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Anexo 2
Pruebas parala obtencién de titulos de Técnico y Técnico Superior

MODELO PARA LA ELABORACION DE LAS PRUEBAS

Convocatoria correspondiente al curso 2023-2024
(Resolucién de 29 de diciembre de 2023 de la Direccion General de Educacién Secundaria, Formacién Profesional y Régimen Especial)

DATOS DEL ASPIRANTE FIRMA

APELLIDOS:

Nombre: D.N.I. / N.L.E. Fecha:

Cadigo del ciclo: Denominacién completa del titulo:
COM S03 TECNICO SUPERIOR EN GESTION DE VENTAS Y ESPACIOS COMERCIALES

Clave o caédigo del Denominacién completa del médulo profesional:
médulo:

0927 GESTION DE PRODUCTOS Y PROMOCIONES EN EL PUNTO DE VENTA

INSTRUCCIONES GENERALES PARA LA REALIZACION DE LA PRUEBA

La prueba tendra una duracién méaxima de una hora y treinta minutos.

No utilizar recursos ni material de consulta (salvo los expresamente autorizados).

Se aconseja realizar una lectura minuciosa y detallada de las cuestiones planteadas.

La prueba se entrega grapada y no se facilitan folios sueltos.

Es necesario cumplimentar los datos del aspirante antes del examen y firmar en todas las hojas que se entreguen.

Antes de entregar la prueba es necesario mostrar el DNI al profesor examinador.

Las respuestas se deben escribir con tinta indeleble, que no sea roja.

Si se ha de rectificar una respuesta, trazar un aspa o tachar con una linea horizontal. No utilizar liquido corrector (Tippex).
No se resuelven dudas, cualquier consideracion o interpretacion se hara constar junto al enunciado.

No se permite el uso de ningun tipo de dispositivo electronico.

CRITERIOS DE CALIFICACION Y VALORACION

- La prueba consta de diferentes cuestiones teérico-practicas.

- Lavaloracién de cada cuestion figura junto a su enunciado. La puntuacién maxima de cada cuestion se obtiene si la respuesta
es correcta y completa.

- La puntuacion total de la prueba es de diez puntos.

- La calificacion minima necesaria para considerar el ejercicio aprobado es de cinco puntos.

(1) Consignense las denominaciones exactas y los cédigos reflejados en el Anexo 3.a o 3.b de las presentes instrucciones.

CALIFICACION
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DATOS DEL ASPIRANTE FIRMA

APELLIDOS:

Nombre: D.N.I. N.L.LE. o Pasaporte: Fecha:

12 PARTE Determina la dimensién del surtido de productos, definiendo el posicionamiento
estratégico para conseguir la gestion éptima del establecimiento. (TOTAL: 3 puntos)

Ejercicio 1
Defina el concepto de coeficiente de ocupacion del suelo e indique como se calcula. 0,5 puntos)

Ejercicio 2
Analice la repercusién que tiene en el punto de venta obtener un coeficiente de ocupacion del suelo
bajo o alto. (0,5 puntos)
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DATOS DEL ASPIRANTE FIRMA
APELLIDOS:
Nombre: D.N.I. N.L.LE. o Pasaporte: Fecha:
Ejercicio 3

Una cadena minorista que se dedica a la comercializacion de juguetes en régimen de libre servicio
desea conocer si puede mejorar la gestién del espacio disponible en sus establecimientos para la
exposicién y asignacion de lineal a los distintos productos que pone a la venta.

Divide su espacio comercial en cuatro secciones que son las siguientes: juguetes, bebés, aire libre y
outlet. El andlisis se hara en un establecimiento de la cadena que dispone en total de 200 metros de
lineal al ras del suelo y en el que hasta este momento se ha estado asignando a cada una de las
secciones los mismos metros de lineal al ras del suelo.

