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1-INTRODUCCIÓN 

 

El escaparatismo y diseño de espacios comerciales ofrece al estudiante los recursos básicos que le permitirán abordar el 

diseño de espacios comerciales y la creación y mantenimiento de escaparates, ya sea en lugares existentes o de nueva 

construcción, partiendo del análisis del emplazamiento y su entorno, la distribución y la circulación olas estrategias de 

comercialización y visibilidad. 

 

El diseño 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 

satisfacción del consumidor…”, queda claro pues que el diseño de locales comerciales es una de las armas más potentes, 

efectivas y económicas 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 artículos que tiene a la 

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

escaparates. 

 

 

2-RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE EVALUACIÓN DEL MÓDULO 

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

 

RA 1. Realiza el diseño de distribución y organización de un espacio comercial, analizando los elementos básicos que lo 

conforman. 

 

Criterios de evaluación: 

a) Se ha analizado la información de la empresa, la competencia, el consumidor y el producto o servicio que resulta 

relevante para la definición de un espacio comercial. 

b) Se han utilizado las fuentes de información internas y externas, online y offline, necesarias para la realización de un 

proyecto de implantación. 

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

d) Se han diseñado espacios comerciales respetando la normativaaplicable. 

e) Se han determinado los efectos psicológicos que producen en elconsumidor las distintas técnicas de distribución de 

espacios comerciales. 
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RA 2. Selecciona los elementos interiores y exteriores que determinan laimplantación, adecuando los mismos a un espacio 

y una información determinada. 

 

Criterios de evaluación:  

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

b) Se han identificado los parámetros esenciales para la definición de los elementos interiores y exteriores. 

c) Se ha elaborado la información de base para la implantación de loselementos en el interior y en el exterior del espacio 

comercial. 

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

e) Se han establecido medidas correctoras en relación con laimplantación inicial del establecimiento. 

 

RA 3. Elabora proyectos de implantación de espacios comerciales, aplicandocriterios económicos y comerciales. 

 

Criterios de evaluación: 

a) Se han elaborado proyectos de implantación, diseñando loselementos interiores y exteriores del establecimiento y 

atendiendo a criterios de rentabilidad e imagen de empresa. 

b) Se han elaborado presupuestos de implantación, valorandoeconómicamente 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 implantación efectiva  

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

e) Se han aplicado criterios económicos y comerciales para la ejecución de la implantación en el espacio comercial. 

f) Se han propuesto medidas para la resolución de las posiblesincidencias surgidas en el proceso de organización y 

ejecución de la implantación. 

 

RA 4. Determina criterios de composición y montaje de escaparates, analizando información sobre psicología del 

consumidor, tendencias, criterios estéticos y criterios comerciales. 

 

Criterios de evaluación: 

a) Se han identificado los efectos psicológicos 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 selección de materiales para un escaparate, en función de una clientela potencial y unos 

efectos deseados. 

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

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

 

RA 5. Diseña distintos tipos de escaparate, respetando objetivos técnicos, comerciales y estéticos previamente definidos. 
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Criterios de evaluación: 

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 psicológicos 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 proyección de escaparates para efectuar su diseño según los objetivos definidos. 

e) Se han utilizado herramientas informáticas para la distribución de espacios en el diseño de los escaparates. 

 

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

riesgos. 

Criterios de evaluación:  

a) Se ha analizado la terminología básica de proyectos de escaparatismo. 

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

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

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

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

 

3- CONTENIDOS 

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

1. Diseño de distribución y organización de un espacio comercial:  

- Estudio y conocimiento del cliente.  

- Comportamiento del consumidor en el establecimiento comercial.  

- La realización del proceso de una compra.  

- Tipos de compra:  

x compra prevista  

x compras imprevistas o impulsivas.  

- Determinantes internos del comportamiento del consumidor:  

x Motivación, percepción, experiencia y aprendizaje.  

x Características demográficas, socioeconómicas y psicofísicas.  

- Condicionantes externos del comportamiento del consumidor.  

- La distribución y el marketing:  

x Funciones de la distribución.  

x Canales de distribución.  

x Tipos de distribución.  

x Estrategias de distribución.  
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- El merchandising:  

x Objetivos.  

xMerchandising de gestión.  

xMerchandising de presentación o visual.  

xMerchandising de seducción.  

- 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 diseño de espacios comerciales:  

x comercial y  

x de seguridad e higiene.  

 

2. Selección de los elementos interiores y exteriores que determinan la implantación:  

- Puntos o zonas calientes y frías naturales del establecimiento.  

- Arquitectura exterior del establecimiento.  

- Determinación del punto de acceso en función de las zonas frías y  

calientes naturales. Determinación de zonas:  

x Zona templada,  

x Zona caliente natural  

x Zona fría  

x Zona psicológicamente fría  

x Complementariedad de las secciones  

- Elementos exteriores.  

- La puerta y los sistemas de acceso.  

- La fachada.  

- La vía pública como elemento publicitario.  

- El rótulo exterior: tipos.  

- La iluminación exterior.  

- El toldo y su colocación.  

- El escaparate: clases de escaparates.  

- El hall del establecimiento.  

- Normativa y trámites administrativos en la implantación externa.  

- Elementos interiores.  

- Ambiente del establecimiento.  

- Distribución de los pasillos:  

x de aspiración,  
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x principales y  

x de acceso.  

- Implantación de las secciones.  

- Disposición del mobiliario:  

x colocación recta,  

x en parrilla,  

x en espiga,  

x angular,  

x libre,  

x abierta y  

x cerrada.  

- Realización del lay out del establecimiento (esquema de distribución del  

establecimiento).  

- La circulación:  

x Itinerario del cliente,  

x caja y puertas de entrada  

x Facilidades de circulación y acceso a productos y promociones.  

x Normativa de seguridad e higiene.  

 

3. Elaboración de proyectos de implantación de espacios comerciales:  

- Tipos de escaparates.  

x Según su ubicación  

x Según la presentación del escaparate  

x Según el producto que presenta  

- Elementos del escaparate:  

x la mercancía,  

x la creatividad,  

x la composición y  

x la psicología.  

x La temperatura del escaparate:  

x a nivel vertical y  

x a nivel horizontal.  

- Presupuesto de implantación del escaparate.  

- Realización del cronograma o planificación temporal del escaparate.  

- Recursos humanos y materiales necesarios para la implantación efectiva.  

- Criterios económicos y comerciales en la implantación.  

- Costes de implantación.  

- Incidencias en la implantación. Medidas correctoras.  
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4. Criterios de composición y montaje de escaparates:  

- El escaparate y la comunicación.  

- La percepción y la memoria selectiva.  

- La imagen:  

x figura y fondo,  

x contraste y afinidad y  

x forma y materia.  

- La asimetría y la simetría: el punto, la línea, la línea discontinua y el zigzag, las ondas, la curva, los arcos concéntricos, la 

línea vertical, horizontal, oblicua ascendente y descendente, el ángulo y las paralelas.  

- Las formas geométricas: círculo, óvalo, triángulo, triángulo romo, rombo, cuadrado y rectángulo, entre otras formas.  

- Eficacia del escaparate.  

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

x Ratio de atracción.  

x Ratio de convicción.  

x Ratio de efectividad.  

x Otros ratios.  

 

5. Diseño de distintos tipos de escaparate:  

- El color en la definición del escaparate:  

x La percepción del color  

x Cualidades del color  

x Clasificación de los colores: básicos, complementarios, binarios, fríos, otros 

x Psicología y fisiología del color.  

- Iluminación en escaparatismo:  

x Sistemas de iluminación  

x Sombras y color  

x Potencia adecuada de un escaparate  

x Tipos de lámparas  

- Elementos para la animación del escaparate:  

x módulos,  

x carteles y señalización,  

x otros 

- Aspectos esenciales del escaparate:  

x colocación,  

x limpieza,  

x rotación,  

x precios,  
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x promociones,  

x ambientación.  

- Principios de utilización y reutilización de materiales de campañas de escaparates.  

- Bocetos de escaparates.  

- Programas informáticos de diseño y distribución de espacios.  

 

6. Organización del montaje del escaparate comercial:  

- Planificación de actividades.  

- Materiales y medios  

x Materiales de ambientación  

x Elementos móviles, equipamientos técnicos y sistemas de animación  

x Elementos fijos  

x Maniquíes  

x Criterios de selección  

- Cronograma de montaje.  

- Técnicas que se utilizan habitualmente para el montaje de escaparates.  

- Presupuesto del escaparate comercial.  

- Métodos de cálculo de presupuestos.  

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

mantenimiento y ambientación.  

- Programas informáticos utilizados en la gestión de tareas y proyectos. 
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4- DISTRIBUCIÓN TEMPORAL 

 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
UD 0:Presentacióndelmódulo  

 

 
UD1: Conocimientoy aplicación delmerchandising 

 

   

 
UD 2: Análisisdelcomportamientodel cliente 

 

   

 
UD 3: Diseño eimplantacióndelinterior 

delestablecimientocomercial 

 

   

 
UD 4: Modificaciónde laimplantacióninterior 

 

   

 UD 5:  Proyectode implantacióndelespaciocomercial  

   

 UD 6:  Composicióny montaje de escaparates  

   

 UD 7:Diseño de distintos tipos de escaparates 

Diseñodedistintostiposdeescaparates 
 

 

 

 

UD8: Organizacióndelmontajedelescaparatecomercial 
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Distribución temporal 
 

Bloques de 
contenidos 

UNIDADESDIDÁCTICASSECUENCIADAS Nº horas 

B
1 

B
2 

B
3 

B
4 

B
5 

B
6 

  

      UD 0:Presentacióndelmódulo. 1 h 

X X     UD1:Conocimientoyaplicacióndelmerchandising. 6 h 

X      UD2:Análisisdelcomportamientodelcliente. 6 h 

X X X    UD3:Diseño eimplantacióndelinterior delestablecimientocomercial. 14 h 

 X X    UD4: Modificacióndelaimplantacióninterior inicialdelestablecimientocomercial. 10h 

  X    UD5:Proyectodeimplantacióndelespaciocomercial. 10 h 

   X  X UD6:Composición ymontajede escaparates. 8 h 

    X  UD7:Diseñodedistintostiposde escaparates. 7 h 

   X X X UD8: Organización delmontajedelescaparatecomercial. 14 h 

  75 h 

 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

UD 0: PRESENTACIÓN DEL MÓDULO  

 

 

 

 

Unidaddidácticanº.0:PRESENTACIÓNDEL MÓDULO Duración:1h. 

 

Objetivosdeaprendizaje: 

1. Conocerlaplanificaciónglobaldedesarrollodelmódulo,asícomoalosmiembrosdelgrupo. 

2. Comprenderloscriteriosqueseránconsiderados yaplicadosporelprofesorenlagestióndelprocesoformativo. 

3. Identificarlosderechosyobligacionescomoestudiante,enrelaciónconelmódulo. 

4. Comprenderlasprincipalesinterrelacionesquesedanentrelasunidadesdidácticasdelmóduloyentreesteylosdemásqueloconstituyen. 

5. Identificarlospropiosconocimientosenrelaciónconlosquesedebenalcanzarenelmódulo. 

CONTENIDOS 
Bloques 

1 2 3 4 5 6 
 

 

PROCEDIMENTALES 

Análisis 
delasrelacionesexistentesentrelosmódulosdelcicloylasdeésteconlascualificacionesquelesirvend
ereferente. 
Identificaciónyregistroenelsoporteadecuadodelosaspectos,normasyelementosqueseplanteene
ntornoacuestionesdisciplinares,metodológicos,relacionales,etc. 

      

 
 
CONCEPTUALES 

Cualificacionesqueconstituyenelcicloyrelaciónconelmódulo. 
Contribucióndelmóduloallogrodelosobjetivosdelciclo. 
Objetivosdelmódulo. 
Criteriosdeevaluacióndelmóduloydelasunidadesdidácticas. 

      

 
ACTITUDINALES 

Valorarlaimportanciadelograrunconsensoenrelaciónconloscomportamientosdeseadosporparte
detodosloscomponentesdelgrupo,incluidoelprofesorolaprofesora. 
Normasycriteriosaseguireneldesarrollodelmódulo. 

      

ACTIVIDAD METODOLOGÍA RECURSOS 

QUÉ 

 

 

voyovanahacerTi

podeactividad 

Objeti

v.impli

cad 

T 
QUIÉ

N 
CÓMO PARAQUÉ CONQUÉ 

Pr Al 

A1Presentacióndealumnos

yprofesor. 

1 10 

min. 

X X Elprofesor y losalumnos se 

presentaránpersonalmente. 
Permitirunconocimientoin

icialyromperbarrerassocial

esaefectosdefavorecerlaco

municaciónentreloscompo

nentesdelgrupo. 

Cuandoelgruposeade 

Noserequierenmedio

sespeciales.  



 

UD 0: PRESENTACIÓN DEL MÓDULO  

 

 

 

 

        

A2Presentacióndeloselementosq

uecomponenlaprogramación. 

2-4 10 

min. 

X  Elprofesorrealizaráunaexposicióndeloselementosqueco
nstituyenlaprogramación,horarios,etc. 

Quelosalumnosadquieranunavisi

ónglobaldelaprogramacióndelam

ateriadelmódulo,desuestructura,r

elaciones,tiemposyduraciones,etc

. 

Pizarra. 

PresentaciónenPowerosi

milar. 

A3Presentacióndeloscriteriosynor

masqueguiaránlagestióndelproce

soformativo. 

2-3 10 

min. 

X X Medianteunaexposiciónverbalapoyadaportransparencia
suotroselementoselprofesordaráaconocerloscriteriosded
iferenteíndolequeseránutilizadosenlagestióndelprocesod
eenseñanza-
aprendizaje.Exámenes,criteriosdecorrecciónyevaluación
,reglamentoderégimeninternoresponsabilidadesdisciplin
arias,etc. 

 

Seabriráuntiempoparaquetodaslasdudaspuedansera
claradas. 

Elalumnadoconoceráelmarcoacad

émico,socialeinterrelacional,demo

doquepuedaajustarsusintervencio

nesadichomarconormativo. 

En clase o en taller. 

A4-

E1Identificacióndelosconocimiento

spreviosdelosalumnosenrelaciónc

onelmódulo. 

5 30 

min. 

