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1. CONTENIDOS

El DECRETO 223/2015, de 13 de octubre, (BOCM 19/10/15) establece el Plan de
Estudios e indica los contenidos curriculares del Modulo, y son:

1. Determinacion de la dimension del surtido de productos:

- Los productos: caracteristicas técnicas, comerciales y psicolégicas.
- Complementariedad en los productos.

-Clasificacion de productos por familias, categorias, posicionamiento,

acondicionamiento y codificacion.

- El surtido: Caracteristicas y estructura del surtido.

- Objetivos del surtido:
Asegurar la rentabilidad del punto de venta.
Satisfaccion de las expectativas del consumidor.

- Criterios de clasificacion y tipos de surtido. Tipos de surtido segun el tipo de

venta, segun la competencia, segun la oferta comercial.

- La dimensién del surtido: amplitud, anchura, profundidad y coherencia del

surtido.

- Métodos de determinacion del surtido:
Método ABC.
Método del nimero minimo y méximo de referencias.
Método basado en la regla 20/80.

- Eleccioén de referencias:

Célculo del numero de referencias de cada familia de productos y

servicios segun objetivos comerciales.
Criterios de introduccion de nuevas referencias.
Numero méximo y minimo de referencias.

- Umbral de supresion de referencias.

- Gestion del surtido. Programas informéticos de gestion del surtido.

2. Determinacion del procedimiento de implantacion del surtido de

productos o servicios en los lineales:

- El lineal y su reparto:
Definicion y funciones del lineal.

Zonas Yy niveles del lineal. Valor comercial de las zonas y niveles

del lineal.
Distribucién de la superficie. Distribucion de los lineales en el suelo.
Disposicion de las familias de productos.
Elasticidad de las ventas respecto del lineal.
Implantacion de productos en el lineal. Organizacion del trabajo de
implantacion.
Normativa aplicable a la implantacion de productos.
Revision de la implantacién de productos: Método de Saint-Cricq y
Bruel.
Tipos de exposiciones del lineal.
Tiempos de exposicion.
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- Sistemas de reparto del lineal. Asignacién de referencias del surtido al lineal en
funcidn de las cifras de venta y del beneficio bruto.

- Sistemas de reposicion del lineal. Método del periodo de reaprovisionamiento.
- Lineal 6ptimo. Gestion de stock del lineal. Optimizacion del lineal utilizando
aplicaciones informéticas.

- Los facings. Concepto. Gestion. Reglas de implantacion de facings: equilibrio
producto y mobiliario facing y colocacion de estanterias.

- Control del aprovisionamiento del lineal.

3. Calculo de larentabilidad de la implantaciéon del surtido:

- Instrumentos de control cuantitativos y cualitativos:
Parametros de gestion por categorias: margen bruto, cifra de facturacion,
beneficio
bruto, indices de circulacion, atraccion y compra, entre otros.
Rentabilidad directa del producto.
Instrumentos de medida de la eficacia de la implantacion de productos en
el lineal: indice de rentabilidad del lineal.
- Andlisis de resultados.
- Medidas correctoras: supresion e introduccion de referencias.
- Hojas de calculo.

4. Disefo de las acciones promocionales en el punto de venta:

- Promocion de ventas: concepto, objetivos, clases de promociones.
- La campafia promocional en el punto de venta:
Publico objetivo. Tipologia de clientes.
Comunicacion comercial.
Mensajes promocionales.
Planificacion y desarrollo de la campafia promocional.
Publicidad y promocién.
Animacion en el punto de venta.
Marketing directo. Objetivos, instrumentos, publicidad directa.
- Tipos de promociones: de fabricante, de distribuidor y dirigidas al consumidor.
- Animacion de puntos calientes y frios:
Indicadores visuales y sensoriales.
Productos gancho y productos estrella.
Centros de atencién. Centros de informacion en el punto de venta.
- La publicidad en el lugar de venta (PLV): Concepto de PLV, funcion y objetivos.
Tipos de elementos de publicidad: stoppers, pancartas, displays y
carteles, entre otros.
Sefalética de atencion en el punto de venta, caracteristicas y folletos en
el punto de venta.
Técnicas de rotulacion. Uso de programas informaticos.

5.Determinacion de los procedimientos de seleccién y formacién de personal
de promocion en el punto de venta:
- Perfil del personal de promociones comerciales. Utilizacion de personajes
famosos, azafatas, artistas, modelos, expertos y monitores entre otros.
- Formacion de personal de promociones comerciales:
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Técnicas de liderazgo.

Técnicas de trabajo en equipo.

Normativa de seguridad y prevencion de riesgos laborales en el punto de
venta.

