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1. INTRODUCCION

1.1 Identificacion del ciclo y Modulo Profesional

Cédigo 0926

Modulo Escaparatismo y Disefio de Espacios Comerciales
Profesional

Familia Comercio y Marketing

Profesional

Titulo Técnico Superior en Gestion de Ventas

Grado Superior

Curso 2°

Horas y créditos | 75 h en aula (129 en total)/ 6 créditos ECTS
ECTS

Horas semanales 4

Asociado a UC: Médulo no asociado a Unidades de Competencia

La competencia general de este titulo consiste en
gestionar las operaciones comerciales de compraventa y
distribucion de productos y servicios, y organizar la
implantacion y animacion de espacios comerciales segun
criterios de calidad, seguridad y prevencion de riesgos,
aplicando la normativa vigente.

Relacion de cualificaciones y unidades de competencia
del Catalogo Nacional de Cualificaciones Profesionales
incluidas en el titulo. Cualificacion profesional completa:

Cualificacion profesional completa del ciclo: Implantacion
y animacion de espacios comerciales COM158_3 (Real
Decreto 1087/2005, de 16 de septiembre), que
comprende las siguientes unidades de competencia:

*UC0501_3: Establecer la implantacion de espacios

comerciales.

*UC0502_3: Organizar la implantacion de
productos/servicios en la superficie de venta.

*UC0503_3: Organizar y controlar las acciones
promocionales en espacios comerciales.
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*UC0504_3: Organizar y supervisar el montaje de

escaparates en el establecimiento comercial.

Transversal Si
Soporte No
Complementario | No

Sintesis del Médulo

Este modulo contiene la formacion necesaria para el desempefio de

actividades relacionadas con el uso de la red Internet.

1.2 Base Normativa

Estatal

Autondmica

Ordenacion

Ley Organica 3/2020, de 29 de
diciembre, por la que se maodifica la
Ley Organica 2/2006, de 3 de mayo,
de Educacion.

Ley Organica 2/2006, de 3 de mayo,
modificada por Ley Organica
8/2013, de 9 de diciembre, para la
mejora de la calidad educativa.

Real Decreto 1147/2011, de 29 de
julio, por el que se establece la
ordenacion general de la formacion
profesional del sistema educativo

Ley 6/2008, de 26 de diciembre, de Educacion de
Cantabria.

Decreto 4/2010, de 28 de enero, por el que se
regula la ordenacién general de la Formacion
Profesional en el sistema educativo de Ia
Comunidad Auténoma de Cantabria.

Decreto 75/2010, por el que se aprueba el
Reglamento Organico de los Institutos de
Educacién Secundaria en el ambito territorial de
la Comunidad Auténoma de Cantabria.

Orden EDU/49/2025, de 28 de agosto, por la que
se determina el curriculo y se regulan
determinados aspectos organizativos para los
ciclos formativos de grado superior de la familia
profesional Comercio y Marketing en el ambito de
la Comunidad Auténoma de Cantabria.
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LO 5/2002 de 19 de junio, de las
Cualificaciones y de la Formacion
Profesional que pone en marcha del
Sistema Nacional de Cualificaciones
Perfil y Formacion Profesional.
Profesional RD 1416/2005 de 25 de noviembre,
sobre el Catalogo Nacional de
Cualificaciones Profesionales.
Real Decreto 1538/2006, de 15 de
diciembre.
Real Decreto 1573/2011, de 4 de | Orden ECD/92/2013, de 14 de agosto, que
noviembre, por el que se establece | establece el curriculo del ciclo formativo de
Titulo el Titulo de Técnico Superior en | Grado Superior correspondiente al titulo de
Gestion _de Ventas y Espacios | Técnico Superior _en Gestion de Ventas y
Comerciales vy se fijan sus | Espacios Comerciales en la Comunidad
ensefianzas minimas. Auténoma de Cantabria.
Real Decreto 984/2021, de 16 de | Orden EDU/66/2010, de evaluacién vy
noviembre, por el que se regulan la | acreditacion académica, en las ensefianzas de
evaluacion y la promocion en la | Formacion Profesional Inicial del Sistema
Educacién Primaria, asi como la | Educativo en la Comunidad Auténoma de
evaluacion, la promocion y la | Cantabria.
tItUIaCIOn. en Ig Educamon Orden EDU/70/2010, por la que se regula el
Secundaria Obligatoria, el L .
. . procedimiento para garantizar el derecho de los
Bachillerato 'y la  Formacién o
. alumnos a ser evaluados conforme a criterios
<. Profesional. .
Evaluacion objetivos.
Orden EDU/14/2022, de 16 de marzo, por la que
se regula la evaluacién y la promocion en la
Educacion Primaria, la evaluacion, la promocion
y la titulacién en la Educacién Secundaria
Obligatoria y el Bachillerato y determinados
aspectos relacionados con la evaluacion y
titulacion en Formacion Profesional, en la
Comunidad Autonoma de Cantabria

1.3 Caracteristicas del Centro

El LE.S. Las Llamas se cre6 en el curso 1988/89 como “Instituto de Bachillerato n°7” con sede en la calle
Cisneros (edificio actual de la escuela de Idiomas). En septiembre de 1990 se traslada a su actual ubicacion en
la Avenida de Los Castros, y se llama Instituto de Bachillerato Las Llamas. En el curso 1995/1996 se transforma

en Instituto de Educacion Secundaria.

El edificio central consta de tres plantas, que se convierten en una sola en la zona Norte, con la entrada principal
junto a la rotonda de acceso al tunel y la Avenida de los Castros. En la zona Este del edificio principal existe un

patio descubierto y en la zona Norte un patio cubierto. El centro cuenta con biblioteca en la planta baja, salas
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de usos multiples 4 aulas de informatica con ordenadores para los alumnos, ademas, en cada aula existe un
ordenador para uso del profesor. El centro participa en un programa de refuerzo educativo y otro de escuela
promotora de la salud. Asimismo, participa en un proyecto de FP Dual en el ciclo de grado superior de transporte
y logistica, de manera que se combinan los procesos de ensefianza y aprendizaje en la empresa y en el centro

durante tres cursos (el ultimo de ellos hasta marzo).

También se destaca que el centro tiene un aula virtual, accesible desde la web del instituto -ww.ieslasllamas.org-
en la que se pueden elaborar cursos virtuales a través de la plataforma Moodle. Los alumnos pueden, tras
acceder con su usuario y contrasefia, acceder a la documentacion que el profesor le haya propuesto o realizar

cuestionarios y actividades.

Las instalaciones del IES estan dirigidas a la ESO y Bachillerato. Los ciclos formativos se imparten por la tarde,
ya que por la mafiana no hay espacio fisico suficiente. Los talleres de los que disponemos no son del todo
adecuados para la imparticion del ciclo y presentan muchas carencias.

En el LLE.S. Las Llamas se imparten las etapas de la ESO, Bachillerato y los siguientes Ciclos Formativos de
Formacién Profesional (de la familia profesional COMERCIO Y MARKETING):

e Grado Medio en Actividades Comerciales

e Grado Superior en Comercio Internacional
O Gestion de Ventas y Espacios Comerciales, modalidad bilingiie y no bilingle
O Transporte y Logistica (presencial y distancia)
O Marketing y Publicidad, modalidad bilingte

El ciclo Formativo de Gestion de Ventas cuenta con una duracion de 2.000 horas, equivalentes a cinco trimestres
de formacion en el centro educativo, mas la formaciéon en centro de trabajo el tercer y ultimo trimestre del
segundo curso. El médulo de Escaparatismo cuenta con una duracién de 75 horas en el aula a razén de 4
semanales, y 129 horas en total contando las horas en FEM y se imparte durante el segundo curso del ciclo,
en horario de tarde.

1.4 Caracteristicas del Grupo

En el presente curso 2025/26 el nimero de alumnos matriculados es 11. La procedencia de los alumnos es
diversa, existiendo distintas nacionalidades. La mayoria procede de bachillerato y alguno han realizado otro
ciclo formativo previo. La mayor parte de los alumnos viven con su familia en Santander y alrededores, siendo
menor el nimero de ellos que tienen que desplazarse desde lejos. Disponen, en general, de espacio propio

para estudiar en su casa, asi como de ordenador personal.

El nivel de estudios de los padres es muy diverso. El clima en el aula es positivo y participativo, no habiéndose
detectado hasta la fecha situaciones disruptivas ni conflicto alguno.
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1.5 Caracteristicas del Entorno.

El I.LE.S Las Llamas esta ubicado en la calle Alcalde Vega Lamera de Santander, zona del Sardinero. Esta muy
bien comunicado por transporte publico por estar situado en un area cercana a la autopista de acceso a la
ciudad, las playas, los Campos de Sport del Sardinero y a las Universidades. Actualmente se encuentran
matriculados en el |.LE.S. mas de 500 alumnos en 25 grupos, y en esa funciéon se empefian mas de 60 profesores

pertenecientes a los 17 departamentos educativos con los que cuenta el centro.
El departamento de Comercio y Marketing consta de 25 profesores.