X X Estaactividadsepuededesarrollaratravésdeundiálogo,me
diante 
preguntasdelprofesorrespondidasporlosalumnosmedian
teuncuestionariopreparadoalefectoenformatodepregunt
asabiertasoderespuestamúltiple. 

Conocerelpuntodepartidadelcono

cimientodelalumnado. 

Esteconocimientopermitiráalprofe

sorestructurarlaprogramación, 

adecuándosealarealidaddelgrupo

ydelasindividualidades. 

Cuestionarios. 



 

UD1:CONOCIMIENTOYAPLICACIÓNDELMERCHANDISING  

 

 

 

 

Unidaddidácticanº.1:CONOCIMIENTOYAPLICACIÓNDEL MERCHANDISING Duración:6h. 

 

RA1. 
RA2. 

 

Objetivosdeaprendizaje: 

1. Valorarlainformaciónrelevanteparaladefinicióndeunespaciocomercial. 

2. Identificarlasprincipalestécnicasdedistribucióndeespaciosinterioresyexteriorescomerciales. 

3. Definirlasfuncionesyobjetivosdelaimplantación. 

4. Identificarlosparámetrosesencialesparaladefinicióndeloselementosinterioresyexteriores. 

5. Elaborarinformacióndebaseparalaimplantacióndeloselementosenelinterioryenelexteriordelespaciocomercial. 

CONTENIDOS 
Bloques 

1  2 3 4 5 6 
 

 

 

PROCEDIMENTALES 

• Análisis 

delainformacióndelaempresa,lacompetencia,elconsumidoryelproductooservicioqueresultarelevanteparaladefi

nicióndeunespaciocomercial. 

• Identificacióndelasprincipalestécnicasdedistribucióndeespaciosinterioresyexteriorescomerciales,ymétodos

ysoftwareparasudiseñoyplanificación. 

• Definicióndelasfunciones y objetivosdelaimplantación. 

• Identificacióndelosparámetrosesencialesparaladefinicióndeloselementosinterioresyexteriores. 

• Elaboracióndelainformacióndebaseparalaimplantacióndeloselementosenelinterioryenelexteriordelespaciocom

ercial. 

X

X 

  

 

 

 

 
X

X

X 

    

 

 

 

CONCEPTUALES 

• Ladistribuciónyelmarketing. X       
• Elmerchandising. X  
• Accionesdemerchandisingdelfabricante. X 

• Accionesdemerchandisingdeldistribuidor. 

• Accionesconjuntasdemerchandisingotrademarketing. 
X

X 

• Funcionesprincipalesdelmerchandising. X 

• Tiposdemerchandising. X 

• Normativadeseguridadehigiene. X 

 
ACTITUDINALES 

• Disposicióneiniciativapersonalparalainnovaciónenlosmediosmaterialesyenlaorganizacióndelosprocesos. 

• Actitudordenadaymetódicadurantelarealizacióndelastareasyperseveranciaante lasdificultades. 

X 

 
X 

     



 

UD1:CONOCIMIENTOYAPLICACIÓNDELMERCHANDISING  

 

 

 

 

ACTIVIDAD METODOLOGÍA RECURSOS 

QUÉ Objetiv.implic

ad 
 

QUIÉN 
CÓMO PARAQUÉ CONQUÉ 

Pr Al 

A0PresentacióndelaU.D. Todos  X  El profesor presentarálaunidad indicando 
contenidos, objetivos y tiempos, además de cómo 
se va a evaluar. 

Paraqueelalumnado 
conozcalasexigenciasparasuperarla
unidad. 

DCB. 
Programación.
Fotocopias. 
Apuntes. 
ProgramasdePresentaciones.
Videos. 
Cañón-proyector. 

A1Exposicióndelosprincipiosdelad

isposiciónmoderna.Tipologíadelos

establecimientoscomercialesytend

enciasactualesdeladistribución. 

1-5  X  Exposiciónoral. Conocerycomprenderlaevoluciónd
elosestablecimientoscomerciales. 

Apuntes. 
Libro. 

A2Exposicióndelosobjetivosycom

ponentesdelmerchandisingysurela

ciónconelmarketing. 

2-3-4  X  Exposiciónoral. Paraqueelalumnadoseintroduzcaenl
aterminologíadelmerchandisingycon
ozcalasfigurasotécnicasaanalizar. 

 

 

Apuntes. 
Libro. 



 

UD1:CONOCIMIENTOYAPLICACIÓNDELMERCHANDISING  

 

 

 

 
A3Exposicióndelasfigurasyfu

ncionesdelmerchandising. 

1-2  X  Exposicióndelasfuncionesdelmerchandiserdeldistribu
idorydelmerchandiserdelfabricante,conlasfuncionesd
ecadaunodeellosylasreglasquetodomerchandiserde
beconocer. 

 

Sedaunperiodoencadasesiónparaaclarardudasycom
entarlosejemplosaclaratoriosexpuestosporelprofesoro
profesorayalumnado. 

Identificarlasfigurasdelmerchan
disingysustécnicasaaplicarenlai
mplantacióndeloselementosdel
puntodeventa. 

Videos.A
puntes. 
PresentaciónPowerPoint.
Cañón. 
Ordenador.
Puntero. 

A4-

E1ElaboracióndeunInformesobr

elastendenciasdelmerchandising

. 

 

Correcciónyaclaraciones. 

Todos  X X Desarrolloindividualporelalumnadodelasacti
vidadesdelaU.D. 

 

Presentacióndeuninformesobrediferentestip
ologíasdeestablecimientosylasfigurasyfuncio
nesdelmerchandising. 

 

Correccióndelasactividadesyaclaracióndelasdud
assurgidasensudesarrollo. 

Autoevaluaciónparaelalumnadoyre
fuerzodelosconocimientosadquirid
ossobrelaUD. 

 
Demostrarelgradodeasimilacióndelos

contenidosexpuestosenlaUD. 

Fotocopias.
Apuntes.Ej
ercicios.Lib
ro. 

E2Pruebaescritadeevaluacióndela

U.D. 

Todos   X Pruebateórico-prácticaadesarrollar. Evaluarlosconocimientosadquiridosp
orelalumnadoenlaU.D.ycuantificarlos
conloscriteriosestablecidosporlaDire
cción. 

Pruebaescrita. 

OBSERVACIONES 

 
• SeevaluarálaactividadA4delaU.D.realizadaenelaulaparalacalificaciónprocedimentalyactitudinalylaE2. 



 

UD2:ANÁLISISDELCOMPORTAMIENTODELCLIENTE  

 

 

 

 

Unidaddidácticanº.2:ANÁLISISDEL COMPORTAMIENTO DELCLIENTE Duración: 6 h. 

 

RA1:Realizaeldiseñodedistribuciónyorganizacióndeunespaciocomercial,analizandoloselementosbásicosqueloconforman. 
 

Objetivosdeaprendizaje: 
1. Determinarlosefectospsicológicosqueproducenenelconsumidorolaconsumidoralasdistintastécnicasdedistribucióndeespacioscomerciales. 

2. Conocerelimpactodelmerchandisingenelconsumidoryensudecisióndecompra. 

3. Aplicarlateoríadelcomportamientodelconsumidoralaimplantacióndeespacioscomerciales. 

CONTENIDOS 
Bloques 

1  2 3 4 5 6 

PROCEDIMENTALES 
• Determinacióndelosefectospsicológicosqueproducenenelconsumidorlasdistintastécnicasdedistribució

ndeespacioscomerciales. 

X       
 

 

 

CONCEPTUALES 

• Estudioyconocimientodelcliente. 

• Comportamientodelconsumidorenelestablecimientocomercial. 

• Larealizacióndelprocesodeunacompra. 

• Tiposdecompra. 

• Determinantesinternosdelcomportamientodelconsumidorodelaconsumidora. 

• Condicionantesexternosdelcomportamientodelconsumidorodelaconsumidora. 

X

X

X

X

X

X 

     

 
ACTITUDINALES 

• Disposicióneiniciativapersonalparalainnovaciónenlosmediosmaterialesyenlaorganizacióndelosprocesos. 

• Actitudordenadaymetódicadurantelarealizacióndelastareasyperseveranciaantelasdificultades. 

X 

 
X 

     

ACTIVIDAD METODOLOGÍA RECURSOS 

QUÉvoyovanahacerTip

odeactividad 

Objetiv.implic

ad 
T 

QUIÉN 
CÓMOsevaahacer PARAQUÉsevaahacer CONQUÉsevaahacer 

Pr Al 

A0PresentacióndelaU.D. Todos  X  Elprofesorolaprofesorapresentarálaunidad,indicand
ocuálessonloscontenidosquesevanatratar,losobjetiv
osdelasmisma,trabajosarealizar,lostiemposprevistos
ycómosevaaevaluar. 

Paraqueelalumnoolaalumnaconozc
alasexigenciasparasuperarlaunidad. 

DCB. 
Programación.P
resentaciones.V
ideos. 
cañón-
proyector.Fotoco
pias. 
Apuntes.
Libro. 



 

UD2:ANÁLISISDELCOMPORTAMIENTODELCLIENTE  

 

 

 

 
A1Exposiciónsobreestudiodeat

enciónalcliente. 

1  X  Elprofesoroprofesoracuestionaalosalumnosyalu
mnaslascaracterísticasypreferenciasdelconsumid
oractual. 

 

Elprofesoroprofesoraconlosdatosrecogidosanalizal
ascaracterísticasdetectadasenunestudiorealdesarr
olladoporlasinstitucionesdelsector. 

Paraverenunapuestaencomúndelalu
mnadolaevoluciónyanálisisdelcliented
elsigloactualycompararloconlosestudi
osrealesdelsector. 

Presentaciones.
Videos. 
cañón-
proyector.Fotoco
pias. 
Apuntes.
Libro. 

A2Elcomportamientodelc

onsumidor. 

1-2  X  Elprofesoroprofesoraexpondrácómosecomportaelco
nsumidorenlasaladeventasyelprocesomentalenelco
nsumidordelosestímulosdelpuntodeventa. 

Parapoderanalizarelcomportamiento
decompraysusetapasylosfactoresqu
einfluyenensucomportamientointern
odelconsumidor,actitudypercepcion
es. 

Presentaciones.
Videos. 
cañón-
proyector.Apunt
es. 
Libro. 

A3Diferenciasentreelconsumidorye

lcompradorylasnecesidadesdelcon

sumidor. 

1-2  X X Exposiciónoral,apoyadaenlasfotocopiasdistribuid
asalalumnado,porpartedelprofesoroprofesora,sig
uiendolosapuntesdistribuidosalalumno,delasdifer
entesdefinicionesde 
.consumidor,clienteycomprador. 

 

Posteriormente,(conelgrupo)sevalorarácadadelasd
efinicionesyseescogeráaquellaquemejorespecifiqu
eelsentidodecadatérmino. 

Saberlasdiferenciasentrecons
umidorycomprador,susnecesi
dadesyelprocesodedecisiónd
ecompra. 

Apuntes.
Libro. 

A4Tiposdeclientes,elprocesodecom

praysusfiguras,determinantesycond

icionantesdelcomportamientodelco

nsumidor.Elmerchandising 

emocional. 

3  X  Explicaciónoralsobretiposdeclientessegúnlainflu
enciadelmerchandisingenél. 

 

Diferenciacióndelostiposdecompra,elprocesodecomp
raysusfiguras,determinantesycondicionantesdelcomp
ortamientodelconsumidor. 

Analizarelcomportamientodelcliente
eidentificarlaspautasyfactoresqueinfl
uyenensucomportamientoyprocesod
edecisiónhastafinalizarelprocesodec
ompra. 

Presentaciones.
Videos. 
cañón-
proyector.Apunt
es. 
Libro.Orde
nador.Punt
ero. 



 

UD2:ANÁLISISDELCOMPORTAMIENTODELCLIENTE  

 

 

 

 
A5Exposiciónoralsobrelosdetermi

nantesinternos 

delcomportamientodelconsumidor

ylosdeterminantesexternosdesuc

omportamiento. 

1-2  X  Explicación,porpartedelprofesoroprofesora,delasvaria
blesqueinfluyenenlamentedelconsumidorysurespuest
aaellasylaadaptacióndelconsumidoraloscambiossoci
alesyalainversa.Actividadpuedeserapoyadaconvisitas
deprofesionalesdelsector.Parafacilitarsucomprensión,
sepondránejemplos(elgrupo)devariablesysuinfluencia
enlamentedelconsumidor. 

Aprenderadeterminarlamezclaidón
eadeestímuloscomercialesaofertar
enelpuntodeventaparaatraeracada
tipodecliente. 

Presentaciones.
Videos. 
cañón-
proyector.Apunt
es. 
Libro. 

A6-

E1Actividadesyejerciciosderepas

o. 

Todos   X Estaactividadsepuededesarrollaratravésdeundiálog
oguiado,mediantepreguntasdelprofesoroprofesorar
espondidasporlosalumnosyalumnasycorregidaspor
elprofesoroprofesora. 

Paraafianzarlosconceptosobtenidosd
urantelaUDysuaplicaciónpráctica. 

Presentaciones.
Videos. 
cañón-
proyector.Apunt
es. 
Libro. 

E2Pruebaescrita. Todos   X Medianteunexamenteórico-práctico. Paraquelosalumnosyalumnasafianc

enlosconceptosaprendidos. 

 

Paraquepuedan“liberarse”deestama
teriadecaralaPrimeraEvaluaciónFina
l. 

Pruebaescrita. 

OBSERVACIONES 

 
• SeevaluarálaA6delaU.D.realizadaenelaulaparalacalificaciónprocedimentalyactitudinal. 

 



 

UD3:DISEÑOEIMPLANTACIÓNDELINTERIORDELESTABLECIMIENTOCOMERCIAL  

 

 

 

 

Unidaddidácticanº.3:DISEÑOEIMPLANTACIÓNDELINTERIORDELESTABLECIMIENTO COMERCIAL Duración:14h. 

 

RA1:Realizaeldiseñodedistribuciónyorganizacióndeunespaciocomercial,analizandoloselementosbásicosqueloconforman. 
RA2:Seleccionaloselementosinterioresyexterioresquedeterminanlaimplantación,adecuandolosmismosaunespacioyunainformacióndeterminada.RA3:Elabora
proyectosdeimplantacióndeespacioscomerciales,aplicandocriterioseconómicosycomerciales. 

