, libre, abierta y
cerrada.

e Clasificacion de productos por familias, gamas, categorias, posicionamiento,
acondicionamiento y codificacion.

e Definicion y funciones del lineal.

e Zonasy niveles del lineal.

e Sistemas de reparto del lineal.

e Sistemas de reposicion del lineal.

e Tipos de exposiciones del lineal. Implantacion vertical y horizontal de productos.

e Lineal 6ptimo.

e Lineal minimo.

e Caracteristicas técnicas, comerciales y psicoldgicas de los productos.

e Tiempos de exposicién. Criterios comerciales y de organizacion. Gestion de categorias de
productos.

e Los “facings”. Reglas de implantacion. Organizacién del trabajo de implantacién. Normativa
aplicable a la implantacién de productos.

e Aplicaciones informéticas de optimizacion de lineales.

e Normativa vigente: comercial y de seguridad e higiene.
3. Realizacion de publicidad en el lugar de venta:

e La publicidad en el lugar de venta (PLV).

e Formas publicitarias especificas de la publicidad en el lugar de venta (PLV): ventajas y
desventajas de este medio.

e Carteleria en el punto de venta: Formas y elementos basicos: carteleria y luminosos, entre

otros. Técnicas de rotulacion.



e Tipos de elementos de publicidad: “stoppers”, pancartas, displays y carteles, entre otros.
Elementos especificos: permanencia del mensaje, flexibilidad en el tiempo y en el espacio,
selectividad geografica, audiencia importante, impacto y coste por impacto, entre otros.

e Programas informaticos de rotulacion, disefio de carteles y folletos.

e Mensajes promocionales.

¢ Normativa de seguridad y prevencién de riesgos laborales. Sefialética en el punto de venta.
4. Realizacion de escaparates y cuidado de elementos exteriores:

e Elementos exteriores: la fachada, la via publica como elemento publicitario, la puerta y los
sistemas de acceso. El rétulo exterior: tipos.

e lluminacion exterior. El toldo y su colocacién. El hall del establecimiento.

e Normativa y tramites administrativos en la implantacién externa.

o El escaparate: clases de escaparates.

e Presupuesto de implantacién del escaparate.

e Cronograma. Recursos humanos y materiales necesarios para la

e implantacion efectiva.

e Criterios econdmicos y comerciales en la implantacion. Costes de implantacién. Aplicaciones
informaticas para la gestion de tareas y proyectos.

e Incidencias en la implantacion. Medidas correctoras.

e El escaparate y la comunicacion.

e La percepcion y la memoria selectiva.

e Laimagen: figura y fondo, contraste y afinidad, forma y materia.

e La asimetria y la simetria: el punto, la linea, la linea discontinua y el zigzag. Las ondas, la
curva, los arcos concéntricos, la linea vertical y horizontal, oblicua ascendente y descendente,
el angulo y las paralelas.

e Las formas geométricas: circulo, 6évalo, tridngulo, triAngulo romo, rombo, cuadrado,
rectangulo y otras formas.

e Eficacia del escaparate: ratios de control. Ratio de atracciéon. Ratio de conviccién. Ratio de
efectividad. Otros ratios.

e El color en la definicién del escaparate: psicologia y fisiologia del color.

e lluminacion en escaparatismo.

¢ Elementos para la animacién del escaparate: médulos, carteles, sefializacion y otros.

e Aspectos esenciales del escaparate: colocacion, limpieza, rotacién, precios, promociones y
ambientacion.

e Principios de utilizacion y reutilizacion de materiales de camparfias de escaparates.

e Bocetos de escaparates.

e Programas informéaticos de disefio y distribucién de espacios.

¢ Planificacién de actividades.

e Materiales y medios.



¢ Normativa de seguridad en el montaje de un escaparate y elementos exteriores.
5. Determinacidn de acciones promocionales:

e El proceso de comunicacion comercial. Elementos bésicos.

e El mix de comunicacion: tipos y formas.

e Politicas de comunicacion.

e Promociones de fabricante.

e Promociones de distribuidor.

e Promociones dirigidas al consumidor.

e Productos gancho y productos estrella.

e Lapublicidad en el lugar de venta.

e La promocion de ventas: objetivos, presupuesto y herramientas promocionales. Seleccion de
acciones promocionales para el lanzamiento de nuevos productos o la entrada en nuevos
mercados.

e Relaciones publicas: Concepto y técnicas

e Elaboracién de informes sobre politica de comunicacion, utilizando aplicaciones informaticas.

e Ejecucién de las campafias. Seleccidn de las acciones para reforzar la imagen corporativa y
de marca.

e Efectos psicolédgicos y sociolégicos de las promociones en el consumidor.