Se encuentra ubicado en una zona urbana donde existen varios centros formativos mas, como son el colegio

los Agustinos el I.E.S. Villajunco y el centro de educacion Infantil y primaria Sardinero.

Las comunicaciones tanto con el centro de la ciudad como con zonas periurbanas son buenas, a través de
varias lineas de autobuses urbanos que conectan con el Ayuntamiento y las estaciones de autobuses, FEVE y
RENFE, la zona Norte de la ciudad y Valdenoja, asi como con la Avenida de los Castros hasta Cazofa. No
obstante, algunos de los alumnos de ciclos, en particular los de grado superior, asi como profesores, acuden al

centro en coche, ya que dispone espacio de aparcamiento en los alrededores.

1.6 Caracteristicas del Sector Productivo.

Este médulo profesional contiene la formacion necesaria para desempenfar las funciones de disefio de espacios
comerciales y escaparates. La funcion de organizacion de espacios comerciales y disefio de escaparates

incluye aspectos como:
- La organizacion y disefio de espacios comerciales.

- El disefio de escaparates.

Las actividades profesionales asociadas a esta funcion se aplican en:
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- Distribucién y organizacion de un espacio comercial, analizando los elementos basicos que lo conforman.

- Seleccion de elementos interiores y exteriores de la implantacion comercial.

- Fijacién de criterios de composicidon y montaje de escaparates.

- Analisis de informacion sobre psicologia del consumidor, tendencias, criterios estéticos y criterios comerciales.
- Disefo de distintos tipos de escaparate.

- Organizacién del montaje de un escaparate.

2. OBJETIVOS GENERALES, COMPETENCIAS Y RESULTADOS DE
APRENDIZAJE
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Objetivos /RD 1571/2011, de 4 de

nov

Competencias /RD 1571/2011, de
4 de nov

RA /RD 1571/2011, de 4 de nov

Determinar los elementos

f)
exteriores e interiores que permitan
conseguir la imagen y los objetivos
comerciales deseados, para organizar y
la de

supervisar implantacion

espacios comerciales.

e) Organizar supervisar la

y
de

el

implantacion espacios
de

las

comerciales vy montaje

escaparates, definiendo
especificaciones de disefo y materiales,
para conseguir transmitir la imagen de
espacio comercial definida que atraiga a
los clientes potenciales y lograr los

objetivos comerciales establecidos.

1. Realiza el disefio de distribucion y
de

comercial, analizando los elementos

organizacion un espacio

basicos que lo conforman.

2.

interiores

Selecciona los elementos

y exteriores que

determinan la implantacion,
adecuando los mismos a un espacio

y una informacion determinada.

4.

composicion

Determina de
y de

escaparates, analizando informacion

criterios
montaje
sobre psicologia del consumidor,
tendencias, criterios estéticos y

criterios comerciales.

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

previamente definidos.

g) Definir las especificaciones de
disefio y materiales que consigan
transmitir la imagen corporativa de la
empresa o de la marca, para organizar
y supervisar el montaje de escaparates

de espacios comerciales.

e) Organizar supervisar la

Y
implantacion de espacios comerciales y
el montaje de escaparates, definiendo
de

materiales, para conseguir transmitir

las especificaciones disefio y

la imagen de espacio comercial definida
que atraiga a los clientes potenciales y
los comerciales

lograr objetivos

establecidos.

1. Realiza el disefio de distribucion y
de

comercial, analizando los elementos

organizacion un espacio

basicos que lo conforman.

2.

interiores

Selecciona los elementos

y exteriores

que

determinan la implantacion,
adecuando los mismos a un espacio

y una informacion determinada.

4.

composicion

Determina criterios de
y de

escaparates, analizando informacién

montaje
sobre psicologia del consumidor,
tendencias, criterios estéticos y

criterios comerciales.

6. Organiza el montaje de un

escaparate mediante las técnicas
adecuadas, aplicando la normativa

de prevencion de riesgos.
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0) Analizar y utilizar los recursos y
de

con

oportunidades aprendizaje

relacionados la  evolucion
cientifica, tecnolégica y organizativa
del

informaciéon y la comunicacidn, para

sector y las tecnologias de Ia

mantener el espiritu de actualizacion y

adaptarse a nuevas situaciones

laborales y personales.

I) Adaptarse a las nuevas situaciones
laborales, manteniendo actualizados los
conocimientos cientificos, técnicos y
tecnolégicos relativos a su entorno
profesional, gestionando su formacion y
los recursos existentes en el
aprendizaje a lo largo de la vida y
las la

utilizando tecnologias de

informacién y la comunicacion.

3. Elabora proyectos de implantacion
de espacios comerciales, aplicando

criterios econdmicos y comerciales.

p) Desarrollar la creatividad y el
espiritu de innovacion para responder
a los retos que se presentan en los
procesos y en la organizacion del

trabajo y de la vida personal.

m) Resolver situaciones, problemas o
contingencias con iniciativa y autonomia
en el ambito de su competencia, con
creatividad, innovacion y espiritu de
mejora en el trabajo personal y en el de

los miembros del equipo.

4. Determina criterios de
y de

escaparates, analizando informacién

composicién montaje

sobre psicologia del consumidor,
tendencias, criterios estéticos y

criterios comerciales.

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

previamente definidos.

q) Tomar decisiones de forma
fundamentada, analizando las variables
implicadas, integrando saberes de

distinto ambito y aceptando los riesgos
y la posibilidad de equivocacién en las
mismas, para afrontar y resolver
distintas situaciones, problemas o

contingencias.

m) Resolver situaciones, problemas o
contingencias con iniciativa y autonomia
en el ambito de su competencia, con
creatividad, innovacién y espiritu de
mejora en el trabajo personal y en el de

los miembros del equipo.

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

previamente definidos.

r) Desarrollar técnicas de liderazgo,

Y
comunicacion en contextos de trabajo

motivacion, supervision

en grupo, para facilitar la organizacion

y coordinacién de equipos de trabajo.

n) Organizar y coordinar equipos de

trabajo con responsabilidad,

supervisando el desarrollo del mismo,

Y
como

manteniendo relaciones fluidas

asumiendo el liderazgo, asi
aportando soluciones a los conflictos

grupales que se presenten.

6. Organiza el montaje de un

escaparate mediante las técnicas
adecuadas, aplicando la normativa

de prevencidén de riesgos.

s) Aplicar estrategias y técnicas de

comunicacion, adaptandose a los
contenidos que se van a transmitir, a la
finalidad y a las caracteristicas de los
receptores, para asegurar la eficacia en

los procesos de comunicacion.

fi) Comunicarse con sus iguales,
superiores, clientes y personas bajo su
responsabilidad, utilizando vias
de

la

eficaces comunicacion,

transmitiendo informacion 0
conocimientos adecuados y respetando

la autonomia y competencia de las

6. Organiza el montaje de un

escaparate mediante las técnicas
adecuadas, aplicando la normativa

de prevencion de riesgos.
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personas que intervienen en el ambito

de su trabajo.

u) Identificar y proponer las acciones
profesionales necesarias, para dar
respuesta a la accesibilidad universal y

al «disefo para todos>.

p) Supervisar y aplicar procedimientos
de gestion de calidad, de accesibilidad
universal y de «disefio para todos», en
las actividades profesionales incluidas
en los

procesos de producciéon o

prestacién de servicios.

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

previamente definidos.

v) Identificar y aplicar parametros de
calidad en los trabajos y actividades
de

aprendizaje, para valorar la cultura de

realizados en el proceso

la evaluacion y de la calidad y ser
de

procedimientos de gestion de calidad.

capaces supervisar 'y mejorar

n) Organizar y coordinar equipos de

trabajo con responsabilidad,

supervisando el desarrollo del mismo,

Y
como

manteniendo relaciones fluidas

asumiendo el liderazgo, asi
aportando soluciones a los conflictos

grupales que se presenten.

3. Elabora proyectos de implantaciéon
de espacios comerciales, aplicando

criterios econdmicos y comerciales.

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

previamente definidos.

w) Utilizar procedimientos relacionados

con la cultura emprendedora,
empresarial y de iniciativa profesional,
para realizar la gestion basica de una
pequefia empresa o emprender un

trabajo.

q) Realizar la gestidn basica para la
creacion y funcionamiento de una
pequefia empresa y tener iniciativa en
su actividad profesional con sentido de

la responsabilidad social.

3. Elabora proyectos de implantacion
de espacios comerciales, aplicando

criterios econdémicos y comerciales.