 

Objetivosdeaprendizaje: 
1. Diseñarespacioscomercialesrespetandolanormativaaplicable. 

2. Elaborarpropuestasparacalentarlaszonasfríasdetectadasenelestablecimientocomercialeimplantarlasseccionesdisponiendoelmobiliarioydiseñandolospasillos. 

3. Elaborarproyectosdeimplantación,diseñandoloselementosinterioresyexterioresdelestablecimiento,yatendiendoacriteriosderentabilidadeimagendeempresa. 

4. Analizarlascaracterísticasdelospresupuestosparalaimplantacióndeunespaciocomercial. 

CONTENIDOS 
Bloques 

1 2 3 4 5 6 
 

 

 
PROCEDIMENTALES 

• Diseñodeespacioscomercialesespetandolanormativaaplicable,usodeherramientasinformáticasparasudiseño,tr

atamientoymodificaciónypresentación. 

• Elaboracióndepropuestasparacalentarlaszonasfríasdetectadasenelestablecimientocomercial. 

• Elaboracióndeproyectosdeimplantación,diseñandoloselementosinterioresyexterioresdelestablecimiento,yatendien

doacriteriosderentabilidad. 

• Elaboracióndepresupuestosdeimplantación,valorandoeconómicamenteloselementosinternosyexternosdelamism

a,ydeterminenlosrecursoshumanosymaterialesnecesarios. 

X  

 
X 

 

 

 
X

X 

   

 

 

 

 

 

 
CONCEPTUALES 

• Puntosozonascalientesyfríasnaturalesdelestablecimiento.  X     
• Arquitecturaexteriordelestablecimiento. X 

• Métodosdedeterminacióndelpuntodeaccesoenfuncióndelaszonasfríasycalientesnaturales. X 

• Elementosexteriores. X 

• Lapuertaylossistemasdeacceso. X 

• Lafachada. X 

• Lavíapúblicacomoelementopublicitario. X 

• Elrótuloexterior. X 

• Lailuminaciónexterior. X 

• Elescaparate. X 

• Elhalldelestablecimiento. X 

• Normativaytrámitesadministrativosenlaimplantaciónexterna. X 

• Elementosinteriores. X 



 

UD3:DISEÑOEIMPLANTACIÓNDELINTERIORDELESTABLECIMIENTOCOMERCIAL  

 

 

 

 

 • Ambientedelestablecimiento. 

• Distribucióndepasillos. 

• Implantacióndelassecciones. 

• Disposicióndelmobiliario. 

• Métododerealizacióndellayoutdelestablecimiento(esquemadedistribucióndelestablecimiento). 

• Lacirculación. 

• Normativadeseguridadehigiene. 

 X

X

X

X

X

X

X 

    

 
ACTITUDINALES 

• Disposicióneiniciativapersonalparalainnovaciónenlosmediosmaterialesyenlaorganizacióndelosprocesos. 

• Actitudordenadaymetódicadurantelarealizacióndelastareasyperseveranciaantelasdificultades. 

X 

 
X 

     

ACTIVIDAD METODOLOGÍA RECURSOS 

QUÉvoyovanahacerTip

odeactividad 

Objetiv.implica

d 
T 

QUIÉN 
CÓMOsevaahacer PARAQUÉsevaahacer CONQUÉsevaahacer 

Pr Al 

A0PresentacióndelaU.D. Todos  X  Elprofesorolaprofesorapresentarálaunidad,indicand
ocuálessonloscontenidosquesevanatratar,losobjetiv
osdelasmisma,trabajosarealizar,lostiemposprevistos
ycómosevaaevaluar. 

Paraqueelalumnoolaalumnaconozc
alasexigenciasparasuperarlaunidad. 

DCB. 
Programación.C
añónproyector.Pr
esentaciones.Ap
unteslibro. 

A1Explicacióndeloselementosin

terioresdelestablecimientocomer

cialyladisposicióndelespaciointe

rior. 

1  X  Elprofesoroprofesoraenumeraráyexpondráyanalizar
áloselementosquecomponenelinteriordelespaciocom
ercial. 

Paraapartirdeladefiniciónyenumeraci
óndeloselementosinterioresdelasala
deventas,poderubicarloscreandouna
circulaciónquepermitarentabilizarelp
untodeventasiguiendolastécnicasde
merchandisingylapsicologíadelclient
e. 

Presentaciones.
Videos. 
cañón-
proyector.Apunte
s. 
Libro.Orde
nador.Punt
ero. 



 

UD3:DISEÑOEIMPLANTACIÓNDELINTERIORDELESTABLECIMIENTOCOMERCIAL  

 

 

 

 
A2Exposiciónsobreelambientede

lasaladeventasysusefectosenlac

ompra. 

1-2  X  Exposiciónsobrelainfluenciaeincidenciadelasdifere
ntesvariablesenelambientedelestablecimientocome
rcial,comofactordirectoeindirectoenelconsumidor,s
uestadoyemociones:música,olor,luz,color,aglomer
aciones… 

Paraconocerlasdistintasvariable
squeconformanelambientequed
eterminalaimplantacióndelestabl
ecimientocomercial. 

Presentaciones.
Videos. 
cañón-
proyector.Apunte
s. 
Libro.Orde
nador.Punt
ero. A3Exposiciónyejerciciodeaplicació

nsobreeláreadeacceso.Aspectosat

enerencuentaparaprovocarlaentra

dadelclientealasaladeventassegún

suarquitectura. 

1-2-3  X  

 

 
X 

Exposiciónoral,apoyadaencasosprácticos,delacces
oloquedelimitarálaszonasfríaycalientedelasaladeve
ntasyelrecorridodelclienteporlamisma. 

 

Ejerciciosobreposiblesaccesosyrecorridosenunsup
uestoespaciocomercial 

Parasabercómodelimitarlaszona
sypuntosdelestablecimientoyeliti
nerariodelcliente. 

Presentaciones.
Videos. 
cañón-
proyector.Apunte
s. 
Libro.Orde
nador.Punt
ero. 

A4Exposiciónyejerciciodeaplic

aciónsobrelaarquitecturaexterio

rdelasaladeventas. 

3-4  X  

 

 
X 

Elementosexternosdelestablecimientocomercial:rótul
o,toldo,escaparate,entrada,zonacalientenaturaldelest
ablecimientoysunormativaennuestroentornourbano. 

 

Ejerciciosobrearquitecturaexteriordelasaladeven
tas. 

Paraconocerlosdiferenteselemen
tosquecomponeneldiseñoexterior
ylainfluenciaenelclienteylamarca
eimagendelestablecimiento. 

Presentaciones.
Videos. 
cañón-
proyector.Apunte
s. 
Libro.Orde
nador.Punt
ero. 

A5Exposiciónyejerciciodeap

licaciónsobreelC.O.S. 

1-2  X  

 

 

X 

Exposiciónporpartedelprofesoroprofesoradelgrad
odesaturacióndeporlinealesenlasaladeventaspor
productosquecompondráelsurtidoaexponeryofre
ceralclienteyelanálisisdesusvalores. 

 

EjerciciodeaplicaciónsobreelC.O.S. 

Paradotardelosmetrosdelinealade
cuadoalasdimensionesdelasalade
ventasrespetandoydandopriorida
dalespaciodotadoalclienteparasu
movimientoporlasala. 

Presentaciones.
Videos. 
cañón-
proyector.Apunte
s. 
Libro.Orde
nador.Punt
ero. 



 

UD3:DISEÑOEIMPLANTACIÓNDELINTERIORDELESTABLECIMIENTOCOMERCIAL  

 

 

 

 
A6ExposiciónsobreLay-

outycirculacióndelclienteenelpun

todeventa. 

Todos 1
h
. 

X  Exposiciónapoyadaenfotografíasdelosdistintositin
erariosdelclienteparafacilitarsuscompras,satisface
rleymaximizarlarentabilidaddelmerchandiser. 

 

EjerciciosobreelLay-
outdeunestablecimientocomercial. 

Saberdiseñarelcircuitodelclient
e,lavelocidadyrecorrido. 

Presentaciones.
Videos. 
cañón-
proyector.Apunte
s. 
Libro.Orde
nador.Punt
ero. A7Exposiciónsobreladistribucióny

medidasdelospasillosdeunasuperfi

ciecomercial. 

Todos 4
5 

m
i
n
. 

X  Seleccióndelmobiliarioysudisposiciónsegúnelgra
dodeCOS. 

 
Acompañarálaexplicacióndelosejemplosap

ropiados. 

Conocerladisposicióndelmobiliari
odelestablecimientoysusfuncione
syaplicacionessegúneltipodeesta
blecimientoysurtido 

Presentaciones.
Videos. 
cañón-
proyector.Apunte
s. 
Libro.Orde
nador.Punt
ero. A8Disposicióndelmobiliarioenlasal

adeventasysusfunciones. 

Todos 1
h
. 

X  Exposicióndelasdisposicionesmáscomunesdelmobil
iarioysuinfluenciaeneldiseñodelinteriordelasaladeve
ntas. 

Queelalumnadosepacrearelrecorr
idodelclientesegúnlaformaimplant
acióndelmobilliariotrasestimarlosc
riteriosdedistribuyendodelassecci
onesenlasuperficiecomercialpara
maximizarlasventas 

Presentaciones.
Videos. 
cañón-
proyector.Apunte
s. 
Libro.Orde
nador.Punt
ero. 

A9Criteriosyejerciciodeaplicación

deimplantacióndelasseccionese

nlasuperficiecomercial. 

Todos 3
h
. 

X X Seleccióndelosartículosysurepartoenellineal,implant
ándolossegúncriteriosdecomplementariedad,ubicaci
onespreferente,puntosfríosycalientes 

 

Acompañarálaexplicacióndelosejemplosap
ropiados. 

 

Ejerciciodeimplantacióndeartículosenlasdiversassec
cionesdelestablecimientocomercial. 

Paraqueelalumnoafiancelanecesi
daddeconocerelsurtidoyelclientep
araimplantarloenfuncióndelascar
acterísticasdedichosurtidoysutipo
decompra 

Presentaciones.
Videos. 
cañón-
proyector.Apunte
s. 
Libro.Orde
nador.Punt
ero. 



 

UD3:DISEÑOEIMPLANTACIÓNDELINTERIORDELESTABLECIMIENTOCOMERCIAL  

 

 

 

 
A10-

E1Actividadesysupuestosprácti

cosdelaunidad. 

Todos  X X Sepropondránsupuestosyseintentarárepresentarlaim
plantaciónadecuadaaltipodeestablecimientoysusurtid
o 
Realizacióndecasosprácticosyactividadesdelauni
dadysucorrección 
Sedauntiempoparaaclaracionesadudaspresentadas
porlosalumnosyalumnasyrepasodelasactividadesm
ássignificativasdelaunidad. 

 

Seevaluaránlasactividadesyloscasosprácticospla
nteados 

Paraqueelalumnayalumnopuedan
aplicarlasestrategiasymétodosdel
merchandisinganalizadosqueper
mitansituarlasseccionesconlosele
mentosquelaconformandemodoq
ueseconsigamaximizarlasventas
manteniendounaltogradodesatisfa
ccióndelcliente 

Presentaciones.
Videos. 
cañón-
proyector.Apunte
s. 
Libro.Orde
nador.Punt
ero. 

A11-

E2ExposiciónsobreIME:análisis

delaimagen,merchandisingyesc

aparatismorealizadoaunestablec

imientocomercialdelaciudad. 

Todos  X X Elprofesoroprofesoraproporcionaráacadagrupoítems
avalorardesuestablecimiento.Porgrupos,elalumnoyal
umnavisitaráelestablecimientoyharálavaloracióndelm
ismoydesarrollaráunapresentaciónconlasvaloracione
sypuntosfuertesyáreasdemejora,DAFO. 

 

CadaIMEseexpondráporelgrupoalrestodelosalum
nosyalumnas. 

Paraaplicaryreforzarlosconocimi
entosadquiridos,afianzarlosyauto
evaluarseelalumnoyalumnaeintr
oducirleenlarealidadlaboraldelse
ctorydelentorno. 

 

Parafamiliarizarseycogersolturae
nlaexposiciónalosgerentesdelsect
ordelosestudiosdesarrolladosens
uestablecimiento. 

Apuntes. 
PresentacionesenPowerP
oint. 
Videos. 

A12Exposiciónsobrelasnormasd

eseguridadehigieneenelestableci

miento comercial. 

11  X  Exposicióndelanormativabásicaqueregulalaseguridad
ehigiene,laseguridadmínimaynormativadelacomunid
adenhigieneenlamanipulacióndealimentos. 

Paraconocerlaincidenciadelasdisti
ntasnormativasmunicipalesydelac
omunidadautónomarelativasaseg
uridad,higieneenlocalespúblicos 

 



 

UD3:DISEÑOEIMPLANTACIÓNDELINTERIORDELESTABLECIMIENTOCOMERCIAL  

 

 

 

 
E2Pruebaescrita. Todos   X Medianteunexamenteórico-práctico. Paraquelosalumnosafiancenlo

sconceptosaprendidos. 
 

Paraquepuedan“liberarse”dees
tamateriadecaraalexamendeev
aluación. 

Pruebaescrita. 

OBSERVACIONES 

 
• EnestaU.D.sedaráespecialimportanciaalacorrectainterpretacióndeladiversayvariadaterminologíautilizadaeneláreadelmerchandisingporlanecesidaddesuutilizaciónyaplicaciónenestaun

idaddidácticayenlasposteriores. 

• Esconvenientequeparafacilitar 

laexposicióndeloscontenidosdetodaslasunidadesdidácticasy,éstaenespecial,sedispongadeuncañónproyectoryunapantalla(opizarradigital)quepermitaapoyarlaexposicióndelprofesoro

profesoraconimágenes. 

• Esapropiadoapoyarlasexplicacionesconpresentacionesqueapoyenexposicióndelprofesoroprofesoraconimágenesdeimplantacionesydistribucionesdelosestablecimientoscomercialesco

nadecuadasimplantacionesdeformaquefacilitenlacomprensiónyasimilaciónalalumnoyalumnadelcontenidoconceptualdelasUnidadesDidácticas. 

• Seevaluarálaactividad11delaU.D.realizadaenelaulaparalacalificaciónprocedimentalyactitudinal. 

