Orde do 8 de maio de 2015

Anexo Ill. Modelo de programacion de proba
libre de modulos profesionais

1. Identificacion da programacion

Centro educativo

Caédigo Centro Concello Ano académico

15005257 IES Menéndez Pidal A Coruia Setembro de 2015

Ciclo formativo

Caédigo da Familia profesional Cédigo do Ciclo formativo Grao Réxime
familia ciclo formativo
profesional
06 Comercio e marketing | CS06002 Xestiéon comercial e marketing Superior Probas
libres

Médulo profesional

Caédigo Nome Horas
MP

CS0102 MARKETING NO PUNTO DE VENDA ‘

Profesorado responsable

JUAN CARRACEDO VAZQUEZ
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2. Contidos.

1. Marketing no punto de venda: merchandising

e Orixe, concepto e evolucién.

Servizos de calidade no punto de venda. Importancia e recursos necesarios:
humanos e materiais.

Fases de aplicacion de merchandising. Técnicas.

Concepcién do establecemento.

Marketing e merchandising: relaciéns entre os dous ambitos de actuacion.
Novas formas comerciais.

2. Normativa de seguridade e hixiene aplicada & distribucion dunha superficie comercial

e Espazo de venda. Distribucién de seccidns, espazos necesarios.

¢ Acondicionamento: materias comuns e materiais especificos segundo o tipo de
establecemento.

e Addistribucion de familias de produtos: compatibilidade de artigos e hixiene.

3. Control das accidons de merchandising

¢ O rendemento por metro cadrado de superficie de venda: criterios de control, célculo
de ratios e analise de resultados.

¢ O rendemento por metro lineal de chan: criterios de control, calculo de ratios e
andlise de resultados.

e O célculo das ratios econémico-financeiras: marxe bruta, taxa de marca, stock
medio, rotacion de stock e rendibilidade bruta.

4. Merchandising e variedade de produtos

e Caracteristicas e estrutura da variedade de produtos.

e Tipos de variedade de produtos. Tipos de venda.

e Andlise da variedade de produtos: cobertura de necesidades, cotas de mercado e
marcas.

e Estrutura do mercado: gustos, preferencias e segmento de consumidores.

e Técnicas de reposicion no punto de venda.

5. Merchandising do fabricante

e Merchandising do fabricante e do distribuidor. Diferenzas.
e O merchandiser. Caracteristicas.
e A organizacién do traballo: asignacion de tarefas e calculo de tempos e medios.

6. Optimizacién do lineal

O lineal e o seu reparto.

Definicion e funcions do lineal.

A implantacion de produtos no lineal.

Zonas e niveis no lineal.

O reparto do lineal.

indice de rendibilidade do lineal.

O calculo da optimizacion dos facing por artigo.

Regras de implantacion.

Instrumentos de medida e eficacia da implantacion: medidas cuantitativas e
cualitativas.
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7.

Escaparatismo

A promaocion visual.

O desefio de escaparates: estilismo e tipos de escaparates.
Materiais, procedementos e técnicas de escaparatismo.
Dimensiéns e distribucion de espazos

8.

A publicidade no lugar de venda (PLV)

Definicion, funcions, tipos e tendencias.

Promocion de vendas: concepto, obxectivos, clases de incentivos e promocions,
técnicas psicoléxicas,

promocion segundo o producto, posicionamento e creatividade.

3 Criterios de avaliacion.

1. Distribuir e acondicionar a superficie de venda

+ Seleccionar do mobiliario méis adecuado tendo en conta as caracteristicas do local,
0s seus produtos, custo e clientes.

» ldentificar as zonas frias e causas da sUa orixe para establecer lifas de actuacion.

» Localizar as seccions facilitando a circulacién da clientela e as compras dos
consumidores.

» Distribuir o lineal do chan tendo en conta o mellor aproveitamento do espazo, o
equilibrio e a promocion de vendas perseguida.

+ Organizar o acondicionamento da superficie (luces, elementos decorativos, cores e
disposicion de elementos) para consegui-los obxectivos de imaxe e promocion de
vendas establecidos.

+ Identificar as tendencias da competencia.

2. Implantar os produtos que fan 6ptimo o lineal

+ Organizar e optimizar os facing de acordo cos criterios comerciais e de organizacion
establecidos.

» Calcular o lineal 6ptimo.

* Planificar os produtos seguindo criterios psicoléxicos e de habitos de consumo e
aplicando a normativa de seguridade e hixiene.