6. Organiza el montaje de un

escaparate mediante las técnicas
adecuadas, aplicando la normativa

de prevencion de riesgos.

x) Reconocer sus derechos y deberes
como agente activo en la sociedad,

teniendo en cuenta el marco legal que

r) Ejercer sus derechos y cumplir con las
obligaciones derivadas de su actividad

profesional, de acuerdo con Ilo

6. Organiza el montaje de un

regula las condiciones sociales y|establecido en la legislacion vigente,|escaparate mediante las técnicas
laborales, para participar como|participando activamente en la vidaladecuadas, aplicando la normativa
ciudadano democratico. econdmica, social y cultural. de prevencién de riesgos.
OBJETIVOS GENERALES RESULTADOS DE APRENDIZAJE

F

RA1
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RA2

RA4

RA5
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3. RESULTADOS DE APRENDIZAJE, CRITERIOS DE EVALUACION,
PESOS, RA CLAVE Y RA QUE PASAN A FEM
3.1 Identificacion de las partes de cada RA (Resultado de Aprendizaje)

Clave/FEM

Acciones en el contexto del aprendizaje

1 Realiza el diseno de distribucidén y organizacién | analizando los elementos bdsicos que lo | 10 FEM
de un espacio comercial, conforman.
2 Selecciona los elementos interiores y exteriores | adecuando los mismos a un espacio y una | 5 FEM
que determinan la implantacién, informacién determinada.
3 Elabora proyectos de implantacion de espacios | aplicando criterios econémicos y comerciales. 20 CLAVE
comerciales,
4 Determina criterios de composiciéon y montaje de | analizando informacidon sobre psicologia del | 20 CLAVE
escaparates consumidor, tendencias, criterios estéticos y
criterios comerciales.
5 Disefia distintos tipos de escaparate, respetando objetivos técnicos, comerciales y | 20 CLAVE
estéticos previamente definidos.
6 Organiza el montaje de un escaparate mediante | aplicando la normativa de prevencién de | 25 CLAVE
las técnicas adecuadas, riesgos.

4. JUSTIFICACION DE LOS RA CLAVE

Los RA numero 3, 4, 5y 6 se consideran clave y deben ser aprobados sin poderse realizar media con otros
RA en caso de que estuviesen dispuestos. Dichos RA son fundamentales para alcanzar las

competencias principales del médulo. La justificacién se basa en su relevancia para el curriculo y las
necesidades de los estudiantes, su aplicabilidad, la dificultad o el nivel de profundidad que representa y

la frecuencia o importancia con la que se aplicara en el campo profesional.

e Alineacién con competencias clave: Estos RAs contribuyen directamente a las competencias

centrales del moédulo.

e Relevancia para el mundo real: Estos RAs permiten a los estudiantes aplicar conocimientos y

habilidades en situaciones practicas y futuras carreras.

¢ Nivel de profundidad: Estos RAs son esencial para el logro de niveles superiores de pensamiento

critico, analitico o de resolucién de problemas.
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e Evaluacion formativa: La evaluacién de estos RAs es crucial para evidenciar el dominio del médulo.

5 RELACION ENTRE LOS RA'Y LOS BLOQUES DE CONTENIDO

Resultado

De

Aprendizaje

Criterios

Evaluacién

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

lo conforman.

Bloque 1. Disefio de distribuciéon y
organizacién de un espacio

comercial.

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

comercial.

- Estudio y conocimiento del cliente.

- Comportamiento del consumidor en el

establecimiento comercial.
- La realizacién del proceso de una compra.

- Tipos de compra: x compra prevista x compras

imprevistas o impulsivas.

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

implantacion.

- Determinantes internos del comportamiento

del consumidor:

* Motivacidon, percepcidn, experiencia y

aprendizaje.

* Caracteristicas demograficas,

socioecondémicas y psicofisicas.

- Condicionantes externos del comportamiento

del consumidor.

c) Se han identificado las

principales técnicas de
distribucion de espacios
interiores y exteriores
comerciales.

- La distribucién y el marketing: x Funciones de
la distribucién. x Canales de distribucion. x
Tipos de distribucién. x Estrategias de

distribucién.

d) Se han disefiado espacios
comerciales  respetando la

normativa aplicable.

- Normativa aplicable al disefio de espacios
comerciales: x comercial y x de seguridad e

higiene.

Contenidos

Basicos

Saber Hacer

(contenidos tedricos)

a) Analiza la informacion de
la empresa, la
competencia, el
consumidor y el producto o
servicio que resulta

relevante para la definicion

de un espacio comercial.

b) Utiliza las fuentes de
informacion internas vy
externas, online y offline,
necesarias para la
realizacion de un proyecto

de implantacion.

c) Identifica las principales
técnicas de distribucion de
espacios interiores y

exteriores comerciales.

d) Disefia espacios
comerciales respetando la

normativa aplicable.
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e) Se han determinado los
efectos psicolégicos que
producen en el consumidor las
distintas técnicas de distribucion

de espacios comerciales.

-El merchandising:

* Objetivos

* Merchandising del fabricante
* Merchandising del distribuidor

* Acciones conjuntas de merchandising o trade

marketing
* Funciones principales del merchandising

* Tipos de merchandising

e) Determina los efectos
psicoldgicos que producen
en el consumidor las
distintas  técnicas de
distribucion de espacios

comerciales.

Criterios

Evalua

cion

RA 2. Selecciona los

elementos interiores y
exteriores que determinan la
implantacion, adecuando los
mismos a un espacio y una

informacion determinada.

Bloque 2. Elementos interiores y

exteriores

a) Se han definido las funciones y

objetivos de la implantacién.

- Puntos o zonas calientes y frias

naturales del establecimiento.

b) Se han identificado los parametros
esenciales para la definicion de los

elementos interiores y exteriores.

- Arquitectura exterior del

establecimiento.

Determinacion del punto de acceso

segun las zonas frias y calientes

naturales.

- Elementos exteriores.

- Elementos interiores.

- Ambiente del establecimiento.

- Distribucion de los pasillos.

Contenidos

Basicos

Saber Hacer

Define las funciones y

objetivos de la
implantacion.
Identifica los

pardmetros esenciales
para la definicion de
los elementos

interiores y exteriores.
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c) Se ha elaborado la informacién de
base para la implantacion de los
elementos en el interior y en el

exterior del espacio comercial.

-Normativa y trdmites administrativos en la

implantacion externa.

d) Se han elaborado propuestas para
calentar las zonas frias detectadas en

el establecimiento comercial.

- Implantacién de las secciones.

- Disposicion del mobiliario.

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

establecimiento

- Realizacion del lay-out del establecimiento

- La circulacion

Elabora la informacion
de base para la
implantacion de los
elementos en el
interior y en el exterior

del espacio comercial.

Elabora propuestas
para calentar las zonas
frias detectadas en el
establecimiento

comercial.

Establece medidas
correctoras en
relacion con la
implantacién inicial

del establecimiento

Criterios

Evalua

cion

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

econdmicos y comerciales

Bloque 3. Elaboracidn de proyectos de

implantacién de espacios comerciales

a) Se han elaborado proyectos
de implantacion, disefiando
los elementos interiores vy
exteriores del establecimiento

y atendiendo a criterios de

- Tipos de escaparates.

X Segun su ubicacion

X Segun la presentacion del
escaparate

x Segun el producto que presenta

- Elementos del escaparate:

X la mercancia,

rentabilidad e imagen de X la creatw@agl, . z
x la composicion y psicologia.
empresa. x La temperatura del escaparate
vertical y horizontal.
b) Se han elaborado
AEELpLEsE de | _ Presupuesto de implantacion del
implantacion, valorando escaparate.
econdmicamente los

elementos internos y externos

Contenidos

Basicos

Saber Hacer

a) Elabora proyectos de
implantacion,

disefiando los
elementos interiores y
exteriores del
establecimiento y
atendiendo a criterios
de rentabilidad e

imagen de empresa.

b) Elabora
presupuestos de
implantacion,
valorando

econémicamente los
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de la misma y determinando
los recursos humanos vy

materiales necesarios.

c) Se han evaluado las

necesidades de recursos | - Recursos humanos y materiales
humanos y materiales | necesarios para la implantacion
necesarios para su | efectiva.

implantacion efectiva

d) Se han confeccionado
cronogramas para organizar | - Realizacion del cronograma o
los tiempos y los trabajos que | planificacion temporal del escaparate.

han de realizarse.

e) Se han aplicado criterios
econdémicos y comerciales | - Criterios econémicos y comerciales

para la ejecucién de la | €n laimplantacion.

implantacién en el espacio | _ costes de implantacién.
comercial.

f) Se han propuesto medidas
para la resolucion de las
posibles incidencias surgidas | - Incidencias en la implantacion.

en el proceso de organizacién | Medidas correctoras.

elementos internos vy
externos de la misma y
determinando los
recursos humanos vy

materiales necesarios.

c) Evalla las
necesidades de
recursos humanos vy
materiales necesarios

para su implantacion

efectiva
d) Confecciona
cronogramas para

organizar los tiempos y
los trabajos que han de

realizarse.

e) Aplica criterios
economicos y
comerciales para la
ejecucién de la
implantacion en el

espacio comercial.

f) Propone medidas
para la resolucién de
las posibles incidencias
surgidas en el proceso

de organizacion vy

y ejecucion de la ] B
. o, ejecucion de la
implantacion. ) B
implantacion.
RA 4. Determina criterios de Bloque
Resulta composicién y montaje de Bloque 4. Criterios de composicion y conteni
do escaparates, analizando informacién montaje
sobre psicologia del consumidor, dos
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tendencias, criterios estéticos y

criterios comerciales

a) ldentifica los efectos
a) Se han identificado los efectos
psicoldgicos de las

psicoldgicos de las distintas técnicas | - La percepcion y la memoria
distintas técnicas de
de escaparatismo sobre el selectiva.
escaparatismo sobre el
consumidor.

consumidor.

b) Establece las funciones
b) Se han establecido las funciones y 3
-El escaparate y la comunicacion. y objetivos de un
objetivos de un escaparate.

escaparate.