¢ Normativa de seguridad e higiene en la realizacion de promociones de ventas.
6. Aplicacion de métodos de control de acciones de merchandising:

e Adecuacion promocional al establecimiento y a la planificacién anual, mensual o semanal.

e Criterios de control de las acciones promocionales.

e Indices y ratios econémico-financieros: margen bruto, tasa de marca, stock medio, rotacion
del stock y rentabilidad bruta, entre otros.

e Analisis de resultados.

o Ratios de control de eficacia de acciones promocionales.

e Aplicacién de medidas correctoras.



4. Distribucién temporal

El médulo profesional Dinamizacion del Punto de Venta tiene asignada una carga horaria de 165

horas (Orden ECD/82/2014, de 25 de junio) repartidas en 5 periodos lectivos semanales.
12 EVALUACION (65 horas)

Unidad de trabajo 0. INTRODUCCION AL MODULO Y PROGRAMA TACOGE: (3 h)
Unidad de trabajo 1. EL CONSUMIDOR (10 h)

e Caracteristicas del comportamiento del consumidor
e Condicionantes externos del comportamiento del consumidor
e Proceso de decision de compra

e Comportamiento del consumidor en el punto de venta
Unidad de trabajo 2. LA DINAMIZACION DEL PUNTO DE VENTA Y EL MERCHANDISING (5 h)

e Dinamizacion del punto de venta

e Merchandising
Unidad de trabajo 3. ORGANIZACION Y DISENO DEL PUNTO DE VENTA (10 h)

e Interior del punto de venta
e Recursos humanos en el punto de venta

e Aplicaciones informaticas para el disefio interior del punto de venta
Unidad de trabajo 4. CIRCULACION DEL CONSUMIDOR EN EL PUNTO DE VENTA (13 h)

e Elrecorrido

e Distribucion de los pasillos
e Disposicion del mobiliario
e Velocidad de circulacion

e Tiempo de permanencia
Unidad de trabajo 5. EL SURTIDO (12 h)

e Definicion, objetivos y caracteristicas
e Estructura del surtido

e Criterios de clasificacion del surtido
e Dimensiones del surtido

e Eleccién de referencias

e Umbral de supresion de referencias
e Caodificacion

Unidad de trabajo 6. EL LINEAL (12 h)

e Ellinealy el facing

e Zonas Yy niveles del lineal
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e Asignacion del lineal a productos
e Tipos de exposicion del lineal

¢ Nuevas tecnologias aplicadas a la optimizacion de los lineales
22 EVALUACION (45 horas)
Unidad de trabajo 7: PUBLICIDAD EN EL LUGAR DE VENTA (15 h)

e Formas publicitarias en el lugar de venta
e Carteleria y folletos en el punto de venta

e Colocacion de carteles
Unidad de trabajo 8: PROMOCIONES DE VENTAS (15 h)

e Lapromocion

e Tipos de promociones

Unidad de trabajo 9: CONTROL DE LAS ACCIONES DE MERCHANDISING (15h)

Criterios de control de las acciones promocionales.

indices y ratios econémico-financieros: margen bruto, tasa de marca, stock medio, rotacién

del stock y rentabilidad bruta, entre otros.
e Analisis de resultados.

e Ratios de control de eficacia de acciones promocionales.
32 EVALUACION (50 horas)
Unidad de trabajo 10: ESCAPARATISMO (50h)

e Elementos exteriores

o El escaparate

e Normativa y tramites administrativos en la implantacion externa
e Introduccidn y planificacion

o Fases del proceso de disefio

e Lacomposicién y sus principios

e Elcolor

e El escaparate y la comunicacion visual

e Aspectos esenciales del escaparate

¢ Planificacién

e Ejecucion y control

e Materiales y medios para la elaboracion del escaparate
e Principios de utilizacion y reutilizacion de materiales

e Eficacia de los escaparates

e PRACTICA: Elaboracién de un escaparate en el taller de escaparatismo
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EVALUACION UNIDAD DE TRABAJO RA

UT1 El consumidor
UT2 La dinamizacion del punto de venta y el
merchandising

18 UT3 Organizacion y disefio del punto de venta RAL
UT4 Circulacion del consumidor en el punto de
venta
UT5 El surtido.
UT6 El lineal RA2
UT7 Publicidad en el lugar de venta. RA3
22 UT8 Promocién de ventas. RA5
UT9 Control de las acciones de merchandising. RAG6
32 UT10 Escaparatismo. RA4

