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1. PROGRAMACIÓN DIDÁCTICA DEL MÓDULO
Esta programación didáctica incluye todos los elementos de todos los currículos aprobados en las distintas CC.AA. 

1.1. CAPACIDADES TERMINALES Y CRITERIOS DE EVALUACIÓN

1.1. DEFINIR LOS ESCAPARATES ADECUADOS A LAS CARACTERÍSTICAS ESENCIALES DE LOS ESTABLECIMIENTOS Y APLICANDO LAS TÉCNICAS MÁS USUALES.



Explicar los efectos psicológicos en el consumidor que producen las distintas técnicas utilizadas en escaparatismo.



Explicar las funciones y objetivos que puede tener un escaparate.



Definir dos criterios de valoración del impacto que un escaparate puede producir en el volumen de ventas.



A partir de la caracterización de un establecimiento, una clientela potencial y unos efectos deseados:

· Identificar las últimas tendencias en escaparatismo.

· Determinar las técnicas de escaparatismo específicas para aplicar en el diseño del escaparate.

· Definir los criterios de composición y montaje del escaparate.

· Diseñar el escaparate que se adapte a los objetivos definidos aplicando los métodos de proyección adecuados y las técnicas precisas.



Realizar un estudio en el que se analice el diseño y montaje de varios escaparates de diferentes tipos de establecimientos comerciales, detallando:

· Tendencia.

· Efectos psicológicos que producen en el cliente.

· Materiales más utilizados.

· Dimensiones y distribución de espacios.

1.2. ANALIZAR LA DISTRIBUCIÓN EN PLANTA DE SUPERFICIES COMERCIALES APLICANDO LA NORMATIVA VIGENTE Y LAS TÉCNICAS DE MERCHANDISING.



Identificar e interpretar la normativa de seguridad e higiene vigente referida a la distribución en planta de una superficie comercial.



Identificar y explicar las principales técnicas de “merchandising” que se utilizan en la distribución de una superficie de venta.



Definir las características de una “zona fría” y de una “zona caliente” en un establecimiento comercial.



Describir las medidas que normalmente se aplican en los establecimientos comerciales para conseguir que la circulación de la clientela sea fluida y pueda permanecer el máximo tiempo posible en el interior.



Describir tres criterios que se pueden utilizar en la distribución lineal del suelo por familia de productos y explicar ventajas e inconvenientes de la aplicación de cada uno de los criterios seleccionados.



A partir del plano de un supuesto establecimiento comercial en el que se detallan los m2 y unos productos que hay que comercializar:

· Identificar la normativa de seguridad e higiene aplicable al caso en concreto.

· Realizar gráficamente la distribución en planta, aplicando las técnicas de “merchandising” correspondientes y la normativa.

· Argumentar la distribución elegida.

· A partir de un determinado surtido de productos y la descripción de una superficie de venta, analizar el tipo de mobiliario idóneo para acondicionar el establecimiento.

1.3.
DEFINIR LA IMPLANTACIÓN DE PRODUCTOS QUE CONSIGA LA OPTIMIZACIÓN DE LOS LINEALES EN ESTABLECIMIENTOS COMERCIALES. 



Identificar y  explicar los criterios de organización y comerciales que optimizan los “facing” de los artículos de un establecimiento.



Identificar los parámetros que se utilizan en el cálculo del lineal óptimo.



Describir las principales reglas de implantación que se deben observar en cualquier familia de productos para obtener un buen desarrollo de ventas.



A partir de unos datos sobre un determinado artículo, la familia de artículos, lineal, “facing”:

· Calcular el facing mínimo y el óptimo.

· Obtener el valor del lineal óptimo y explicar la aplicación del resultado.

· Utilizar un programa informático de gestión para definir la implantación de la familia de productos determinada.

1.4. APLICAR MÉTODOS DE CONTROL DE ACCIONES DE MERCHANDISING.



Identificar y explicar los ratios que se utilizan normalmente para el control de las acciones de “merchandising”.



Describir los procedimientos de obtención del valor de los parámetros que intervienen en el cálculo de los ratios de control.



Identificar y describir los instrumentos de medida que normalmente se utilizan para valorar la eficacia de una implantación de productos en el lineal.



