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1-INTRODUCCION

El escaparatismo y disefio de espacios comerciales ofrece al estudiante los recursos basicos que le permitiran abordar el
disefio de espacios comerciales y la creacion y mantenimiento de escaparates, ya sea en lugares existentes o de nueva
construccidn, partiendo del analisis del emplazamiento y su entorno, la distribucion y la circulacion o las estrategias de

comercializacion y visibilidad.

El disefio de espacios comerciales ayuda a aumentar los beneficios del negocio aplicando los principios del marketing y
publicidad. La Wikipedia define “marketing como un conjunto de actividades destinadas a lograr con beneficio la
satisfaccion del consumidor...”, queda claro pues que el disefio de locales comerciales es una de las armas mas potentes,

efectivas y econdmicas con las que cuenta esta disciplina centrada en el cliente.
El escaparatismo es el arte de presentar de forma adecuada, combinando objetos y materiales, los articulos que tiene a la

venta un establecimiento comercial en su escaparate,un conjunto de técnicas aplicadas al disefio y montaje de los

escaparates.

2-RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE EVALUACION DEL MODULO

(Orden ECD/92/2013, de 14 de agosto del Gobierno de Cantabria)

RA 1. Realiza el disefio de distribucion y organizacion de un espacio comercial, analizando los elementos basicos que lo

conforman.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha analizado la informacion de la empresa, la competencia, el consumidor y el producto o servicio que resulta
relevante para la definicion de un espacio comercial.

b) Se han utilizado las fuentes de informacion internas y externas, online y offline, necesarias para la realizacion de un
proyecto de implantacion.

c) Se han identificado las principales técnicas de distribucién de espacios interiores y exteriores comerciales

d) Se han disefiado espacios comerciales respetando la normativa aplicable.

e) Se han determinado los efectos psicoldgicos que producen en el consumidor las distintas técnicas de distribucion de

espacios comerciales.

RA 2. Selecciona los elementos interiores y exteriores que determinan la implantacion, adecuando los mismos a un espacio
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y una informacién determinada.

Criterios de evaluacion:

a) Se han definido las funciones y objetivos de la implantacion.

b) Se han identificado los parametros esenciales para la definicion de los elementos interiores y exteriores.

¢) Se ha elaborado la informacion de base para la implantacién de los elementos en el interior y en el exterior del espacio
comercial.

d) Se han elaborado propuestas para calentar las zonas frias detectadas en el establecimiento comercial.

e) Se han establecido medidas correctoras en relacion con la implantacion inicial del establecimiento.

RA 3. Elabora proyectos de implantacion de espacios comerciales, aplicando criterios econémicos y comerciales.

Criterios de evaluacion:

a) Se han elaborado proyectos de implantacion, disefiando los elementos interiores y exteriores del establecimiento y
atendiendo a criterios de rentabilidad e imagen de empresa.

b) Se han elaborado presupuestos de implantacion, valorando econémicamente los elementos internos y externos de la
misma y determinando los recursos humanos y materiales necesarios.

¢) Se han evaluado las necesidades de recursos humanos y materiales necesarios para su implantacion efectiva

d) Se han confeccionado cronogramas para organizar los tiempos y los trabajos que han de realizarse.

e) Se han aplicado criterios econdmicos y comerciales para la ejecucién de la implantacion en el espacio comercial.

f) Se han propuesto medidas para la resolucién de las posibles incidencias surgidas en el proceso de organizacién y

gjecucién de la implantacion.

RA 4. Determina criterios de composicion y montaje de escaparates, analizando informacion sobre psicologia del

consumidor, tendencias, criterios estéticos y criterios comerciales.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado los efectos psicoldgicos de las distintas técnicas de escaparatismo sobre el consumidor.

b) Se han establecido las funciones y objetivos de un escaparate.

¢) Se ha valorado el impacto de un escaparate sobre el volumen de ventas.

d) Se han definido los criterios de seleccion de materiales para un escaparate, en funcién de una clientela potencial y unos
efectos deseados.

e) Se ha analizado el disefio y montaje de distintos escaparates.

f) Se han definido los criterios de composicién y montaje del escaparate.

RA 5. Disefia distintos tipos de escaparate, respetando objetivos técnicos, comerciales y estéticos previamente definidos.

Criterios de evaluacion:
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a) Se han seleccionado los elementos, materiales e instalaciones que componen un escaparate.

b) Se han aplicado distintas técnicas de escaparatismo, teniendo en cuenta los efectos psicoldgicos de las mismas en el
consumidor.

¢) Se han seleccionado distintas combinaciones de color para conseguir diferentes efectos visuales.

d) Se han aplicado técnicas de proyeccion de escaparates para efectuar su disefio segin los objetivos definidos.

e) Se han utilizado herramientas informéticas para la distribucion de espacios en el disefio de los escaparates.

RA 6. Organiza el montaje de un escaparate mediante las técnicas adecuadas, aplicando la normativa de prevencion de
riesgos.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha analizado la terminologia basica de proyectos de escaparatismo.

b) Se ha interpretado la documentacion técnica y los objetivos del proyecto de escaparate.

c) Se han seleccionado los materiales y la iluminacién adecuados.

d) Se ha organizado la ejecucion del montaje de escaparates previamente definidos.

e) Se ha realizado la composicion y el montaje de escaparates.

3- CONTENIDOS

(Orden ECD/92/2013, de 14 de agosto del Gobierno de Cantabria)

1. Disefio de distribucién y organizacion de un espacio comercial:

- Estudio y conocimiento del cliente.

- Comportamiento del consumidor en el establecimiento comercial.
- La realizacion del proceso de una compra.

- Tipos de compra:

X compra prevista

X compras imprevistas o impulsivas.

- Determinantes internos del comportamiento del consumidor:
X Motivacidn, percepcion, experiencia y aprendizaje.

x Caracteristicas demograficas, socioeconémicas y psicofisicas.
- Condicionantes externos del comportamiento del consumidor.
- La distribucion y el marketing:

x Funciones de la distribucion.

x Canales de distribucion.

x Tipos de distribucion.

x Estrategias de distribucion.

- ElI merchandising:
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X Objetivos.

xMerchandising de gestion.

xMerchandising de presentacién o visual.
xMerchandising de seduccion.

- Acciones de merchandising del fabricante.

- Acciones de merchandising del distribuidor.

- Acciones conjuntas de merchandising o trade marketing.
- Funciones principales del merchandising.

- Tipos de merchandising.

- Normativa aplicable al disefio de espacios comerciales:
X comercial y

x de seguridad e higiene.

2. Seleccidn de los elementos interiores y exteriores que determinan la implantacion:

- Puntos o zonas calientes y frias naturales del establecimiento.
- Arquitectura exterior del establecimiento.

- Determinacidn del punto de acceso en funcidn de las zonas frias y
calientes naturales. Determinacion de zonas:

X Zona templada,

X Zona caliente natural

X Zona fria

X Zona psicologicamente fria

x Complementariedad de las secciones

- Elementos exteriores.

- La puerta y los sistemas de acceso.

- La fachada.

- La via pablica como elemento publicitario.

- El rétulo exterior: tipos.

- La iluminacién exterior.

- El toldo y su colocacién.

- El escaparate: clases de escaparates.

- El hall del establecimiento.

- Normativa y trdmites administrativos en la implantacion externa.
- Elementos interiores.

- Ambiente del establecimiento.

- Distribucion de los pasillos:

x de aspiracion,

X principales y



[Escriba texto]

X de acceso.

- Implantacion de las secciones.

- Disposicion del mobiliario:

X colocacion recta,

x en parrilla,

X en espiga,

X angular,

X libre,

X abierta y

X cerrada.

- Realizacion del lay out del establecimiento (esquema de distribucion del
establecimiento).

- La circulacion:

X Itinerario del cliente,

X caja 'y puertas de entrada

x Facilidades de circulacion y acceso a productos y promociones.

x Normativa de seguridad e higiene.

3. Elaboracién de proyectos de implantacion de espacios comerciales:

- Tipos de escaparates.

X Segun su ubicacién

X Segun la presentacion del escaparate

X Segun el producto que presenta

- Elementos del escaparate:

X la mercancia,

X la creatividad,

X la composicién y

X la psicologia.

x La temperatura del escaparate:

x a nivel vertical y

x a nivel horizontal.

- Presupuesto de implantacion del escaparate.

- Realizacion del cronograma o planificacién temporal del escaparate.
- Recursos humanos y materiales necesarios para la implantacion efectiva.
- Criterios econdmicos y comerciales en la implantacion.

- Costes de implantacion.

- Incidencias en la implantacion. Medidas correctoras.
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4. Criterios de composicién y montaje de escaparates:

- El escaparate y la comunicacion.

- La percepcién y la memoria selectiva.

- La imagen:

x figura y fondo,

X contraste y afinidad y

x forma y materia.

- La asimetria y la simetria: el punto, la linea, la linea discontinua y el zigzag, las ondas, la curva, los arcos concéntricos, la
linea vertical, horizontal, oblicua ascendente y descendente, el angulo y las paralelas.

- Las formas geométricas: circulo, 6valo, tridngulo, triangulo romo, rombo, cuadrado y rectangulo, entre otras formas.
- Eficacia del escaparate.

- Calculo de ratios de control de la eficacia del escaparate:

X Ratio de atraccion.

X Ratio de conviccion.

X Ratio de efectividad.

x Otros ratios.

5. Disefo de distintos tipos de escaparate:

- El color en la definicién del escaparate:

X La percepcion del color

x Cualidades del color

x Clasificacién de los colores: basicos, complementarios, binarios, frios, otros
X Psicologia y fisiologia del color.

- lluminacién en escaparatismo:

x Sistemas de iluminacion

x Sombras y color

x Potencia adecuada de un escaparate

X Tipos de l&mparas

- Elementos para la animacion del escaparate:
x modulos,

x carteles y sefializacion,

X otros

- Aspectos esenciales del escaparate:

x colocacion,

X limpieza,

X rotacion,

X precios,

X promociones,
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X ambientacion.
- Principios de utilizacion y reutilizacién de materiales de campafias de escaparates.
- Bocetos de escaparates.

- Programas informaéticos de disefio y distribucién de espacios.

6. Organizacion del montaje del escaparate comercial:

- Planificacion de actividades.

- Materiales y medios

x Materiales de ambientacion

x Elementos moviles, equipamientos técnicos y sistemas de animacion
X Elementos fijos

X Maniquies

x Criterios de seleccion

- Cronograma de montaje.

- Técnicas que se utilizan habitualmente para el montaje de escaparates.
- Presupuesto del escaparate comercial.

- Métodos de célculo de presupuestos.

- Célculo de costes de montaje de escaparates: coste de mano de obra, coste de recursos y equipamiento y coste de
mantenimiento y ambientacion.

- Programas informaticos utilizados en la gestién de tareas y proyectos.

4- DISTRIBUCION TEMPORAL
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UD 0: Presentacion del médulo

UD1: Conocimiento v aplicacion del merchandisina

UD 2: Analisis del comportamiento del cliente

UD 3: Disefio e implantacion del interior

UD 4: Modificacién de la implantacion interior

UD 5: Proyecto de implantacion del espacio comercial

UD 6: Composicidn y montaje de escaparates

UD 7: Disefio de distintos tipos de escaparates

UD8: Organizacion del montaje del escaparate comercial

10



Distribucion temporal

Bloques de UNIDADES DIDACTICAS SECUENCIADAS
contenidos
UD 0:Presentacién del médulo. 1h
_)< _)< B B UD1:Conocimiento y aplicacion del merchandising. 6h
_)< R B B UD2:Analisis del comportamiento del cliente. 6h
_)< _)< _)< N B UD3:Disefio e implantacion del interior del establecimiento comercial. 14 h
o _)< _)< N B uD4: Modificacién de la implantacion interior inicial del establecimiento 10h
B BB BB LHI;SL;;an;;/ecto de implantacion del espacio comercial. 10h
B B UD6:Composicion y montaje de escaparates. 8h
B B B3 UD?7:Disefio de distintos tipos de escaparates. Th
N B _)< X UDS8: Organizacion del montaje del escaparate comercial. 14 h
75h

11



Unidaddidéctica n°.0: PRESENTACIONDEL MODULO Duracion:1h.