Técnicas de manipulacion de productos.
6.Control de la eficiencia de las acciones promocionales:

- Criterios de control de las acciones promocionales:

Ratios de control de eficacia de las acciones promocionales.

indices y ratios econémico financieros: margen bruto, tasa de marca, stock
medio, rotacion del stock y rentabilidad bruta, entre otros.
- Andlisis de resultados.
- Aplicacion de medidas correctoras.
- El inglés y otros idiomas extranjeros como herramienta fundamental en la
gestion de productos y promociones en el punto de venta:

Glosario de términos.

Manejo de materiales y documentacion impresa y digital.

2.DISTRIBUCION TEMPORAL DE LAS UNIDADES DE TRABAJO

DISTRIBUCION TEMPORAL

UTOL.- El surtido del punto de venta Del 04/10 al 04/11
UTO2.- Implantacion del surtido en el lineal Del 05/11 al 02/12

UTO03.- Anédlisis y control de la implantacion del

. Del 03/12 al 03/02
surtido

UTO04.- Acciones promocionales en el punto de

Del 04/02 al 10/03
venta.

UTOS.- Personal para promociones en el punto de

Del 11/03 al 21/04
venta

UTO06.- Control de la eficiencia de las acciones

promocionales Del 21/04 al 31/05

3. RECURSOS Y MATERIALES DIDACTICOS

[] Plataforma educativa online Aula Virtual del IES Pablo Neruda, a travées del a la que
se puede acceder a traves de la siguiente direccion  web:
https://aulavirtual32.educa.madrid.org/ies.neruda.leganes/

[ ] Cuenta de usuario en Educamadrid.
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[] Servicio web de ayuda al usuario de Educamadrid, que puede ser consultado a
través de la siguiente direccion web: https://ayuda.educa.madrid.org

(] Apuntes suministrados por el profesor

[] Cuaderno de trabajo, donde se realizaran los ejercicios y actividades planteadas

[ Programas informaticos: Word, Excel.

[] Video, Internet, equipos informéticos y retroproyector

4. METODOLOGIA DIDACTICA

4.1. ORGANIZACION DE LA ATENCION A LOS ALUMNOS

La atencion a los alumnos en este régimen se llevara a cabo por el profesor tutor
de cada médulo profesional a través de tutorias, que se realizaran preferentemente de
forma telematica, aunque también podran ser presenciales o telefénicas.

Este mddulo tiene establecidas horas presenciales, éstas se impartiran mediante

tutorias colectivas de asistencia voluntaria para el alumno.

a) Las tutorias individuales son aquellas acciones orientadoras y de apoyo a
los procesos de aprendizaje para que el alumno pueda superar de modo
autosuficiente los objetivos formativos del médulo profesional, y se
realizara preferentemente de forma telematica a distancia, aunque también
podra ser presencial o telefonica. En_el caso de realizarse de forma
presencial debe haber previo aviso al profesor tutor del dia en que quiere
realizar la tutoria individual.

b) Las tutorias colectivas son las que se destinan al desarrollo de procesos
de ensefianza y aprendizaje que precisan la intervencion directa del
profesor tutor del médulo o a la utilizaciébn de los medios didacticos y
equipamientos disponibles en el centro educativo.

La formacion a distancia es un modelo abierto en el que el alumno marca su ritmo
de aprendizaje en funcién de sus necesidades y disponibilidad, por ello la asistencia de
los alumnos a las tutorias tanto colectivas como individuales tendra caracter voluntario.

4.2. ACTIVIDADES

A lo largo del proceso de aprendizaje del médulo se desarrollaran tres tipos de
actividades. Cada una tiene sus caracteristicas y su utilidad especifica: son necesarias
todas pero ninguna, por si misma, es suficiente para la formacion.

a) Actividades de autoevaluacion y ejercicios resueltos.
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Estas actividades vienen propuestas en cada unidad de trabajo de la
plataforma oficial. Se recomienda su realizacién en el momento propuesto, ya que
facilitan notablemente el autoaprendizaje.

b) Tareas Y Foro

Establecidas en las unidades de trabajo de la plataforma oficial. Estas
tareas deberan realizarse y presentarse en forma y tiempo establecido tanto en la
plataforma como en la guia didactica, es decir, a lo largo de la temporalizacion
concretada por cada unidad de trabajo, para solventar posibles dudas que surjan en su
realizacion. Las soluciones a las tareas estaran disponibles en la plataforma de forma
que contribuyan al autoaprendizaje de los alumnos.

