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1.- Introduccion.

Alumnado

Los alumnos de nuestros ciclos proceden de la poblacién donde nos ubicamos, y de sus zonas de
referencia (Cartama Pueblo, Santa Rosalia- Maqueda, Campanillas) y de otros préximos (Alora,
Coin, Fuengirola, Pizarra, Alhaurin de la Torre y Malaga), donde no se imparte estos ciclos.

Los alumnos de nuestro Centro presentan las siguientes caracteristicas:

Los alumnos de nuestro Centro presentan las siguientes caracteristicas:

Rendimiento académico aceptable en general. La actitud hacia el aprendizaje es bastante buena,
€s un grupo muy participativo y la mayoria tiene mucho interés en la materia. El grupo estd
compuesto por 21 alumnos/as.

La implicacion de la familia es un claro indicativo. Contamos con un entorno familiar muy
variado. En un alto porcentaje, cuando hay buenos resultados, tenemos detras una familia que se
implica en el seguimiento de los estudios, o que refuerza de modo suficiente el esfuerzo, el
estudio o la realizacion de las tareas, con la repercusién positiva que esto conlleva en el
rendimiento académico de sus hijos.

La valoracién global de la convivencia es positiva. Teniendo en cuenta el tamafio del centroy la
diversidad de edades y perfiles de alumnado, cuando ocurren incidentes que alteran el normal
funcionamiento del Centro, suele darse una respuesta inmediata para su correccién. Los
resultados académicos estan muy ligados a la convivencia.

En los ciclos formativos estamos obteniendo, por regla general, unos resultados satisfactorios
respecto a la titulacion y referente a la insercion laboral de nuestro alumnado, aumentados desde

el inicio de los proyectos duales.

Contexto social

En la actualidad, Estacion de Cartama es el mayor nucleo poblacional del Municipio, con 10.958
habitantes (5.425 hombres y 5.533 mujeres) de un total de 24.592 personas (12.497 y 12.095
respectivamente).

Con respecto a las comunicaciones, esta a quince kildbmetros de la capital de la provincia, Mdlaga,
por lo que las comunicaciones con la misma son buenas, teniéndose acceso a la A-357. En diez
minutos se puede acceder no solo a la misma Malaga, sino también al Parque Tecnoldgico de
Andalucia, a la Universidad de Malaga, centros hospitalarios, aeropuerto y AVE, estando el nucleo
de Estacion de Cartama comunicado con la Estacion Maria Zambrano a través de los FF.CC. de
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cercanias. Esto ha implicado que el municipio, como se verd a continuacién, haya tenido un gran

ne;

crecimiento habiéndose convertido en una "“iudad dormitorio

nn

con respecto a la capital.

Desde el punto de vista socioldgico, se trata de una zona que, a pesar de estar bien comunicada
con la capital y la costa, suele desarrollar sus actividades sociales y de ocio en la misma localidad
o en pueblos vecinos, y que perpetua tradiciones bastante arraigadas. Por lo general, el
desplazamiento a Madlaga capital viene determinado por necesidades especificas, tales como
asuntos administrativos, consultas o ingresos hospitalarios y visitas a grandes centros
comerciales, aunque la atencién sanitaria primaria estd garantizada en el propio municipio y éste
posee una variada oferta comercial y de servicios profesionales.

En cuanto a la composicion de la poblacidn activa, empezaremos destacando que se han
acortado considerablemente las diferencias entre las tasas de ocupacion entre hombre y mujeres
siendo 86,31% y 81,77% respectivamente. Sin embargo, segun datos del 2015 la poblacién
parada de Cartama es de 3.079 (15,98%), siendo el paro masculino del 43,49% y el femenino del
56,51% por lo que, se mantiene las diferencias entre sexos referente a este indicador. El sector
econdmico predominante es el terciario, que abarca actualmente al 40.2% de la poblacién activa
y que ha registrado un aumento. En este sector destacan las actividades de comercio (45,97%),
transporte y almacenamiento (12,64%) y hosteleria (14,37%).