Objetivosdeaprendizaje:
1. Conocer la planificacion global de desarrollo del médulo, asi como a los miembros del grupo.
Comprender los criterios que seran considerados y aplicados por el profesor en la gestion del proceso formativo.
Identificar los derechos y obligaciones como estudiante, en relacion con el médulo.
Comprender las principales interrelaciones que se dan entre las unidades didacticas del médulo y entre este y los demas que lo constituyen.
Identificar los propios conocimientos en relacion con los que se deben alcanzar en el médulo.

1 2 3 4 5 6

Analisis de las relaciones existentes entre los médulos del ciclo y las de éste con las
cualificaciones que le sirven de referente.

Identificacion y registro en el soporte adecuado de los aspectos, normas y elementos que se
planteen entorno a cuestiones disciplinares, metodoldgicos, relacionales, etc.

ok

PROCEDIMENTALES

Cualificaciones que constituyen el ciclo y relacidon con el médulo.
Contribucién del mddulo al logro de los objetivos del ciclo.
CONCEPTUALES Objetivos del mddulo.

Criterios de evaluacién del médulo y de las unidades didacticas.

Valorar la importancia de lograr un consenso en relacién con los comportamientos deseados
ACTITUDINALES por parte de todos los componentes del grupo, incluido el profesor o la profesora.
Normas y criterios a seguir en el desarrollo del médulo.

QUE Objeti QUIE . . i
v.impli T prl Al COMO PARA QUE CON QUE
AlPresentacion de 1 10 | X | X | El profesor y los alumnos se presentaran Permitir un conocimiento No se requieren
alumnos y profesor. min. personalmente. inicial y romper barreras medios especiales.

sociales a efectos de
favorecer la comunicacion
entre los componentes del
grupo.

UD 0: PRESENTACION DEL MODULO



A2 Presentacion de los elementos 2-4 10 El profesor realizara una exposicion de los elementos Que los alumnos adquieran una Pizarra.
que componen la programacion. min. que constituyen la programacion, horarios, efc. vision global de la programacion Presentacion en Power o
de la materia del médulo, de su similar.
estructura, relaciones, tiempos y
duraciones, etc.
A3 Presentacion de los criterios y 2-3 10 Mediante una exposicion verbal apoyada por El alumnado conocera el marco En clase o en taller.
normas que guiaran la gestion min. transparencias u otros elementos el profesor dara a académico, social e
del proceso formativo. conocer los criterios de diferente indole que serén interrelacional, de modo que
utilizados en la gestion del proceso de ensefianza- pueda ajustar sus intervenciones a
aprendizaje. Examenes, criterios de correccion y dicho marco normativo.
evaluacion, reglamento de régimen interno
responsabilidades disciplinarias, etc.
Se abrira un tiempo para que todas las dudas puedan
ser aclaradas.
A4-E1 Identificacion de los 5 30 Esta actividad se puede desarrollar a través de un Conocer el punto de partida del Cuestionarios.
conocimientos previos de los min. dialogo, mediante preguntas del profesor respondidas conocimiento del alumnado. Este

alumnos en relacion con el
modulo.

por los alumnos mediante un cuestionario preparado al
efecto en formato de preguntas abiertas o de respuesta
multiple.

conocimiento permitira al profesor
estructurar la programacion,
adecuéndose a la realidad del
grupo y de las individualidades.

UD 0: PRESENTACION DEL MODULO




Unidad didéctica n®.1:CONOCIMIENTO Y APLICACION DEL MERCHANDISING Duracion:6h.

RA1.
RA2.

Objetivos de aprendizaje:
1. Valorar la informacién relevante para la definicion de un espacio comercial.
Identificar las principales técnicas de distribucién de espacios interiores y exteriores comerciales.
Definir las funciones y objetivos de la implantacion.
Identificar los parametros esenciales para la definicion de los elementos interiores y exteriores.
Elaborar informacion de base para la implantacién de los elementos en el interior y en el exterior del espacio comercial.

kR wd

< Andlisis de la informacién de la empresa, la competencia, el consumidor y el producto o servicio que resulta X
relevante para la definicion de un espacio comercial.
< Identificacion de las principales técnicas de distribucidn de espacios interiores y exteriores comerciales, y X
PROCEDIMENTALES mét.o<119§ y software para su disgﬁg y pIanificgcién. 3
< Definicién de las funciones y objetivos de la implantacién.
< Identificacion de los parametrosesencialesparaladefiniciondeloselementosinterioresyexteriores. X
< Elaboracion de la informacion de base para la implantacion de los elementos en el interior y en el exterior del X
espacio comercial. X
< Ladistribucién y el marketing. X
«  El merchandising. X
«  Acciones de merchandising del fabricante. X
CONCEPTUALES . Acc?ones de r_nerchandising del d?s.tribuidor. . X
= Acciones conjuntas de merchandising o trademarketing. X
< Funciones principales del merchandising. X
«  Tipos de merchandising. X
< Normativa de seguridad e higiene. X
« Disposicion e iniciativa personal para la innovacion en los medios materiales y en la organizacion de los X
ACTITUDINALES procesos.
«  Actitud ordenada y metddica durante la realizacion de las tareas y perseverancia ante las dificultades. X

UD1:CONOCIMIENTO Y APLICACION DEL MERCHANDISING



QUE

Objetiv.implic

QUIEN

ad o T Al como PARA QUE CON QUE
A0 Presentacion de la U.D. Todos X El profesor presentara la unidad indicando Para que el alumnado conozca las | DCB.
contenidos, objetivos y tiempos, ademas de como exigencias para superar la unidad. | Programacion.
se va a evaluar. Fotocopias.
Apuntes.
Programas de
Presentaciones.Videos.
Cafon-proyector.
A1 Exposicion de los principios de 1-5 X Exposicién oral. Conocer y comprender la Apuntes.
la disposicion moderna. Tipologia evolucion de los establecimientos Libro.
de los establecimientos comerciales.
comerciales y tendencias actuales
de la distribucion.
A2 Exposicion de los objetivos y 2-3-4 X Exposicion oral. Para que el alumnado se introduzca | Apuntes.
componentes del merchandising y en la terminologia del Libro.
su relacion con el marketing. merchandising y conozca las figuras
o técnicas a analizar.

UD1:CONOCIMIENTO Y APLICACION DEL MERCHANDISING




u.D.

orelalumnadoenlal.D.ycuantificarlos
conloscriteriosestablecidosporlaDire
ccion.

A3Exposiciondelasfigurasyfu 1-2 Exposiciondelasfuncionesdelmerchandiserdeldistribu Identificarlasfigurasdelmerchan Videos.A
ncionesdelmerchandising. idorydelmerchandiserdelfabricante,conlasfuncionesd disingysustécnicasaaplicarenlai puntes.
ecadaunodeellosylasreglasquetodomerchandiserde mplantacidéndeloselementosdel PresentacionPowerPoint.
beconocer. puntodeventa. Cafion.
Ordenador.
Sedaunperiodoencadasesionparaaclarardudasycom Puntero.
entarlosejemplosaclaratoriosexpuestosporelprofesoro
profesorayalumnado.
Ad- Todos Desarrolloindividualporelalumnadodelasacti Autoevaluacionparaelalumnadoyre | Fotocopias.
E1Elaboraciondeuninformesobr vidadesdelaU.D. fuerzodelosconocimientosadquirid Apuntes.Ej
elastendenciasdelmerchandising ossobrelalD. ercicios.Lib
Presentaciondeuninformesobrediferentestip ro.
ologiasdeestablecimientosylasfigurasyfuncio Demostrarelgradodeasimilaciondelos
Correccidnyaclaraciones. nesdelmerchandising. contenidosexpuestosenlaUD.
Correcciondelasactividadesyaclaraciondelasdud
assurgidasensudesarrollo.
E2Pruebaescritadeevaluaciondela Todos Pruebatedrico-practicaadesarrollar. Evaluarlosconocimientosadquiridosp | Pruebaescrita.

»  Seevaluard la actividad A4 de la U.D.realizada en el aula para la calificacion procedimental y actitudinal y la E2.

UD1:CONOCIMIENTO Y APLICACION DEL MERCHANDISING




Unidaddidactican®.2:ANALISISDEL COMPORTAMIENTO DELCLIENTE Duracion: 6 h.

RA1:Realizaeldisefiodedistribuciényorganizaciondeunespaciocomercial,analizandoloselementosbasicosqueloconforman.
Objetivosdeaprendizaje:
1. Determinarlosefectospsicolégicosqueproducenenelconsumidorolaconsumidoralasdistintastécnicasdedistribuciéndeespacioscomerciales.
2. Conocerelimpactodelmerchandisingenelconsumidoryensudecisiondecompra.
3. Aplicarlateoriadelcomportamientodelconsumidoralaimplantaciéndeespacioscomerciales.
1 2 3 4 5 6
< Determinaciondelosefectospsicologicosqueproducenenelconsumidorlasdistintastécnicasdedistribucio X
PROCEDIMENTALES ndeespacioscomerciales. |
- Estudioyconocimientodelcliente. X
< Comportamientodelconsumidorenelestablecimientocomercial. X
CONCEPTUALES . Lgreal|za0|ondelprocesodeunacompra. X
< Tiposdecompra. X
< Determinantesinternosdelcomportamientodelconsumidorodelaconsumidora. X
< Condicionantesexternosdelcomportamientodelconsumidorodelaconsumidora. X
«  Disposicioneiniciativapersonalparalainnovacidnenlosmediosmaterialesyenlaorganizaciondelosprocesos. X
ACTITUDINALES < Actitudordenadaymetddicadurantelarealizaciondelastareasyperseveranciaantelasdificultades.
X
SR B Clals G COMOsevaahacer PARAQUEsevaahacer CONQUEsevaahacer
odeactividad ad Pr| Al
AOPresentaciondelaU.D. Todos X Elprofesorolaprofesorapresentarélaunidad,indicand Paragueelalumnoolaalumnaconozc | DCB.
ocudlessonloscontenidosquesevanatratar,losobjetiv alasexigenciasparasuperarlaunidad. | Programacion.P
osdelasmisma,trabajosarealizar,lostiemposprevistos resentaciones.V
ycdmosevaaevaluar. ideos.
cafion-
proyector.Fotoco
pias.
Apuntes.
Libro.

UD2:ANALISISDELCOMPORTAMIENTODELCLIENTE



A1Exposicionsobreestudiodeat

Elprofesoroprofesoracuestionaalosalumnosyalu

Paraverenunapuestaencomindelalu

Presentaciones.

encionalcliente. mnaslascaracteristicasypreferenciasdelconsumid mnadolaevoluciényanalisisdelcliented | Videos.
oractual. elsigloactualycompararloconlosestudi | carion-
osrealesdelsector. proyector.Fotoco
Elprofesoroprofesoraconlosdatosrecogidosanalizal pias.
ascaracteristicasdetectadasenunestudiorealdesarr Apuntes.
olladoporlasinstitucionesdelsector. Libro.
A2Elcomportamientodelc 1-2 Elprofesoroprofesoraexpondracémosecomportaelco Parapoderanalizarelcomportamiento | Presentaciones.
onsumidor. nsumidorenlasaladeventasyelprocesomentalenelco decompraysusetapasylosfactoresqu | Videos.
nsumidordelosestimulosdelpuntodeventa. einfluyenensucomportamientointern | carion-
odelconsumidor,actitudypercepcion | proyector.Apunt
€s. es.
Libro.
A3Diferenciasentreelconsumidorye 1-2 Exposicidnoral,apoyadaenlasfotocopiasdistribuid Saberlasdiferenciasentrecons Apuntes.
Icompradorylasnecesidadesdelcon asalalumnado,porpartedelprofesoroprofesora,sig umidorycomprador,susnecesi Libro.
sumidor. uiendolosapuntesdistribuidosalalumno,delasdifer dadesyelprocesodedecisiond
entesdefinicionesde ecompra.
.consumidor,clienteycomprador.
Posteriormente,(conelgrupo)sevaloraracadadelasd
efinicionesyseescogerdaquellaquemejorespecifiqu
eelsentidodecadatérmino.
AdTiposdeclientes,elprocesodecom 3 Explicacidnoralsobretiposdeclientessegunlainflu Analizarelcomportamientodelcliente | Presentaciones.
praysusfiguras,determinantesycond enciadelmerchandisingenél. eidentificarlaspautasyfactoresqueinfl | Videos.
icionantes uyenensucomportamientoyprocesod | cafién-
delcomportamientodelconsumidor. Diferenciaciondelostiposdecompra,elprocesodecomp edecisionhastafinalizarelprocesodec | proyector.Apunt
Elmerchandising emocional. raysusfiguras,determinantesycondicionantesdelcomp ompra. es.
ortamientodelconsumidor. Libro.Orde
nador.Punt
ero.
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enlosconceptosaprendidos.