¢) Se ha valorado el impacto de un | - Eficacia del escaparate c) Valora el impacto de un

escaparate sobre el volumen de escaparate sobre el

- Calculo de ratios de control de la

§ i volumen de ventas.
VEIES: eficacia del escaparate

d) Define los criterios de

seleccidon de materiales

d) Se han definido los criterios de
para un escaparate, en

seleccion de materiales para un funcién d lientel
- La imagen: x figura y fondo, x uncion de una clientela
escaparate, en funcién de una tencial foct
contraste y afinidad potencialy unos etectos
clientela potencial y unos efectos deseados

deseados.

e) Analiza el disefio y
e) Se ha analizado el disefio y
- La asimetria y la simetria montaje de distintos
montaje de distintos escaparates.

escaparates.

f) Se han definido los criterios de f) Define los criterios de

composicion y montaje del composicién y montaje del

-Las formas geométricas

escaparate escaparate
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Criterios

Evaluacion

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

previamente definidos.

Bloque 5. Disefio de distintos tipos de

escaparate.

a) Se han seleccionado los elementos,
materiales e instalaciones que

componen un escaparate.

- Elementos para la animacion del escaparate

- Principios de utilizacion y reutilizacion

de materiales de campafias de

Bloque

conteni

dos

Saber Hacer

a) Selecciona los elementos,
materiales e instalaciones

que componen un

escaparate.
escaparates.
b) Se han aplicado distintas técnicas de C b) Aplica distintas técnicas de
escaparatismo, teniendo en cuenta los o escaparatismo, considerando
- lluminacidén en escaparatismo
efectos psicoldgicos de las mismas en n | sus efectos psicoldgicos en el
el consumidor. t consumidor.
e c) Selecciona distintas
c) Se han seleccionado distintas
i combinaciones de color para
combinaciones de color para conseguir - El color en la definicién del escaparate .
L conseguir diferentes efectos
diferentes efectos visuales. d
visuales.
o
- Aspectos esenciales del escaparate: d) Aplica técnicas de
s
., proyeccion de escaparates
Colocacién
para efectuar su disefio
h li &cni impi | .
d) Se han aplicado técnicas de Limpieza B segun los objetivos
proyeccion de escaparates para a L
Rotacién definidos.
efectuar su disefio segun los objetivos si
definidos. Precios c
. o
Promociones
s

Ambientacion

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

escaparates.

- Bocetos de escaparates.

- Programas informaticos de disefio y

distribucién de espacios.

e) Utiliza herramientas
informaticas para la
distribucion de espacios en

el disefio de los escaparates.
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RA 6. Organiza el montaje

las técnicas adecuadas

aplicando la normativa de

prevencion de riesgos.

de un escaparate mediante

Bloque 6. Organizacién del
: montaje del escaparate

comercial.

Saber Hacer

a) Se ha analizado la
terminologia basica de
proyectos de

escaparatismo.

-Organizacion del montaje del

escaparate comercial:

b) Se ha interpretado la

objetivos del proyecto de

escaparate.

documentacion técnica y los

-Cronograma de montaje

Técnicas que se usan para

montar escaparates.

c) Se han seleccionado los

materiales y la iluminacion

-Materiales y medios

adecuados.
Criterios de d) Se ha organizado la
Evaluacién ejecucion del montaje de

escaparates previamente

definidos.

- Planificacion de actividades

e) Se ha realizado la
composicidn y el montaje

de escaparates.

- Presupuesto del escaparate

comercial

- Métodos de calculo de

presupuestos

- Célculo de costes de montaje

de escaparates

- Programas informaticos
utilizados en la gestion de

tareas y proyectos

a) Analiza la terminologia
basica de proyectos de

escaparatismo.

b) Interpreta la
documentacién técnica y los
objetivos del proyecto de

escaparate.

c) Selecciona los materiales y

la iluminacién adecuados.

Contenidos d) Organiza la ejecucion del

Bésicos montaje de escaparates

previamente definidos.

e) Realiza la composicién y el

montaje de escaparates.
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6. CRITERIOS DE EVALUACION

Claves:
PO: Prueba objetiva

AC: Actividad

RA 1:

RA 1. Realiza el disefio de distribucién y organizacion de un espacio comercial,

analizando los elementos basicos que lo conforman.

consumidor las distintas técnicas de distribuciébn de espacios

comerciales.

10%
Criterios de evaluacion:
% 1CE Inst. Evaluac.
1 a) Se ha analizado la informacidon de la empresa, la competencia, el | FEM
consumidor y el producto o servicio que resulta relevante para la definicion
de un espacio comercial.
1 b) Se han utilizado las fuentes de informacion internas y externas, onliney | FEM
offline, necesarias para la realizacién de un proyecto de implantacion.
1 ¢) Se han identificado las principales técnicas de distribuciéon de espacios | FEM
interiores y exteriores comerciales.
3,5 d) Se han disefiado espacios comerciales respetando la normativa | PO
aplicable.
3,5 e) Se han determinado los efectos psicoldgicos que producen en el | PO
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RA 2:

RA 2. Selecciona los elementos interiores y exteriores que determinan la

implantacion, adecuando los mismos a un espacio y una informacién determinada.

interiores y exteriores del establecimiento y atendiendo a criterios de

rentabilidad e imagen de empresa.

5%
Criterios de evaluacidn:
% CE Inst. Evaluac.
1 a) Se han definido las funciones y objetivos de la implantacién. PO
1 b) Se han identificado los parametros esenciales para la definicion de los | PO
elementos interiores y exteriores.
1 c) Se ha elaborado la informacién de base para la implantacion de los | PO
elementos en el interior y en el exterior del espacio comercial.
1 d) Se han elaborado propuestas para calentar las zonas frias detectadas | PO
en el establecimiento comercial.
1 e) Se han establecido medidas correctoras en relacion con la implantacion | PO
inicial del establecimiento.
RA 3:
Elabora proyectos de implantacién de espacios comerciales, aplicando criterios
econdmicos y comerciales 20%
(o]
Criterios de evaluacidn:
% CE Inst. Evaluac.
3,5% a) Se han elaborado proyectos de implantacion, disefiando los elementos | PO
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3,5% b) Se han elaborado presupuestos de implantacion, valorando | AC
econdmicamente los elementos internos y externos de la misma y
determinando los recursos humanos y materiales necesarios.

3,5% c) Se han evaluado las necesidades de recursos humanos y materiales | PO
necesarios para su implantacion efectiva

3,5% d) Se han confeccionado cronogramas para organizar los tiempos y los | AC
trabajos que han de realizarse.

3% e) Se han aplicado criterios econdmicos y comerciales para la ejecucién de | PO
la implantacion en el espacio comercial.

3% f) Se han propuesto medidas para la resolucién de las posibles incidencias | PO
surgidas en el proceso de organizacion y ejecucion de la implantacion.

RA 4:

RA 4. Determina criterios de composicién y montaje de escaparates, analizando

informacion sobre psicologia del consumidor, tendencias, criterios estéticos y criterios 209%

(o]
comerciales
Criterios de evaluacidn:
% CE Inst. Evaluac.

4 a) Se han identificado los efectos psicologicos de las distintas técnicas de | AC

escaparatismo sobre el consumidor.

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

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

2 d) Se han definido los criterios de seleccién de materiales para un | AC

escaparate, en funcion de una clientela potencial y unos efectos deseados.

5 e) Se ha analizado el disefio y montaje de distintos escaparates. AC
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1 f) Se han definido los criterios de composicién y montaje del escaparate AC

RA 5:

Disefa distintos tipos de escaparate, respetando objetivos técnicos, comerciales y 20%

estéticos previamente definidos.

Criterios de evaluacion:

% CE Inst. Evaluac.

2 a) Se han seleccionado los elementos, materiales e instalaciones que | AC

componen un escaparate.

6 b) Se han aplicado distintas técnicas de escaparatismo, teniendo en cuenta | AC

los efectos psicolégicos de las mismas en el consumidor.

3 c) Se han seleccionado distintas combinaciones de color para conseguir | AC

diferentes efectos visuales.