 



 

UD4:MODIFICACIÓNDELAIMPLANTACIÓNINTERIOR INICIALDELESTABLECIMIENTOCOMERCIAL  

 

 

 

 

 

 

Unidaddidácticanº.4:MODIFICACIÓNDELAIMPLANTACIÓNINTERIORINICIALDELESTABLECIMIENTOCOMERCIAL Duración:10h. 

 

RA2:Seleccionaloselementosinterioresyexterioresquedeterminanlaimplantación,adecuandolosmismosaunespacioyunainformacióndeterminada.RA3:Elabora
proyectosdeimplantacióndeespacioscomerciales,aplicandocriterioseconómicosycomerciales. 

 

Objetivosdeaprendizaje: 
1. Establecermedidascorrectorasenrelaciónconlaimplantacióninicialdelestablecimiento. 

2. Elaborarpresupuestosdeimplantación,valorandoeconómicamenteloselementosinternosyexternosdelamisma,ydeterminandolosrecursoshumanosymaterialesnecesarios. 

3. Aplicarcriterioseconómicosycomercialesparalaejecucióndelaimplantaciónenelespaciocomercial. 

4. Proponermedidasparalaresolucióndelasposiblesincidenciassurgidasenelprocesodeorganizaciónyejecucióndelaimplantación. 

CONTENIDOS 
Bloques 

1 2 3  4 5 6 
 

 

PROCEDIMENTALES 

• Establecimientodemedidascorrectorasenrelaciónconlaimplantacióninicialdelestablecimiento. 

• Elaboracióndepresupuestosdeimplantación,valorandoeconómicamenteloselementosinternosyexternosdelamism

a,ydeterminenlosrecursoshumanosymaterialesnecesarios. 

• Aplicacióndecriterioseconómicosycomercialesparalaejecucióndelaimplantaciónenelespaciocomercial. 

• Realizacióndepropuestademedidasparalaresolucióndelasposiblesincidenciassurgidasenelprocesodeorganizaci

ónyejecucióndelaimplantación. 

 X 

X

X

X 

    
 

 
CONCEPTUALES 

• Criterioseconómicosycomercialesenlaimplantación:Ratiosdeanálisisdelacirculación,atracciónycompradelaszonasd

elestablecimientocomercial. 

• Incidenciasenlaimplantación. 

  X 

 
X 

   

 
ACTITUDINALES 

• Disposicióneiniciativapersonalparalainnovaciónenlosmediosmaterialesyenlaorganizacióndelosprocesos. 

• Actitudordenadaymetódicadurantelarealizacióndelastareasyperseveranciaantelasdificultades. 

  X 

 
X 

   

ACTIVIDAD METODOLOGÍA RECURSOS 

QUÉvoyovanahacerTip

odeactividad 

Objetiv.

implicad 
 

QUIÉN 
CÓMOsevaahacer PARAQUÉsevaahacer CONQUÉsevaahacer 

Pr Al 



 

UD4:MODIFICACIÓNDELAIMPLANTACIÓNINTERIOR INICIALDELESTABLECIMIENTOCOMERCIAL  

 

 

 

 
A0PresentacióndelaU.D. Todos  X  Elprofesorolaprofesorapresentarálaunidad,indicand

ocuálessonloscontenidosquesevanatratar,losobjetiv
osdelasmisma,trabajosarealizar,lostiemposprevistos
ycómosevaaevaluar. 

Paraqueelalumnoolaalumnaco
nozcalasexigenciasparasuperar
launidad. 

DCB,programación.
Apuntes. 
PresentaciónPower.Point. 

A1Exposiciónsobrelarevisióndelai

mplantación. 

1  X  Exposicióndelosobjetivosdelarevisióndelaimpl
antacióninicial. 

Parasaberenquécircunstanciasy
momentodelavidacomercialdelest
ablecimientocomercialtienequead
aptarsealoscambiosdelasociedad
yloshábitosdecompradeloscliente
s. 

Apuntes. 
PresentaciónPower.Point. 

A2Exposiciónyejerciciodeaplic

aciónsobrelasfasesdelarevisió

ndelaimplantación. 

ExposicióndelaFaseIObtencióndei

nformación. 

1  X X Exposicióndelosindicadoresdelinterésdelaszonasys
urtidoparanuestroclienteymerchandiser. 

 

Ejerciciodeobtencióndeinformaciónapartirdeuncaso
práctico. 

Paracuantificareseinterésyvalorar
surepercusiónenlaRentabilidaddel
establecimientoysatisfaccióndelcli
ente. 

Apuntes. 
PresentaciónPowerPoint. 

A3Análisisdeuncasoprácticosobr

eestudiodelcomportamientodelcli

ente. 

1  X  Exposiciónoralydesarrollodeuncasoprácticoanalizan
doyelaborandolatendenciadecirculación,atracciónyv
entadecadazona,asícomoelflujodecirculacióndelacli
entela. 

Paraconocerelrecorridoyatracció
ndelaszonasycomprobarqueesel
adecuadoconelsurtidoimplantado
encadaunadeellas,segúnsucapac
idadvendedora. 

Apuntes. 
PresentaciónPowerPoint 

A4Exposiciónyejerciciodeaplicaci

ónsobrelaFaseIIsobreeltratamient

odelainformación. 

1-3  X X Diagnósticodeladisposicióninicialymodificaciónse
gúnlosobjetivosperseguidos. 

 

Ejerciciodeobtencióndeinformaciónapartirdeuncaso
práctico. 

Apartirdelosdatosqueproporcio
nanlosindicadoresdelaszonasy
productossaberinterpretarlosyo
btenerconclusionesdelaszonas
calientesofríasdelpuntodeventa. 

Apuntes. 
PresentaciónPowerPoint 



 

UD4:MODIFICACIÓNDELAIMPLANTACIÓNINTERIOR INICIALDELESTABLECIMIENTOCOMERCIAL  

 

 

 

 
A5Exposiciónyejerciciodeaplicación

sobrelaFaseIIIrelativaalatomadedeci

sionesyelaboracióndepropuestasyp

resupuestosdereimplantación. 

Todos  X X Exposiciónconlosdatosdecómomejorarlacirculación
yrentabilidaddelestablecimientocomercial,analizan
dosuscostosynecesidadesderecursoshumanos. 

 

Ejerciciodeobtencióndeinformaciónapartirdeuncaso
práctico 

Paraelaborarlaspropuestasdem
ejoradelaimplantación,valorand
osucosteeconómicoyhumano. 

Apuntes. 
PresentaciónPowerPoint. 

A6E1Propuestadeunanuevaimpla

ntacióndelestablecimiento. 

Todos  X X Exposiciónoraldelaslimitacionesatenerencuentaenla
reimplantacióndelespaciocomercial. 

 

Sedauntiempoparaqueelalumnadocomentesusobse
rvacionessobrelaUnidad,dudasyunrepasogeneraldel
ovistoenestaUnidadDidáctica. 

 

Actividadgrupaldenuevaimplantacióndeunestable
cimientocomercialparaotorgarunamayorsatisfacci
óndelclienteyrentabilidaddelnegocio. 

Paravalorarlapuestaenprácticade
lareimplantacióntrasanalizarlosco
steshumanosyeconómicosfrente
alasatisfaccióndelclienteylarentab
ilidaddelanuevaimplantación. 

Apuntes. 
PresentaciónPowerPoint. 

E2Pruebaescrita. Todos   X Cadaalumnoyalumnarealizaráunapruebaescritateór
ico-práctica. 
Laduracióndelapruebaseráde1hora. 

Demostrarelgradodeasimilaciónd
eloscontenidosexpuestosenlasUD
.2,3y4. 

Pruebaescrito. 

 

 
• SeevaluaránlasactitudesobservadasenelestudiodeestaU.D.afindeverladisposicióneiniciativadelalumnoyalumnaenelanálisisdelpuntodeventaylanecesidaddeunareimplantacióndelmis

moenfuncióndelosvaloresobservadosysuactitudordenadaeneldesarrollodelasactividades. 

 



 

UD5:PROYECTODEIMPLANTACIÓNDELESPACIOCOMERCIAL  

 

 

 

Unidaddidácticanº.5:PROYECTO DEIMPLANTACIÓNDELESPACIOCOMERCIAL Duración:10h. 

 

RA3:Elaboraproyectosdeimplantacióndeespacioscomerciales,aplicandocriterioseconómicosycomerciales. 
 

Objetivosdeaprendizaje: 
1. Elaborarproyectosdeimplantación,diseñandoloselementosinterioresyexterioresdelestablecimiento,atendiendoacriteriosderentabilidadeimagendeempresa. 

2. Elaborarpresupuestosdeimplantaciónefectuandolavaloracióneconómicarequeridaparacadacaso. 

3. Confeccionarcronogramasparaorganizarlostiemposylostrabajosquehanderealizarse. 

CONTENIDOS 
Bloques 

1 2 3 4 5 6 
 

 
PROCEDIMENTALES 

• Elaboracióndeproyectosdeimplantaciónymejora,diseñandoloselementosinterioresyexterioresdelestableci

mientoyatendiendoacriteriosderentabilidadeimagendeempresa. 

• Elaboracióndepresupuestosdeimplantación,valorandoeconómicamenteloselementosinternosyexternosdelamism

aydeterminadolosrecursoshumanosymaterialesnecesarios. 

• Confeccióndecronogramasparaorganizarlostiemposylostrabajosquehanderealizarse. 

  X

X 

X 

   

 

CONCEPTUALES 

• Metodologíaenlaelaboracióndeproyectosdeimplantaciónymejora. 

• Eldiseñodeloselementosdelestablecimiento. 

• Técnicasdeelaboracióndepresupuestosdeimplantación. 

• Cronogramasdetiempos. 

  X

X

X

X 

   

 
ACTITUDINALES 

• Disposicióneiniciativapersonalparalainnovaciónenlosmediosmaterialesyenlaorganizacióndelosprocesos. 

• Actitudordenadaymetódicadurantelarealizacióndelastareasyperseveranciaantelasdificultades. 
  X 

 
X 

   

ACTIVIDAD METODOLOGÍA RECURSOS 

QUÉvoyovanahacerTip

odeactividad 

Objetiv.

implicad 
 

QUIÉN 
CÓMOsevaahacer PARAQUÉsevaahacer CONQUÉsevaahacer 

Pr Al 

A0PresentacióndelaU.D. Todos  X  Elprofesorolaprofesorapresentarálaunidad,indicand
ocuálessonloscontenidosquesevanatratar,losobjetiv
osdelasmisma,trabajosarealizar,lostiemposprevistos
ycómosevaaevaluar. 

Paraqueelalumnoolaalumnaco
nozcalasexigenciasparasuperar
launidad 

DCB. 
Programación.
Sketchup. 



 

UD5:PROYECTODEIMPLANTACIÓNDELESPACIOCOMERCIAL  

 

 

 

 
A1-

E1Prácticaasesoradapararealiz

arunproyectodediseño,implant

aciónymejora. 

1  X X Elaboracióndeproyectosdeimplantaciónymejora,dise
ñandoloselementosinterioresyexterioresdelestableci
mientoimplantandolasseccionesyfamiliassegúnloscri
teriosdemerchandisingdegestiónyvisualanalizadose
nlasanterioresU.D.´s.,conlosdatosaportadasporelpro
fesoroprofesoraamododecasopráctico,utilizandolash
erramientasestudiadasenlaU.D.5.ydemostrandouna
actitudordenadaymetódicaeneldesarrollodelproyecto
. 

Paraqueelalumnoyalumnaponga
nenprácticatodoslosconocimiento
sadquiridoshastaelmomentosiend
ounaactividadíntegramenteproce
dimental. 

Apuntes.
Sketchup. 

A2-

E2Prácticaasesoradaparalarealiz

acióndelpresupuestodeimplanta

ción. 

2  X X Elaboracióndepresupuestosdeimplantación,valorand
oeconómicamenteloselementosinternosyexternosdel
amismaydeterminadolosrecursoshumanosymaterial
esnecesariosdelproyectodesarrolladoenlaA1. 
Manejodeaplicacióninformáticaanivelusuario 

Paraqueelalumnoyalumnaponga
nenprácticatodoslosconocimiento
sadquiridoshastaelmomentoyuna
actividadtotalmenteprocedimental
. 

Office.A
puntes. 

A3-

E3Prácticaasesoradaparalarealiz

acióndecronogramasparaorgani

zarlostrabajosdeimplantación. 

3  X X Confeccióndecronogramasparaorganizarlostiempo
sylostrabajosquehanderealizarseparalaimplantació
ndelaA1. 

 

Manejodeaplicacióninformáticaanivelusuario. 

Paraqueelalumnoyalumnaponga
nenprácticatodoslosconocimiento
sadquiridoshastaelmomentoyuna
actividadtotalmenteprocedimental
. 

Office.A
puntes. 

OBSERVACIONES 

 
• EstaU.D.sededicaíntegramentealdesarrollo,deformaindividualogrupalporpartedelalumnado,utilizandoelsoftwaredediseñodeinteriorismoymanipulaciónytratamientodeimágenes,conelobj

etodediseñarunespaciocomercialbasándoseenlasbasespresentadasporelprofesoroprofesora:dimensionesdelestablecimiento,secciones,targetdecliente.SeevaluarálaactividadA1valorá

ndoselainiciativapersonaleneldesarrolloylacapacidadyorganizacióndelosprocesosqueimplicaneldiseñodeunaimplantaciónusandolasherramientasinformáticasdequedisponeelalumnooal

umna.Estaunidadseráíntegramenteprocedimental. 



 

UD7:DISEÑODEDISTINTOSTIPOSDEESCAPARATES  

 

 

 

 

Unidaddidácticanº.6:COMPOSICIÓNY MONTAJEDEESCAPARATES Duración:8h. 

 

RA4:Determinacriteriosdecomposiciónymontajedeescaparates,analizandoinformaciónsobrepsicologíadelconsumidorodelaconsumidora,tendencias,criteriosestéticosycriterioscome
rciales. 
RA6:Organizaelmontajedeunescaparatemediantelastécnicasadecuadas,aplicandolanormativadeprevenciónderiesgos. 

 

Objetivosdeaprendizaje: 
1. Identificarlosefectospsicológicosdelasdistintastécnicasdeescaparatismosobreelconsumidorolaconsumidora. 