Se dispone de los resultados de ventas y beneficio bruto de este establecimiento obtenidos en el Gltimo
semestre para cada una de las secciones:

Seccién Ventas (en euros) Beneficio Bruto (en euros)
Juguetes 8.000 4.800

Bebés 6.000 4.000

Aire libre 3.200 2.000

Outlet 1.200 800

a) Realice un nuevo reparto del lineal al ras del suelo entre las cuatro secciones en funcién de sus
ventas y analice los resultados obtenidos. (1 punto)
b) Haga lo mismo que en el apartado anterior, pero ahora en funcién del beneficio bruto. (1 punto)
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APELLIDOS:
Nombre: D.N.I./ N.LLE. Fecha:

22 PARTE Determina el procedimiento de implantacién del surtido de productos en los lineales
seguln criterios comerciales, optimizando las operaciones de mantenimiento y reposicién.
(TOTAL: 2 PUNTOS)

Ejercicio 4
Expligue la ubicacion de los productos en el lineal en funcién de la rotacion del producto y en funcién
del margen comercial (1 punto).

Ejercicio 5 (1 punto)
El lineal asignado al tomate frito en un supermercado se compone Unicamente de 3 referencias, Ref.
2001, Ref. 2002 y Ref.2003, cuyas ventas son las siguientes:

Ref. Ventas medias semanales
2001 50 unidades
2002 30 unidades
2003 20 unidades

Analice la repercusion en las ventas si se realizaran los siguientes cambios en el lineal y compare los
resultados obtenidos en las dos opciones:

Opcién 1 Opcién 2

Referencia | Nivel Nuevo Referencia | Nivel Nuevo
actual nivel actual nivel

Ref. 2001 | Ojos Suelo Ref. 2001 | Ojos Suelo

Ref. 2002 | Manos Ojos Ref. 2002 | Manos Manos

Ref. 2003 | Suelo Manos Ref. 2003 | Suelo Ojos

Informacién adicional:
Un estudio realizado por varios autores calcula las variaciones en las ventas de los productos cuando se les
mueve de una altura a otra. A este respecto, las conclusiones obtenidas son la siguientes:

- Cuando se sube un producto del nivel suelo al nivel manos las ventas se incrementan un 34%.

- Cuando se sube un producto del nivel manos al nivel ojos las ventas se incrementan un 63%

- Cuando se sube un producto del nivel suelo al nivel ojos las ventas se incrementan un 78%

- Cuando se baja un producto del nivel ojos al nivel manos las ventas se reducen un 20%.

- Cuando se baja un producto del nivel ojos al nivel suelo las ventas se reducen un 33%.

- Cuando se baja un producto del nivel manos al nivel suelo las ventas se reducen un 40%.
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APELLIDOS:
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D.N.I/ N.LE.

Fecha:

32 PARTE: Calcula larentabilidad de la implantacion del surtido, analizando y corrigiendo las

posibles desviaciones sobre los objetivos propuestos (TOTAL: 1 PUNTO).

Ejercicio 6

Identifique y explique cuatro instrumentos de control cuantitativo utilizados para valorar de forma
periddica la implantacién de los productos. (0,25 puntos por identificar y explicar cada instrumento).
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42 PARTE: Disefia acciones promocionales en el punto de venta, aplicando técnicas de

merchandising adecuadas (TOTAL: 1 PUNTOS)

Ejercicio 7

Identifique cuatro tipos de acciones promocionales en el punto de venta y expliqgue en qué consisten.

(0,25 puntos por cada tipo).
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FIRMA

APELLIDOS:

Nombre:

D.N.L/ N.LE.

Fecha:

52 PARTE: Determina los procedimientos de seleccion y formacion del personal de promocién
en el punto de venta, definiendo el perfil del candidato y las acciones formativas segun el
presupuesto disponible (TOTAL: 2 PUNTOS)

Ejercicio 8

Enumere los diferentes tipos de clientes segun su fidelidad. Explique las caracteristicas de cada uno
de ellos y analice la adecuada atencion que hay que proporcionarles y de qué manera su grado de

satisfaccion puede afectar a la empresa. (0,5 puntos por cada uno de los tipos)
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62 PARTE Controla la eficiencia de las acciones promocionales, adoptando medidas que
optimicen la gestion de la actividad. (TOTAL: 1 PUNTO)

Ejercicio 9
Explique dos criterios de control de las acciones promocionales. (1 punto)
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