A partir de unos datos sobre la caracterización física del establecimiento, una implantación de productos y unos datos económicos sobre las ventas con impuestos y el beneficio anual sin impuestos:

· Calcular el rendimiento por m2 de superficie de venta y por metro lineal de suelo utilizando los ratios necesarios.

· Calcular la eficacia de la implantación de productos utilizando los principales ratios que la cuantifican.

· Interpretar los resultados obtenidos.

1.5. DEFINIR ACCIONES PROMOCIONALES PARA RENTABILIZAR LOS ESPACIOS DE ESTABLECIMIENTOS COMERCIALES.



Identificar y describir los distintos medios promocionales que normalmente se utilizan en un pequeño establecimiento comercial y en una gran superficie.



Definir las principales técnicas psicológicas que se aplican en una acción promocional.



Estimar situaciones susceptibles de introducir una acción promocional.



A partir de la caracterización de una “zona fría” en un establecimiento comercial:

· Seleccionar un medio de promoción para calentar la zona.

· Definir el contenido y forma del mensaje promocional.

1.2. CONTENIDOS
PROCEDIMENTALES 

1. DISTRIBUCIÓN Y ACONDICIONAMIENTO DE LA SUPERFICIE DE VENTAS.

1.1. Selección del mobiliario según las características del local.

1.2. Identificación de las zonas frías para establecer líneas de actuación.

1.3. Localización de las secciones facilitando la circulación de los clientes.

1.4. Distribución de los lineales en función del espacio disponible.

1.5. Organización y acondicionamiento del establecimiento para conseguir los objetivos de las promociones.

2. IMPLANTACIÓN DE PRODUCTOS EN EL LINEAL.

2.1. Organización y optimización de los facing.

2.2. Cálculo del lineal óptimo.

2.3. Planificación del surtido en función del comportamiento del consumidor.

2.4. Determinación del lineal óptimo en función del tamaño del envase.

2.5. Equilibrio entre el facing y el lineal.

2.6. Identificación de las características del surtido.

3. ACTUACIONES DE MERCHANDISING.

3.1. Cálculo del índice de rotación.

3.2. Valoración de la imagen global del establecimiento.

3.3. Realización, valoración y control de promociones.

3.4. Cálculo de la rentabilidad del establecimiento.

3.5. Cálculo del rendimiento del lineal.

4. DEFINICIÓN Y MONTAJE DE ESCAPARATES.

4.1. Identificación de nuevas tendencias en escaparatismo.

4.2. Aplicación de las técnicas de animación de escaparates adecuadas a cada caso.

4.3. Selección de materiales a utilizar en el escaparate.

4.4. Cálculo del coste de un escaparate.

4.5. Valoración del rendimiento de un escaparate.

5. ORGANIZACIÓN DE PROMOCIONES EN EL LUGAR DE VENTA.

5.1. Planificación de la promoción.

5.2. Determinación del mensaje a transmitir con la promoción.

5.3. Determinación de la ubicación de los productos en promoción.

5.4. Elección del tipo de promoción a realizar a partir de criterios de rentabilidad.

CONCEPTUALES

1. MERCHANDISING.

1.1. Origen, concepto y evolución.

1.2. Servicios de calidad en el punto de venta.

1.3. Técnicas de implementación de las acciones de merchandising.

1.4. Relación entre marketing y merchandising.

1.5. Formas comerciales.

2. SEGURIDAD E HIGIENE APLICADAS A LA DISTRIBUCIÓN COMERCIAL.

2.1. Seguridad de las instalaciones.

2.2. Seguridad en la sala de ventas.

2.3. Higiene en la colocación y manipulación de productos.

3. CONTROL DE LAS ACCIONES DE MERCHANDISING.

3.1. Rentabilidad comercial.

3.2. Rentabilidad financiera.

3.3. Rentabilidad global.

3.4. Rendimiento por longitud del lineal.

3.5. Rendimiento por superficie del lineal.

4. COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR.

4.1. El comportamiento del consumidor.

4.2. El proceso de decisión de compra.

4.3. Determinantes del comportamiento del consumidor.

4.4. El consumidor en el establecimiento comercial.

5. MERCHANDISING DEL FABRICANTE.