2. Establecerlasfuncionesyobjetivosdeunescaparate. 

3. Valorarelimpactodeunescaparatesobreelvolumendeventas. 

4. Definirloscriteriosdeseleccióndematerialesparaunescaparateenfuncióndeunaclientelapotencialyunosefectosdeseados. 

5. Analizareldiseñodelescaparatecomercial. 

6. Analizarlaterminologíabásicadeproyectosdeescaparatismo. 

CONTENIDOS 
Bloques 

1 2 3 4  5 6 
 

 

 

PROCEDIMENTALES 

• Identificaciónlosefectospsicológicosdelasdistintastécnicasdeescaparatismosobreelconsumidorolaconsumi

dora. 

• Establecimientodelasfuncionesyobjetivosdeunescaparate. 

• Valoracióndelimpactodeunescaparatesobreelvolumendeventas. 

• Definicióndeloscriteriosdeseleccióndematerialesparaunescaparateenfuncióndeunaclientelapotencialyunosefecto

sdeseados. 

• Análisisdeldiseñoymontajededistintosescaparates. 

• Análisisdelaterminologíabásicadeproyectosdeescaparatismo. 

   X 

 
X

X

X 

 

X 

   

 

 

 

 

 

 
X 

 

 

 

 
CONCEPTUALES 

• Elescaparateylacomunicación 

• Lapercepciónylamemoriaselectiva 

• Laimagen 

• Lasimetríaylasimetría 

• Lasformasgeométricas 

• Eficaciadelescaparate 

• Métodosdecálculoderatiosdecontroldelaeficaciadelescaparate 

   X

X

X

X

X

X

X 

  

 
ACTITUDINALES 

• Disposicióneiniciativapersonalparalainnovaciónenlosmediosmaterialesyenlaorganizacióndelosprocesos. 

• Actitudordenadaymetódicadurantelarealizacióndelastareasyperseveranciaantelasdificultades. 

   X 

 
X 

  



 

UD7:DISEÑODEDISTINTOSTIPOSDEESCAPARATES  

 

 

 

 

ACTIVIDAD METODOLOGÍA RECURSOS 

QUÉvoyovanahacerTip

odeactividad 

Objetiv.

implicad 
 

QUIÉN 
CÓMOsevaahacer PARAQUÉsevaahacer CONQUÉsevaahacer 

Pr Al 

A0PresentacióndelaU.D. todos  X  Elprofesorolaprofesorapresentarálaunidad,indicand
ocuálessonloscontenidosquesevanatratar,losobjetiv
osdelasmisma,trabajosarealizar,lostiemposprevistos
ycómosevaaevaluar. 

Paraqueelalumnoolaalumnaco
nozcalasexigenciasparasuperar
launidad 

DCB. 
Programación. 

A1Exposiciónsobre:Funcionesyo

bjetivosdelescaparate. 

2-6  X  Exposiciónoral,apoyadapordiapositivasyvideos,decó
moelescaparateeselmediomásidóneoparainformaral
público,coninformaciónamena,directa,controlableysi
nprisaconelúltimoobjetivodeaumentarlacuotademerc
adoyvolumendeventas. 

Paraqueelalumnoyalumnacompre
ndanlaimportanciadelescaparatep
araelpuntodeventaysurelacióncon
elinterioryconocerlosprosycontras
delaeficaciaeineficaciadeunbueno
malescaparate. 

Videos.Pow
erPoint. 
Cañónproyector.
Ordenador. 
Puntero. 

A2Exposiciónsobre:Tiposdees

caparates. 

1-4-6  X  Exposicióndelosdistintostiposdeescaparatessegúnlap
resentación,segúnsuubicaciónysegúnelproductoyelm
ensajeatransmitir,apoyadoporfotografíasdeescaparat
es. 

Paradiferenciaseltipodeescap
arateadiseñarsegúnlaarquitec
turadelescaparate,elproducto
ymensaje. 

Videos.Pow
erPoint. 
Cañónproyector.
Ordenador. 
Puntero. 

A3Exposiciónsobre:Elescaparatec

omoelementocomunicador. 

1-3-6  X  Elescaparatedebetransmitirunmensajequedebecome
nzarconelprocesode“atracción”yacabarconel“deseo”d
ecompradelproducto,apoyadoporfotografíasdeescapa
rates. 

Paraposicionarseenlamentedelco
nsumidoratravésdelmensajequetr
ansmiteelescaparate. 

Videos.Pow
erPoint. 
Cañónproyector.
Ordenador. 
Puntero. 

A4Exposiciónsobrelascaracterística

sfundamentalesdeunescaparateyeq

uilibrioysimetríadelescaparate. 

5-6  X  Exposiciónatravésdeimágenesdelarelaciónentrelasi
metríayelequilibrioysudependenciadelacomposición,
pesoritmo. 

Asíelalumnoyalumnasabráqueco
mposicióndiseñarenfuncióndeloq
uesequierecomunicarconelescap
arateyeltargetalquevadirigido. 

Videos.Pow
erPoint. 
Cañónproyector.
Ordenador. 
Puntero. 



 

UD7:DISEÑODEDISTINTOSTIPOSDEESCAPARATES  

 

 

 

 
A5E1Exposiciónyejerciciodeapli

caciónsobrelastécnicasdecomp

osición. 

Todos  X  Estudiodecómocolocarelproductoyloselementosbási
cosquecomponenelescaparatedeformaqueprovoque
nunalecturayunrecorridovisualqueproducesensacion
esenelcliente-espectador. 
Criteriosdecolocación:punto,forma,línea,apoyadoporf
otografíasdeescaparates. 

 

Ejerciciodeaplicaciónsobretécnicasdeco
mposición. 

Paraqueelalumnoyalumnaconozc
anlasdistintassensacionesquesep
uedencrearenelcliente-
espectadorsegúnlacolocacióndel
productoyattrezzo. 

Videos.Pow
erPoint. 
Cañónproyector.
Ordenador. 
Puntero. 

A6E2Exposiciónyejerciciodeapl

icaciónsobrelosíndicesdeefica

ciadelescaparate. 

Todos  X X Análisisdelefectoenelespectadordeunescapara
te,Atracción,convicciónyefectividad. 

 

Ejerciciodeaplicación. 

Atravésdelosratiossetratadeaveri
guarelporcentajedeventasdelospr
oductosexpuestosenlosescaparat
esyelgradodeatraccióndelescapar
ate. 

Videos.Pow
erPoint. 
Cañónproyector.
Ordenador. 
Puntero. 

A7-

E3Evaluacióndelosíndicesdeeficac

iadelescaparate. 

   X Dadounescaparatetipoelalumnadodeberáanalizarelm
ensajequepretendetransmitir,loselementosycomposic
ióndelmismo,aplicarlosratiosyanalizarelíndicedeeficac
iadelescaparate. 

Paraevaluarelgradodeadqui
sicióndelosconceptosexpues
tosenlaunidad 

PowerPoint.Cañó
nproyector.Orde
nador 

OBSERVACIONES 

 
• EstaU.D.estádirectamenterelacionadaconlasU.D.´s8y9.Las3UnidadesDidácticaspretendenelestudiodetodaslasfasesyvariablesatenerencuentaparaelmontajedeunescaparatecomercial

.Porello,convieneapoyarlasexplicacionesdelasUnidadesconfotografíasexplicativasyalusivasaloscontenidosconceptualesyunavezanalizadoslas3UnidadesDidácticaselaborarunproyecto

íntegramenteprocedimentalqueabarquelasU.D.´s7,8y9. 

• Traselestudiodelas3U.D.sepretendedesarrollarunproyectoqueabarcaráestasfasesparasudesarrollo: 

o Eldiseñodelbocetodeunescaparate,mediantelasherramientasanalizadasenlaU.D.5 

o Laaplicacióndeloscriteriosytécnicasdecomposicióndeescaparatismo,indicandolosmateriales,sistemadeiluminación,presupuesto…(briefingycómoseráelmakingof). 

o Organizaciónycronogramaparaelmontajedelescaparate. 

o Análisisdeefectividaddelescaparateconelconteoymedicióndedatos. 
• Esconvenientequeparafacilitarlaexposicióndeloscontenidosdetodaslasunidadesdidácticassedispongadeuncañónproyectoryunapantalla(opizarradigital),internet. 

 



 

UD7:DISEÑODEDISTINTOSTIPOSDEESCAPARATES  

 

 

 

 

 

 
 

Unidaddidácticanº.7:DISEÑODE DISTINTOS TIPOSDEESCAPARATES Duración:7h. 

 

RA5:Diseñadistintostiposdeescaparate,respetandoobjetivostécnicos,comercialesyestéticospreviamentedefinidos. 
 

Objetivosdeaprendizaje: 
1. Seleccionarloselementos,materialeseinstalacionesquecomponenunescaparate. 

2. Aplicardistintastécnicasdeescaparatismo,teniendoencuentalosefectospsicológicosdelasmismasenelconsumidorolaconsumidora. 

3. Seleccionardistintascombinacionesdecolorparaconseguirdiferentesefectosvisuales. 

4. Aplicartécnicasdeproyeccióndeescaparatesparaefectuarsudiseñosegúnlosobjetivosdefinidos. 

CONTENIDOS 
Bloques 

1 2 3 4 5  6 
 

 

 
PROCEDIMENTALES 

• Seleccióndeloselementos,materialeseinstalacionesquecomponenunescaparate. 

• Establecerlasfuncionesyobjetivosdeunescaparate. 

• Valorarelimpactodeunescaparatesobreelvolumendeventas. 

• Definirloscriteriosdeseleccióndematerialesparaunescaparate,enfuncióndeunaclientelapotencialyunosefectosde

seados. 

• Analizareldiseñoymontajededistintosescaparates. 

• Definirloscriteriosdecomposiciónymontajedelescaparate. 

    X

X

X

X 

 

X

X 

  
 

 

 
CONCEPTUALES 

• Elcolorenladefinicióndelescaparate. 

• Iluminaciónenescaparatismo. 

• Elementosparalaanimacióndelescaparate. 

• Aspectosesencialesdelescaparate. 

• Bocetosdeescaparates. 

    X

X

X

X

X 

 

 
ACTITUDINALES 

• Disposicióneiniciativapersonalparalainnovaciónenlosmediosmaterialesyenlaorganizacióndelosprocesos. 

• Actitudordenadaymetódicadurantelarealizacióndelastareasyperseveranciaantelasdificultades. 

    X 

 
X 

 

ACTIVIDAD METODOLOGÍA RECURSOS 

QUÉvoyovanahacerTip

odeactividad 

Objetiv.

implicad 
 

QUIÉN 
CÓMOsevaahacer PARAQUÉsevaahacer CONQUÉsevaahacer 

Pr Al 



 

UD7:DISEÑODEDISTINTOSTIPOSDEESCAPARATES  

 

 

 

 
A0PresentacióndelaU.D. Todos  X  Elprofesorolaprofesorapresentarálaunidad,indicand

ocuálessonloscontenidosquesevanatratar,losobjetiv
osdelasmisma,trabajosarealizar,lostiemposprevistos
ycómosevaaevaluar. 

Paraqueelalumnoolaalumnaco
nozcalasexigenciasparasuperar
launidad. 

DCB. 
Programación. 

A1Exposiciónsobreelcolor. 3  X  Exposicióndelascualidadesdelcolor,clasificarloscolo
resysusefectosysignificadossicológicosycomoutiliza
rlosenelescaparatesegúnestosdatosanalizados.Ello
seapoyarátrabajandoelcírculocromático. 

Paraconocerelfuncionamientointr
ínsecodelcolor,suaplicaciónypsic
ologíaycomotratarloenelescapar
ate. 

Apuntes.Po
werPont. 
Cañónproyector.
Ordenador. 
Puntero. 

A2Exposiciónsobrelaluzylailu

minación. 

3-4  X  Elprofesoroprofesoraanalizaráconejemplosdeesc
aparatescomosedebecontrolarydirigirlailuminació
n,cuidandonomodificarloscoloresdelproducto. 
Exposicióndelostiposdelámparas,sususos,vent
ajaseinconvenientesymodosdeevitarlassombra
sduras. 

Paraconocerlasventajas,inconven
ientesyusosadecuadosdecadatip
oherramientadeiluminaciónsegún
elproducto,colordeloquequeremo
siluminar. 
Paramodelarobjetivosyconse
guirambientesmásomenoscál
idosycomousarlailuminaciónp
araresaltarelproductoexpuest
o. 

Apuntes.Po
werPont. 
Cañónproyector.
Ordenador. 
Puntero. 

A3Exposiciónyanálisissobreeldi

señoymontajededistintosescapar

ates. 

Todos  X X Elprofesoroprofesorapromoveráunanálisisydebate
deimágenesdeescaparatesqueayudeareflexionary
aasentarlosconocimientossobrelosbeneficiosquea
portaalasventas. 
Seanalizaránlacomposicióndeesosescaparates,last
écnicasutilizadas,efectividadyáreasdemejoradelosm
ismos,coherenciaconlamarca…. 

Elprofesoroprofesorapromoveráu
ndebatequeayudeareflexionaryaa
sentarlosconocimientossobrelosb
eneficiosqueaportaunescaparatec
omovehículodecomunicaciónentre
elcomercioyelcliente,ycomolaprim
eraimpresiónsobreelpuntodeventa
. 

Apuntes.Po
werPont. 
Cañónproyector.
Ordenador. 
Puntero. 

A4Exposiciónyanálisissobrelosele

mentosestructuralesdelescaparate

. 

1-2  X X Exposicióndelosdistintoselementosestructurales,defij
ación,cartelesylosmaterialesdeambientaciónquepue
denutilizarsecomoreclamodelaatencióndelviandante
enlosescaparates,sinolvidarque 

Describirlosdistintosrecursosalal
cancedelescaparatistaparadarm
ovimiento,animar,ambientar,dota
rderitmo…al 

Apuntes.Po
werPont. 
Cañónproyector.
Ordenador. 



 

UD7:DISEÑODEDISTINTOSTIPOSDEESCAPARATES  

 

 

 

 

     esoselementosnoanulenelproductodelesc
aparate. 

escaparateasícomodelasherrami
entasdetrabajohabitualesparaun
escaparatista. 

Puntero.
Videos. 