6 d) Se han aplicado técnicas de proyeccion de escaparates para efectuar | AC

su disefio segun los objetivos definidos.

3 e) Se han utilizado herramientas informaticas para la distribucion de | AC

espacios en el disefio de los escaparates.
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RA 6:

Organiza el montaje de un escaparate mediante las técnicas adecuadas, aplicando 25%
la normativa de prevencion de riesgos.
Criterios de evaluacidn:
% CE Inst. Evaluac.

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

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

3 c) Se han seleccionado los materiales y la iluminacion adecuados. AC

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

15 e) Se ha realizado la composicion y el montaje de escaparates. AC
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7. CONTENIDOS

Los contenidos para la Comunidad Autbnoma de Cantabria vienen establecidos en la Orden ECD/92/2013, de
14 de agosto, por la que se establece el curriculo del Ciclo Formativo de Grado Superior correspondiente al

Titulo en la Comunidad Auténoma de Cantabria

Los contenidos se estructuran en 6 bloques:

Bloque 1. Disefio de distribucidn y organizacién de un espacio comercial:
- Estudio y conocimiento del cliente.

- Comportamiento del consumidor en el establecimiento comercial.

- La realizacion del proceso de una compra.

- Tipos de compra:

e compra prevista

e compras imprevistas o impulsivas.
- Determinantes internos del comportamiento del consumidor:

e Motivacién, percepcion, experiencia y aprendizaje.

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

e Funciones de la distribucion.
e Canales de distribucion.
e Tipos de distribucion.

e Estrategias de distribucion.
- El merchandising:
Objetivos.

e Merchandising de gestion.
e Merchandising de presentacion o visual.

e Merchandising de seduccion.
- Acciones de merchandising del fabricante.
- Acciones de merchandising del distribuidor.

- Acciones conjuntas de merchandising o trade marketing.
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- Funciones principales del merchandising.
- Tipos de merchandising.
- Normativa aplicable al disefio de espacios comerciales:

e comercial

e de seguridad e higiene.
Bloque 2. Seleccion de los elementos interiores y exteriores que determinan la implantacion:
- Puntos o zonas calientes y frias naturales del establecimiento.
- Arquitectura exterior del establecimiento.
Determinacién del punto de acceso segun las zonas frias y calientes naturales. Determinacién de zonas:

e Zona psicologicamente fria

e Complementariedad de las secciones
- Elementos exteriores.
- La puerta y los sistemas de acceso.
- La fachada.
- La via publica como elemento publicitario.
- El rétulo exterior: tipos.
- La iluminacién exterior.
- El toldo y su colocacion.
- El escaparate: clases de escaparates.
- El hall del establecimiento.
- Normativa y tramites administrativos en la implantacién externa.
- Elementos interiores.
- Ambiente del establecimiento.
- Distribucién de los pasillos:

e de aspiracion
e principales

e de acceso.
- Implantacién de las secciones.

- Disposicién del mobiliario:
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e colocacion recta,
e en parrilla,

e en espiga,

e angular,
e libre,

e abierta
e cerrada.

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

e ltinerario del cliente,
e cajay puertas de entrada
e Facilidades de circulacion y acceso a productos y promociones.

e Normativa de seguridad e higiene.

Bloque 3. Elaboracion de proyectos de implantacion de espacios comerciales:
- Tipos de escaparates.

e Segun su ubicacion
e Segun la presentacion del escaparate

e Segun el producto que presenta
- Elementos del escaparate: la mercancia, la creatividad, la composicién y la psicologia.
- La temperatura del escaparate:

e anivel vertical y

e anivel horizontal.
- Presupuesto de implantacion del escaparate.
- Realizacion del cronograma o planificacion temporal del escaparate.
- Recursos humanos y materiales necesarios para la implantacion efectiva.
- Criterios econdmicos y comerciales en la implantacion.
- Costes de implantacion.

- Incidencias en la implantacion. Medidas correctoras.

Bloque 4. Criterios de composiciéon y montaje de escaparates:

Pg. 29 de 48



- El escaparate y la comunicacion.
- La percepcion y la memoria selectiva.
- La imagen:

e figuray fondo,
e contraste y afinidad

e formay materia.

- La asimetria y la simetria: el punto, la linea, la linea discontinua y el zigzag, las ondas, la curva, los arcos

concéntricos, la linea vertical, horizontal, oblicua ascendente y descendente, el angulo y las paralelas.

- Las formas geométricas: circulo, évalo, triangulo, triangulo romo, rombo, cuadrado y rectangulo, entre otras

formas.
- Eficacia del escaparate.
- Calculo de ratios de control de la eficacia del escaparate:

e Ratio de atraccion.
e Ratio de conviccion.
e Ratio de efectividad.

e Ofras ratios.

Bloque 5. Disefio de distintos tipos de escaparate:
- El color en la definicion del escaparate:

e La percepcion del color
e Cualidades del color
e Clasificacion de los colores: basicos, complementarios, binarios, frios, otros

e Psicologia y fisiologia del color.
- lluminacion en escaparatismo:

e Sistemas de iluminacion
e Sombras y color
o Potencia adecuada de un escaparate

e Tipos de lamparas
- Elementos para la animacion del escaparate:

e modulos,

e carteles y sefalizacion
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e ofros
- Aspectos esenciales del escaparate:

e colocacion,

e limpieza,
e rotacion,
e  precios,

e promociones,

e ambientacion.
- Principios de utilizacién y reutilizacion de materiales de campanas de escaparates.
- Bocetos de escaparates.

- Programas informaticos de disefio y distribucion de espacios.

Bloque 6. Organizacién del montaje del escaparate comercial:
- Planificacion de actividades.
- Materiales y medios

e Materiales de ambientacién

¢ Elementos moviles, equipamientos técnicos y sistemas de animacion
¢ Elementos fijos

e Maniquies

e Criterios de seleccién
- Cronograma de montaje.
- Técnicas que se usan para el montaje de escaparates.
- Presupuesto del escaparate comercial.
- Métodos de calculo de presupuestos.

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

coste de mantenimiento y ambientacion.

- Programas informaticos utilizados en la gestién de tareas y proyectos.
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8. UNIDADES DE APRENDIZAJE

UO0. Introduccion

Objetivos

Presentar el médulo: objetivos, contenidos y criterios de evaluacion.

Contenidos

Introduccion al merchandising.

Importancia del disefio y la implantacion de espacios comerciales en la distribucion actual.
U1. Analisis del comportamiento del cliente/consumidor

RA 1. Realiza el disefio de distribucion y organizacién de un espacio comercial, analizando los

elementos basicos que lo conforman.
Objetivos:

Determinar los efectos psicoldgicos que producen en el consumidor o la consumidora las distintas técnicas de

distribucidon de espacios comerciales.

Conocer el impacto del merchandising en el consumidor y en su decision de compra.

Aplicar la teoria del comportamiento del consumidor a la implantacion de espacios comerciales.
Contenidos:

- Estudio y conocimiento del cliente.

- Comportamiento del consumidor en el establecimiento comercial.

- La realizacion del proceso de una compra.

- Tipos de compra:

e compra prevista

e compras imprevistas o impulsivas.
- Determinantes internos del comportamiento del consumidor:

e Motivacion, percepcion, experiencia y aprendizaje.

e Caracteristicas demograficas, socioecondmicas y psicofisicas.
- Condicionantes externos del comportamiento del consumidor.

Criterios de evaluacion:
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Se han determinado los efectos psicolégicos que producen en el consumidor las distintas técnicas de

distribucion de espacios comerciales.
U2. Conocimiento y aplicaciéon del merchandising.

RA 1: Realiza el disefio de distribucién y organizacion de un espacio comercial, analizando los

elementos bdsicos que lo conforman.
Objetivos

Analizar la informacién de la empresa, la competencia, el consumidor y el producto o servicio que resulta

relevante para la definiciéon de un espacio comercial.

Identificar las principales técnicas de distribucién de espacios interiores y exteriores comerciales.
Contenidos:

- La distribucion y el marketing:

e Funciones de la distribucion.
e Canales de distribucion.
e Tipos de distribucion.

e Estrategias de distribucion.
- El merchandising:
Objetivos.

e Merchandising de gestion.
¢ Merchandising de presentacion o visual.

e Merchandising de seduccion.
- Acciones de merchandising del fabricante.
- Acciones de merchandising del distribuidor.
- Acciones conjuntas de merchandising o trade marketing.
- Funciones principales del merchandising.
- Tipos de merchandising.
- Normativa aplicable al disefio de espacios comerciales:

e comercial

e de seguridad e higiene.

Criterios de evaluacion:
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Se ha analizado la informacién de la empresa, la competencia, el consumidor y el producto o servicio que resulta

relevante para la definiciéon de un espacio comercial.

Se han utilizado las fuentes de informacion internas y externas, online y offline, necesarias para la realizacién

de un proyecto de implantacion.