5.1. Diferenciación del merchandising de distribuidor.

5.2. El merchandiser.

5.3. Funciones y tareas del merchandiser.

6. OPTIMIZACIÓN DEL LINEAL.

6.1. Concepto de lineal.

6.2. Reparto de lineal.

6.3. Zonas del lineal.

6.4. Alturas del lineal.

6.5. Implantación del producto en el lineal.

6.6. Ubicación de productos en el lineal.

6.7. El reparto del lineal.

6.8. Optimización de los facing.

7. ESCAPARATISMO.

7.1. Promoción visual.

7.2. Diseño de escaparates.

7.3. El uso del color, la luz y el espacio.

7.4. Funciones del escaparate.

7.5. Tendencias de escaparatismo.

7.6. Valoración del escaparate.

8. PUBLICIDAD EN EL PUNTO DE VENTA (PLV).

8.1. Definición, funciones, tipos y tendencias.

8.2. Promoción de ventas.

8.3. Implantación de una PLV.

ACTITUDINALES

1. Cuidado de las instalaciones y equipos, sacando el máximo provecho de las instalaciones materiales, evitando costes innecesarios.

2. Respeto de las normas de seguridad e higiene en el trabajo, y en la colocación y manipulación de productos.

3. Valoración del orden y la limpieza como elementos fundamentales en el desarrollo de tareas y funciones.

4. Valoración de la importancia de comportarse con cortesía en las relaciones con los clientes y compañeros de trabajo.

5. Rigor en la aplicación del lenguaje técnico.

6. Aceptación de la necesidad de la formación continua.

7. Argumentación y justificación de la toma de decisiones referentes al desarrollo del trabajo de un técnico en merchandising.

8. Originalidad en el desarrollo de la cartelería y el escaparatismo.

1.3. SECUENCIACIÓN DE CONTENIDOS

La secuenciación de los contenidos del módulo se realiza según los siguientes criterios:

a) Lógica interna de desarrollo de los contenidos a tratar, realizaciones y criterios de realización que deben desarrollar para alcanzar la competencia profesional necesaria indicada en la unidad de competencia número 5, "gestionar las operaciones de compraventa de productos y/o servicios".

b) Construcción del conocimiento y desarrollo de las habilidades de forma progresiva y coherente, a partir de las capacidades previas necesarias para desarrollar cada uno de los contenidos contemplados en la programación didáctica.

La aplicación de los criterios referidos lleva a la siguiente secuenciación de contenidos:

1. Marco conceptual. Se define el merchandising, como marketing en el punto de venta. Posteriormente se analiza su evolución y su relación con el marketing. Una vez determinada la técnica es preciso analizar el comportamiento del consumidor sobre el que aplicarla.

2. Políticas de merchandising. Una vez definido el marco conceptual se implementan las políticas que lo desarrollan, concretándose en: surtido, gestión del lineal y MPV.

3. De la gestión del interior del establecimiento se pasa al exterior, donde se analiza la imagen y el escaparatismo.

4. Procede, posteriormente, controlar y evaluar el rendimiento de las acciones de merchandising con un criterio de rentabilidad.

5. La seguridad e higiene es un concepto clave en el punto de venta que es preciso desarrollar.

6. Finalmente se indica cómo informatizar la mayor parte del proceso de desarrollo de merchandising.

2. PROYECTO DEL LIBRO

2.1. ESTRUCTURA DEL LIBRO

La estructura de libro es la siguiente:

Se ordena en unidades de trabajo que desarrollan los contenidos relacionados en el índice según la secuenciación realizada en la programación didáctica.

Cada unidad de trabajo se compone de:

· Introducción. Descripción de una situación motivadora que ponga al alumnado en antecedentes de qué es lo que va a encontrarse en la unidad y de su utilidad.

· Objetivos. Redacción cercana al alumnado de los objetivos didácticos que se pretenden lograr con la unidad, y por tanto de los criterios de evaluación aplicables en el proceso evaluador de los aprendizajes realizados. 