A5-

E1Diseñodeunescaparatetipo. 

Todos   X Elalumnadorealizaráeldiseñodeunescaparateestab
leciendounosobjetivosyutilizandoparaellotécnicasd
ecolor,iluminaciónydiversoselementosestructurales
. 

Paraverificarelgradodeadquisición
delosconceptosdelaunidadyprepa
rareldiseñodelescaparatequesem
ontaráenlaunidad9. 

Apuntes.Po
werPont. 
Cañónproyector.
Ordenador. 

OBSERVACIONES 

 
• Seríaconvenientelaasistenciaal auladeunprofesionaldelsectorquerefuerceloestudiadoenelaulaconsumakingof. 
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Unidaddidácticanº.8:ORGANIZACIÓNDELMONTAJEDELESCAPARATECOMERCIAL Duración:14h. 

 

RA4:Determinacriteriosdecomposiciónymontajedeescaparates,analizandoinformaciónsobrepsicologíadelconsumidorodelaconsumidora,tendencias,criteriosestéticosycriterioscome
rciales. 
RA5:Diseñadistintostiposdeescaparaterespetandoobjetivostécnicos,comercialesyestéticospreviamentedefinidos. 
RA6:Organizaelmontajedeunescaparatemediantelastécnicasadecuadas,aplicandolanormativadeprevenciónderiesgos. 

 

Objetivosdeaprendizaje: 
1. Analizareldiseñoymontajededistintosescaparates. 

2. Definicióndeloscriteriosdecomposiciónymontajedelescaparate. 

3. Usarherramientasinformáticosparalacreacióndeespacios. 

4. Interpretarladocumentacióntécnicaylosobjetivosdelproyectodeescaparate. 

5. Seleccionarlosmaterialesylailuminaciónadecuados. 

6. Organizarlaejecucióndelmontajedeescaparates. 

7. Realizarlacomposiciónyelmontajedeescaparates. 

CONTENIDOS 
Bloques 

1 2 3 4 5 6 
 

 

 
PROCEDIMENTALES 

• Análisisdeldiseñoymontajededistintosescaparates. 

• Definicióndeloscriteriosdecomposiciónymontajedelescaparate. 

• Usarherramientasinformáticosparaladistribucióndeespacioseneldiseñodelosescaparates. 

• Interpretarladocumentacióntécnicaylosobjetivosdelproyectodeescaparate. 

• Seleccionarlosmaterialesylailuminaciónadecuados. 

• Organizarlaejecucióndelmontajedeescaparates. 

• Realizarlacomposiciónyelmontajedeescaparates. 

   X

X 

 

 
X 

 

 

 
X

X

X

X 

 

 

 
CONCEPTUALES 

• Planificacióndeactividades.    X   
• Materialesymedios. X 

• Cronogramademontaje. X 

• Técnicasqueseutilizanhabitualmenteparaelmontajedeescaparates. X 

• Presupuestodelescaparatecomercial. X 

• Métodosdecálculodepresupuestos. X 

• Programasinformáticosutilizadosenlagestióndetareasyproyectos. X 
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ACTITUDINALES 

• Disposicióneiniciativapersonalparalainnovaciónenlosmediosmaterialesyenlaorganizacióndelosprocesos. 

• Actitudordenadaymetódicadurantelarealizacióndelastareasyperseveranciaantelasdificultades. 

   X 

 
X 

X 
 

x 

X 
 

x 

ACTIVIDAD METODOLOGÍA RECURSOS 

QUÉvoyovanahacerTip

odeactividad 

Objetiv.

implicad 
T 

QUIÉN 
CÓMOsevaahacer PARAQUÉsevaahacer CONQUÉsevaahacer 

Pr Al 

A0PresentacióndelaU.D. Todos  X 
 

 
X 

 Elprofesorolaprofesorapresentarálaunidad,indicand
ocuálessonloscontenidosquesevanatratar,losobjetiv
osdelasmisma,trabajosarealizar,lostiemposprevistos
ycómosevaaevaluar. 

Paraqueelalumnoolaalumnaco
nozcalasexigenciasparasuperar
launidad 

DCB 
programación 

A1Explicaciónsobrelaplanificación

delarenovacióndelosproductosdel

escaparateenunplanninganual. 

Todos  X X Preverlarenovaciónperiódicadelescaparatere
alizándolosenelmenortiempo. 

Conelfinderentabilizaryactuali
zarelescaparatecomoelement
ocomunicadordelamarcaydes
uproducto. 

Ordenador 

A2Explicacióndelasfasesyactivid

adesenlaplanificacióndeunescap

arate. 

 
5-8-10-11 

  X Análisisymedicióndelhuecoenelqueimplantarelesca
parate: 
Medicióndelhueco,materialesarquitectónicosdelhuec
o,orientación,posibilidadesdeiluminación...Esbozarlai
deayplasmarlaenunboceto(mediantegimp),desarrollo
delbriefing,parasupresentaciónalcliente,presupuesto
yestimacióndeltiempodeejecución. 
Desarrollodelaejecuciónymontajedelbocetoybrief
ingplanificados.Análisisdelmakingofyefectividadd
elescaparate. 

Paraqueelalumnadoconozcaypon
gaenprácticatodaslasfasesdelaeje
cuciónymontajedelescaparateyve
alarelaciónestrechaentreeltiempo
aexhibirelescaparte,elpresupuest
oylasposibilidadesdeamortización
enuntiempolimitado. 

Aula-
tienda.Gimp. 
Materialparaescaparatesdela
ula-
.tiendaypropiadelalumnosyalu
mna 
Aula–
tienda.Orden
ador. 

A3-

E1Realizacióndeunproyectoenelq

uesediseñaymontaunescaparate. 

Todos   X Losalumnosylasalumnas,deformaindividualoengrupo(se
recomiendaquelosgruposseande4personascomomáxim
o),participaráenlarealizacióndeunproyectodediseño,depl
anificaciónymontajedeunescaparateparaunpuntodevent
aaelegir.Convienequecadagrupodiseñeunescaparatepar
asecciones 

Aplicardemodoprácticotodoslo
scontenidosexpuestosenlaactu
alUDylasU.D.7y8. 

Aula-
tienda.Gimp. 
Ordenador. 
Materialparaescaparatesdela
ula-
.tiendaypropiadelalumnoyalu
mna. 



  

 

 

 

 

 

     distintas(perfumería,óptica,calzado…)deformaquenoser
epitaelproductoyseestudiendistintossectorescomerciales
. 

 Aula–tienda. 

OBSERVACIONES 

 
• Seevaluaralaactividad3delaU.D.realizadaenelaula-

tiendademostrandounaactitudordenadaycapacidaddetrabajoycolaboraciónenequipoparalacalificaciónprocedimentalyactitudinal.Asimismosevaloraráloainiciativapersonal,elcumplimientod

elosplazosestablecidosporelprofesoroprofesoraparalapresentacióndelescaparateylacapacidaddeacción-reacciónantelasdificultadespresentadasenlaorganizaciónymontajedelproyecto. 

• EstaU.D.englobalasU.D.´s7y8atravésdelaA3queseráíntegramenteprocedimentalyevaluatoria. 
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5- METODOLOGÍA DIDÁCTICA  

 

Este módulo profesional contiene la formación necesaria para desempeñar las funciones de 

diseño de espacios comerciales y escaparates.  

La función de organización de espacios comerciales y diseño de escaparates incluye aspectos 

como:  

- La organización y diseño de espacios comerciales.  

- El diseño de escaparates.  

Las actividades profesionales asociadas a esta función se aplican en:  

- Distribución y organización de un espacio comercial, analizando los  

elementos básicos que lo conforman.  

- Selección de elementos interiores y exteriores de la implantación  

comercial.  

- Fijación de criterios de composición y montaje de escaparates.  

- Análisis de información sobre psicología del consumidor, tendencias,  

criterios estéticos y criterios comerciales.  

- Diseño de distintos tipos de escaparate.  

- Organización del montaje de un escaparate.  

La formación del módulo contribuye a alcanzar los objetivos generales f), g), o),  

p), q), r), s), t), u), v), w) y x) del ciclo formativo, y las competencias e), l), m),  

n), ñ), o), p), q) y r) del título.  

Las líneas de actuación en el proceso de enseñanza-aprendizaje que permiten  

alcanzar los objetivos del módulo versarán sobre:  

- Identificación de las principales técnicas de distribución de espacios  

interiores y exteriores comerciales.  

- Diseño de espacios comerciales respetando la normativa aplicable.  

- Utilización de las distintas técnicas de distribución de espacios  

comerciales, atendiendo a los efectos psicológicos que producen en el  

consumidor.  

- Definición de las funciones y objetivos de la implantación.  

- Selección de los elementos interiores y exteriores.  

- Elaboración de propuestas para calentar las zonas frías del  

establecimiento.  

- Selección de medidas correctoras en relación con la implantación inicial  

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

- Elaboración de presupuestos de implantación.  

- Confección de cronogramas para organizar los tiempos y los trabajos.  

- Selección de distintas técnicas de escaparatismo según sus efectos  

psicológicos sobre el consumidor.  

- Diseño de los elementos básicos del escaparate.  

- Interpretación de documentación técnica de proyectos de escaparate.  

- Selección de materiales e iluminación del escaparate.  

- Análisis de la normativa comercial y de seguridad e higiene aplicable al  

diseño de espacios comerciales.  

- Utilización de aplicaciones informáticas para el diseño del interior y  

exterior del establecimiento.  

- Utilización de aplicaciones informáticas para la gestión de tareas y  

proyectos para la organización del montaje de un escaparate comercial.  

 

6- MEDIDAS DE ATENCIÓN A LA DIVERSIDAD 

 

Es importante a la hora de diseñar 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:  

 

 Una común para todos los alumnos con el fin de asimilar los contenidos mínimos. 

 Una más compleja o menos detallada para los que hayan alcanzado los objetivos 

previstos, donde se profundice en los conocimientos adquiridos.  

 Una más sencilla, con una metodología distinta o más secuenciada, para que aquellos 

alumnos que no hubieran alcanzado los mínimos, sean capaces de llegar por otro 

camino a los fines propuestos. 

 

Esta alternativa es válida en algunos casos, pero, en otros, no sólo 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 más cercano de los alumnos por parte del profesor puede resultar 

más beneficioso. 
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7- MATERIALES Y RECURSOS DIDÁCTICOS 

 

La técnica de enseñanza es el  recurso didáctico que sirve para concretar un momento de la 

unidad didáctica o parte del método en la realización del aprendizaje. Son como los 

instrumentos que se pueden usar a lo largo del  recorrido propio de cada método. De ahí que 

para alcanzar sus objetivos, un método de enseñanza necesita echar mano de una serie de 

técnicas o recursos didácticos. Se puede afirmar que el método se hace efectivo a través de las 

técnicas. 

 

Se podrán utilizar los siguientes: 

 

 Trabajo en equipo 

 Exposicióndidáctica 

 Interrogatorio 

 Discusióndirigida 

 Método de proyectos 

 Torbellino de ideas 

 Debate  

 Philips 6/6 

 Solución de problemas 

 

8- UTILIZACIÓN DE ESPACIOS Y EQUIPAMIENTOS 

 

Este módulo requiere el uso de un aula de referencia y de un taller de escaparatismo. 

El equipamiento está formado por una serie de estructuras fijas utilizadas como escaparates, en 

concreto hay tres. Es necesaria una iluminación adecuada, mobiliario para la decoración de los 

escaparates, maniquíes, así como material fungible: papeles de diversos tipos, herramientas, etc.  

 

9- CONCRECIÓN DEL DESARROLLO DE DESDOBLES 

 

En este módulo 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 diseño. 

Se propone la visita de un merchandiser cuando los grupos presenten sus proyectos 

(escaparates) para que pueda ofrecer su opinión y valoración y establecer un diálogo con los 

alumnos.  

 

11- PROCEDIMIENTOS E INSTRUMENTOS DE EVALUACIÓN DEL 

APRENDIZAJE 

 

OBSERVACIÓN SISTEMÁTICA 
 
- Escalas de observación. Muy adecuado para medir P y A. 
- Listas de control. Muy adecuado para medir A. 
- Registro anecdótico. Muy adecuado para medir A. 
- Diario de clase. Muy adecuado para medir C, P y A. 
 
ANÁLISIS DE LAS PRODUCCIONES DE LOS ALUMNOS. 
 
- Resúmenes. Muy adecuados para medir C y P. 
- Cuaderno de clase. Muy adecuado para medir C, P y A. 
- Resolución de ejercicios y problemas. Muy adecuado para medir P y A. 
- Textos escritos. Muy adecuado para medir C. 
 
INTERCAMBIOS ORALES CON LOS ALUMNOS. 
 
- Diálogo. Muy adecuado para medir C y P. 
- Debates. Muy adecuados para medir P y A. 
- Puestas en común. Muy adecuadas para medir C y P. 
 
PRUEBAS ESPECÍFICAS. 
 
- Objetivas. Muy adecuadas para medir  C. 
- Abiertas. Muy adecuadas para medir C. 
- Interpretación de datos. Muy adecuados para medir C y P. 
- Exposición de un tema. Muy adecuado para medir C y P. 
- Resolución de ejercicios y problemas. Muy adecuados para medir C, P y A. 
 
Para su realización se exigirá la asistencia continuada de los alumnos. 
 
 
El proceso de evaluación es CONTÍNUO. Este proceso de evaluación de los módulos debe 

responder a la metodología didáctica específica de los mismos, no debiendo basarse nunca en 
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la realización exclusiva de exámenes y ejercicios, en donde el alumno adopta una actitud 

pasiva de respuesta, ni tampoco evaluando exclusiva o fundamentalmente aspectos 

memorísticos del aprendizaje. 

 

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

puntos: 

 

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

dividen los módulos, se realiza un proceso de evaluación 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, evaluándose en su caso, tanto la calidad de los trabajos e informes, como 

la claridad de las exposiciones y el interés y la participación en las actividades, 

teniéndose en cuenta también la coordinación de los alumnos en el grupo y el 

diálogo con los otros grupos. 

- Dentro de este proceso de evaluación son importantes también la resolución de 

ejercicios y cuestionarios, y la realización de trabajos y actividades individuales 

(tanto escritos como orales), con el fin de conocer y evaluar el grado de 

comprensión con que se van adquiriendo individualmente los conocimientos, y 

poner de manifiesto las deficiencias o errores en la comprensión de los conceptos 

y procesos. 