Paraquepuedan‘liberarse”deestama
teriadecaralaPrimeraEvaluacionFina
l.

A5Exposicionoralsobrelosdetermi 1-2 Explicacion,porpartedelprofesoroprofesora,delasvaria Aprenderadeterminarlamezclaidén | Presentaciones.
nantesinternos blesqueinfluyenenlamentedelconsumidorysurespuest eadeestimuloscomercialesaofertar | Videos.
delcomportamientodelconsumidor aaellasylaadaptaciondelconsumidoraloscambiossoci enelpuntodeventaparaatraeracada | carion-
ylosdeterminantesexternosdesuc alesyalainversa.Actividadpuedeserapoyadaconvisitas tipodecliente. proyector.Apunt
omportamiento. deprofesionalesdelsector.Parafacilitarsucomprension, es.
sepondranejemplos(elgrupo)devariablesysuinfluencia Libro.
enlamentedelconsumidor.
A6- Todos Estaactividadsepuededesarrollaratravésdeundialog Paraafianzarlosconceptosobtenidosd | Presentaciones.
E1Actividadesyejerciciosderepas oguiado,mediantepreguntasdelprofesoroprofesorar urantelaUDysuaplicacidnpractica. Videos.
0. espondidasporlosalumnosyalumnasycorregidaspor cafién-
elprofesoroprofesora. proyector.Apunt
es.
Libro.
E2Pruebaescrita. Todos Medianteunexamenteorico-practico. Paraquelosalumnosyalumnasafianc | Pruebaescrita.

«  SeevaluaralaA6delaU.D.realizadaenelaulaparalacalificaciénprocedimentalyactitudinal.
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Unidaddidéctican®.3:DISENOEIMPLANTACIONDELINTERIORDELESTABLECIMIENTO COMERCIAL Duracion:14h.

RA1:Realizaeldisefiodedistribucionyorganizaciondeunespaciocomercial,analizandoloselementosbasicosqueloconforman.
RA2:Seleccionaloselementosinterioresyexterioresquedeterminanlaimplantacion,adecuandolosmismosaunespacioyunainformaciondeterminada.RA3:Elabora
proyectosdeimplantaciondeespacioscomerciales,aplicandocriterioseconémicosycomerciales.

Objetivosdeaprendizaje:
1. Disefiarespacioscomercialesrespetandolanormativaaplicable.
2. Elaborarpropuestasparacalentarlaszonasfriasdetectadasenelestablecimientocomercialeimplantarlasseccionesdisponiendoelmobiliarioydisefiandolospasillos.
3. Elaborarproyectosdeimplantacion,disefiandoloselementosinterioresyexterioresdelestablecimiento,yatendiendoacriteriosderentabilidadeimagendeempresa.
4.  Analizarlascaracteristicasdelospresupuestosparalaimplantaciondeunespaciocomercial.

—_
N
(9]
F-N
(3]
(=2

» Disefiodeespacioscomercialesespetandolanormativaaplicable,usodeherramientasinformaticasparasudisefio,tr X
atamientoymodificacionypresentacion.
- Elaboraciéndepropuestasparacalentarlaszonasfriasdetectadasenelestablecimientocomercial. X
PROCEDIMENTALES «  Elaboraciéndeproyectosdeimplantacion,disefiandoloselementosinterioresyexterioresdelestablecimiento,yatendien X
doacriteriosderentabilidad.
«  Elaboraciéndepresupuestosdeimplantacion,valorandoeconémicamenteloselementosinternosyexternosdelamism X
a,ydeterminenlosrecursoshumanosymaterialesnecesarios.

< Puntosozonascalientesyfriasnaturalesdelestablecimiento.

»  Arquitecturaexteriordelestablecimiento.

»  Métodosdedeterminaciondelpuntodeaccesoenfunciondelaszonasfriasycalientesnaturales.
«  Elementosexteriores.

« Lapuertaylossistemasdeacceso.

« Lafachada.

CONCEPTUALES «  Laviapublicacomoelementopublicitario.

< Elrétuloexterior.

< Lailuminaciénexterior.

« Elescaparate.

< Elhalldelestablecimiento.

< Normativaytramitesadministrativosenlaimplantacionexterna.
«  Elementosinteriores.

X XX X X X X X X X X X X X

UD3:DISENOEIMPLANTACIONDELINTERIORDELESTABLECIMIENTOCOMERCIAL



< Ambientedelestablecimiento.

«  Distribuciéndepasillos.

< Implantaciéndelassecciones.

»  Disposiciéndelmobiliario.

< Métododerealizaciondellayoutdelestablecimiento(esquemadedistribuciondelestablecimiento).
e Lacirculacién.

= Normativadeseguridadehigiene.

X X X X X X X

ACTITUDINALES

= Disposicioneiniciativapersonalparalainnovacidnenlosmediosmaterialesyenlaorganizaciondelosprocesos.
« Actitudordenadaymetddicadurantelarealizaciondelastareasyperseveranciaantelasdificultades.

QU(I)E(;/:;/St\i/\igzzacerﬂp c?bjetlv.lmpllca grUIE:I COMOsevaahacer PARAQUEsevaahacer CONQUEsevaahacer
AOPresentaciondelaU.D. Todos X Elprofesorolaprofesorapresentaralaunidad,indicand Paraqueelalumnoolaalumnaconozc | DCB.
ocuélessonloscontenidosquesevanatratar,losobjetiv alasexigenciasparasuperarlaunidad. | Programacion.C
osdelasmisma, trabajosarealizar,lostiemposprevistos afidénproyector.Pr
ycomosevaaevaluar. esentaciones.Ap
unteslibro.
A1Explicaciondeloselementosin 1 X Elprofesoroprofesoraenumerarayexpondrayanalizar Paraapartirdeladefinicionyenumeraci | Presentaciones.
terioresdelestablecimientocomer aloselementosquecomponenelinteriordelespaciocom dndeloselementosinterioresdelasala | Videos.
cialyladisposiciondelespaciointe ercial. deventas,poderubicarloscreandouna | cafion-
rior. circulacionquepermitarentabilizarelp | proyector.Apunte
untodeventasiguiendolastécnicasde | s.
merchandisingylapsicologiadelclient | Libro.Orde
e. nador.Punt
ero.
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A2Exposicionsobreelambientede 1-2 Exposiciénsobrelainfluenciaeincidenciadelasdifere Paraconocerlasdistintasvariable Presentaciones.
lasaladeventasysusefectosenlac ntesvariablesenelambientedelestablecimientocome squeconformanelambientequed Videos.
ompra. rcial,comofactordirectoeindirectoenelconsumidor,s eterminalaimplantaciondelestabl cafion-
uestadoyemociones:musica,olor,luz,color,aglomer ecimientocomercial. proyector.Apunte
aciones... S.
Libro.Orde
nador.Punt
A3Exposicionyejerciciodeaplicacio 1-2-3 Exposicionoral,apoyadaencasospracticos,delacces Parasabercomodelimitarlaszona Presentaciones.
nsobreelareadeacceso.Aspectosat oloquedelimitaralaszonasfriaycalientedelasaladeve sypuntosdelestablecimientoyeliti Videos.
enerencuentaparaprovocarlaentra ntasyelrecorridodelclienteporlamisma. nerariodelcliente. cafion-
dadelclientealasaladeventassegiin proyector.Apunte
suarquitectura. Ejerciciosobreposiblesaccesosyrecorridosenunsup S.
uestoespaciocomercial Libro.Orde
nador.Punt
ero.
A4Exposicionyejerciciodeaplic 3-4 Elementosexternosdelestablecimientocomercial:rotul Paraconocerlosdiferenteselemen Presentaciones.
acionsobrelaarquitecturaexterio 0,toldo,escaparate,entrada,zonacalientenaturaldelest tosquecomponeneldisefioexterior Videos.
rdelasaladeventas. ablecimientoysunormativaennuestroentornourbano. ylainfluenciaenelclienteylamarca cafidn-
eimagendelestablecimiento. proyector.Apunte
Ejerciciosobrearquitecturaexteriordelasaladeven S.
tas. Libro.Orde
nador.Punt
A5Exposicionyejerciciodeap 1-2 Exposicionporpartedelprofesoroprofesoradelgrad Paradotardelosmetrosdelinealade Presentaciones.
licacionsobreelC.0.S. odesaturacidéndeporlinealesenlasaladeventaspor cuadoalasdimensionesdelasalade Videos.
productosquecompondraelsurtidoaexponeryofre ventasrespetandoydandopriorida cafion-
ceralclienteyelanélisisdesusvalores. dalespaciodotadoalclienteparasu proyector.Apunte
movimientoporlasala. S.
EjerciciodeaplicaciénsobreelC.0.S. Libro.Orde
nador.Punt
ero.
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AG6ExposicionsobreLay- Todos Exposicionapoyadaenfotografiasdelosdistintositin Saberdisefiarelcircuitodelclient Presentaciones.
outycirculaciondelclienteenelpun erariosdelclienteparafacilitarsuscompras,satisface e lavelocidadyrecorrido. Videos.
todeventa. rleymaximizarlarentabilidaddelmerchandiser. cafién-
proyector.Apunte
EjerciciosobreelLay- S.
outdeunestablecimientocomercial. Libro.Orde
nador.Punt
ATExposicionsobreladistribuciony Todos Selecciondelmobiliarioysudisposiciénsegunelgra Conocerladisposiciéndelmobiliari Presentaciones.
medidasdelospasillosdeunasuperfi dodeCOS. odelestablecimientoysusfuncione Videos.
ciecomercial. syaplicacionesseguneltipodeesta cafién-
Acompaiiaralaexplicaciondelosejemplosap blecimientoysurtido proyector.Apunte
ropiados. S.
Libro.Orde
nador.Punt
A8Disposiciondelmobiliarioenlasal Todos Exposicidndelasdisposicionesmascomunesdelmobil Queelalumnadosepacrearelrecorr Presentaciones.
adeventasysusfunciones. iarioysuinfluenciaeneldisefiodelinteriordelasaladeve idodelclientesegUnlaformaimplant Videos.
ntas. aciéndelmobilliariotrasestimarlosc cafion-
riteriosdedistribuyendodelassecci proyector.Apunte
onesenlasuperficiecomercialpara S.
maximizarlasventas Libro.Orde
nador.Punt
ero.
A9Criteriosyejerciciodeaplicacion Todos Seleccidndelosarticulosysurepartoenellineal,implant Paraqueelalumnoafiancelanecesi Presentaciones.
deimplantaciondelasseccionese andolosseguncriteriosdecomplementariedad,ubicaci daddeconocerelsurtidoyelclientep Videos.
nlasuperficiecomercial. onespreferente,puntosfriosycalientes araimplantarloenfunciondelascar cafon-
acteristicasdedichosurtidoysutipo proyector.Apunte
Acompanaralaexplicaciéndelosejemplosap decompra S.
ropiados. Libro.Orde
nador.Punt
Ejerciciodeimplantaciéndearticulosenlasdiversassec ero.