· Cuerpo de la unidad de trabajo. Compuesto por los contenidos debidamente organizados en apartados y subapartados desarrollados, como máximo, hasta un tercer nivel. Las características de los apartados serán las siguientes:

-
Relacionados entre sí según la secuencia lógica de los aprendizajes.

-
Comenzarán en la medida de lo posible con una referencia cercana al mundo del alumnado, y cuando sea necesario con un repaso de contenidos anteriores.

-
Todos los apartados, salvo excepciones, contendrán al menos una actividad resuelta en la que se aportará una propuesta de solución acorde a los contenidos del libro.

-
A cada actividad resuelta seguirá una actividad propuesta de aplicación de la misma naturaleza.

· Páginas finales. Para finalizar cada unidad de trabajo es necesario utilizar una serie de páginas que relacionen los contenidos fundamentales de la unidad de trabajo, así como una serie de actividades de aplicación y comprobación de los conocimientos y habilidades adquiridos a lo largo del proceso de enseñanza-aprendizaje. Para ello se propone la siguiente estructura:

-
Resumen. Una conclusión estructurada según las secuencias del aprendizaje, puede ser un esquema, un mapa conceptual, una tabla, etc.

-
Comprobación de aprendizajes. Cuestionario en el que se pueda comprobar si las ideas fundamentales han sido adquiridas.

-
Ejercicios de aplicación de los aprendizajes. 

-
Actividades de profundización. Estas actividades pueden ser cuestiones para debatir, situaciones para reflexionar, o bien referencias al mundo real para contextualizar los aprendizajes. En la medida de lo posible se utilizará información contenida en Internet.  

2.2. ÍNDICE DEL LIBRO

1. MERCHANDISING.

1.1. Concepto y objetivos.

1.1.1. Aproximación al concepto de merchandising.

1.1.2. Objetivos del merchandising.

1.2. Evolución del merchandising.

1.2.1. Las etapas del comercio.

1.2.2. Merchandising estratégico.

1.2.3. De la presentación a la fidelización.

1.3. Política de merchandising.

1.4. Relación con el marketing.

Resumen.

Actividades de enseñanza-aprendizaje.

2. COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR.

2.1. Estudio del comportamiento del consumidor.

2.1.1. Concepto y características.

2.2. El proceso de decisión de compra.

2.3. Determinantes del comportamiento.

2.3.1. Internos.

2.3.2. Externos.

2.4. El consumidor en el establecimiento.

2.4.1. Elección del establecimiento.

2.4.2. Elección de la marca.

2.4.3. Comportamiento de compra en el punto de venta.

Resumen.

Actividades de enseñanza-aprendizaje.

3. SURTIDO.

3.1. Concepto, clasificación y cualidades.

3.1.1. Concepto.

3.1.2. Clasificación.

3.1.3. Cualidades.

3.2. Gestión del surtido.

3.2.1. Criterios de gestión.

3.2.2. Determinación del surtido.

3.3. Codificación del surtido.

3.3.1. Sistemas de codificación.

3.3.2. El código de barras.

Resumen.

Actividades de enseñanza-aprendizaje.

4. EL LINEAL.

4.1. Concepto y características del lineal.

4.2. Asignación del espacio del lineal.

4.2.1. Lineal mínimo.

4.2.2. Distribución del lineal. 

4.2.3. Ubicación de los productos en el lineal.

Resumen.

Actividades de enseñanza-aprendizaje.

5. IMPLANTACIÓN DEL PRODUCTO DEL LINEAL.

5.1. Implantación del producto en el lineal.

5.2. El beneficio directo del producto.

5.3. Programas informáticos para la gestión de espacios.

Resumen.

Actividades de enseñanza-aprendizaje.

6. PUBLICIDAD EN EL PUNTO DE VENTA.

6.1. La publicidad en el punto de venta (PLV).

6.2. La disposición en el punto de venta.

6.2.1. Situación de las secciones.

6.2.2. La circulación.

6.2.3. Las zonas.

6.3. La ambientación en el punto de venta.

6.3.1. Técnicas de animación.

6.3.2. Los carteles.

6.3.3. El mobiliario.

Resumen.

Actividades de enseñanza-aprendizaje.