- La evaluación continua, dentro de cada unidad de trabajo, se realiza en 

consecuencia, valorando la participación del alumno en la clase, los trabajos y 

actividades tanto individuales como en grupo y la resolución de ejercicios y 

cuestionarios que en cada caso se realicen. 

 

12- CRITERIOS DE CALIFICACIÓN 

 

Siguiendo el proceso de evaluación descrito, la calificación 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: 

1ªEVALUACION: 

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

 

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

 

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

realizadas. Seguimiento y valoración de los mismos. 

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

nota. 

Se trata de valorar la participación del alumno en la clase, sus intervenciones y 

explicaciones sobre actividades y ejercicios propuestos, teniendo en cuenta su 

grado de interés y dedicación. Además, se valorará la regularidad de la asistencia 

y el comportamiento. La asistencia supondrá el 10% de la nota y la participación 

y comportamiento el 5% restante.  

2ªEVALUACION: 

1. EXAMEN PRÁCTICO: 70 %de la nota. 

Evaluación de actividades y trabajos que se realicen en grupos. Se valora: 

calidad y organización de los trabajos, claridad de conceptos, exposiciones, 

participación en los debates, etc. 

Los trabajos se expondrán en clase y se grabarán en video y audio. La nota de 

cada participante en el grupo puede ser diferente en función del trabajo aportado 

al grupo. 

 

2. PRESENTACIÓN DEL TRABAJOS: 10% de la nota 

Se valorará la puesta en escena llevada a cabo y grabada de manera audiovisual. 

Se tendrá en cuenta tanto el contenido como la forma de la presentación. La no 

participación en la presentación significa la pérdida de 1 punto sobre 10. 

 

3. PAC (PARTICIPACIÓN, ASISTENCIA Y COMPORTAMIENTO):20% de la 

nota. 

Se trata de valorar la participación del alumno en la clase, sus intervenciones y 

explicaciones sobre actividades y ejercicios propuestos, teniendo en cuenta su 

grado de interés y dedicación. Además, se valorará la regularidad de la asistencia 
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y el comportamiento.  

ATENCION: DURANTE EL TRABAJO EN EL TALLER DE 

ESCAPARATISMO (EXAMEN PRACTICO DE LA SEGUNDA 

EVALUACIÓN) ES IMPRESCINDIBLE LA ASISTENCIA. 

NO SE PERMITE NINGUNA FALTA INJUSTIFICADA, YA QUE CADA 

SESIÓN A  LA QUE SE FALTE INJUSTIFICADAMENTE SUPONE 

RESTAR UN PUNTO DE LA NOTA DEL EXAMEN PRACTICO.  

POR OTRA PARTE, LA AUSENCIA A UN 40% DE LAS SESIONES DE 

TRABAJO EN EL TALLER, AUNQUE LA FALTA SEA JUSTIFICADA, 

SUPONDRÁ UNA EVALUACIÓN INFERIOR A UN 5, Y POR TANTO UN 

SUSPENSO.  

 

Se trata de evaluar según los casos: 

- El grado de conocimiento de los contenidos, conceptos, trámites, documentos y 

operaciones. 

- La comprensión y análisis de textos  y normas, y su interpretación y aplicación a 

casos concretos. 

- La capacidad de razonamiento, así como la iniciativa y creatividad en la solución de 

problemas. 

 

No hay recuperación de evaluaciones suspensas hasta la convocatoria FINAL, a 

principios de JUNIO. 

 

PRUEBA RECUPERACIÓN FINAL DE EVALUACIONES (en 

febrero o marzo) 

Si al acabar el curso en febrero el alumno tiene alguna evaluación suspensa, tendrá 

oportunidad de recuperar las evaluaciones suspensas. Solo se examinará de las 

evaluaciones suspensas. 

Las pruebas de recuperación de las evaluaciones serán similares a las realizadas 

durante el curso. Para superar el examen el alumno deberá alcanzar como mínimo una 

calificación positiva igual o superior a 5. 

La nota final de cada evaluación recuperada es 5. 

La nota final será la media de todas las evaluaciones. No se permite la superación de 
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un módulo que tenga alguna evaluación suspensa. 

 

PRUEBA EXTRAORDINARIA DE FINALES DE JUNIO 

Si después de la prueba de recuperación final de febrero o marzo el alumno no aprueba 

todas las evaluaciones, tendrá que examinarse de todo el módulo en la prueba 

extraordinaria de finales de junio (antes se hacía en septiembre). 

 

La prueba de recuperación de finales de junio puede incluir cuestiones tipo test, 

preguntas cortas abiertas y supuestos prácticos. Para superarla el alumno deberá 

alcanzar como mínimo una calificación positiva  igual o superior a 5. 

 

RECUPERACIÓN DE PENDIENTES DEL CURSO ANTERIOR 

Los alumnos con el módulo suspenso, después de la convocatoria  de finales de junio, 

se examinarán de ese módulo a lo largo del curso siguiente (en las fechas que se 

establezcan). La materia a evaluar será la que se impartió en el curso anterior  y la 

prueba versará sobre los contenidos mínimos exigibles. 

La prueba incluirá un trabajo (40% de la nota final) y una prueba objetiva teórico-

práctica (60% de la nota final). Para superar la prueba el alumno deberá alcanzar como 

mínimo una calificación positiva  igual o superior a 5. 

 

DERECHO A LA EVALUACION CONTINUA 

Aquellos alumnos a los que no se les pueda aplicar los criterios de la evaluación 

continua por los motivos que fuere, habrán de realizar en junio  una prueba sobre todos 

los contenidos del módulo. 

 

 

CALIFICACION FINAL DEL MODULO 

 

Tendrán un mayor peso en la calificación final las calificaciones asignadas a aquellas 

unidades de carácter globalizador del perfil profesional que se hubieran definido, 

(unidades de SIMULACION), y en su caso, las últimas unidades de cada bloque de 

contenidos desarrolladas en la medida en que éstas comprendan o supongan el 

conocimiento y comprensión de los contenidos desarrollados en las unidades 
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anteriores. 

 

 

 

13- ASPECTOS CURRICULARES MÍNIMOS PARA SUPERAR EL MÓDULO.     

 

1. Diseño de distribución y organización de un espacio comercial:  

- Comportamiento del consumidor en el establecimiento comercial.  

- La realización del proceso de una compra.  

- Tipos de compra:  

- Determinantes internos del comportamiento del consumidor:  

- Tipos de merchandising.  

 

2. Selección de los elementos interiores y exteriores que determinan la implantación:  

- Puntos o zonas calientes y frías naturales del establecimiento.  

- Arquitectura exterior del establecimiento.  

- Determinación del punto de acceso en función de las zonas frías y  

calientes naturales.   

- Elementos exteriores.  

- La puerta y los sistemas de acceso.  

- La fachada.  

- El rótulo exterior: tipos.  

- La iluminación exterior.  

- El toldo y su colocación.  

- El escaparate: clases de escaparates.  

- El hall del establecimiento.  

- Elementos interiores.  

- Distribución de los pasillos:  

- Implantación de las secciones.  

- Disposición del mobiliario:  

- Realización del lay out del establecimiento (esquema de distribución del  

establecimiento).  

- La circulación:  

 

3. Elaboración de proyectos de implantación de espacios comerciales:  

- Tipos de escaparates.  
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- Presupuesto de implantación del escaparate.  

- Realización del cronograma o planificación temporal del escaparate.  

- Criterios económicos y comerciales en la implantación.  

- Costes de implantación.  

 

4. Criterios de composición y montaje de escaparates:  

- La imagen:  

- La asimetría y la simetría: el punto, la línea, la línea discontinua y el zigzag, las ondas, la 

curva, los arcos concéntricos, la línea vertical, horizontal, oblicua ascendente y descendente, el 

ángulo y las paralelas.  

- Las formas geométricas: círculo, óvalo, triángulo, triángulo romo, rombo, cuadrado y 

rectángulo, entre otras formas.  

- Eficacia del escaparate.  

 

5. Diseño de distintos tipos de escaparate:  

- El color en la definición del escaparate:  

- Iluminación en escaparatismo:  

- Elementos para la animación del escaparate:  

- Aspectos esenciales del escaparate:  

- Principios de utilización y reutilización de materiales de campañas de escaparates.  

- Bocetos de escaparates.  

 

6. Organización del montaje del escaparate comercial:  

- Planificación de actividades.  

- Materiales y medios  

- Cronograma de montaje.  

- Presupuesto del escaparate comercial.  

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

equipamiento y coste de mantenimiento y ambientación.  

 
 

14- RELACIÓN CON OTROS PLANES, PROGRAMAS O PROYECTOS.     

 

Este módulo está relacionado con el plan TICs y el plan LECTOR que se llevan a cabo en el IES 
Las Llamas.  
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15- EVALUACIÓN DE LA PROGRAMACIÓN DIDÁCTICA Y DE LA PRÁCTICA 

DOCENTE. 

 

 

Se propone la comparación de resultados obtenidos en el curso 17/18 con los resultados 

obtenidos en años anteriores.  

Por otro lado se propone la realización de encuestas anónimas por parte del alumnado para 

determinar el nivel de satisfacción del alumnado. 

Se propone la revisión de la presente programación para determinar su grado de cumplimiento  

y plantear posibles mejoras o cambios.  

 

 

HOJA  INFORMATIVA PARA LOS ALUMNOS 
 

MODULO: ESCAPARATISMO Y DISEÑO DE ESPACIOS COMERCIALES 
 

CICLO: GRADO SUPERIOR EN GESTION DE VENTAS Y ESPACIOS 
COMERCIALES 

 
PROFESOR: JUAN GIL 

 
Curso: 2018/19 

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

de Cantabria 

1. Diseño de distribución y organización de un espacio comercial:  

- Estudio y conocimiento del cliente.  

- Comportamiento del consumidor en el establecimiento comercial.  

- La realización del proceso de una compra.  

- Tipos de compra:  

x compra prevista  

x compras imprevistas o impulsivas.  

- Determinantes internos del comportamiento del consumidor:  

x Motivación, percepción, experiencia y aprendizaje.  

x Características demográficas, socioeconómicas y psicofísicas.  

- Condicionantes externos del comportamiento del consumidor.  

- La distribución y el marketing:  

x Funciones de la distribución.  
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x Canales de distribución.  

x Tipos de distribución.  

x Estrategias de distribución.  

- El merchandising:  

x Objetivos.  

xMerchandising de gestión.  

xMerchandising de presentación o visual.  

xMerchandising de seducción.  

- 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 diseño de espacios comerciales:  

x comercial y  

x de seguridad e higiene.  

 

2. Selección de los elementos interiores y exteriores que determinan la implantación:  

- Puntos o zonas calientes y frías naturales del establecimiento.  

- Arquitectura exterior del establecimiento.  

- Determinación del punto de acceso en función de las zonas frías y  

calientes naturales. Determinación de zonas:  

x Zona templada,  

x Zona caliente natural  

x Zona fría  

x Zona psicológicamente fría  

x Complementariedad de las secciones  

- Elementos exteriores.  

- La puerta y los sistemas de acceso.  

- La fachada.  

- La vía pública como elemento publicitario.  

- El rótulo exterior: tipos.  

- La iluminación exterior.  

- El toldo y su colocación.  

- El escaparate: clases de escaparates.  

- El hall del establecimiento.  

- Normativa y trámites administrativos en la implantación externa.  
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- Elementos interiores.  

- Ambiente del establecimiento.  

- Distribución de los pasillos:  

x de aspiración,  

x principales y  

x de acceso.  

- Implantación de las secciones.  

- Disposición del mobiliario:  

x colocación recta,  

x en parrilla,  

x en espiga,  

x angular,  

x libre,  

x abierta y  

x cerrada.  

- Realización del lay out del establecimiento (esquema de distribución del  

establecimiento).  

- La circulación:  

x Itinerario del cliente,  

x caja y puertas de entrada  

x Facilidades de circulación y acceso a productos y promociones.  

x Normativa de seguridad e higiene.  

 

3. Elaboración de proyectos de implantación de espacios comerciales:  

- Tipos de escaparates.  

x Según su ubicación  

x Según la presentación del escaparate  

x Según el producto que presenta  

- Elementos del escaparate:  

x la mercancía,  

x la creatividad,  

x la composición y  

x la psicología.  

x La temperatura del escaparate:  

x a nivel vertical y  

x a nivel horizontal.  

- Presupuesto de implantación del escaparate.  
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- Realización del cronograma o planificación temporal del escaparate.  

- Recursos humanos y materiales necesarios para la implantación efectiva.  

- Criterios económicos y comerciales en la implantación.  

- Costes de implantación.  

- Incidencias en la implantación. Medidas correctoras.  

 

4. Criterios de composición y montaje de escaparates:  

- El escaparate y la comunicación.  

- La percepción y la memoria selectiva.  

- La imagen:  

x figura y fondo,  

x contraste y afinidad y  

x forma y materia.  

- La asimetría y la simetría: el punto, la línea, la línea discontinua y el zigzag, las ondas, la 

curva, los arcos concéntricos, la línea vertical, horizontal, oblicua ascendente y descendente, el 

ángulo y las paralelas.  

- Las formas geométricas: círculo, óvalo, triángulo, triángulo romo, rombo, cuadrado y 

rectángulo, entre otras formas.  

- Eficacia del escaparate.  

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

x Ratio de atracción.  

x Ratio de convicción.  

x Ratio de efectividad.  

x Otros ratios.  

 

5. Diseño de distintos tipos de escaparate:  

- El color en la definición del escaparate:  

x La percepción del color  

x Cualidades del color  

x Clasificación de los colores: básicos, complementarios, binarios, fríos, otros 

x Psicología y fisiología del color.  

- Iluminación en escaparatismo:  

x Sistemas de iluminación  

x Sombras y color  

x Potencia adecuada de un escaparate  

x Tipos de lámparas  

- Elementos para la animación del escaparate:  
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x módulos,  

x carteles y señalización,  

x otros 

- Aspectos esenciales del escaparate:  

x colocación,  

x limpieza,  

x rotación,  

x precios,  

x promociones,  

x ambientación.  

- Principios de utilización y reutilización de materiales de campañas de escaparates.  