Se han identificado las principales técnicas de distribucidon de espacios interiores y exteriores comerciales
Se han disefiado espacios comerciales respetando la normativa aplicable.

U3. Disefno e implantacion de espacios comerciales.

RA 2. Selecciona los elementos interiores y exteriores que determinan la implantacién, adecuando los

mismos a un espacio y una informacién determinada.
Objetivos:
Definir las funciones y objetivos de la implantacién.

Elaborar informacion de base para la implantacién de los elementos en el interior y en en el exterior del espacio

comercial.

Elaborar propuestas para calentar las zonas frias.

Contenidos:

- Puntos o zonas calientes y frias naturales del establecimiento.

- Arquitectura exterior del establecimiento.

Determinacién del punto de acceso segun las zonas frias y calientes naturales.
- Determinacion de zonas:

e Zona psicologicamente fria

e Complementariedad de las secciones
- Elementos exteriores.
- La puerta y los sistemas de acceso.
- La fachada.
- La via publica como elemento publicitario.
- El rétulo exterior: tipos.
- La iluminacioén exterior.
- El toldo y su colocacion.

- El escaparate: clases de escaparates.
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- El hall del establecimiento.

- Normativa y tramites administrativos en la implantacién externa.

- Elementos interiores.

- Ambiente del establecimiento.

- Distribucién de los pasillos: de aspiracién, principales, de acceso.

- Implantacién de las secciones.

- Disposicién del mobiliario: colocacion recta, en parrilla, en espiga, angular, libre, abierta, cerrada.
- Realizacion del lay out del establecimiento (esquema de distribucion del establecimiento).

- La circulacion:

e ltinerario del cliente,
e cajay puertas de entrada
e Facilidades de circulacion y acceso a productos y promociones.

¢ Normativa de seguridad e higiene.
Criterios de evaluacion:
Se han definido las funciones y objetivos de la implantacion.
Se han identificado los parametros esenciales para la definicion de los elementos interiores y exteriores.

Se ha elaborado la informacién de base para la implantacién de los elementos en el interior y en el exterior del

espacio comercial.

Se han elaborado propuestas para calentar las zonas frias detectadas en el establecimiento comercial.
Se han establecido medidas correctoras en relacion con la implantacion inicial del establecimiento.
U4.- El escaparate: elementos, funcién y composicion.

RA 4. Determina criterios de composicion y montaje de escaparates, analizando informacién sobre

psicologia del consumidor, tendencias, criterios estéticos y criterios comerciales.
Objetivos:

Establecer las funciones y objetivos de un escaparate.

Identificar los efectos psicolégicos de las distintas técnicas de escaparatismo sobre el consumidor.
Analizar el disefio del escaparate comercial.

Contenidos:

- Tipos de escaparates.
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e Segun su ubicacion
e Segun la presentacion del escaparate

e Segun el producto que presenta
- Elementos del escaparate: la mercancia, la creatividad, la composicién y la psicologia.
- La temperatura del escaparate: a nivel vertical y a nivel horizontal.
- El escaparate y la comunicacion.
- La percepcioén y la memoria selectiva.
- Laimagen: figura y fondo, contraste y afinidad, forma y materia.

- La asimetria y la simetria: el punto, la linea, la linea discontinua y el zigzag, las ondas, la curva, los arcos

concéntricos, la linea vertical, horizontal, oblicua ascendente y descendente, el angulo y las paralelas.

- Las formas geométricas: circulo, évalo, triangulo, triangulo romo, rombo, cuadrado y rectangulo, entre otras

formas.

Criterios de evaluacion:

Se han identificado los efectos psicoldgicos de las distintas técnicas de escaparatismo sobre el consumidor.
Se han establecido las funciones y objetivos de un escaparate.

Se han definido los criterios de seleccidon de materiales para un escaparate, en funcién de una clientela potencial

y unos efectos deseados.

Se ha analizado el disefio y montaje de distintos escaparates.

Se han definido los criterios de composicién y montaje del escaparate.
U5. Diseno del escaparate.

RA 5. Disena distintos tipos de escaparate, respetando objetivos técnicos, comerciales y estéticos

previamente definidos.
Objetivos:
Seleccionar los elementos, materiales e instalaciones que componen un escaparate.

Aplicar distintas técnicas de escaparatismo, teniendo en cuenta los efectos psicoldgicos de las mismas en el

consumidor o la consumidora.

Seleccionar distintas combinaciones de color para conseguir diferentes efectos visuales.

Aplicar técnicas de proyeccion de escaparates para efectuar su disefio segun los objetivos definidos
Contenidos:

- El color en la definicidn del escaparate:
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e La percepcion del color
e Cualidades del color
¢ Clasificacién de los colores: basicos, complementarios, binarios, frios, otros

e Psicologia y fisiologia del color.
- lluminacién en escaparatismo:

e Sistemas de iluminacion
e Sombras y color
e Potencia adecuada de un escaparate

e Tipos de lamparas
- Elementos para la animacion del escaparate:

e modulos,
e carteles y senalizacion

e ofros
- Aspectos esenciales del escaparate:

e colocacion,

e limpieza,
e rotacion,
e  precios,

e promociones,

e ambientacion.
- Principios de utilizacién y reutilizacién de materiales de campanas de escaparates.
- Bocetos de escaparates.
- Programas informaticos de disefio y distribuciéon de espacios.
Criterios de evaluacion:
Se han seleccionado los elementos, materiales e instalaciones que componen un escaparate.

Se han aplicado distintas técnicas de escaparatismo, teniendo en cuenta los efectos psicolégicos de las mismas

en el consumidor.

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

Se han aplicado técnicas de proyeccién de escaparates para efectuar su disefio segun los objetivos definidos.
Se han utilizado herramientas informaticas para la distribucién de espacios en el disefo de los escaparates.

U6. Proyecto de implantacién del escaparate y medidas de eficacia.
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RA 3. Elabora proyectos de implantacion de espacios comerciales, aplicando criterios econémicos y

comerciales.

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

Elaborar proyectos y presupuestos de implantacién de escaparates.

Realizar cronogramas de implantacion de escaparate.

Valorar el impacto/eficacia del escaparate.

Contenidos:

- Presupuesto de implantacion del escaparate.

- Realizacion del cronograma o planificacion temporal del escaparate.

- Recursos humanos y materiales necesarios para la implantacion efectiva.

- Criterios econdmicos y comerciales en la implantacion.

- Costes de implantacion.

- Incidencias en la implantacién. Medidas correctoras.

- Presupuesto del escaparate comercial.

- Métodos de calculo de presupuestos.

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

coste de mantenimiento y ambientacion.
- Eficacia del escaparate.
- Calculo de ratios de control de la eficacia del escaparate:

e Ratio de atraccion.
e Ratio de conviccion.
e Ratio de efectividad.

e Otras ratios.
Criterios de evaluacion:

Se han elaborado proyectos de implantacién, disefiando los elementos interiores y exteriores del

establecimiento y atendiendo a criterios de rentabilidad e imagen de empresa.

Se han elaborado presupuestos de implantacion, valorando econémicamente los elementos internos y externos

de la misma y determinando los recursos humanos y materiales necesarios.
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Se han evaluado las necesidades de recursos humanos y materiales necesarios para su implantacion efectiva
Se han confeccionado cronogramas para organizar los tiempos y los trabajos que han de realizarse.
Se han aplicado criterios econémicos y comerciales para la ejecucion de la implantacién en el espacio comercial.

Se han propuesto medidas para la resolucion de las posibles incidencias surgidas en el proceso de organizacion

y ejecucion de la implantacion.
Se ha valorado el impacto de un escaparate sobre el volumen de ventas.
U7. Organizacion del montaje del escaparate comercial.

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

de prevencion de riesgos.

Objetivos:

Interpretar la documentacion técnica y los objetivos del proyecto de escaparate.
Seleccionar los materiales y la iluminacion adecuados.

Organizar la ejecucion del montaje de escaparates.

Realizar la composicién y el montaje de escaparates.

Contenidos:

- Planificacion de actividades.

- Materiales y medios

e Materiales de ambientacién

e Elementos moviles, equipamientos técnicos y sistemas de animacion
¢ Elementos fijos

e Maniquies

e Criterios de seleccién
- Cronograma de montaje.
- Técnicas que se usan para el montaje de escaparates.
- Programas informaticos utilizados en la gestién de tareas y proyectos.
e Criterios de evaluacion:
Se ha analizado la terminologia basica de proyectos de escaparatismo.
Se ha interpretado la documentacion técnica y los objetivos del proyecto de escaparate.

Se han seleccionado los materiales y la iluminacion adecuados.
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Se ha organizado la ejecucion del montaje de escaparates previamente definidos.

Se ha realizado la composicién y el montaje de escaparates.

9. METODOLOGIA

Toda comunicacion escrita entre alumnos y profesor debe ser realizada a través del entorno Teams de

Educantabria. Como correo electrénico deben utilizarse los correos proporcionados por Educantabria.