5. Procedimientos, instrumentos de evaluacion y criterios de calificacién

Para poder valorar correctamente la evaluacion sumativa se utilizaran los siguientes instrumentos:

e Pruebas escritas. En cada evaluacion se realizara, al menos, una prueba escrita que contendra

preguntas y actividades del mismo tipo que las desarrolladas en el aula, versaran sobre los

contenidos impartidos en el periodo y la fecha de realizacion y estructura se pondra en

conocimiento de los alumnos con suficiente antelacion. Podran constar de:

(o]

(o]

O

Cuestiones para desarrollar.

Seleccidn de la respuesta correcta.

Justificacién de verdadero o falso.

Preguntas de reflexién y razonamiento

Definicién de conceptos basicos.

Casos practicos de resolucion de problemas donde prime el razonamiento de los
resultados por parte del alumno.

Analisis de un texto de actualidad.

Cuestiones para identificar, definir, relacionar, explicar, enumerar, diferenciar, etc,
conceptos estudiados.

Cada prueba puede contener parte o todos los apartados anteriores. La estructura de
cada prueba y la valoracion numérica de los apartados que contenga sera expuesta al

alumnado antes de la realizacién de la misma.

e Producciones del alumnado. A lo largo de las unidades de trabajo el alumnado tendra que

desarrollar diferentes actividades individuales y/o grupales tales como trabajos de investigacion,

aplicacién de contenidos, puesta en marcha y desarrollo de MercaTAC o creacion de un

escaparate. Dichas actividades deberan ser presentadas en tiempo, forma y contenido para poder

ser valoradas como parte de la calificacion final del médulo.
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CRITERIOS DE CALIFICACION

Los criterios de calificacion de los instrumentos anteriores seran diferentes en la 12, 22 y 32 evaluacion
al ser los contenidos de la 32 evaluacion mas practicos. De este modo los criterios de calificacion

seran los siguientes:

Primera y segunda evaluacion:
e Pruebas escritas: 60% de la nota.

e Producciones del alumnado: 40% de la nota.

Tercera evaluacion:
e Pruebas escritas: 40% de la nota.

e Producciones del alumnado: 60% de la nota.

Para la correcta aplicacion de los criterios anteriores conviene tener en cuenta que:

e El peso de MercaTAC en la primera y segunda evaluacion serd proporcional a los contenidos
impartidos en cada evaluacién, no suponiendo en ningun caso el total del 40% asignado a las
producciones del alumnado.

e El retraso en la entrega de la tarea supondra una calificacion de 0 a menos que el alumno
justifique debidamente dicho retraso.

e Las faltas de ortografia, tanto en pruebas escritas como en producciones, supondran una
minoracion de la calificacién de esa prueba escrita o produccién. Se permitirdn cinco faltas,

restandose por las siguientes 0’1 puntos hasta un maximo de 1’5 puntos.

Nota final de la evaluacién

La nota final de cada evaluacion sera el resultado de la media ponderada de las calificaciones
obtenidas en los instrumentos de evaluacion anteriormente indicados. Superara la evaluacion el
alumno que como resultado de la aplicacién de estos criterios obtenga al menos un 5.

Si como resultado de la aplicacion de los criterios anteriores la nota obtenida fuera inferior a 5, la
evaluacion quedarad suspensa, debiendo realizar la recuperacién de los contenidos de la evaluacion

suspensa.
PROCESO DE RECUPERACION

El proceso de recuperacion estd destinado al alumnado que no haya obtenido una calificacion
positiva (igual o mayor a 5) en alguna evaluacion. El alumnado podra recuperar las evaluaciones

suspensas en dos periodos: primera evaluacion final y segunda evaluacion final.

Primera evaluacion final

Las actividades que deberd realizar el alumnado con evaluaciones suspensas seran las siguientes:
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Primera y segunda evaluacion:

e Prueba escrita: 60%

e Producciones 40%. Se mantendra la nota de las producciones de la evaluacion a recuperar.

Tercera evaluacion:

e Prueba escrita: 40%

e Plan de montaje del escaparate 60%. En caso de que el alumnado haya suspendido la tercera
evaluacion por no montar y presentar un escaparate debera realizar un plan de montaje de un
nuevo escaparate. Si el alumnado suspendid la tercera evaluaciéon por no superar la prueba

escrita se conservara la nota obtenida en el escaparate.