- Bocetos de escaparates.  

- Programas informáticos de diseño y distribución de espacios.  

 

6. Organización del montaje del escaparate comercial:  

- Planificación de actividades.  

- Materiales y medios  

x Materiales de ambientación  

x Elementos móviles, equipamientos técnicos y sistemas de animación  

x Elementos fijos  

x Maniquíes  

x Criterios de selección  

- Cronograma de montaje.  

- Técnicas que se utilizan habitualmente para el montaje de escaparates.  

- Presupuesto del escaparate comercial.  

- Métodos de cálculo de presupuestos.  

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

equipamiento y coste de mantenimiento y ambientación.  

- Programas informáticos utilizados en la gestión de tareas y proyectos.  

 

2. CRITERIOS DE EVALUACIÓN Y ESTÁNDARES DE 

APRENDIZAJE EVALUABLES, según la orden 

ECD/92/2013 del Gob. de Cantabria 

1. Realiza el diseño de distribución y organización de un espacio comercial, 
analizando los elementos básicos que lo conforman. 
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Criterios de evaluación: 
a) Se ha analizado la información de la empresa, la competencia, el consumidor y 
el producto o servicio que resulta relevante para la definición de un espacio 
comercial. 
b) Se han utilizado las fuentes de información internas y externas, online y offline, 
necesarias para la realización de un proyecto de implantación.  
c) Se han identificado las principales técnicas de distribución de espacios 
interiores y exteriores comerciales. 
d) Se han diseñado espacios comerciales respetando la normativa aplicable.  
e) Se han determinado los efectos psicológicos que producen en el consumidor 
las distintas técnicas de distribución de espacios comerciales.  
 

2. Selecciona los elementos interiores y exteriores que determinan la implantación, 

adecuando los mismos a un espacio y una información determinada.  

 
Criterios de evaluación: 
a) Se han definido las funciones y objetivos de la implantación. 
b) Se han identificado los parámetros esenciales para la definición de los 
elementos interiores y exteriores. 
c) Se ha elaborado la información de base para la implantación de los elementos 
en el interior y en el exterior del espacio comercial. 
d) Se han elaborado propuestas para calentar las zonas frías detectadas en el 
establecimiento comercial. 
e) Se han establecido medidas correctoras en relación con la implantación inicial 
del establecimiento. 
 

3.    Elabora proyectos de implantación de espacios comerciales, aplicando criterios 
económicos y comerciales.  
Criterios de evaluación: 
a) Se han elaborado proyectos de implantación, diseñando los elementos 
interiores y exteriores del establecimiento y atendiendo a criterios de rentabilidad e 
imagen de empresa. 
b) Se han elaborado presupuestos de implantación, valorando económicamente 
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 implantación efectiva. 
d) Se han confeccionado cronogramas para organizar los tiempos y los trabajos 
que han de realizarse. 
e) Se han aplicado criterios económicos y comerciales para la ejecución de la 
implantación en el espacio comercial. 
f) Se han propuesto medidas para la resolución de las posibles incidencias 
surgidas en el proceso de organización y ejecución de la implantación. 
 

4.    Determina criterios de composición y montaje de escaparates, analizando 
información sobre psicología del consumidor, tendencias, criterios estéticos y 
criterios comerciales. 
Criterios de evaluación: 
a) Se han identificado los efectos psicológicos 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 selección de materiales para un escaparate, en 
función de una clientela potencial y unos efectos deseados. 
e) Se ha analizado el diseño y montaje de distintos escaparates. 
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f) Se han definido los criterios de composición y montaje del escaparate. 
5.    Diseña distintos tipos de escaparate, respetando objetivos técnicos, comerciales y 

estéticos     previamente definidos. 
Criterios de evaluación: 
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 psicológicos 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 proyección de escaparates para efectuar su diseño 
según los objetivos definidos. 
e) Se han utilizado herramientas informáticas para la distribución de espacios en 
el diseño de los escaparates.  
 

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

Criterios de evaluación: 
a) Se ha analizado la terminología básica de proyectos de escaparatismo. 
b) Se ha interpretado la documentación técnica y los objetivos del proyecto de 
escaparate. 
c) Se han seleccionado los materiales y la iluminación adecuados. 
d) Se ha organizado la ejecución del montaje de escaparates previamente 
definidos. 
e) Se ha realizado la composición y el montaje de escaparates. 

 
 

3. COMPETENCIAS DEL CURSO PARA EL MODULO 

 Escaparatistacomercial. 
 Diseñador de espacioscomerciales. 
 Responsable de promociones punto de venta. 
 Especialista en implantación de espacios comerciales 

 

4. CRITERIOS DE CALIFICACIÓN 

 

1ªEVALUACION: 

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

 

PARA PODER HACER MEDIA CON EL RESTO DE NOTAS DE LA 

EVALUACIÓN ES NECESARIO SACAR EN EL EXAMEN UN MÍNIMO DE 

3,5 PUNTOS SOBRE 10. CON UNA NOTA INFERIOR A 3,5 NO SE HACE 

MEDIA Y EL ALUMNO APARECERÁ EN EL BOLETÍN DE NOTAS CON 

LA NOTA QUE HA OBTENIDO EN EL EXAMEN, SI SUMAR LOS OTROS 

COMPONENTES.   
 

DOSSIER DE APUNTES, EJERCICIOS Y/O DEBERES: 35% de la nota.  
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Recopilación de los apuntes, informes, trabajos, ejercicios y actividades 

realizadas. Seguimiento y valoración de los mismos. 

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

nota. 

Se trata de valorar la participación del alumno en la clase, sus intervenciones y 

explicaciones sobre actividades y ejercicios propuestos, teniendo en cuenta su 

grado de interés y dedicación. Además, se valorará la regularidad de la asistencia 

y el comportamiento. La asistencia supondrá el 10% de la nota y la participación 

y comportamiento el 5% restante.  

2ªEVALUACION: 

EXAMEN PRÁCTICO: 70 %de la nota. 

Evaluación de actividades y trabajos que se realicen en grupos. Se valora: 

calidad y organización de los trabajos, claridad de conceptos, exposiciones, 

participación en los debates, etc. 

Los trabajos se expondrán en clase y se grabarán en video y audio. La nota de 

cada participante en el grupo puede ser diferente en función del trabajo aportado 

al grupo. 

PARA PODER HACER MEDIA CON EL RESTO DE NOTAS DE LA 

EVALUACIÓN ES NECESARIO SACAR EN EL EXAMEN UN MÍNIMO DE 

3,5 PUNTOS SOBRE 10. CON UNA NOTA INFERIOR A 3,5 NO SE HACE 

MEDIA Y EL ALUMNO APARECERÁ EN EL BOLETÍN DE NOTAS CON 

LA NOTA QUE HA OBTENIDO EN EL EXAMEN, SI SUMAR LOS OTROS 

COMPONENTES.   

 

PRESENTACIÓN DEL TRABAJOS: 10% de la nota 

Se valorará la puesta en escena llevada a cabo y grabada de manera audiovisual. 

Se tendrá en cuenta tanto el contenido como la forma de la presentación. La no 

participación en la presentación significa la pérdida de 1 punto sobre 10. 

 

PAC (PARTICIPACIÓN, ASISTENCIA Y COMPORTAMIENTO):20% de la 

nota. 

Se trata de valorar la participación del alumno en la clase, sus intervenciones y 

explicaciones sobre actividades y ejercicios propuestos, teniendo en cuenta su 

grado de interés y dedicación. Además, se valorará la regularidad de la asistencia 

y el comportamiento.  
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ATENCION: DURANTE EL TRABAJO EN EL TALLER DE 

ESCAPARATISMO (EXAMEN PRACTICO DE LA SEGUNDA 

EVALUACIÓN) ES IMPRESCINDIBLE LA ASISTENCIA. 

NO SE PERMITE NINGUNA FALTA INJUSTIFICADA, YA QUE CADA 

SESIÓN A  LA QUE SE FALTE INJUSTIFICADAMENTE SUPONE 

RESTAR UN PUNTO DE LA NOTA DEL EXAMEN PRACTICO.  

POR OTRA PARTE, LA AUSENCIA A UN 40% DE LAS SESIONES DE 

TRABAJO EN EL TALLER, AUNQUE LA FALTA SEA JUSTIFICADA, 

SUPONDRÁ UNA EVALUACIÓN INFERIOR A UN 5, Y POR TANTO UN 

SUSPENSO.  

 

 

PRUEBA RECUPERACIÓN FINAL  

No hay recuperaciones después de cada evaluación. Si en febrero o 

marzo el alumno tiene alguna evaluación suspensa, tendrá oportunidad de 

recuperar las evaluaciones suspensas. Solo se examinará de las 

evaluaciones suspensas. 

Las pruebas de recuperación de las evaluaciones serán similares a las 

realizadas durante el curso. Para superar el examen el alumno deberá 

alcanzar como mínimo una calificación positiva igual o superior a 5. 

La nota final de cada evaluación recuperada es 5. 

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

superación de un módulo que tenga alguna evaluación suspensa. 

 

PRUEBA EXTRAORDINARIA 

Si después de la prueba de recuperación final, el alumno no aprueba todas las 

evaluaciones, tendrá que examinarse de todo el módulo en la prueba de junio. 

 

La prueba de recuperación extraordinaria puede incluir cuestiones tipo test, 

preguntas cortas abiertas y/o supuestos prácticos. Para superarla el alumno 

deberá alcanzar como mínimo una calificación positiva  igual o superior a 5. 
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5. USO DE METODOS DISHONESTOS 

FRAUDES EN LAS PRUEBAS Y PROCESOS DE EVALUACIÓN 
ACADÉMICA 

PRÁCTICAS CONSIDERADAS FRAUDULENTAS DURANTE EL PROCESO 
DE EVALUACIÓN ACADÉMICA  
Se consideran prácticas fraudulentas en las pruebas de evaluación o en la 
presentación de trabajos académicos evaluables en el Departamento de 
Comercio y Marketing del IES “Las Llamas” las siguientes conductas:  
1. Copiar los escritos de otros compañeros en los exámenes y otras pruebas de 
evaluación del procedimiento de aprendizaje del estudiante.  
2. Transmitir a otros compañeros información, por vía oral o escrita y por 
cualquier medio, incluidos los electrónicos, durante la realización de un examen 
o prueba de evaluación que deba realizarse individualmente y que se refiera al 
contenido de la prueba, con el fin de defraudar.  
3. Realizar un examen o prueba de evaluación de cualquier tipo suplantando la 
personalidad de otro estudiante, así como concertar o aceptar dicha actuación 
por parte del suplantado.  
4. Utilizar materiales escritos no autorizados o medios telefónicos, electrónicos 
o informáticos para acceder de manera fraudulenta a datos, textos o 
informaciones de utilización no autorizada durante una prueba de evaluación y 
relacionados con la misma. 
5. Mantener encendidos y al alcance cualesquiera medios telefónicos, 
electrónicos o informáticos durante la realización de una prueba evaluable, 
salvo que por el profesor se haya expresado la posibilidad de hacer uso de 
ellos durante el desarrollo de la misma.  
6. Introducir en el aula de examen o lugar de la prueba de evaluación 
dispositivos telefónicos, electrónicos o informáticos cuando haya sido prohibido 
por los profesores responsables de las pruebas. 
7. Acceder de manera fraudulenta y por cualquier medio al conocimiento de las 
preguntas o supuestos prácticos de una prueba de evaluación, así como a las 
respuestas correctas, con carácter previo a la realización de la prueba, y no 
poner en conocimiento del profesor responsable el conocimiento previo casual 
de dicha información.  
8. Acceder de manera ilícita o no autorizada a equipos informáticos, cuentas de 
correo y repositorios ajenos con la finalidad de conocer los contenidos y 
respuestas de las pruebas de evaluación y de alterar el resultado de las 
mismas, en beneficio propio o de un tercero.  
9. Manipular o alterar ilícitamente por cualquier medio las calificaciones 
académicas.  
10. Negarse a identificarse durante la realización de un examen o prueba de 
evaluación, cuando sea requerido para ello por el profesor responsable.  
11. Negarse a entregar el examen o prueba de evaluación realizado cuando 
sea requerido para ello por el profesor responsable.  
12. Plagiar trabajos, esto es, copiar textos sin citar su procedencia o fuente 
empleada, y dándolos como de elaboración propia, en los textos o trabajos 
sometidos a cualquier tipo de evaluación académica. 
13. Cambiar o retocar textos ajenos para presentarlos como propios, sin citar 
su procedencia, en cualquier trabajo sometido a evaluación académica.  
14. Infringir cualesquiera otras normas establecidas con carácter obligatorio 
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para la realización de los exámenes o pruebas de evaluación por parte del 
profesor responsable. 
CONSECUENCIAS DE LA COMISIÓN DE PRÁCTICAS FRAUDULENTAS 
DURANTE EL PROCESO DE EVALUACIÓN DE LOS APRENDIZAJES 
La comisión de las conductas fraudulentas descritas anteriormente comportará 
para los autores y, en su caso, para los cooperadores necesarios la nulidad de 
la prueba o procedimiento de evaluación correspondiente, con la consiguiente 
calificación de suspenso y la numérica de 0. 
Excepcionalmente, el profesor responsable podrá acordar otra calificación 
distinta, de manera justificada, si considera que el supuesto fraude o práctica 
prohibida es leve o poco relevante y afecta solo parcialmente al resultado de la 
prueba.  
Asimismo y en función de las circunstancias concurrentes, las conductas 
anteriormente descritas podrán ser consideradas faltas, ya sea conductas 
contrarias a la convivencia o conductas gravemente perjudiciales para la 
convivencia, de conformidad con lo dispuesto en el Decreto 53/2009, de 25 de 
junio, que regula la convivencia escolar y los derechos y deberes de la 
comunidad educativa en la Comunidad Autónoma de Cantabria, modificado por 
Decreto 30/2017, de 11 de mayo, y dar lugar a la instrucción de un expediente 
disciplinario.  
Determinadas prácticas fraudulentas de especial gravedad podrían ser incluso 
constitutivas de delitos, en cuyo caso la Dirección del centro tiene la obligación 
de poner los hechos en conocimiento de los cuerpos de seguridad 
correspondientes y del Ministerio fiscal.  

 

 

 

 