Las ensefianzas de formaciéon profesional tienen por objeto conseguir que el alumnado adquiera las
competencias profesionales, personales y sociales, necesarias para ejercer la actividad profesional definida en
la competencia general del programa formativo. Los resultados de aprendizaje que permiten obtener dichas

competencias son procedimentales, por lo que la metodologia a utilizar sera practica.

Por otra parte, conociendo las futuras actividades laborales para las que el médulo capacitara a los alumnos,
los métodos de ensefianza deben ser funcionales, los contenidos aprendidos deben aplicarse en circunstancias

profesionales reales.
La metodologia propuesta en la presente programacion se basa en los siguientes principios:

o Debe partir de los intereses de los alumnos para ser motivadora.

e Funcional para que puedan aplicar los conocimientos adquiridos en su futura vida laboral.

e Eminentemente practica para desarrollar destrezas y habilidades que les permitan resolver problemas.
e Cualquier intervencion educativa debe ser el objetivo de los alumnos de aprender autbnomos.

e Reflexiva para favorecer el espiritu critico y la capacidad de analisis.

e Flexible para poder adaptarse a las necesidades de los alumnos.

Esta metodologia didactica se concreta desarrollando dentro de cada unidad tematica las siguientes actividades

de ensefianza - aprendizaje:

1.- Introduciendo cada unidad con una actividad motivadora, utilizando por ejemplo casos reales y/o videos

actuales que muestren la aplicacion practica en las empresas de los contenidos que se van a trabajar.

El analisis grupal de estos ejemplos practicos, dirigido por el profesor, permite a los alumnos “descubrir’ la

importancia de los contenidos que vamos a trabajar para la consecucion de los objetivos empresariales.

2.- Una explicacion por parte del profesor de los aspectos teéricos que permita a los alumnos asimilar
conocimientos y procedimientos para encarar los proyectos, es siempre necesaria. Se intentara en la medida
de lo posible utilizar elementos visuales y ejemplos reales extraidos de la realidad empresarial como elementos

de apoyo.
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3.- Actividades, tanto individuales como grupales, adecuadas a los objetivos y contenidos de cada unidad, por

ejemplo:

La resolucién y analisis de ejemplos practicos, escaparates, lay-out de establecimientos comerciales etc.
empleando un guion facilitado por el profesor, es un método muy eficaz para interiorizar las etapas en el

desarrollo de un proyecto.

Desarrollo de actividades practicas acordes con las instrucciones facilitadas por el profesor, bocetos, maquetas,

cronogramas, disefio de un escaparate.

A través de la presentacion en publico de los trabajos realizados se consigue el objetivo del ciclo “aprender a
aplicar estrategias y técnicas de comunicacion, adaptandose los contenidos que se van a transmitir, a la

finalidad y a las caracteristicas de los receptores, para asegurar la eficacia en los procesos de comunicacion”.

Este mddulo no contara con desdobles.

10. ATENCION A LA DIVERSIDAD

Dadas las diferentes vias de acceso a los Ciclos Formativos de Grado Superior (Bachillerato, Universidad,
pruebas de acceso a la Universidad de mayores de 25 afos...), la diversidad de alumnado en el aula puede ser

un hecho, por lo tanto, se disefiaran actividades que puedan atender a esta diversidad.

Se entiende por medidas de atencién a la diversidad aquellas actuaciones y programas de tipo organizativo,
curricular y de coordinacién que se pueden llevar a cabo en el proceso de planificacion o en el desarrollo de los
procesos de ensefianza-aprendizaje para atender a la diversidad del alumnado. Dichas medidas deben abarcar
desde la prevencién hasta la intervencion directa con el alumnado y pueden ser ordinarias, especificas y

extraordinarias.

Se tendran en cuenta medidas de tipo ordinario dirigidas a prevenir o compensar dificultades leves sin alterar

los elementos esenciales del curriculum:
Como medidas generales:

o Organizacién de contenidos en ambitos integradores.

o Metodologias que favorezcan la participaciéon de todo el alumnado.

o Seleccion y utilizacion de materiales curriculares diversos.

o Actividades de refuerzo si se trata de alumnado con dificultades para alcanzar los objetivos

o Medidas de ampliacion y profundizacion para aquellos alumnos que lo requieran.

En caso de que se detectara la necesidad de algun otro tipo de intervencién, se comunicaria al Departamento

de Coordinacion Pedagégica para el estudio de las medidas a adoptar.
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11. MATERIALES Y RECURSOS DIDACTICOS

Para un correcto proceso de ensefianza-aprendizaje este modulo precisa de:

e Utilizacién puntual de equipos informaticos para busqueda de informacion y para la elaboraciéon de

materiales.

¢ Un aula de escaparatismo correctamente dotada, con la iluminacion adecuada.

e Materiales para la elaboracion de los escaparates.

12. UTILIZACON DE ESPACIOS Y EQUIPAMIENTOS

Tal y como se ha mencionado en el punto anterior (punto 9), el modulo precisa de la utilizacion de un taller de

escaparatismo dotado con material e iluminacién adecuadas para la realizacion de la parte practica del médulo.

13. ACTIVIDADES COMPLEMENTARIAS Y EXTRAESCOLARES

Se evaluara la posibilidad de asistir a alguna jornada, sesién, conferencia o similar relacionada con el

escaparatismo en funcién de la oferta de este tipo de eventos.

14. TEMPORALIZACION

Bloques de contenidos

Unidades didacticas Horas | Trimestre
B1|B2|B3|B4|B5|B6
X X ]| X ] X | X | X |UDO: Introduccién al Médulo 2 1°
UD1.-.Analisis del comportamiento del
X . . 8 1°
cliente/consumidor
UD2.- Conocimiento y aplicacion del
X . 8 1°
merchandising.
X UD3.- Disefio de implantacion de 12 10
espacios comerciales.
X1 X 12 1°
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UD 4.- El escaparate, elementos y 20
composicion.
X UD5.- Disefo del escaparate 12 2
x | x X UDG6: Proyecto dg |mplant.a0|o.n del 9 0
escaparate y medidas de eficacia.
X UD7: Organizacién del montaje del 12 5
escaparate comercial

15. PROCEDIMIENTOS E INSTRUMENTOS DE DE EVALUACION DEL
APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE CALIFICACION

Para aprobar el médulo es necesario superar TODOS Y CADA UNO de los Resultados de Aprendizaje. Para
aprobar cada RA los diversos criterios de evaluacion deben llegar una nota media de cinco (5) en conjunto, asi
se considerara el RA aprobado. Parte de los RA se realizaran en las FEM, tal y como se indica en la tabla

correspondiente.

La calificacion de los diferentes RA se realizara en base a los siguientes instrumentos:

A) Ejercicios y actividades practicas. Podran ser individuales y/o en grupo. Los ejercicios y actividades se
evaluan con las siguientes calificaciones: 0 (no presentado), 1, 3, 5, 7,y 9. Excepcionalmente puede
otorgarse un 10.

Las actividades practicas pueden realizarse en un aula, en un laboratorio informatico, o en el taller de
escaparatismo. No estar presente en la actividad practica supone sacar un 0 en esa actividad. En
ocasiones una actividad practica se realiza durante mas de una sesién, como es el caso de la
elaboracién de los escaparates. En ese caso, cada dia de taller o actividad tendra su nota
correspondiente. La no asistencia al taller un dia supone que en esa sesién el alumno ha tenido un

cero.

B) Pruebas objetivas (examenes de evaluacién que pueden ser tanto escritos como orales, tedricos, en

forma de presentacién o practicos, en el aula de referencia o en el taller de escaparatismo).

Observaciones:
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e La calificacion final de cada evaluacion sera la media ponderada de los RA evaluados, obteniéndose
una calificacion entre 1 y 10 sin decimales. Por debajo del 5 se considera que los RA no estan
superados. Deben superarse TODOS los RA para aprobar el médulo.

¢ No se calificaran las actividades entregadas fuera de plazo y hora.

e La nota final del médulo se obtendra de la nota media de los RA ponderados segun su peso.

e La presentacion final en el taller de escaparatismo es grabada en video para su posterior divulgaciéon
en las redes sociales del IES Las Llamas (YouTube). La grabacién sera del escaparate y no supone
que el rostro de los alumnos aparezca (si no lo desean).

¢ No se repetiran examenes a aquellos alumnos/as que no se presentasen en la fecha y hora convocadas.
Igualmente, no tendran acceso a la sala del examen aquellos que no lleguen a la hora convocada.

¢ No hay recuperaciones después de la primera evaluacién. En la evaluacion final de primera y segunda
convocatoria se recuperaran los RA suspensos.

e Los alumnos seran informados por TEAMS de las calificaciones de cada evaluacion y de las posibles

recuperaciones pendientes.