cionesdelestablecimientocomercial.
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A10- Todos Sepropondransupuestosyseintentararepresentarlaim Paraqueelalumnayalumnopuedan Presentaciones.
E1Actividadesysupuestospracti plantaciénadecuadaaltipodeestablecimientoysusurtid aplicarlasestrategiasymétodosdel Videos.
cosdelaunidad. 0 merchandisinganalizadosqueper cafion-
Realizaciéndecasospracticosyactividadesdelauni mitansituarlasseccionesconlosele proyector.Apunte
dadysucorreccion mentosquelaconformandemodoq S.
Sedauntiempoparaaclaracionesadudaspresentadas ueseconsigamaximizarlasventas Libro.Orde
porlosalumnosyalumnasyrepasodelasactividadesm manteniendounaltogradodesatisfa nador.Punt
assignificativasdelaunidad. cciondelcliente ero.
Seevaluaranlasactividadesyloscasospréacticospla
nteados
A11- Todos Elprofesoroprofesoraproporcionaraacadagrupoitems Paraaplicaryreforzarlosconocimi Apuntes.
E2ExposicionsobrelME:analisis avalorardesuestablecimiento.Porgrupos,elalumnoyal entosadquiridos,afianzarlosyauto PresentacionesenPowerP
delaimagen,merchandisingyesc umnavisitardelestablecimientoyharélavaloraciéndelm evaluarseelalumnoyalumnaeintr oint.
aparatismorealizadoaunestablec ismoydesarrollaraunapresentaciénconlasvaloracione oducirleenlarealidadlaboraldelse Videos.
imientocomercialdelaciudad. sypuntosfuertesyareasdemejora,DAFO. ctorydelentorno.
CadalMEseexpondréporelgrupoalrestodelosalum Parafamiliarizarseycogersolturae
nosyalumnas. nlaexposiciénalosgerentesdelsect
ordelosestudiosdesarrolladosens
uestablecimiento.
A12Exposicionsobrelasnormasd 11 Exposiciondelanormativabésicaqueregulalaseguridad Paraconocerlaincidenciadelasdisti

eseguridadehigieneenelestableci
miento comercial.

ehigiene,laseguridadminimaynormativadelacomunid
adenhigieneenlamanipulaciéndealimentos.

ntasnormativasmunicipalesydelac
omunidadauténomarelativasaseg
uridad,higieneenlocalespublicos
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E2Pruebaescrita. Todos X | Medianteunexamenteorico-préctico. Paraquelosalumnosafiancenio Pruebaescrita.
sconceptosaprendidos.

Paraquepuedan‘liberarse’dees
tamateriadecaraalexamendeev
aluacion.

EnestaU.D.sedardespecialimportanciaalacorrectainterpretaciéndeladiversayvariadaterminologiautilizadaenelareadelmerchandisingporlanecesidaddesuutilizaciényaplicaciénenestaun

idaddidacticayenlasposteriores.

- Esconvenientequeparafacilitar
laexposicidndeloscontenidosdetodaslasunidadesdidacticasy,éstaenespecial,sedispongadeuncafidnproyectoryunapantalla(opizarradigital)quepermitaapoyarlaexposiciondelprofesoro
profesoraconimagenes.

«  Esapropiadoapoyarlasexplicacionesconpresentacionesqueapoyenexposiciéndelprofesoroprofesoraconimagenesdeimplantacionesydistribucionesdelosestablecimientoscomercialesco

nadecuadasimplantacionesdeformaquefacilitenlacomprensiényasimilaciénalalumnoyalumnadelcontenidoconceptualdelasUnidadesDidacticas.

Seevaluaralaactividad11delaU.D.realizadaenelaulaparalacalificacionprocedimentalyactitudinal.
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Unidaddidéctican®.4:MODIFICACIONDELAIMPLANTACIONINTERIORINICIALDELESTABLECIMIENTOCOMERCIAL

Objetivosdeaprendizaje:

1. Establecermedidascorrectorasenrelaciénconlaimplantacioninicialdelestablecimiento.

2. Elaborarpresupuestosdeimplantacion,valorandoecondmicamenteloselementosinternosyexternosdelamisma,ydeterminandolosrecursoshumanosymaterialesnecesarios.
3. Aplicarcriterioseconémicosycomercialesparalaejecuciéndelaimplantaciénenelespaciocomercial.

4.  Proponermedidasparalaresoluciéndelasposiblesincidenciassurgidasenelprocesodeorganizacionyejecucidndelaimplantacion.

Duracion:10h.

RAZ2:Seleccionaloselementosinterioresyexterioresquedeterminanlaimplantacién,adecuandolosmismosaunespacioyunainformaciondeterminada.RA3:Elabora
proyectosdeimplantaciondeespacioscomerciales,aplicandocriterioseconémicosycomerciales.

QUEvoyovanahacerTip Objetiv.
odeactividad implicad

QUIEN

COMOsevaahacer PARAQUEsevaahacer

Pr| Al

2 3 4 5

- Establecimientodemedidascorrectorasenrelacionconlaimplantacioninicialdelestablecimiento. X

«  Elaboraciéndepresupuestosdeimplantacion,valorandoeconémicamenteloselementosinternosyexternosdelamism X
PROCEDIMENTALES a,yqeterminenlpsrgcursoshumanosymateriaIesnecesgrios. 3 . 3 . .

< Aplicaciéndecriteriosecondmicosycomercialesparalaejecuciondelaimplantaciénenelespaciocomercial. X

« Realizaciéndepropuestademedidasparalaresoluciondelasposiblesincidenciassurgidasenelprocesodeorganizaci

onyejecucidndelaimplantacion. X

< Criterioseconémicosycomercialesenlaimplantacion:Ratiosdeanalisisdelacirculacion,atraccionycompradelaszonasd X
CONCEPTUALES elestablecimientocomercial.

* _Incidenciasenlaimplantacion. X

« Disposicioneiniciativapersonalparalainnovaciénenlosmediosmaterialesyenlaorganizaciéndelosprocesos. X
ACTITUDINALES < Actitudordenadaymetddicadurantelarealizaciondelastareasyperseveranciaantelasdificultades. X

CONQUEsevaahacer
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AOPresentaciondelaU.D.

Todos

Elprofesorolaprofesorapresentaralaunidad,indicand
ocualessonloscontenidosquesevanatratar,losobjetiv
osdelasmisma,trabajosarealizar,lostiemposprevistos
ycdmosevaaevaluar.

Paraqueelalumnoolaalumnaco
nozcalasexigenciasparasuperar
launidad.

DCB,programacion.
Apuntes.
PresentacionPower.Point.

A1Exposicionsobrelarevisiondelai
mplantacion.

Exposiciéndelosobjetivosdelarevisiondelaimpl
antaciéninicial.

Parasaberenquécircunstanciasy
momentodelavidacomercialdelest
ablecimientocomercialtienequead
aptarsealoscambiosdelasociedad
yloshabitosdecompradeloscliente
S.

Apuntes.
PresentacionPower.Point.

A2Exposicionyejerciciodeaplic
acionsobrelasfasesdelarevisio
ndelaimplantacion.
ExposiciondelaFaselObtenciondei
nformacion.

Exposiciondelosindicadoresdelinterésdelaszonasys
urtidoparanuestroclienteymerchandiser.

Ejerciciodeobtenciéndeinformaciénapartirdeuncaso
practico.

Paracuantificareseinterésyvalorar
surepercusionenlaRentabilidaddel
establecimientoysatisfacciondelcli
ente.

Apuntes.
PresentacionPowerPoint.

A3Analisisdeuncasopracticosobr
eestudiodelcomportamientodelcli
ente.

Exposiciénoralydesarrollodeuncasopracticoanalizan
doyelaborandolatendenciadecirculacion,atracciényv
entadecadazona,asicomoelflujodecirculacidndelacli
entela.

Paraconocerelrecorridoyatraccio
ndelaszonasycomprobarqueesel
adecuadoconelsurtidoimplantado
encadaunadeellas,segunsucapac
idadvendedora.

Apuntes.
PresentacionPowerPoint

AdExposicionyejerciciodeaplicaci
onsobrelaFasellsobreeltratamient
odelainformacion.

1-3

Diagnésticodeladisposicidninicialymodificacionse
gUnlosobjetivosperseguidos.

Ejerciciodeobtenciéndeinformaciénapartirdeuncaso
practico.

Apartirdelosdatosqueproporcio
nanlosindicadoresdelaszonasy
productossaberinterpretarlosyo
btenerconclusionesdelaszonas
calientesofriasdelpuntodeventa.

Apuntes.
PresentacionPowerPoint
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ico-practica.
Laduraciondelapruebaserade1hora.

eloscontenidosexpuestosenlasUD
2,3y4.

A5Exposicionyejerciciodeaplicacion | Todos Exposiciénconlosdatosdecomomejorarlacirculacion Paraelaborarlaspropuestasdem Apuntes.
sobrelaFaselllrelativaalatomadedeci yrentabilidaddelestablecimientocomercial,analizan ejoradelaimplantacién,valorand PresentacionPowerPoint.
sionesyelaboraciéndepropuestasyp dosuscostosynecesidadesderecursoshumanos. osucosteecondémicoyhumano.
resupuestosdereimplantacion.
Ejerciciodeobtenciondeinformacidnapartirdeuncaso
practico
ABE1Propuestadeunanuevaimpla Todos Exposicidnoraldelaslimitacionesatenerencuentaenla Paravalorarlapuestaenpracticade Apuntes.
ntaciéndelestablecimiento. reimplantaciéndelespaciocomercial. lareimplantaciéntrasanalizarlosco PresentacionPowerPoint.
steshumanosyecondmicosfrente
Sedauntiempoparaqueelalumnadocomentesusobse alasatisfacciéndelclienteylarentab
rvacionessobrelaUnidad,dudasyunrepasogeneraldel ilidaddelanuevaimplantacion.
ovistoenestaUnidadDidactica.
Actividadgrupaldenuevaimplantaciondeunestable
cimientocomercialparaotorgarunamayorsatisfacci
ondelclienteyrentabilidaddelnegocio.
E2Pruebaescrita. Todos Cadaalumnoyalumnarealizardunapruebaescritatedr Demostrarelgradodeasimilaciond Pruebaescrito.

«  SeevaluaranlasactitudesobservadasenelestudiodeestaU.D.afindeverladisposicidneiniciativadelalumnoyalumnaenelanalisisdelpuntodeventaylanecesidaddeunareimplantaciondelmis
moenfunciéndelosvaloresobservadosysuactitudordenadaeneldesarrollodelasactividades.
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Unidaddidéctican®.5:PROYECTO DEIMPLANTACIONDELESPACIOCOMERCIAL Duracion:10h.

RA3:Elaboraproyectosdeimplantaciéndeespacioscomerciales,aplicandocriterioseconémicosycomerciales.
Objetivosdeaprendizaje:
1. Elaborarproyectosdeimplantacién,disefiandoloselementosinterioresyexterioresdelestablecimiento,atendiendoacriteriosderentabilidadeimagendeempresa.
2. Elaborarpresupuestosdeimplantacionefectuandolavaloraciénecondmicarequeridaparacadacaso.
3. Confeccionarcronogramasparaorganizarlostiemposylostrabajosquehanderealizarse.
1 2 3 4 5 6
< Elaboraciéndeproyectosdeimplantaciénymejora,disefiandoloselementosinterioresyexterioresdelestableci X
mientoyatendiendoacriteriosderentabilidadeimagendeempresa.
PROCEDIMENTALES < Elaboraciéndepresupuestosdeimplantacion,valorandoeconémicamenteloselementosinternosyexternosdelamism X
aydeterminadolosrecursoshumanosymaterialesnecesarios.
< Confecciéndecronogramasparaorganizarlostiemposylostrabajosquehanderealizarse. X
< Metodologiaenlaelaboraciéndeproyectosdeimplantacionymejora. X
CONCEPTUALES . EI’dlsgnodeIoseIeme.n’tosdeIestablemmlentg. 3 X
< Técnicasdeelaboraciondepresupuestosdeimplantacion. X
< Cronogramasdetiempos. X
- Disposicioneiniciativapersonalparalainnovaciénenlosmediosmaterialesyenlaorganizaciéndelosprocesos. X
ACTITUDINALES < Actitudordenadaymetddicadurantelarealizaciondelastareasyperseveranciaantelasdificultades.
X
etlaeerEEeesy (T, N COMOsevaahacer PARAQUEsevaahacer CONQUEsevaahacer
odeactividad implicad Pr| Al
AOPresentaciondelaU.D. Todos X Elprofesorolaprofesorapresentaralaunidad,indicand Paraqueelalumnoolaalumnaco DCB.
ocudlessonloscontenidosquesevanatratar,losobjetiv nozcalasexigenciasparasuperar Programacién.
osdelasmisma,trabajosarealizar,lostiemposprevistos launidad Sketchup.
ycdmosevaaevaluar.