La calificacién final del médulo serd la nota media de las tres evaluaciones (notas reales), teniendo
que estar todas aprobadas, y tendra un valor entre 1 y 10. Si alguna evaluacion estuviera suspensa,

la primera evaluacion final quedaria suspensa.
Segunda evaluacién final

El alumnado que no hubiese superado la primera evaluacién final debera examinarse de los
contenidos de aquellas evaluaciones que tuviera suspensas y realizar un programa de recuperacion.
El tiempo existente entre la primera y la segunda evaluacion final se destinara a la realizacion de

actividades de refuerzo que favorezcan la superacion de la citada prueba.
La calificacion de la evaluacion recuperable se obtendra de la siguiente manera:

Primera y segunda evaluacion:
e Prueba escrita: 60%

e Programa de recuperacion: 40%.

Tercera evaluacion:

e Prueba escrita: 40%

e Disefio y plan de montaje del escaparate 60%. En caso de que el alumnado haya suspendido la
tercera evaluacién por no montar y presentar un escaparate debera realizar un disefio y plan de
montaje de un nuevo escaparate. Si el alumnado suspendié la tercera evaluacion por no superar

la prueba escrita se conservara la nota obtenida en el escaparate.

La calificacién final del mddulo en la segunda evaluacién final sera la nota media de las tres

evaluaciones (notas reales), teniendo que estar todas aprobadas y podra ser:

e Entre 1y 10, en caso de que el alumno/a se presente a la prueba escrita y/o entregue las
actividades planteadas, no pudiendo ser dicha calificacion inferior a la obtenida en la primera
evaluacion final.

e NE en caso de no presentarse a la prueba y no entregar las actividades planteadas.
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RECUPERACION DE PENDIENTES

Los alumnos que promocionan a segundo curso con el médulo pendiente se examinaran en el mes
de febrero. La materia a evaluar sera la que se impartio en el curso anterior y la prueba versara sobre

los contenidos del médulo.

Para realizar el seguimiento de este alumnado se proporcionaran actividades a realizar con caracter

voluntario, con un calendario de entrega de las mismas.
Se aplicaran los siguientes criterios de calificacion:

e Trabajo del alumnado (coeficiente de ponderacién: 10%), a través de las actividades
propuestas por la profesora para el periodo septiembre 2023- enero 2024. Los contenidos de
estas actividades seran los vistos durante el curso 2022/2023.

e Prueba escrita (Coeficiente de ponderacion: 60%.). Se realizara una prueba individual escrita
presencial en el mes de febrero de 2024 con tres partes diferenciadas de los contenidos

desarrollados en el curso 2022/23.

Instrumento de evaluacion Criterio de calificacion
Prueba: contenidos 12 evaluacion 42%
Prueba: contenidos 22 evaluacion 42%
Prueba: contenidos 32 evaluacion 16%

e Disefio y plan de montaje de un escaparate (Coeficiente de ponderacion; 30%.) Debido al
caracter eminentemente practico de la tercera evaluacién del médulo y ante la imposibilidad
de montar un escaparate para comprobar la adquisicion del RA4 se propondra, ademas de la
parte especifica en la prueba anterior, la realizacion de un plan de montaje de un escaparate.

Para valorar el plan de montaje del escaparate se utilizaran los siguientes instrumentos de

evaluacion:
Instrumento de evaluacion Criterio de calificacion
Boceto 35%
Presupuesto 10%
Plan de montaje 20%
Justificacion del escaparate 35%

Para superar el médulo, el alumno tiene que alcanzar como minimo una calificacion total positiva
igual o superior a 5.

La nota final del médulo sera el resultado de aplicar la ponderacion descrita, sin decimales.

En el supuesto de que el alumno no supere el médulo en el mes de febrero, debera realizar las

actividades programadas para el periodo marzo-mayo 2024, realizar la prueba de recuperacién en
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junio de 2024 y el disefio y plan de montaje del escaparate. La materia a evaluar sera la que se
impartié en el curso anterior y la prueba versara sobre los contenidos minimos del médulo.

Para realizar el seguimiento de este alumnado se proporcionaran actividades a realizar con caracter
voluntario, con un calendario de entrega de las mismas. Los criterios de calificacion seran los mismos
que los descritos anteriormente.

Para superar el médulo, el alumno tiene que alcanzar como minimo una calificacion total positiva

igual o superior a 5.