Se recomienda el uso del foro de la plataforma por parte de los alumnos.

c) Actividades presenciales

Es importante que el alumno asista a las tutorias colectivas, ya que se
realizaran las tareas propuestas en las unidades de trabajo y aquellas que el profesor-
tutor considere complementarias para alcanzar las capacidades y destrezas propias del
Modulo.

d) Actividades de refuerzo y ampliacion

Durante el periodo lectivo comprendido entre la evaluacion ordinaria y la
evaluacion extraordinaria se pueden tener dos tipos de alumnos: alumnos con el médulo
suspenso y alumnos con el moédulo aprobado, por lo tanto, es necesario tener
programadas distintas actividades para cada uno de ellos:

- Con los alumnos suspensos se realizaran actividades de apoyo y refuerzo, asi
como resolucion de dudas de las distintas unidades de trabajo.

- Con los alumnos aprobados actividades de ampliacién que refuercen no sélo su
conocimiento sino, sobre todo, su deseo de aprender y les estimulen a seguir en
esa linea de esfuerzo personal. Por ello se recomienda, trabajos en grupo o
individualizados sobre alguno de los contenidos del temario.

5. PROCESO DE EVALUACION Y CALIFICACION

La evaluacion en la FP en la Comunidad de Madrid esta regulada por el Decreto
63/2019 de 16 de julio y de forma supletoria, por la Orden 2694/2009, de 9 de junio

Departamento de Comercio y Marketing Curso 2021/22

ES Pablo Neruda 7



Gestion de Productos y Promociones en el Punto de Venta

(modificada parcialmente por la Orden 11783/2012 de 11 de diciembre), de la Consejeria
de Educacion de la Comunidad de Madrid.

El RD 1573/2011, de 4 de noviembre, indica los resultados de aprendizaje que
los alumnos han de alcanzar y los criterios de evaluacion que determinan su
consecucién. Estan recogidos en el punto 4 del presente documento.

La calificacion del modulo sera la nota de la prueba tedrico-practica presencial de
convocatoria ordinaria, o en caso de no superarse dicha prueba, la nota que se obtuviese
en el examen de convocatoria extraordinaria.

Ambas pruebas versaran sobre la totalidad de los contenidos del madulo,
establecidos en el DECRETO 223/2015, de 13 de octubre (BOCM 19/10/2015).

La asistencia a los examenes finales presenciales es obligatoria. Los
alumnos que no se presenten a los mismos, no podran ser evaluados, y agotara
la convocatoria.

A) Convocatoria Ordinaria: Todos los alumnos matriculados en este Mddulo
tienen que superar con una “calificacion final” positiva (igual o superior a 5 en
una escala de 0 a 10, considerandose negativas las calificaciones inferiores a
5) el “Examen Final” presencial, obligatorio para todos los alumnos y
propuesto para principio del mes de junio.

B) Convocatoria Extraordinaria: Todos los alumnos que no hayan superado el
Maodulo en la Convocatoria Ordinaria 0 no se hayan presentado a la misma,
podran presentarse a la Convocatoria Extraordinaria propuesta también para
el mes de junio, en la que se realizara un “Examen Final” que recogera la
totalidad de los contenidos del médulo y establecidos en el DECRETO
223/2015, de 13 de octubre, (BOCM 19/10/2015). Dicho examen lo superaran
aquellos alumnos que obtengan una “calificacion final” positiva (igual o
superior a 5 en una escala de 0 a 10, considerdndose negativas las
calificaciones inferiores a 5).

La calificacion de los alumnos se realizara de acuerdo con lo establecido en el
articulo 42 del Decreto 63/2019 de 16 de julio, del Consejo de Gobierno, por el que se
regula la ordenacion y organizacion de la formaciéon profesional en la Comunidad de
Madrid, de forma numérica, entre 1 y 10 puntos, sin decimales.
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La equivalencia en créditos ECTS de este moédulo son 6 . Estos créditos estan
basados en un sistema de transferencia de créditos a nivel europeo para convalidar
asignaturas y cuantificar el trabajo relativo al estudiante que trabaja bajo los grados
fomentados por el Espacio Europeo de Educacion Superior.

6. LUGAR Y HORA DE TUTORIAS Y EXAMENES

Tutorias Individuales. Lunes de 19:05 a 20:50
Tutorias Colectivas. Viernes de 15:55 a 16:50 Edificio principal.

Examen Convocatoria Ordinaria. 1 de junio de 2022 de 17:00 a 18:30. Salon de
actos.

Examen Convocatoria Extraordinario. 21 de junio de 2022 de 19:30 a 21:00. Salén
de actos.

No se podra acceder al examen una vez pasado 10 minutos desde el comienzo de
este
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