UD5:PROYECTODEIMPLANTACIONDELESPACIOCOMERCIAL



A1- 1 X | X | Elaboraciéndeproyectosdeimplantaciénymejora,dise Paraqueelalumnoyalumnaponga Apuntes.

E1Practicaasesoradapararealiz fiandoloselementosinterioresyexterioresdelestableci nenpracticatodoslosconocimiento Sketchup.

arunproyectodedisefio,implant mientoimplantandolasseccionesyfamiliassegunloscri sadquiridoshastaelmomentosiend

aciénymejora. teriosdemerchandisingdegestidnyvisualanalizadose ounaactividadintegramenteproce
nlasanterioresU.D.s.,conlosdatosaportadasporelpro dimental.

fesoroprofesoraamododecasopractico,utilizandolash
erramientasestudiadasenlaU.D.5.ydemostrandouna
actitudordenadaymetodicaeneldesarrollodelproyecto

A2- 2 X | X | Elaboraciéndepresupuestosdeimplantacion,valorand Paraqueelalumnoyalumnaponga Office.A
E2Practicaasesoradaparalarealiz oecondmicamenteloselementosinternosyexternosdel nenpréacticatodoslosconocimiento puntes.
aciondelpresupuestodeimplanta amismaydeterminadolosrecursoshumanosymaterial sadquiridoshastaelmomentoyuna
cion. esnecesariosdelproyectodesarrolladoenlaA1. actividadtotaimenteprocedimental

Manejodeaplicacidninforméticaanivelusuario

A3- 3 X | X | Confeccidndecronogramasparaorganizarlostiempo Paraqueelalumnoyalumnaponga Office.A
E3Practicaasesoradaparalarealiz sylostrabajosquehanderealizarseparalaimplantacid nenpracticatodoslosconocimiento puntes.
aciondecronogramasparaorgani ndelaA1. sadquiridoshastaelmomentoyuna
zarlostrabajosdeimplantacion. actividadtotalmenteprocedimental

Manejodeaplicaciéninformaticaanivelusuario.

< EstaU.D.sededicaintegramentealdesarrollo,deformaindividualogrupalporpartedelalumnado, utilizandoelsoftwarededisefiodeinteriorismoymanipulaciénytratamientodeimagenes, conelobj
etodedisefiarunespaciocomercialbasandoseenlasbasespresentadasporelprofesoroprofesora:dimensionesdelestablecimiento,secciones,targetdecliente.SeevaluaralaactividadA1valora
ndoselainiciativapersonaleneldesarrolloylacapacidadyorganizaciéndelosprocesosqueimplicaneldisefiodeunaimplantacionusandolasherramientasinformaticasdequedisponeelalumnooal
umna.Estaunidadseraintegramenteprocedimental.

UD5:PROYECTODEIMPLANTACIONDELESPACIOCOMERCIAL



Unidaddidéctican®.6:COMPOSICIONY MONTAJEDEESCAPARATES Duracion:8h.

RA4:Determinacriteriosdecomposicionymontajedeescaparates,analizandoinformacionsobrepsicologiadelconsumidorodelaconsumidora, tendencias,criteriosestéticosycriterioscome
rciales.
RAG6:Organizaelmontajedeunescaparatemediantelastécnicasadecuadas,aplicandolanormativadeprevencionderiesgos.

Objetivosdeaprendizaje:

1. ldentificarlosefectospsicoldgicosdelasdistintastécnicasdeescaparatismosobreelconsumidorolaconsumidora.
Establecerlasfuncionesyobjetivosdeunescaparate.
Valorarelimpactodeunescaparatesobreelvolumendeventas.
Definirloscriteriosdeselecciéndematerialesparaunescaparateenfunciondeunaclientelapotencialyunosefectosdeseados.
Analizareldisefiodelescaparatecomercial.
Analizarlaterminologiabasicadeproyectosdeescaparatismo.

2

< Identificacionlosefectospsicologicosdelasdistintastécnicasdeescaparatismosobreelconsumidorolaconsumi X
dora.
- Establecimientodelasfuncionesyobjetivosdeunescaparate. X
PROCEDIMENTALES . VaI.o.ra.giéndeIimpac.todeunescap’aratesobr(-.)elvolumendeventas. 3 . _ X
< Definiciéndeloscriteriosdeseleccibndematerialesparaunescaparateenfunciéndeunaclientelapotencialyunosefecto X
sdeseados.
< Andlisisdeldisefioymontajededistintosescaparates. X
< Analisisdelaterminologiabasicadeproyectosdeescaparatismo. i X
«  Elescaparateylacomunicacion X
< Lapercepcioénylamemoriaselectiva X
« Laimagen X
CONCEPTUALES e Lasimetriaylasimetria X
e Lasformasgeométricas X
< Eficaciadelescaparate X
*  Métodosdecalculoderatiosdecontroldelaeficaciadelescaparate X
« Disposicioneiniciativapersonalparalainnovaciénenlosmediosmaterialesyenlaorganizaciéndelosprocesos. X
ACTITUDINALES < Actitudordenadaymetddicadurantelarealizaciondelastareasyperseveranciaantelasdificultades.
X

UD7:DISENODEDISTINTOSTIPOSDEESCAPARATES



QUEggggt\i/zg:gacerTlp iﬁ?l?:z; grUIE; COMOsevaahacer PARAQUEsevaahacer CONQUEsevaahacer
AOPresentaciondelaU.D. todos X Elprofesorolaprofesorapresentarélaunidad,indicand Paraqueelalumnoolaalumnaco DCB.
ocualessonloscontenidosquesevanatratar,losobjetiv nozcalasexigenciasparasuperar Programacion.
osdelasmisma, trabajosarealizar,lostiemposprevistos launidad
ycdmosevaaevaluar.
A1Exposiciénsobre:Funcionesyo 2-6 X Exposiciénoral,apoyadapordiapositivasyvideos,deco Paraqueelalumnoyalumnacompre Videos.Pow
bjetivosdelescaparate. moelescaparateeselmediomasidoneoparainformaral ndanlaimportanciadelescaparatep erPoint.
publico,coninformaciénamena,directa,controlableysi araelpuntodeventaysurelacioncon Cafiénproyector.
nprisaconellltimoobjetivodeaumentarlacuotademerc elinterioryconocerlosprosycontras Ordenador.
adoyvolumendeventas. delaeficaciaeineficaciadeunbueno Puntero.
malescaparate.
A2Exposicionsobre:Tiposdees 1-4-6 X Exposiciéndelosdistintostiposdeescaparatessegunlap Paradiferenciaseltipodeescap Videos.Pow
caparates. resentacion,segunsuubicacionysegunelproductoyelm arateadisefiarsegunlaarquitec erPoint.
ensajeatransmitir,apoyadoporfotografiasdeescaparat turadelescaparate,elproducto Cafiénproyector.
es. ymensaje. Ordenador.
Puntero.
A3Exposicionsobre:Elescaparatec 1-3-6 X Elescaparatedebetransmitirunmensajequedebecome Paraposicionarseenlamentedelco Videos.Pow
omoelementocomunicador. nzarconelprocesode“atraccién”yacabarconel“deseo’d nsumidoratravésdelmensajequetr erPoint.
ecompradelproducto,apoyadoporfotografiasdeescapa ansmiteelescaparate. Cafiénproyector.
rates. Ordenador.
Puntero.
AdExposiciénsobrelascaracteristica 5-6 X Exposicidnatravésdeimagenesdelarelacionentrelasi Asielalumnoyalumnasabraqueco Videos.Pow
sfundamentalesdeunescaparateyeq metriayelequilibrioysudependenciadelacomposicién, mposiciondisefarenfunciéndeloq erPoint.
uilibrioysimetriadelescaparate. pesoritmo. uesequierecomunicarconelescap Cafiénproyector.
arateyeltargetalquevadirigido. Ordenador.
Puntero.

UD7:DISENODEDISTINTOSTIPOSDEESCAPARATES




A5E1Exposicionyejerciciodeapli Todos Estudiodecomocolocarelproductoyloselementosbési Paraqueelalumnoyalumnaconozc Videos.Pow
cacionsobrelastécnicasdecomp cosquecomponenelescaparatedeformaqueprovoque anlasdistintassensacionesquesep erPoint.
osicion. nunalecturayunrecorridovisualqueproducesensacion uedencrearenelcliente- Cafiénproyector.
esenelcliente-espectador. espectadorsegunlacolocaciondel Ordenador.
Criteriosdecolocacion:punto,forma,linea,apoyadoporf productoyattrezzo. Puntero.
otografiasdeescaparates.
Ejerciciodeaplicaciénsobretécnicasdeco
mposicion.
ABE2Exposicionyejerciciodeapl Todos Analisisdelefectoenelespectadordeunescapara Atravésdelosratiossetratadeaveri Videos.Pow
icacionsobrelosindicesdeefica te, Atraccion,conviccionyefectividad. guarelporcentajedeventasdelospr erPoint.
ciadelescaparate. oductosexpuestosenlosescaparat Cafionproyector.
Ejerciciodeaplicacion. esyelgradodeatraccidndelescapar Ordenador.
ate. Puntero.
AT- Dadounescaparatetipoelalumnadodeberaanalizarelm Paraevaluarelgradodeadqui PowerPoint.Cafié
E3Evaluaciondelosindicesdeeficac ensajequepretendetransmitir,loselementosycomposic siciondelosconceptosexpues nproyector.Orde
iadelescaparate. iondelmismo,aplicarlosratiosyanalizarelindicedeeficac tosenlaunidad nador
iadelescaparate.

- EstaU.D.estadirectamenterelacionadaconlasU.D. s8y9.Las3UnidadesDidacticaspretendenelestudiodetodaslasfasesyvariablesatenerencuentaparaelmontajedeunescaparatecomercial
.Porello,convieneapoyarlasexplicacionesdelasUnidadesconfotografiasexplicativasyalusivasaloscontenidosconceptualesyunavezanalizadoslas3UnidadesDidacticaselaborarunproyecto
integramenteprocedimentalqueabarquelasU.D."s7,8y9.

« Traselestudiodelas3U.D.sepretendedesarrollarunproyectoqueabarcaraestasfasesparasudesarrollo:

o Eldisefiodelbocetodeunescaparate,mediantelasherramientasanalizadasenlaU.D.5
o Laaplicaciéndeloscriteriosytécnicasdecomposicidndeescaparatismo,indicandolosmateriales,sistemadeiluminacion,presupuesto... (briefingycomoseraelmakingof).
o Organizaciénycronogramaparaelmontajedelescaparate.
o Analisisdeefectividaddelescaparateconelconteoymediciondedatos.
«  Esconvenientequeparafacilitarlaexposicidndeloscontenidosdetodaslasunidadesdidacticassedispongadeuncafiénproyectoryunapantalla(opizarradigital),internet.

UD7:DISENODEDISTINTOSTIPOSDEESCAPARATES



Unidaddidactican®.7:DISENODE DISTINTOS TIPOSDEESCAPARATES Duracion:7h.

RAS5:Disenadistintostiposdeescaparate,respetandoobjetivostécnicos,comercialesyestéticospreviamentedefinidos.

Objetivosdeaprendizaje:
1. Seleccionarloselementos,materialeseinstalacionesquecomponenunescaparate.
2. Aplicardistintastécnicasdeescaparatismo,teniendoencuentalosefectospsicologicosdelasmismasenelconsumidorolaconsumidora.
3. Seleccionardistintascombinacionesdecolorparaconseguirdiferentesefectosvisuales.
4.  Aplicartécnicasdeproyeccidndeescaparatesparaefectuarsudisefiosegunlosobjetivosdefinidos.

