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1.- Objetivos expresados en términos de resultados de aprendizaje

RA 1. Organiza la superficie comercial, aplicando técnicas de optimizacién de

espacios y criterios de seguridad e higiene.
Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado los tramites oportunos para la obtencidon 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.

¢) Sehandeterminado las principales técnicas de merchandising que se utilizan enla

distribucion 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 psicoldgicas 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.

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

f) Se han identificado los parametros 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.
h) Se harealizado la distribucién y colocacién de los productos en el lineal, aplicando
técnicas de merchandising.

RA 3. Realiza trabajos de decoracién, sefalética, rotulacion y carteleria,
aplicando técnicas de publicidad y animacion en el punto de venta.

Criterios de evaluacion:

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

dinamizandolo segun la politica comercial del establecimiento.

b) Se harealizado 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 rotulacion, combinando diferentes materiales que consigan la

armonizacioén entre forma, textura y color.

f) Se han utilizado programas informaticos de edicién, 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.

Se han explicado los efectos psicoldégicos que producen en el consumidor las distintas técnicas
utilizadas en escaparatismo.

b) Se han argumentado las funciones y objetivos que puede tener un escaparate.
¢) Se han definido los criterios de valoracion del impacto que puede producir un

escaparate en el volumen de ventas.

d) Se han especificado los criterios de seleccion de los materiales que se van a

utilizar y el presupuesto disponible.

e) Se han definido los criterios de composicion y montaje de los escaparates,

atendiendo a criterios comerciales.

f) Se han disefiado escaparates, aplicando los métodos adecuados vy las técnicas



precisas, segun un boceto.
g) Se han montado escaparates con diferentes objetivos comerciales.

RA 5. Determina acciones promocionales para rentabilizar los espacios de
establecimientos comerciales, aplicando técnicas para incentivar la venta y

para la captacion y fidelizacion 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 accion promocional.
c) Se han considerado las situaciones susceptibles de introducir una accién promocional.

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

acciones mas adecuadas.

e) Se ha seleccionado la accion 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.
c) 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.

2.- Relacion de Unidades didacticas

U1 La distribucion comercial: normativa aplicable para la implantaciéon de espacios
comerciales

U2.- El consumidor: comportamiento en el punto de venta
¢ Comportamiento del cliente en el punto de venta.
e Determinantes del comportamiento del consumidor: motivacion.

e Percepcioén. Experiencia. Aprendizaje. Caracteristicas demograficas, socioeconémicas y
psicofisicas.



¢ Condicionantes externos del comportamiento del consumidor.

U3.- Organizacién de la superficie comercial

¢ Implantacién de las secciones.

e Distribucion de los pasillos.

e Zonas calientes y zonas frias. Métodos fisicos y psicoldgicos para calentar los puntos frios.
e Técnicas de merchandising: Objetivos. Presupuesto. Herramientas

¢ Recursos humanos y materiales en el punto de venta.

U4.- El surtido

o Estructura del surtido, clasificacion y tipos de surtido.
e Amplitud, anchura, profundidad del surtido.

e Eleccidn y supresion de referencias.

e Disposicion del mobiliario

U5.- El lineal

e Funciones del lineal.

e Zonas y niveles del lineal.

¢ Implantacion de lineal.

¢ Aplicaciones informaticas de optimizacion de lineales.

¢ Normativa comercial y de seguridad e higiene
U 6: Publicidad en el lugar de venta

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

e Colocacion de carteles
U7.- Promociones de Ventas

e Lapromocion

e Tipos de promociones
U8.- Control de las acciones de Merchandising

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.

. Analisis de resultados.

e Ratios de control de eficacia de acciones promocionales.

U 9: El Escaparate

¢ Elementos exteriores
o El escaparate

e Normativa y tramites administrativos en la implantacién externa



¢ Introduccion y planificacion

e Fases del proceso de disefo

e Lacomposicion y sus principios

e Elcolor

e El escaparate y la comunicacion visual

¢ Aspectos esenciales del escaparate

¢ Planificacion

e Ejecucion y control

e Materiales y medios para la elaboracién del escaparate
e Principios de utilizacion y reutilizacién de materiales
o Eficacia de los escaparates

e PRACTICA: Elaboracion de un escaparate en el taller de escaparatismo

3.- Procedimientos e instrumentos de evaluacion y criterios de
calificacién

Los alumnos con el moédulo pendiente deben recuperar todos los RA (no se guardan de un
curso para otro) y deben cumplir el plan de recuperacion planteado en las fechas indicadas.

Ademas, se someteran a una prueba objetiva de evaluacion de diferentes CE.