7. PROMOCIÓN DE VENTAS.

7.1. Concepto y clasificación.

7.1.1. Concepto.

7.1.2. Clasificación.

7.2. Objetivos de la promoción en el punto de venta.

7.2.1. Efectos de la promoción en el punto de venta.

7.3. Tipos de promociones en el punto de venta.

7.3.1. Promociones con precio.

7.3.2. Promociones sin precio.

7.4. Codificación de los productos en promoción.

Resumen.

Actividades de enseñanza-aprendizaje.

8. PROMOCIÓN VISUAL.

8.1. La imagen comercial.

8.1.1. El modelo de comunicación visual.

8.1.2. La percepción del cliente.

8.3. La localización exterior.

8.3.1. La fachada.

8.3.2. El entorno más  próximo.

8.3.3. El toldo.

8.3.4. Otros elementos exteriores.

Resumen.

Actividades de enseñanza-aprendizaje.

9. ESCAPARATISMO.

9.1. Comunicación y escaparatismo.

9.1.1. El escaparate y sus tipos.

9.1.2. La percepción del escaparate.

9.2. Diseño de un escaparate.

9.3. Proceso de montaje del escaparate.

9.3.1. Planificación.

9.3.2. Interpretación del diseño.

9.2.3. Ejecución.

9.4. Coste del escaparate.

9.5. Valoración del rendimiento.

Resumen.

Actividades de enseñanza-aprendizaje.

10. CONTROL DE ACCIÓN DE MERCHANDISING.

10.1. Rentabilidad de la acción comercial.

10.1.1. Rentabilidad del producto.

10.1.2. Rentabilidad del lineal.

10.2. Rendimiento financiero.

10.2.1. La tesorería sin coste.

10.2.2. El beneficio financiero.

10.3. Rendimiento global.

10.4. Rentabilidad de marca.

Resumen.

Actividades de enseñanza-aprendizaje.

11. SEGURIDAD E HIGIENE EN EL PUNTO DE VENTA.

11.1. Seguridad de las instalaciones.

11.1.1. Requisitos mínimos para todas las instalaciones.

11.1.2. Requisitos mínimos para las instalaciones según su categoría.

11.1.3. Requisitos mínimos de las instalaciones exteriores.

11.2. Seguridad de la sala de ventas.

11.3. Distribución de productos.

11.4. Higiene.

Resumen.

Actividades de enseñanza-aprendizaje.

12. EL MERCHANDISING DEL FABRICANTE.

12.1. Ámbito de actuación.

12.2. El merchandiser.

12.3. La colaboración de fabricantes y distribuidores en el desarrollo del merchandising.

12.4. La respuesta eficiente al consumidor.

Resumen.

Actividades de enseñanza-aprendizaje.

2.3. CONTENIDO CURRICULAR DE LAS UNIDADES DE TRABAJO

	Nº

Unidad
	Objetivos didácticos
	Contenidos

	
	
	Conceptos
	Procedimientos
	Actitudes

	1
	· Analizar el concepto de marketing para delimitar el marketing en el punto de venta.

· Determinar los objetivos que persigue el merchandising como aplicación del marketing en el punto de venta.

· Describir el proceso de evolución del merchandising para situarlo en el entorno comercial actual.

· Señalar el esquema general del proceso de aplicación de las técnicas de merchandising.

· Identificar la relación del merchandising con el marketing como ciencia del intercambio.
	1.1

1.2

1.3

1.4

1.5
	
	5

6

7

	2
	· Analizar el comportamiento del consumidor en una superficie comercial.

· Señalar las diferentes fases del proceso de decisión de compra.

· Indicar cuáles son los principales determinantes del comportamiento del consumidor.

· Señalar los tipos de compra.

· Indicar la relación que existe entre el tipo de compra y el establecimiento elegido para realizarla.
	4.1

4.2

4.3

4.4
	
	1

5

6

7

	3
	· Señalar el concepto de surtido y diferenciar los diferentes tipos de surtido que se pueden ofrecer en un establecimiento.

· Indicar las cualidades que debe tener el surtido para ser eficiente.

· Identificar los diferentes criterios de gestión del surtido y sus formas de aplicación.