1 2 3 4 5 6
«  Seleccidéndeloselementos,materialeseinstalacionesquecomponenunescaparate. X
« Establecerlasfuncionesyobjetivosdeunescaparate. X
< Valorarelimpactodeunescaparatesobreelvolumendeventas. X
PROCEDIMENTALES «  Definirloscriteriosdeselecciondematerialesparaunescaparate,enfunciondeunaclientelapotencialyunosefectosde X
seados.
< Analizareldisefioymontajededistintosescaparates. X
«  Definirloscriteriosdecomposicidnymontajedelescaparate. X
< Elcolorenladefinicidndelescaparate. X
< lluminaciénenescaparatismo. X
CONCEPTUALES «  Elementosparalaanimaciéndelescaparate. X
«  Aspectosesencialesdelescaparate. X
»  Bocetosdeescaparates. X
< Disposicioneiniciativapersonalparalainnovaciénenlosmediosmaterialesyenlaorganizacidndelosprocesos. X
ACTITUDINALES «  Actitudordenadaymetddicadurantelarealizaciondelastareasyperseveranciaantelasdificultades. X
S B Objetiv. GHIEN COMOsevaahacer PARAQUEsevaahacer CONQUEsevaahacer
odeactividad implicad PrlA

UD7:DISENODEDISTINTOSTIPOSDEESCAPARATES



AOPresentaciondelaU.D. Todos Elprofesorolaprofesorapresentaralaunidad,indicand Paraqueelalumnoolaalumnaco DCB.
ocudlessonloscontenidosquesevanatratar,losobjetiv nozcalasexigenciasparasuperar Programacién.
osdelasmisma,trabajosarealizar,lostiemposprevistos launidad.
ycomosevaaevaluar.

A1Exposicionsobreelcolor. 3 Exposicidéndelascualidadesdelcolor,clasificarloscolo Paraconocerelfuncionamientointr Apuntes.Po
resysusefectosysignificadossicologicosycomoutiliza insecodelcolor,suaplicaciénypsic werPont.
rlosenelescaparatesegunestosdatosanalizados.Ello ologiaycomotratarloenelescapar Cafiénproyector.
seapoyaratrabajandoelcirculocromatico. ate. Ordenador.

Puntero.

A2Exposicionsobrelaluzylailu 3-4 Elprofesoroprofesoraanalizaraconejemplosdeesc Paraconocerlasventajas,inconven Apuntes.Po

minacion. aparatescomosedebecontrolarydirigirlailuminacio ientesyusosadecuadosdecadatip werPont.
n,cuidandonomodificarloscoloresdelproducto. oherramientadeiluminaciénsegun Cafiénproyector.
Exposicidéndelostiposdeldmparas,sususos,vent elproducto,colordeloquequeremo Ordenador.
ajaseinconvenientesymodosdeevitarlassombra siluminar. Puntero.
sduras. Paramodelarobjetivosyconse

guirambientesmasomenoscal
idosycomousarlailuminacidnp
araresaltarelproductoexpuest
0.

A3Exposicionyanalisissobreeldi Todos Elprofesoroprofesorapromoveraunanalisisydebate Elprofesoroprofesorapromoverau Apuntes.Po

sefioymontajededistintosescapar deimagenesdeescaparatesqueayudeareflexionary ndebatequeayudeareflexionaryaa werPont.

ates. aasentarlosconocimientossobrelosbeneficiosquea sentarlosconocimientossobrelosb Cafidnproyector.
portaalasventas. eneficiosqueaportaunescaparatec Ordenador.
Seanalizaranlacomposiciondeesosescaparates,last omovehiculodecomunicaciénentre Puntero.
écnicasutilizadas,efectividadyareasdemejoradelosm elcomercioyelcliente,ycomolaprim
ismos,coherenciaconlamarca.... eraimpresionsobreelpuntodeventa

A4Exposicionyanalisissobrelosele 1-2 Exposicidndelosdistintoselementosestructurales,defij Describirlosdistintosrecursosalal Apuntes.Po

mentosestructuralesdelescaparate acion,cartelesylosmaterialesdeambientaciénquepue cancedelescaparatistaparadarm werPont.
denutilizarsecomoreclamodelaatenciondelviandante ovimiento,animar,ambientar,dota Cafionproyector.
enlosescaparates,sinolvidarque rderitmo...al Ordenador.

UD7:DISENODEDISTINTOSTIPOSDEESCAPARATES




esoselementosnoanulenelproductodelesc escaparateasicomodelasherrami Puntero.
aparate. entasdetrabajohabitualesparaun Videos.
escaparatista.
A5- Todos X | Elalumnadorealizaraeldisefiodeunescaparateestab Paraverificarelgradodeadquisicion Apuntes.Po
E1Disefiodeunescaparatetipo. leciendounosobjetivosyutilizandoparaellotécnicasd delosconceptosdelaunidadyprepa werPont.
ecolor,iluminaciénydiversoselementosestructurales rareldisefiodelescaparatequesem Cafiénproyector.
ontaraenlaunidado. Ordenador.

= Seriaconvenientelaasistenciaal auladeunprofesionaldelsectorquerefuerceloestudiadoenelaulaconsumakingof.

UD7:DISENODEDISTINTOSTIPOSDEESCAPARATES



Unidaddidéctican®.8:O0RGANIZACIONDELMONTAJEDELESCAPARATECOMERCIAL Duracion:14h.

RA4:Determinacriteriosdecomposicionymontajedeescaparates,analizandoinformacionsobrepsicologiadelconsumidorodelaconsumidora,tendencias, criteriosestéticosycriterioscome
rciales.

RAS5:Disenadistintostiposdeescaparaterespetandoobjetivostécnicos,comercialesyestéticospreviamentedefinidos.
RAG6:Organizaelmontajedeunescaparatemediantelastécnicasadecuadas,aplicandolanormativadeprevencionderiesgos.

Objetivosdeaprendizaje:

1. Analizareldisefioymontajededistintosescaparates.
Definiciondeloscriteriosdecomposiciénymontajedelescaparate.
Usarherramientasinformaticosparalacreaciéndeespacios.
Interpretarladocumentaciontécnicaylosobjetivosdelproyectodeescaparate.
Seleccionarlosmaterialesylailuminaciénadecuados.
Organizarlaejecuciondelmontajedeescaparates.
Realizarlacomposiciényelmontajedeescaparates.

N oA LN

4 6
< Andlisisdeldisefioymontajededistintosescaparates. X
«  Definiciondeloscriteriosdecomposicionymontajedelescaparate. X
< Usarherramientasinformaticosparaladistribuciondeespacioseneldisefiodelosescaparates. X
PROCEDIMENTALES « Interpretarladocumentaciontécnicaylosobjetivosdelproyectodeescaparate. X
«  Seleccionarlosmaterialesylailuminacionadecuados. X
«  Organizarlagjecuciondelmontajedeescaparates. X
< Realizarlacomposiciényelmontajedeescaparates. X
- Planificaciéndeactividades. X
«  Materialesymedios. X
< Cronogramademontaje. X
CONCEPTUALES <  Técnicasqueseutilizanhabitualmenteparaelmontajedeescaparates. X
«  Presupuestodelescaparatecomercial. X
e Métodosdecalculodepresupuestos. X
«  Programasinformaticosutilizadosenlagestiéndetareasyproyectos. X

UD8:ORGANIZACIONDELMONTAJEDELESCAPARATECOMERCIAL



ACTITUDINALES

QUEvoyovanahacerTip

Disposicioneiniciativapersonalparalainnovaciénenlosmediosmaterialesyenlaorganizaciondelosprocesos.
Actitudordenadaymetodicadurantelarealizaciéndelastareasyperseveranciaantelasdificultades.

uesedisefiaymontaunescaparate.

anificacionymontajedeunescaparateparaunpuntodevent
aaelegir.Convienequecadagrupodisefieunescaparatepar
asecciones

odenctividad iﬁ?l?:zg B T Al COMOsevaahacer PARAQUEsevaahacer CONQUEsevaahacer
AOPresentaciondelaU.D. Todos X Elprofesorolaprofesorapresentaralaunidad,indicand Paraqueelalumnoolaalumnaco DCB
ocualessonloscontenidosquesevanatratar,losobjetiv nozcalasexigenciasparasuperar programacion
osdelasmisma,trabajosarealizar,lostiemposprevistos launidad
X ycdmosevaaevaluar.
A1Explicacionsobrelaplanificacion Todos X | X | Preverlarenovaciénperiodicadelescaparatere Conelfinderentabilizaryactuali Ordenador
delarenovaciondelosproductosdel alizandolosenelmenortiempo. zarelescaparatecomoelement
escaparateenunplanninganual. ocomunicadordelamarcaydes
uproducto.
A2Explicaciondelasfasesyactivid X | Analisisymedicidndelhuecoenelqueimplantarelesca Paraqueelalumnadoconozcaypon Aula-
adesenlaplanificaciondeunescap 5-8-10-11 parate: gaenprécticatodaslasfasesdelaeje tienda.Gimp.
arate. Mediciéndelhueco,materialesarquitectonicosdelhuec cuciénymontajedelescaparateyve Materialparaescaparatesdela
o,orientacién,posibilidadesdeiluminacion...Esbozarlai alarelaciénestrechaentreeltiempo ula-
deayplasmarlaenunboceto(mediantegimp),desarrollo aexhibirelescaparte,elpresupuest tiendaypropiadelalumnosyalu
delbriefing,parasupresentacionalcliente,presupuesto oylasposibilidadesdeamortizacién mna
yestimaciondeltiempodeejecucion. enuntiempolimitado. Aula-
Desarrollodelagjecucionymontajedelbocetoybrief tienda.Orden
ingplanificados.Analisisdelmakingofyefectividadd ador.
elescaparate.
A3- Todos X | Losalumnosylasalumnas,deformaindividualoengrupo(se | Aplicardemodopracticotodoslo Aula-
E1Realizaciéndeunproyectoenelq recomiendaquelosgruposseande4personascomomaxim - | scontenidosexpuestosenlaactu tienda.Gimp.
0),participaraenlarealizaciondeunproyectodedisefio,depl | aluDylasU.D.7y8. Ordenador.

Materialparaescaparatesdela
ula-
tiendaypropiadelalumnoyalu

UD8:ORGANIZACIONDELMONTAJEDELESCAPARATECOMERCIAL




distintas(perfumeria,optica,calzado....)deformaquenoser Aula—tienda.
epitaelproductoyseestudiendistintossectorescomerciales

»  Seevaluaralaactividad3delaU.D.realizadaenelaula-
tiendademostrandounaactitudordenadaycapacidaddetrabajoycolaboraciénenequipoparalacalificaciénprocedimentalyactitudinal. Asimismosevaloraraloainiciativapersonal,elcumplimientod
elosplazosestablecidosporelprofesoroprofesoraparalapresentaciondelescaparateylacapacidaddeaccion-reaccionantelasdificultadespresentadasenlaorganizacionymontajedelproyecto.

- EstaU.D.englobalasU.D. s7y8atravésdelaA3queseraintegramenteprocedimentalyevaluatoria.




5- METODOLOGIA DIDACTICA

Este médulo profesional contiene la formacion necesaria para desempefiar las funciones de
disefio de espacios comerciales y escaparates.

La funcion de organizacion de espacios comerciales y disefio de escaparates incluye aspectos
como:

- La organizacion y disefio de espacios comerciales.

- El disefio de escaparates.

Las actividades profesionales asociadas a esta funcion se aplican en:

- Distribucion y organizacion de un espacio comercial, analizando los
elementos basicos que lo conforman.

- Seleccion de elementos interiores y exteriores de la implantacién

comercial.

- Fijacién de criterios de composicion y montaje de escaparates.

- Anélisis de informacion sobre psicologia del consumidor, tendencias,
criterios estéticos y criterios comerciales.

- Disefio de distintos tipos de escaparate.

- Organizacion del montaje de un escaparate.

La formacion del médulo contribuye a alcanzar los objetivos generales f), g), 0),
p), 9), ), s), ), u), v), w) y x) del ciclo formativo, y las competencias e), I), m),
n), i), 0), p), q) y r) del titulo.

Las lineas de actuacion en el proceso de ensefianza-aprendizaje que permiten
alcanzar los objetivos del médulo versaran sobre:

- Identificacion de las principales técnicas de distribucién de espacios
interiores y exteriores comerciales.

- Disefio de espacios comerciales respetando la normativa aplicable.

- Utilizacidn de las distintas técnicas de distribucion de espacios

comerciales, atendiendo a los efectos psicol6gicos que producen en el
consumidor.

- Definicion de las funciones y objetivos de la implantacion.

- Seleccidn de los elementos interiores y exteriores.

- Elaboracion de propuestas para calentar las zonas frias del

establecimiento.