El plan de recuperacion comprende:

e Actividades de entrega obligatoria para cada RA, donde se valoren los diferentes CE.
La fecha tope para la entrega de dichas actividades sera la establecida en el programa

de recuperacion.

e Una prueba escrita final, previsiblemente en el mes de febrero que versara sobre los
contenidos del médulo, pudiendo constar de preguntas cortas, interpretacion o
desarrollo de casos practicos, cuestionario tipo test con respuesta alternativa o de un

compendio de todos los tipos

La calificacion final del médulo se obtendra por media aritmética ponderada de las notas
obtenidas por el alumnado en resultados de aprendizaje indicados, en funcién de la

ponderacion de los criterios de evaluacion.

Se entendera que el moédulo ha sido superado por el alumnado cuando tenga
probados (nota igual o superior a 5) todos los resultados de aprendizaje.

En el médulo de Dinamizacion del punto de venta la ponderacion de los resultados de
aprendizaje y sus correspondientes criterios e instrumentos de evaluacién es la

siguiente:



Ponderacion

Unidad Didac. | Resultados Aprendizaje |Ponderacion Criter. Eval. Instr. Eval shtotal
a) Se han identificado los tramites oportunos para la
lobtencion de licencias y autorizaciones de elementos Prueba escrita 2,5%
externos en la via publica.
b) Se han dispuesto los elementos de la tienda, mobiliario .
UllLa y exposicion, segin las necesidades de la superficie de | ctividad 2.5%
distribucion . practica ’
l;z::;%':;' c) Se han determinado las principales técnicas de Ac'tivi.dad 2,5%
aplicable para la merchandising que se utilizan en la distribucién de una practica
implantacion de superficie de venta.
i d) Se han definido las caracteristicas de una zona fria y de N
C:;Z?;I;zs_ RA1: O.rganiz.a la superﬂ.cie una zona caliente en un establecimiento comercial. AREIRCTEIE 2k
U2-El come.rcl.al, aphcando !écn.lcas 20% e) Se han determinado métodos para reducir barreras Actividad
consumidor: | € OPtimizacion de espacios y psicoldgicas y fisicas de acceso al establecimiento pra’lr;/tlicaa 2,5%
comportamiento criterios de seguridad e higiene. comercial.
en el punto de f) Se han descrito las medidas que se aplican en los
venta. e§table§|m|entos c.omerclales pgra conseguir que la Prueba escrita 2,5%
U3.- circulacion de la clientela sea fluida y pueda permanecer
Organizacion de el maximo tiempo posible en el interior.
la superficie ) Se han descrito los criterios que se utilizan en la
comercial distribucion lineal del suelo por familia de productos, Prueba escrita 2,5%
explicando ventajas e inconvenientes.
h) Se ha identificado la normativa de seguridad e higiene
vigente referida a la distribucion en planta de una Prueba escrita 2,5%
superficie comercial.
a) Se han delimitado las dimensiones del surtido de Prueba escrita 2,5%
productos
b) Se ha establecido el nimero de referencias segun
caracteristicas de los productos, espacio disponible y tipo |Prueba escrita 2,5%
de lineal.
c) Se han realizado simulaciones de rotacion de los Actividad
productos en los lineales de un establecimiento comercial.| . . 2,5%
practica
RA2.-Coloca, expone y repone d) Se haln analiza‘do los efectos que prqducgn enel Actividad ,
. e M e consumidor Io_s diferentes modos de ubicacion de e 2,5%
U4. El surtido ta atendiendo a criterios 20% [productos en lineales.
US. El lineal VELEL L . ° e) Se han clasificado los productos en familias, o
comerciales, condiciones de b do I tiva vigent Prueba escrita 2,5%
seguridad y normativa vigente. observando o normalva vigents. = 5
f) Se han identificado los parametros fisicos y comerciales
que determlnan la colocacno_n de los prf.x_iuctos en los Prueba escrita 2,5%
distintos niveles, zonas del lineal y posicion.
g) Selh::a'n interpretado planogrémas de implantacion y Prueba escrita 2,5%
reposicion de productos en el lineal.
h) Se ha realizado la distribucién y colocacion de los Actividad
productos en el lineal, aplicando técnicas de e 2,5%
merchandising.
a) Se ha animado y decorado el establecimiento segin la -