· Analizar diferentes sistemas de codificación.

· Interpretar el código de barras.
	
	6.5

6.6

6.7

6.8


	2

4

5

6

7

8


	4
	· Analizar el concepto de lineal y señalar sus características.

· Determinar el valor del lineal óptimo y mínimo.

· Describir el proceso de distribución del lineal.

· Señalar los criterios de ubicación del producto en el lineal.
	6.1

6.2

6.3

6.4

6.5

6.6

6.7

6.8
	1.2

1.2

1.3

1.4

1.5
	1

3

6

8

	5
	· Identificar los citerios que se deben aplicar para optimizar los facing.

· Señalar los parámetros que se utilizan para calcular el lineal óptimo.

· Describir las principales reglas de implantación en el lineal.

· Señalar, diferenciar y valorar los programas informáticos más comunes que existen en el mercado y que tienen como objeto definir la implantación de los productos en el lineal.
	
	2.1

2.2

2.3

2.4

2.5

2.6
	1

2

3

4

5

6

7

8

	6
	· Valorar la importancia de la publicidad en el punto de venta.

· Explicar las principales técnicas para distribuir una superficie de venta.

· Definir las características de las zonas frías y calientes.

· Señalar las medidas que se deben tomar en un establecimiento para conseguir una circulación fluida y ágil.

· Describir el mobiliario idóneo en función del tipo de establecimiento y el tipo de producto que debe contener.
	8.1

8.2

8.3
	1.1

1.2

1.3

1.4

1.5


	1

2

3

4

5

6

7

8



	7
	· Describir las técnicas de promoción que se emplean en el punto de venta.

· Identificar la normativa legal que regula la promoción en el punto de venta.

· Valorar las situaciones en las que es conveniente realizar una promoción comercial.

· Señalar los medios de promoción más eficientes en función de la situación del establecimiento.


	8.1

8.2

8.3
	5.1

5.2

5.3

5.4

5.5
	1

2

3

4

5

6

7

8

	8
	· Explicar los efectos psicológicos que sobre el consumidor produce la imagen visual de un establecimiento.

· Señalar las funciones y objetivos que tiene la localización exterior de un establecimiento comercial.

· Describir todos y cada uno de los elementos más importantes de la localización exterior.

· Señalar las características más adecuadas de cada uno de los elementos para atraer al consumidor. 


	7.1

7.2

7.3

7.4

7.5

7.6
	4.1

4.2

4.3

4.4

4.5
	1

2

3

4

5

6

7

8


	9
	· Identificar las últimas tendencias del  escaparatismo.

· Determinar las técnicas a utilizar en el diseño de un escaparate.

· Definir los criterios de selección de materiales, de composición del mensaje y de montaje del escaparate.

· Indicar las dimensiones y distribución de espacios de un escaparate.

· Señalar las diferencias, en tendencias, materiales y efectos de los escaparates de diferentes tipos de establecimientos comerciales.
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	10
	· Identificar los ratios que se utilizan para el control de la acción de merchandising.

· Determinar los objetivos que persigue el merchandising como aplicación del marketing en el punto de venta.

· Describir el proceso de evolución del merchandising para situarlo en el entorno comercial actual.

· Señalar el esquema general del proceso de aplicación de las técnicas de merchandising.

· Identificar la relación del merchandising con el marketing como ciencia del intercambio.
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	11
	· Identificar la normativa de seguridad referente a un establecimiento comercial.

· Determinar los requisitos mínimos de seguridad en el punto de venta. 

· Describir los condicionantes que la aplicación de la normativa de seguridad e higiene tiene sobre la distribución de los productos en los lineales. 

· Señalar los niveles de responsabilidad del comerciante en los posibles casos de incumplimiento de la normativa de seguridad e higiene en el punto de venta.
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	12
	· Identificar el campo de actuación del merchandising del fabricante. 

· Describir las herramientas de que dispone el fabricante para realizar acciones de merchandising del fabricante. 

· Señalar las tareas que debe realizar el personal dedicado al desarrollo de merchandising de fabricante.  

· Identificar las nuevas técnicas de merchandising que se desarrollan como resultado de la colaboración entre fabricantes y distribuidores.
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