- Seleccidn de medidas correctoras en relacion con la implantacion inicial

del establecimiento.
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- Disefio de elementos interiores y exteriores del establecimiento.

- Elaboracion de presupuestos de implantacion.

- Confeccion de cronogramas para organizar los tiempos y los trabajos.
- Seleccion de distintas técnicas de escaparatismo segun sus efectos
psicoldgicos sobre el consumidor.

- Disefio de los elementos béasicos del escaparate.

- Interpretacién de documentacidn técnica de proyectos de escaparate.
- Seleccion de materiales e iluminacion del escaparate.

- Andlisis de la normativa comercial y de seguridad e higiene aplicable al
disefio de espacios comerciales.

- Utilizacion de aplicaciones informaticas para el disefio del interior y
exterior del establecimiento.

- Utilizacion de aplicaciones informaticas para la gestion de tareas y

proyectos para la organizacion del montaje de un escaparate comercial.

6- MEDIDAS DE ATENCION A LA DIVERSIDAD.

Es importante a la hora de disefiar las actividades atender a las diferencias de los alumnos.
Dentro del grupo puede haber alumnos que no consigue los objetivos de las actividades o, por el
contrario, que alcanzan sobradamente los objetivos previstos. En ambos casos es conveniente

plantear alternativas. Una alternativa es ofrecer, para cada actividad, tres posibilidades:

e Una comun para todos los alumnos con el fin de asimilar los contenidos minimos.

e Una mas compleja o menos detallada para los que hayan alcanzado los objetivos
previstos, donde se profundice en los conocimientos adquiridos.

e Una mas sencilla, con una metodologia distinta 0 mas secuenciada, para que aquellos
alumnos gue no hubieran alcanzado los minimos, sean capaces de llegar por otro

camino a los fines propuestos.
Esta alternativa es valida en algunos casos, pero, en otros, no sélo puede resultar excesivamente
compleja y laboriosa sino que puede no ser la mejor forma de atender a las diferencias de los

alumnos.

En ocasiones un seguimiento mas cercano de los alumnos por parte del profesor puede resultar

mas beneficioso.
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7- MATERIALES Y RECURSOS DIDACTICOS.

La técnica de ensefianza es el recurso didactico que sirve para concretar un momento de la
unidad didactica o parte del método en la realizacién del aprendizaje. Son como los
instrumentos que se pueden usar a lo largo del recorrido propio de cada método. De ahi que
para alcanzar sus objetivos, un método de ensefianza necesita echar mano de una serie de
técnicas o recursos didacticos. Se puede afirmar que el método se hace efectivo a través de las

técnicas.

Se podran utilizar los siguientes:

e Trabajo en equipo

e Exposicion didactica
¢ Interrogatorio

e Discusion dirigida

e Método de proyectos
e Torbellino de ideas

e Debate

e Philips 6/6

e Solucion de problemas

8- UTILIZACION DE ESPACIOS Y EQUIPAMIENTOS.

Este modulo requiere el uso de un aula de referencia y de un taller de escaparatismo.
El equipamiento esta formado por una serie de estructuras fijas utilizadas como escaparates, en
concreto hay tres. Es necesaria una iluminacién adecuada, mobiliario para la decoracion de los

escaparates, maniquies, asi como material fungible: papeles de diversos tipos, herramientas, etc.

9- CONCRECION DEL DESARROLLO DE DESDOBLES

En este modulo no se llevan a cabo desdobles.
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10- ACTIVIDADES COMPLEMENTARIAS Y EXTRAESCOLARES.

Se propone la visita a un establecimiento comercial para estudiar su disefio.
Se propone la visita de un merchandiser cuando los grupos presenten sus proyectos
(escaparates) para que pueda ofrecer su opinién y valoracion y establecer un diélogo con los

alumnos.

11- PROCEDIMIENTOS E INSTRUMENTOS DE EVALUACION DEL
APRENDIZAJE

OBSERVACION SISTEMATICA

- Escalas de observacion. Muy adecuado para medir Py A.
- Listas de control. Muy adecuado para medir A.

- Registro anecddtico. Muy adecuado para medir A.

- Diario de clase. Muy adecuado para medir C, Py A.

ANALISIS DE LAS PRODUCCIONES DE LOS ALUMNOS.

- Resumenes. Muy adecuados para medir Cy P.

- Cuaderno de clase. Muy adecuado para medirC, Py A.

- Resolucién de ejercicios y problemas. Muy adecuado para medir Py A.
- Textos escritos. Muy adecuado para medir C.

INTERCAMBIOS ORALES CON LOS ALUMNOS.

- Dialogo. Muy adecuado para medir Cy P.
- Debates. Muy adecuados para medir Py A.
- Puestas en comun. Muy adecuadas para medir Cy P.

PRUEBAS ESPECIFICAS.

- Objetivas. Muy adecuadas para medir C.

- Abiertas. Muy adecuadas para medir C.

- Interpretacién de datos. Muy adecuados para medir Cy P.
- Exposicion de un tema. Muy adecuado para medir Cy P.

- Resolucién de ejercicios y problemas. Muy adecuados para medir C, P y A.

Para su realizacion se exigird la asistencia continuada de los alumnos.

El proceso de evaluacién es CONTINUO. Este proceso de evaluacion de los médulos debe

responder a la metodologia didactica especifica de los mismos, no debiendo basarse nunca en
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la realizacidn exclusiva de exdmenes y ejercicios, en donde el alumno adopta una actitud
pasiva de respuesta, ni tampoco evaluando exclusiva o fundamentalmente aspectos

memoristicos del aprendizaje.

El proceso de evaluacién del aprendizaje programado debe atender a los siguientes

puntos:

- En el proceso de evaluacién del aprendizaje de las unidades de trabajo, en que se

dividen los mddulos, se realiza un proceso de evaluacién continua.

Es conveniente que a lo largo del curso, los alumnos lleven un dossier con sus
apuntes y los trabajos, actividades y ejercicios que se vayan realizando.

En el desarrollo de los aprendizajes, cuando se lleven a cabo actividades y trabajos

en grupos (debates, informes, trabajos, exposiciones, roll playing, se califican los
mismos, evaluandose en su caso, tanto la calidad de los trabajos e informes, como
la claridad de las exposiciones y el interés y la participacion en las actividades,
teniéndose en cuenta también la coordinacion de los alumnos en el grupo y el
didlogo con los otros grupos.

- Dentro de este proceso de evaluacidn son importantes también la resolucion de
ejercicios y cuestionarios, y la realizacion de trabajos y actividades individuales
(tanto escritos como orales), con el fin de conocer y evaluar el grado de
comprensién con que se van adquiriendo individualmente los conocimientos, y
poner de manifiesto las deficiencias o errores en la comprensidn de los conceptos
Y procesos.

- La evaluacién continua, dentro de cada unidad de trabajo, se realiza en
consecuencia, valorando la participacion del alumno en la clase, los trabajos y
actividades tanto individuales como en grupo y la resolucién de ejercicios y

cuestionarios que en cada caso se realicen.

12- CRITERIOS DE CALIFICACION

Siguiendo el proceso de evaluacion descrito, la calificacion de los alumnos, para las
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distintas unidades de trabajo, se obtiene sumando las calificaciones asignadas a los

mismos por los siguientes conceptos:

1°EVALUACION:

1. EXAMEN TEORICO (ORAL Y/O ESCRITO): 60% de la nota.

2. DOSSIER DE APUNTES, EJERCICIOS Y/O DEBERES: 35% de la nota.

Recopilacion de los apuntes, informes, trabajos, ejercicios y actividades

realizadas. Seguimiento y valoracion de los mismos.

PAC (PARTICIPACION, ASISTENCIA Y COMPORTAMIENTO): 5% de la

nota.
Se trata de valorar la participacion del alumno en la clase, sus intervenciones y

explicaciones sobre actividades y ejercicios propuestos, teniendo en cuenta su
grado de interés y dedicacion. Ademas, se valorard la regularidad de la asistencia
y el comportamiento. La asistencia supondra el 10% de la nota y la participacion

y comportamiento el 5% restante.

22EVALUACION:

1. EXAMEN PRACTICO: 60 % de la nota.

Evaluacion de actividades y trabajos que se realicen en grupos. Se valora:
calidad y organizacion de los trabajos, claridad de conceptos, exposiciones,
participacion en los debates, etc.

Los trabajos se expondran en clase y se grabaran en video y audio. La nota de

cada participante en el grupo puede ser diferente en funcién del trabajo aportado
al grupo.

. TRABAJOS Y/O DEBERES: 35% de la nota

Recopilacion de informes, trabajos, ejercicios y actividades realizadas.
Seguimiento y valoracién de los mismos.

PAC (PARTICIPACION, ASISTENCIA Y COMPORTAMIENTO):5% de la
nota.
Se trata de valorar la participacion del alumno en la clase, sus intervenciones y

explicaciones sobre actividades y ejercicios propuestos, teniendo en cuenta su
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grado de interés y dedicacion. Ademas, se valorara la regularidad de la asistencia

y el comportamiento.

ATENCION: DURANTE EL TRABAJO EN EL TALLER DE
ESCAPARATISMO (EXAMEN PRACTICO) ES IMPRESCINDIBLE LA
ASISTENCIA.NO SE PERMITE NINGUNA FALTA INJUSTIFICADA, YA
QUE CADA SESION A A LA QUE SE FALTE INJUSTIFICADAMENTE
SUPONE RESTAR UN PUNTO DE LA NOTA DEL EXAMEN PRACTICO.

Se trata de evaluar segun los casos:

- El grado de conocimiento de los contenidos, conceptos, tramites, documentos y
operaciones.

- La comprensién y anélisis de textos y normas, y su interpretacién y aplicacion a
casos concretos.

- La capacidad de razonamiento, asi como la iniciativa y creatividad en la solucion de
problemas.

No hay recuperacion de evaluaciones suspensas hasta la convocatoria de JUNIO.

PRUEBA RECUPERACION FINAL DE EVALUACIONES DE JUNIO

Si en junio el alumno tiene alguna evaluacidon suspensa, tendra oportunidad de
recuperar las evaluaciones suspensas. Solo se examinara de las evaluaciones
suspensas.

Las pruebas de recuperacion de las evaluaciones seran similares a las realizadas
durante el curso. Para superar el examen el alumno debera alcanzar como minimo una
calificacion positiva igual o superior a 5.

La nota final de cada evaluacion recuperada es 5.

La nota final sera la media de todas las evaluaciones. No se permite la superacién de

un médulo que tenga alguna evaluacion suspensa.
PRUEBA DE SEPTIEMBRE

Si en junio, después de la prueba de recuperacion final, el alumno no aprueba todas las

evaluaciones, tendra que examinarse de todo el médulo en la prueba de septiembre.
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La prueba de recuperacion de septiembre puede incluir cuestiones tipo test, preguntas
cortas abiertas y supuestos practicos. Para superarla el alumno debera alcanzar como

minimo una calificacion positiva igual o superior a 5.

RECUPERACION DE PENDIENTES DEL CURSO ANTERIOR

Los alumnos con el médulo suspenso, después de la convocatoria de septiembre, se
examinaran de ese modulo a lo largo del curso siguiente (en las fechas que se
establezcan). La materia a evaluar sera la que se imparti6 en el curso anterior y la
prueba versara sobre los contenidos minimos exigibles.

La prueba incluira un trabajo (40% de la nota final) y una prueba objetiva tedrico-
practica (60% de la nota final). Para superar la prueba el alumno debera alcanzar como

minimo una calificacion positiva igual o superior a 5.

APLICACION DEL DERECHO A LA EVALUACION CONTINUA

Aquellos alumnos a los que no se les pueda aplicar los criterios de la evaluacion
continua por los motivos que fuere, habrén de realizar en junio una prueba sobre todos

los contenidos del médulo.

CALIFICACION FINAL DEL MODULO

Tendran un mayor peso en la calificacion final las calificaciones asignadas a aquellas
unidades de caracter globalizador del perfil profesional que se hubieran definido,
(unidades de SIMULACION), y en su caso, las tltimas unidades de cada blogue de
contenidos desarrolladas en la medida en que éstas comprendan o supongan el
conocimiento y comprension de los contenidos desarrollados en las unidades

anteriores.