o s S : F Actividad
planificacion anual, dinamizandolo segun la politica N 1,5%
" o practica
comercial del establecimiento.
b) Se ha realizado papeleria segun el libro de estilo Actividad 9
corporativo de un establecimiento. préctica 1,5%
c) Se han asociado diferentes tipografias con los efectos |Actividad
: . que producen en el consumidor. practica 1,5%
RA3. Re?,"za "?bachs de d) Se han elaborado formas de carteleria acordes a cada |Actividad
U6 Publicidad en| _decoracion, sefalética, . posicionamiento y sefialética. préctica i
el lugar de venta rotula’cloln y caneler@, ‘apllcando 10% e) Se han creado mensajes que se quieren transmitir al
.tecn.lf:as de publicidady cliente, mediante las técnicas de rotulacion, combinando |Actividad
ninacieueielpanioke e diferentes materiales que consigan la armonizacion entre [practica 1,5%
forma, textura y color.
f) Se han utilizado programas informaticos de edicion, Actividad o
realizando carteles para el establecimiento. préctica 1,5%
g) Se han montado los elementos decorativos en W
condiciones de seguridad y prevencion de riesgos Actlv@ad 1,0%
laborales. [l
a) Se ha analizado un estudio en el que se analiza el
disefio y montaje de escaparates en diferentes tipos de Prueba escrita 3%
establecimientos comerciales.
b) Se han explicado los efectos psicolégicos que
producen en el consumidor las distintas técnicas Prueba escrita 3%
utilizadas en escaparatismo.
c) Se han argumentado las funciones y objetivos que Prueb ) 3
RA4.-Realiza los escaparates puede tener un escaparate. rueba escrita &
adecuados a las caracteristicas d) Se han definido los criterios de valoracion del impacto
U9--El esenciales de los 20% que puede producir un escaparate en el volumen de Prueba escrita 3%
escaparate establecimientos y cuida los ventas.
elementos exteriores, aplicando e) Se han especificado los criterios de seleccion de los »
técnicas profesionales materiales que se van a utilizar y el presupuesto Actividad 20%
disponible. practica
f) Se han definido los criterios de composicion y montaje Actividad )
de los escaparates, atendiendo a criterios comerciales. préctica 2%
g) Se han disefado escaparates, aplicando los métodos Actividad 3
adecuados y las técnicas precisas, seglin un boceto. préctica 2%
h) Se han montado escaparates con diferentes objetivos Actividad 3
comerciales. préctica A
a) Se han descrito los distintos medios promocionales
que habitualmente se utilizan en un pequefio Prueba escrita 2,5%
establecimiento comercial
b) Se han enumerado las principales técnicas )
RAS. Determina acciones psicolbgicas que se aplican en una accion promocional. | Prueba escrita 2,5%
promocionales para rentabilizar ) Se han considerado las situaciones susceptibles de i
los espacios de introducir una accién promocional. Prueba escrita 2,5%
U7; PI’OH::CIOH establlg C|md|en'tf)s <.:0mer0|ales, 15% d) Se han definido los criterios de valoracion del impacto
 ventas. inzzft:/;rfa ‘xglzays;::la que puede producir un escaparate en el volumen de Prueba escrita 2,5%
captacion y fidelizacion de EES) - -
clientes. d) Se han programado, segln las necesidades
comerciales y el presupuesto, las acciones mas Prueba escrita 2,5%
adecuadas
e) Se ha seleccionado la accién promocional mas )
adecuada para los diferentes objetivos comerciales. Prueba escrita 2,5%
a) Se ha establecido el procedimiento de obtencion del Actividad 2 0%
valor de los ratios de control. practica i
b) Se han descrito los instrumentos de medida que se Prueba escrita 4,5%
U8.Control de las RAG. Af)lica meétodos de cf)r.ﬂrol utilizan para valorar la eficacia de una accién promocional.
acciones de | 4€ acciones de merchandising, 15% ) Se han calculado los ratios que se utilizan para el ) 3
merchandising evaluand; |0§d|'95U"ad05 control de las acciones de merchandising. Prueba escrita 4,5%
ovenicos. d) Se ha evaluado la eficacia de la accién promocional, Actividad 2.0%
utilizando los principales ratios que la cuantifican. practica e
&) Se han realizado informes, interpretando y Actividad 2 0%