» Identificar os bens complementarios ou substitutivos para facilita-lo modo sistematico
da venda.

» Determinar o lineal minimo en funcién do tamafio do produto, tipo de envase,
necesidade de exposicién ampla, etc.

» Planificar o espazo que ocupa cada produto e altura & que esté colocado de acordo
coa probabilidade de venda.

» Buscar o equilibrio aparente entre a sta posicién no mobiliario e 0 nimero de facing
para cada produto.

» ldentificar as caracteristicas da gama de produtos presentados 6 publico pola
competencia.

» Comunicar 6 equipo humano responsable da informacién precisa sobre o0 momento e
forma de repolos produtos.

3. Actuaciéns de merchandising

Detectar as existencias de artigos por debaixo do nivel minimo previsto,
determinando as actuaciéns de apoio necesarias.

Realizar un seguimento da imaxe global transmitida 6 publico dos puntos de venda,
aplicando métodos de observacion.

Controlar as accions publi-promocionais, detectando posibles desviacions entre
obxectivos previstos e reais e propondo medidas correctoras.

Calcular o rendemento por metro cadrado de superficie de venda e por metro lineal
do chan, tendo en conta a cifra de facturacion anual e o beneficio bruto anual.
Valorar a eficacia da implantacion de produtos, utilizando instrumentos de medida
cualitativos e cuantitativos.
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4. Definir e montar o escaparate

» Identificar as novas tendencias, gustos e preferencias do tipo de consumidor 6 que
se pretende captar co escaparate.

+ Aplicar as técnicas de cor, iluminacion e escaparatismo adecuadas as caracteristicas
do establecemento e imaxe que se quere transmitir.

» Seleccionar os materiais, ferramentas e instalacions eléctricas precisas.

» Organizar do equipo humano que debe realiza-la montaxe e coordinacién da
execucion do traballo.

» Célcular de custos e seguimento do orzado.

5. Organizar as promocions no lugar de venda

* Planificar a actividade promocional en funcién da forma e prazos establecidos.

» Determinar ra forma e contido da mensaxe en funcién do obxectivo que se pretende
lograr.

» Determinar o emprazamento adecuado 6 tipo de promocién, aplicando técnicas
psicoléxicas.

+ Establecer o tipo de promocién no lugar de venda en funcion das necesidades e
posibilidades do establecemento, aplicando criterios de rendibilidade.

» Seleccionar a materializacion do tipo de promocién idéneo para consegui-lo
obxectivo perseguido, analizando caracteristicas e efectos que se supofien no
consumidor.

+ Estudiar a conveniencia de rendibilizar un andel, unha zona ou varias con artigos en
promocion.

» Identificar o tipo de promociéns que estan realizando os establecementos do
contorno e novas tendencias para aplicar, se é o0 caso, as variacions oportunas nas
accions do establecemento.

3. Caracteristicas da proba e instrumentos necesarios para

0 seu desenvolvemento

3.1 Primeira parte da proba

Exame consistente en 4 preguntas a desenrolar, correspondentes os temas da
programacion curricular do médulo. A extension da resposta sera entre medio e un folio.

Instrumentos necesarios: boligrafo.

3.2 Segunda parte da proba

Realizacion de catro actividades sobre:
» Determinacién do niumero de referencias de unha familia segundo o porcentaxe
de mercado.
» Determinacion da calidade vendedora de cada zona dun establecemento.
» Calculo de facing minimo e 6ptimo dunha familia de produtos.
» Resolucién dun suposto préactico de calculo do indice de circulacidn, indice de
atraccion e indice de compra de unha seccion.

Instrumentos necesarios: boligrafo e calculadora.
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3.3 Desenrolo da proba.

Tanto a a primeira como a segunda parte da proba faranse conxuntamente, entregaranse
0 mesmo tempo, podendo comezar por calquera das ddas. O limite de tempo para
finalizar as probas e de 100 minutos.

3.4 Criterios de cualificacion da proba.

e A valoracion da primeira parte da proba, sera de un punto por cada
pregunta correcta, podendo fraccionar a puntuacion en funcién da validez
da resposta.

e A segunda proba, como ten un contido mais practico, cada unha das
actividades pode acadar unha puntuacion de 1,5. Poderase puntuar unha
fraccion de 1,5 en funcion da resolucién da actividade.

e Como a puntuacion da proba e sobre 10, consideraranse superada
cando a suma de todas as cuestions e actividades sexa de 5 ou mais.
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