13- ASPECTOS CURRICULARES MINIMOS PARA SUPERAR EL MODULO.

1. Disefio de distribucién y organizacién de un espacio comercial:
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- Comportamiento del consumidor en el establecimiento comercial.
- La realizacion del proceso de una compra.

- Tipos de compra:

- Determinantes internos del comportamiento del consumidor:

- Tipos de merchandising.

2. Seleccién de los elementos interiores y exteriores que determinan la implantacion:

- Puntos o zonas calientes y frias naturales del establecimiento.

- Arquitectura exterior del establecimiento.

- Determinacion del punto de acceso en funcion de las zonas frias y
calientes naturales.

- Elementos exteriores.

- La puerta y los sistemas de acceso.

- La fachada.

- El rétulo exterior: tipos.

- La iluminacién exterior.

- El toldo y su colocacién.

- El escaparate: clases de escaparates.

- El hall del establecimiento.

- Elementos interiores.

- Distribucion de los pasillos:

- Implantacion de las secciones.

- Disposicion del mobiliario:

- Realizacion del lay out del establecimiento (esquema de distribucion del
establecimiento).

- La circulacion:

3. Elaboracién de proyectos de implantacion de espacios comerciales:

- Tipos de escaparates.

- Presupuesto de implantacion del escaparate.

- Realizacion del cronograma o planificacion temporal del escaparate.
- Criterios econdmicos y comerciales en la implantacion.

- Costes de implantacion.

4. Criterios de composicién y montaje de escaparates:

- La imagen:

- La asimetria y la simetria: el punto, la linea, la linea discontinua y el zigzag, las ondas, la
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curva, los arcos concentricos, la linea vertical, horizontal, oblicua ascendente y descendente, el
angulo y las paralelas.

- Las formas geométricas: circulo, 6valo, tridngulo, triangulo romo, rombo, cuadrado y
rectangulo, entre otras formas.

- Eficacia del escaparate.

5. Disefio de distintos tipos de escaparate:

- El color en la definicidon del escaparate:

- lluminacidn en escaparatismo:

- Elementos para la animacion del escaparate:

- Aspectos esenciales del escaparate:

- Principios de utilizacion y reutilizacién de materiales de campafias de escaparates.

- Bocetos de escaparates.

6. Organizacion del montaje del escaparate comercial:

- Planificacion de actividades.

- Materiales y medios

- Cronograma de montaje.

- Presupuesto del escaparate comercial.

- Célculo de costes de montaje de escaparates: coste de mano de obra, coste de recursos y

equipamiento y coste de mantenimiento y ambientacion.

14- RELACION CON OTROS PLANES, PROGRAMAS O PROYECTOS.

Este mddulo estd relacionado con el plan TICs y el plan LECTOR que se llevan a cabo en el IES
Las Llamas.

15- EVALUACION DE LA PROGRAMACION DIDACTICA Y DE LA PRACTICA
DOCENTE.

Se propone la comparacién de resultados obtenidos en el curso 17/18 con los resultados
obtenidos en afios anteriores.

Por otro lado se propone la realizacion de encuestas andnimas por parte del alumnado para
determinar el nivel de satisfaccion del alumnado.

Se propone la revisidn de la presente programacién para determinar su grado de cumplimiento

y plantear posibles mejoras o cambios.
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HOJA INFORMATIVA PARA LOS ALUMNOS

MODULO: ESCAPARATISMO Y DISENO DE ESPACIOS COMERCIALES
CICLO: GRADO SUPERIOR EN GESTION DE VENTAS Y ESPACIOS
COMERCIALES
PROFESOR: JUAN GIL
Curso: 2017/18

1. CONTENIDOS, sequn la orden ECD/92/2013 del Gob.

de Cantabria

1. Disefio de distribucion y organizacion de un espacio comercial

2. Seleccion de los elementos interiores y exteriores que determinan la
implantacion

3. Elaboracion de proyectos de implantacién de espacios comerciales
4. Criterios de composicién y montaje de escaparates

5. Disefio de distintos tipos de escaparate

6. Organizacién del montaje del escaparate comercial

2. CRITERIOS DE EVALUACION Y ESTANDARES DE
APRENDIZAJE EVALUABLES, seqgun la orden
ECD/92/2013 del Gob. de Cantabria

1. Realiza el disefio de distribucién y organizacion de un espacio comercial,
analizando los elementos basicos que lo conforman.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha analizado la informacién de la empresa, la competencia, el consumidor y
el producto o servicio que resulta relevante para la definicion de un espacio
comercial.

b) Se han utilizado las fuentes de informacion internas y externas, online y offline,
necesarias para la realizacién de un proyecto de implantacion.

c¢) Se han identificado las principales técnicas de distribucién de espacios
interiores y exteriores comerciales.

d) Se han disefiado espacios comerciales respetando la normativa aplicable.

e) Se han determinado los efectos psicol6gicos que producen en el consumidor
las distintas técnicas de distribucion de espacios comerciales.

2. Selecciona los elementos interiores y exteriores que determinan la implantacion,
adecuando los mismos a un espacio y una informacion determinada.

Criterios de evaluacion:

a) Se han definido las funciones y objetivos de la implantacion.

b) Se han identificado los pardmetros esenciales para la definicion de los
elementos interiores y exteriores.

c) Se ha elaborado la informacién de base para la implantacion de los elementos
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en el interior y en el exterior del espacio comercial.

d) Se han elaborado propuestas para calentar las zonas frias detectadas en el
establecimiento comercial.

e) Se han establecido medidas correctoras en relacion con la implantacion inicial
del establecimiento.

3. Elabora proyectos de implantacion de espacios comerciales, aplicando criterios
econdmicos y comerciales.
Criterios de evaluacion:
a) Se han elaborado proyectos de implantacion, disefiando los elementos
interiores y exteriores del establecimiento y atendiendo a criterios de rentabilidad e
imagen de empresa.
b) Se han elaborado presupuestos de implantacion, valorando econémicamente
los elementos internos y externos de la misma y determinando los recursos
humanos y materiales necesarios.
c) Se han evaluado las necesidades de recursos humanos y materiales
necesarios para su implantacién efectiva.
d) Se han confeccionado cronogramas para organizar los tiempos y los trabajos
gue han de realizarse.
e) Se han aplicado criterios econémicos y comerciales para la ejecucion de la
implantacion en el espacio comercial.
f) Se han propuesto medidas para la resolucion de las posibles incidencias
surgidas en el proceso de organizacion y ejecucion de la implantacion.

4. Determina criterios de composicién y montaje de escaparates, analizando
informacién sobre psicologia del consumidor, tendencias, criterios estéticos y
criterios comerciales.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado los efectos psicoldgicos de las distintas técnicas de
escaparatismo sobre el consumidor.

b) Se han establecido las funciones y objetivos de un escaparate.

c) Se ha valorado el impacto de un escaparate sobre el volumen de ventas.

d) Se han definido los criterios de seleccién de materiales para un escaparate, en
funcion de una clientela potencial y unos efectos deseados.

e) Se ha analizado el disefio y montaje de distintos escaparates.

f) Se han definido los criterios de composicién y montaje del escaparate.

5. Disefa distintos tipos de escaparate, respetando objetivos técnicos, comerciales y

estéticos previamente definidos.

Criterios de evaluacion:

a) Se han seleccionado los elementos, materiales e instalaciones que componen
un escaparate.

b) Se han aplicado distintas técnicas de escaparatismo, teniendo en cuenta los
efectos psicolégicos de las mismas en el consumidor.

c) Se han seleccionado distintas combinaciones de color para conseguir diferentes
efectos visuales.

d) Se han aplicado técnicas de proyeccion de escaparates para efectuar su disefio
segun los objetivos definidos.

e) Se han utilizado herramientas informaticas para la distribucion de espacios en
el disefio de los escaparates.

6. Organiza el montaje de un escaparate mediante las técnicas adecuadas, aplicando

la normativa de prevencién de riesgos.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha analizado la terminologia basica de proyectos de escaparatismo.

b) Se ha interpretado la documentacion técnica y los objetivos del proyecto de
escaparate.
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c) Se han seleccionado los materiales y la iluminacién adecuados.
d) Se ha organizado la ejecucién del montaje de escaparates previamente

definidos.
e) Se ha realizado la composicion y el montaje de escaparates.

3. COMPETENCIAS DEL CURSO PARA EL MODULO

Escaparatista comercial.

Disefiador de espacios comerciales.

Responsable de promociones punto de venta.
Especialista en implantacion de espacios comerciales

4. CRITERIOS DE CALIFICACION

12EVALUACION:

1. EXAMEN TEORICO (ORAL Y/O ESCRITO): 60% de la nota.
2. DOSSIER DE APUNTES, EJERCICIOS Y/O DEBERES: 35% de la nota.

Recopilacion de los apuntes, informes, trabajos, ejercicios y actividades

realizadas. Seguimiento y valoracion de los mismos.

3. PAC (PARTICIPACION, ASISTENCIA Y COMPORTAMIENTO): 5% de

la nota.
Se trata de valorar la participacion del alumno en la clase, sus

intervenciones y explicaciones sobre actividades y ejercicios propuestos,
teniendo en cuenta su grado de interés y dedicacién. Ademas, se
valorard la regularidad de la asistencia y el comportamiento. La
asistencia supondra el 10% de la nota y la participacién y

comportamiento el 5% restante.

22EVALUACION:

1. EXAMEN PRACTICO: 60 % de la nota.
Evaluacion de actividades y trabajos que se realicen en grupos. Se

valora: calidad y organizacion de los trabajos, claridad de conceptos,

exposiciones, participacion en los debates, etc.
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Los trabajos se expondran en clase y se grabaran en video y audio. La
nota de cada participante en el grupo puede ser diferente en funcién del
trabajo aportado al grupo.

2. TRABAJOS Y/O DEBERES: 35% de la nota

Recopilacion de informes, trabajos, ejercicios y actividades realizadas.
Seguimiento y valoracion de los mismos.

3. PAC (PARTICIPACION, ASISTENCIA Y COMPORTAMIENTO):5% de la
nota.
Se trata de valorar la participacion del alumno en la clase, sus

intervenciones y explicaciones sobre actividades y ejercicios propuestos,
teniendo en cuenta su grado de interés y dedicacién. Ademas, se

valorara la regularidad de la asistencia y el comportamiento.

ATENCION: DURANTE EL TRABAJO EN EL TALLER DE
ESCAPARATISMO (EXAMEN PRACTICO) ES IMPRESCINDIBLE LA
ASISTENCIA.NO SE PERMITE NINGUNA FALTA INJUSTIFICADA, YA
QUE CADA SESION A A LA QUE SE FALTE INJUSTIFICADAMENTE
SUPONE RESTAR UN PUNTO DE LA NOTA DEL EXAMEN
PRACTICO.

Se trata de evaluar segun los casos:

- El grado de conocimiento de los contenidos, conceptos, tramites,
documentos y operaciones.

- La comprension y analisis de textos y normas, y su interpretacion y
aplicacion a casos concretos.

- La capacidad de razonamiento, asi como la iniciativa y creatividad en la
solucién de problemas.

No hay recuperacion de evaluaciones suspensas hasta la convocatoria final.

PRUEBA RECUPERACION FINAL
No hay recuperaciones después de cada evaluacion. Si en febrero o marzo el
alumno tiene alguna evaluacion suspensa, tendra oportunidad de recuperar

las evaluaciones suspensas. Solo se examinard de las evaluaciones
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suspensas.

Las pruebas de recuperacién de las evaluaciones seran similares a las
realizadas durante el curso. Para superar el examen el alumno debera
alcanzar como minimo una calificacion positiva igual o superior a 5.

La nota final de cada evaluacion recuperada es 5.

La nota final serd la media de todas las evaluaciones. No se permite la

superacion de un modulo que tenga alguna evaluacion suspensa.

PRUEBA EXTRAORDINARIA
Si después de la prueba de recuperacion final, el alumno no aprueba todas las
evaluaciones, tendra que examinarse de todo el médulo en la prueba de junio

0 septiembre.
La prueba de recuperacion extraordinaria puede incluir cuestiones tipo test,

preguntas cortas abiertas y supuestos practicos. Para superarla el alumno

debera alcanzar como minimo una calificacion positiva igual o superior a 5.
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