largumentando los resultados obtenidos.

practica




4.- Aspectos curriculares minimos para la superacion del modulo.
Organizacion de la superficie comercial:
e Normativay tramites administrativos en la apertura e implantacion.
e Recursos humanosy materiales en el punto de venta.
e Técnicas de merchandising.
e Distribucién de los pasillos.
e Implantaciénde las secciones.
e Comportamiento del cliente en el punto de venta.
e Determinantes del comportamiento delconsumidor.
e Condicionantes externos del comportamiento del consumidor.

e Zonascalientesyzonasfrias.

e Normativa aplicable al disefio de espacios comerciales.

Colocacién, exposiciényreposicion de los productos en la zona de venta:
e  Estructura delsurtido.
e Caracterizacion del surtido.
e Objetivos, criterios de clasificacién y tipos de surtido.
e Métodosde determinacién delsurtido.
e Laamplitud del surtido.
e Laanchuradelsurtido.
e Laprofundidad del surtido.
e Eleccion dereferencias.
e Umbralde supresion de referencias.
e Disposicion del mobiliario.
e C(Clasificacion de productos por familias, gamas, categorias,
posicionamiento, acondicionamiento y codificacion.
e Definicionyfunciones dellineal.
e Zonasy niveles del lineal.
e Sistemasde reparto dellineal.
e Sistemasde reposicién dellineal.
e Tiposde exposiciones del lineal.
e Lineal6ptimo.
e Linealminimo.
e Caracteristicas técnicas, comercialesy psicolégicas de los productos.
e Tiempos de exposicion.
e Losfacings. Reglas de implantacion.

e Normativavigente.



Realizacion de publicidad en el lugar de venta:
e Lapublicidad en ellugar de venta (PLV).
e Formas publicitarias especificas de la publicidad en el lugar de venta (PLV).
e Carteleriaen el punto de venta.
e Tiposdeelementos de publicidad: stoppers, pancartas, displaysy carteles, entre otros.

e Normativa de seguridad y prevencién de riesgos laborales.

Realizacién de escaparates y cuidado de elementos exteriores:

e Elementos exteriores.

e Normativay tramites administrativos en laimplantacion externa.

e Elescaparate: clases de escaparates.

e Presupuesto deimplantacion de escaparate.

e Cronograma.

e Criterios econdmicosy comerciales en laimplantacidn.

e Incidencias enlaimplantacion. Medidas correctoras.

e Elescaparateyla comunicacion.

e Lapercepcionyla memoria selectiva.

e Laimagen.

e Laasimetriay la simetria.

e Lasformas geométricas.

e Eficaciadel escaparate: ratios de control.

e Elcolorenladefinicién del escaparate: psicologiay fisiologia del color.
e [luminacién en escaparatismo.

e Elementos parala animacién del escaparate: modulos, carteles, sefalizaciény otros.

e Aspectos esenciales del escaparate.

Principios de utilizacion y reutilizacidn de materiales de campafas de escaparates.
e Bocetos de escaparates.
e Programas informaticos de disefioy distribucién de espacios.
e Planificacion de actividades.
e Materialesy medios.

e Normativa de seguridad en el montaje de un escaparate y elementos exteriores.

Determinacién de acciones promocionales:

e Elprocesodecomunicaciéon comercial. Elementos basicos.



El mix de comunicacién: tipos y formas.
Politicas de comunicacion.
Promociones de fabricante.
Promociones de distribuidor.
Promociones dirigidas al consumidor.
Productos ganchoy productos estrella.
La publicidad en el lugar de venta.

La promocion de ventas.

Relaciones publicas.

Elaboraciéon de informes sobre politica de comunicacion utilizando aplicaciones
informaticas.

Ejecucion de las campanas.
Efectos psicoldgicos y socioldgicos de las promociones en el consumidor.

Normativa de seguridad e higiene en la realizacion de promociones de ventas.

Aplicacién de métodos de control de acciones de merchandising:

Adecuacion promocional al establecimientoy a la planificacién anual, mensual o
semanal.

Criterios de control de las acciones promocionales.

indices y ratios econémico financieros: margen bruto, tasa de marca, stock medio,
rotacién del stocky rentabilidad bruta, entre otros.

Analisis de resultados.

Ratios de control de eficacia de acciones promocionales.

Aplicacion de medidas correctoras.

5.- Instrucciones para la entrega de tareas

Las actividades se proporcionaran al alumnado a través de correo electrénico, utilizando
la cuenta de Educantabria. Por cada RA se facilitara al alumno una propuesta de

actividad o actividades con sus correspondientes instrucciones de desarrollo y fecha de

entrega maxima. No se corregiran las actividades presentadas fuera de plazo.

Las siguientes propuestas de actividad se proporcionaran al finalizar el plazo de la

entrega anterior,

RA

Fecha de envio al alumno Fecha de entrega

RA1

3 noviembre 16 noviembre




RA2 17 noviembre 30 noviembre
RA3 1 diciembre 14 diciembre
RA4 15 diciembre 11 enero
RA5 12 enero 25 enero
RA 6 26 enero 8 febrero

El alumnado entregara a la profesora las actividades resueltas a través de correo
electrénico, utilizando la cuenta de Educantabria, en el formato indicado en las

instrucciones de la actividad

6.- Tutorias

La atencidn de tutoria se realizara bajo peticidon del alumnado al correo electrénico del

profesor: estefania.diego@educantabria.es

Esta tutoria podra ser realizada a través de las herramientas de Microsoft Office o en los
recreos.

7.- Recursos didacticos
Apuntes del curso pasado subidos a la plataforma TEAMS,

Libro de texto Dinamizacion del Punto de Venta - Editorial