6. Fraudes en las pruebas y procesos de evaluacion

En caso de sorprender a algin alumno realizando practicas fraudulentas se aplicara lo contenido en
el documento de normas sobre practicas fraudulentas aprobado por el Departamento de Comercio y
Marketing del IES Las Llamas y recogido en el Proyecto Curricular de la familia de Comercio y
Marketing y que se ha dado a conocer al alumnado en las hojas informativas que se les entregan a
principio de curso.

7. Aspectos curriculares minimos para superar el médulo
¢ Organizacion de la superficie comercial:
Normativa y tramites administrativos en la apertura e implantacion.
e Recursos humanos y materiales en el punto de venta.
e Técnicas de merchandising.
e Distribucion de los pasillos.
e Implantacion de las secciones.
e Comportamiento del cliente en el punto de venta.
o Determinantes del comportamiento del consumidor.
e Condicionantes externos del comportamiento del consumidor.
e Zonas calientes y zonas frias.

¢ Normativa aplicable al disefio de espacios comerciales.
Colocacion, exposicion y reposicion de los productos en la zona de venta:

e Estructura del surtido.

e Caracterizacion del surtido.

e Objetivos, criterios de clasificacién y tipos de surtido.
e Meétodos de determinacion del surtido.

e Laamplitud del surtido.

e Laanchura del surtido.

e La profundidad del surtido.

e Eleccion de referencias.
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e Umbral de supresién de referencias.

e Disposicion del mobiliario.

e Clasificacion de productos por familias, gamas, categorias, posicionamiento,
acondicionamiento y codificacion.

e Definicion y funciones del lineal.

e Zonasy niveles del lineal.

e Sistemas de reparto del lineal.

e Sistemas de reposicion del lineal.

e Tipos de exposiciones del lineal.

e Lineal 6ptimo.

e Lineal minimo.

e Caracteristicas técnicas, comerciales y psicoldgicas de los productos.

e Tiempos de exposicion.

e Los facings. Reglas de implantacion.

¢ Normativa vigente.

Realizacion de publicidad en el lugar de venta:

e Lapublicidad en el lugar de venta (PLV).

e Formas publicitarias especificas de la publicidad en el lugar de venta (PLV).

e Carteleria en el punto de venta.

e Tipos de elementos de publicidad: stoppers, pancartas, displays y carteles, entre otros.

¢ Normativa de seguridad y prevencion de riesgos laborales.

Realizacion de escaparates y cuidado de elementos exteriores:

e Elementos exteriores.

e Normativa y tramites administrativos en la implantacion externa.
e El escaparate: clases de escaparates.

e Presupuesto de implantacién de escaparate.

e Cronograma.

e Criterios econdémicos y comerciales en la implantacion.
¢ Incidencias en la implantacion. Medidas correctoras.

e El escaparate y la comunicacion.

e La percepcién y la memoria selectiva.

e Laimagen.

e Laasimetriay la simetria.

e Las formas geométricas.

e Eficacia del escaparate: ratios de control.

e El color en la definicién del escaparate: psicologia y fisiologia del color.
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e lluminacion en escaparatismo.
¢ Elementos para la animacién del escaparate: médulos, carteles, sefializacion y otros.

e Aspectos esenciales del escaparate.
Principios de utilizacion y reutilizacion de materiales de campafias de escaparates.

e Bocetos de escaparates.

e Programas informaticos de disefio y distribucién de espacios.
¢ Planificacién de actividades.

e Materiales y medios.

¢ Normativa de seguridad en el montaje de un escaparate y elementos exteriores.
Determinacién de acciones promocionales:

e El proceso de comunicacion comercial. Elementos basicos.

e El mix de comunicacion: tipos y formas.

e Politicas de comunicacion.

e Promociones de fabricante.

e Promociones de distribuidor.

e Promociones dirigidas al consumidor.

e Productos gancho y productos estrella.

e Lapublicidad en el lugar de venta.

e Lapromocion de ventas.

e Relaciones publicas.

e Elaboracién de informes sobre politica de comunicacion utilizando aplicaciones informaticas.
e Ejecucioén de las campaiias.

e Efectos psicolégicos y sociolégicos de las promociones en el consumidor.

e Normativa de seguridad e higiene en la realizacion de promociones de ventas.
Aplicacion de métodos de control de acciones de merchandising:

e Adecuacion promocional al establecimiento y a la planificacién anual, mensual o semanal.

e Criterios de control de las acciones promocionales.

e indices y ratios econdémico financieros: margen bruto, tasa de marca, stock medio, rotacion
del stock y rentabilidad bruta, entre otros.

e Analisis de resultados.

e Ratios de control de eficacia de acciones promocionales.

e Aplicacién de medidas correctoras.
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