Se realizaran evaluaciones de los Resultados de Aprendizaje en los siguientes momentos:

= Primera evaluacion ordinaria
= Segunda evaluacién ordinaria
= Evaluacion final 1° convocatoria (febrero/marzo 26)

= Evaluacion final 2° convocatoria (junio 26)

Primera evaluacion final febrero/marzo 26 y recuperacién de RA pendientes de la primera o sequnda

evaluacion ordinarias.

Los alumnos que no hayan superado algun Resultado de Aprendizaje en las evaluaciones correspondientes
podran recuperarlo/s en las pruebas que se realizaran al finalizar la segunda evaluacion en marzo de 2026 (12
convocatoria final). El examen final en primera convocatoria incluira los contenidos de las unidades didacticas

correspondientes a los RA no superados.

Para poder presentarse a esta prueba serd necesario entregar los trabajos y actividades practicas

correspondientes a los criterios de evaluacidn del RA suspendido.

Sequnda evaluacién final-junio 26 y recuperacion de RA pendientes.

A los alumnos que no hayan superado el modulo en la prueba de evaluacion final (12 convocatoria de marzo)
se les disefara un plan de recuperacion de RA que podra consistir en la realizacion de actividades practicas o

trabajos y/o una prueba objetiva (examen) necesarias para aprobar el mismo. Los contenidos podran abarcar
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la totalidad de los trabajados durante el curso. Los alumnos deberan presentar los trabajos que el profesor

indique antes de la realizacion del examen.

En la segunda evaluacion final, al igual que en la primera, el alumno tiene que examinarse sélo de los RA

suspensos.

Los alumnos con el médulo suspenso, después de la segunda convocatoria ordinaria (22 de junio) se
examinaran de ese médulo a lo largo del curso siguiente (en las fechas que se establezcan). La materia sera la

que se impartié en el curso anterior.

16. PROCEDIMIENTOS RELACION CON OTROS PLANES, PROGRAMAS O
PROYECTOS.

Este mddulo estéa relacionado con el plan digital del centro en el que se deberan utilizar los medios informaticos
como instrumento de consulta, busqueda de informacién y resolucion de supuestos practicos. Por otra parte, el

modulo participa de los siguientes:
Acredita Cantabria

Erasmus +

Proyecto de Salud y Sostenibilidad
Star Innova

Proboca

17. PRACTICAS FRAUDULENTAS.

Fraudes en las pruebas y procesos de evaluaciéon académica

Si algun alumno realiza practicas fraudulentas sorprendera lo contenido en el documento de normas aprobado
por el Departamento de Comercio y Marketing del IES Las Llamas y recogido en el Proyecto Curricular de la

familia de Comercio y Marketing y divulgado en las hojas informativas entregadas a principio de curso.

Se consideran practicas fraudulentas en las pruebas de evaluacion o en la presentacion de trabajos académicos

evaluables en el Departamento de Comercio y Marketing del IES “Las Llamas” las siguientes conductas:

1. Copiar los escritos de otros comparfieros en los examenes y otras pruebas de evaluacion del

procedimiento de aprendizaje del estudiante.
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11.

12.

13.

14.

Transmitir a otros compafieros informacién, por via oral o escrita y por cualquier medio, incluidos los
electrénicos, durante la realizacién de un examen o prueba de evaluacién que deba realizarse
individualmente y que se refiera al contenido de la prueba, con el fin de defraudar.

Realizar un examen o prueba de evaluacién de cualquier tipo suplantando la personalidad de otro
estudiante, asi como concertar o aceptar dicha actuacion por parte del suplantado.

Utilizar materiales escritos no autorizados o medios telefonicos, electréonicos o informaticos para
acceder de manera fraudulenta a datos, textos o informaciones de utilizacién no autorizada durante una
prueba de evaluacion y relacionados con la misma.

Mantener encendidos y al alcance cualesquiera medios telefénicos, electrénicos o informaticos durante
la realizacién 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.

Introducir en el aula de examen o lugar de la prueba de evaluacion dispositivos telefénicos, electronicos
o informaticos cuando haya sido prohibido por los profesores responsables de las pruebas.

Acceder de manera fraudulenta y por cualquier medio al conocimiento de las preguntas o supuestos
practicos de una prueba de evaluacion, asi como a las respuestas correctas, con caracter previo a la
realizacion de la prueba, y no poner en conocimiento del profesor responsable el conocimiento previo
casual de dicha informacion.

Acceder de manera ilicita o no autorizada a equipos informaticos, cuentas de correo y repositorios
ajenos con la finalidad de conocer los contenidos y respuestas de las pruebas de evaluacién y de alterar
el resultado de las mismas, en beneficio propio o de un tercero.

Manipular o alterar ilicitamente por cualquier medio las calificaciones académicas.

. Negarse a identificarse durante la realizacion de un examen o prueba de evaluacién, cuando sea

requerido para ello por el profesor responsable.

Negarse a entregar el examen o prueba de evaluacion realizado cuando sea requerido para ello por el
profesor responsable.

Plagiar trabajos, esto es, copiar textos sin citar su procedencia o fuente empleada, y dandolos como de
elaboracion propia, en los textos o trabajos sometidos a cualquier tipo de evaluacion académica.
Cambiar o retocar textos ajenos para presentarlos como propios, sin citar su procedencia, en cualquier
trabajo sometido a evaluacion académica.

Infringir cualesquiera otras normas establecidas con caracter obligatorio para la realizaciéon de los

examenes o pruebas de evaluacién por parte del profesor responsable.
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Consecuencias de la comision de practicas fraudulentas durante el proceso de

evaluacion de los aprendizajes

La comision de las conductas fraudulentas descritas anteriormente comportara para los autores y, en su caso,
para los cooperadores necesarios la nulidad de la prueba o procedimiento de evaluacion correspondiente, con

la consiguiente calificacion de suspenso y la numérica de 0.

Excepcionalmente, el profesor responsable podra acordar otra calificacion distinta, de manera justificada, si
considera que el supuesto fraude o practica prohibida es leve o poco relevante y afecta solo parcialmente al

resultado de la prueba.

Asimismo y en funcién de las circunstancias concurrentes, las conductas anteriormente descritas podran 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 Autbnoma de Cantabria,

modificado por Decreto 30/2017, de 11 de mayo, y dar lugar a la instruccién de un expediente disciplinario.

Determinadas practicas fraudulentas de especial gravedad podrian ser incluso constitutivas de delitos, en cuyo
caso la Direccion del centro tiene la obligacién de poner los hechos en conocimiento de los cuerpos de seguridad

correspondientes y del Ministerio fiscal.

18.EVALUACION DE LA PROGRAMACION DIDACTICA Y DE LA
PRACTICA DOCENTE.

La autoevaluacion es una parte sustantiva del proceso de ensefanza-aprendizaje y posibilita obtener

informacion sobre las practicas pedagdgicas para mejorarlas.

El procedimiento que utilizaremos para la evaluacion de la propia programacion y de nuestra practica docente,

consta de tres elementos:
1.- Indicadores de logro o aspectos que vamos a evaluar.
2.- Instrumentos de recogida de datos.

3.- Medidas de mejora

1.- Indicadores de logro:

Comparacién de resultados obtenidos en el presente curso con los resultados obtenidos en afios anteriores
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2.- Instrumentos de recogida de informacion.

Antes de la finalizacién del periodo lectivo se realizara un cuestionario de caracter anénimo en el que se recoja
las opiniones del alumnado sobre diferentes aspectos de la actividad y la practica docente, asi como

personalidad y trato por parte del docente.

En concreto se realizaran preguntas que deberan ser puntuadas de 1 a 5 en una escala Likert, sobre estos

aspectos:
Programacion de aula el profesor:

o Da aconocer el programa (objetivos, contenidos, metodologia, evaluacion, etc.), a principio de curso.
o Los temas se desarrollan a un ritmo adecuado.
o Explica ordenadamente los temas.

o Se han dado todos los temas programados
Metodologia, el profesor...

o Explica con claridad los conceptos en cada tema

o En sus explicaciones se ajusta bien al nivel de conocimiento de los alumnos.
o Procura hacer atractivos los contenidos

o Se preocupa por que los alumnos aprendan.

o Facilita la comunicacion con los alumnos.

o Transmite la importancia y utilidad los contenidos tienen para la actividad profesional
La evaluacion, el profesor...

o Explicay aplica los criterios y procedimientos de evaluacion en este modulo.
o Las pruebas se ajustan a lo trabajado en clase.

o La calificacion final es fruto del trabajo realizado a lo largo de todo el curso.
La actitud del profesor en general es...

o Demuestra interés por nuestro aprendizaje.
o Se esfuerza por resolver las dificultades de los alumnos el trabajo de aula.

o Responde a las dudas y cuestiones que le planteamos en clase.

3.- Medidas de mejora

A partir de este mismo cuestionario, el profesor se autoevaluara, comparando sus resultados con la media de

los alumnos, para identificar los posibles gaps que requieran del desarrollo y aplicacién de medidas de mejora.

Pg. 48 de 48