Podemos concluir que no se trata de la tipica zona rural deprimida, con escasas perspectivas de
futuro, sino, mas bien al contrario, de un area dindmica, con inmensas posibilidades, pero
también con notables deficiencias que, en parte, pueden ser corregidas con un mayor esfuerzo
en el terreno de la formacion de capital humano, y ahi es donde, en la medida de nuestras
posibilidades, como centro de ensefianza, tenemos una misién que cumplir.

Desde el punto de vista educativo y cultural, el contexto en el que se inserta el |.E.S. “Valle del
Azahar” puede calificarse de un nivel poco elevado. Cabe destacar que la formaciéon académica
de los padres y madres de nuestros alumnos y alumnas es mayoritariamente de grado elemental
o primario. Raramente poseen titulacidon superior o desempenan profesiones liberales, aunque
ultimamente, debido al incremento de la poblacién procedente de la capital, se ha elevado algo
el nivel de formacion de las familias.

Resulta destacable que casi la mitad de la poblacion (48,9%) ni siquiera tenga los estudios que
hoy se consideran basicos y obligatorios (la antigua EGB o la actual ESO), y que sdlo el 7,01%
tenga estudios universitarios de uno u otro tipo. Otro dato alarmante es el indice de
analfabetismo (2,81%).

Como infraestructura educativa y cultural, el municipio cuenta con nueve centros de ensefianza
primaria, tres de ensefianza secundaria (uno de ellos en Cartama y dos en Cartama Estacidn, tan
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solo en el nuestro se imparte Bachillerato y Formacion Profesional Inicial), un centro de
educacién de adultos y dos bibliotecas publicas locales.

Situacion excepcional por la pandemia de Covid-19

La actual situacion de pandemia mundial por Coronavirus conlleva que el sistema educativo debe
adaptarse a las medidas de seguridad e higiene y, al mismo tiempo, velar por el acceso universal
a la educacién intentando darle la normalidad y regularidad necesarias para el desarrollo social,
emocional y profesional de los estudiantes.

En este sentido, se establece en nuestro centro educativo para el curso 2021/2022 la “Docencia
Presencial”, sin perjuicio de que en caso de que la situacién empeore se pase a la modalidad
semipresencial o lo que determine el Centro.

Este curso se trabajarad con la Moodle del propio Centro para que tanto el alumnado como el
profesorado esté familiarizado con esta herramienta y pueda hacer uso de ella en cualquier
circunstancia sobrevenida.

Esta programacién tendra en cuenta todas las medidas y directrices contempladas en el Plan
Covid del centro, adaptando cada apartado para cumplir el doble objetivo educativo y de
seguridad sanitaria. Ademas, se vuelve mas presente el concepto de “programacién viva” porque
deberd ser actualizada cuando sea necesario por la situacidon y las ultimas instrucciones
ministeriales educativas.

Tanto es asi, que se debe instaurar un cardcter flexible en todo el proceso de
ensefianza-aprendizaje del mddulo que contempla esta programacion debido a la situacion de
incertidumbre general

NORMATIVA:

1. Ley 5/2002. LEY ORGANICA 5/2002, de 19 de junio, de las Cualificaciones y de la Formacién
Profesional.

2. Ley 2/2006. LEY ORGANICA 2/2006, de 3 de mayo, de Educacién. LOE

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

4. RD 1538/2006, Ordenacion de FP (Derogada, pero con algunos apartados vigentes durante el
presente curso)

5. DECRETO 436/2008, de 2 de septiembre, por el que se establece la ordenacién y las ensefianzas
de la Formacidn Profesional inicial que forma parte del sistema educativo.

6. LEY 17/2007, de 10 de diciembre, de Educacién de Andalucia.

7. ORDEN de 29 de septiembre de 2010, por la que se regula la evaluacidn, certificacion,
acreditacion y titulacion académica del alumnado que cursa ensefianzas de formacién
profesional inicial que forma parte del sistema educativo en la Comunidad Auténoma de
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Andalucia.

8. Real Decreto 39/1997, de 17 de enero por el que se aprueba el Reglamento de los Servicios de
Prevencidn.

9. Real Decreto 1573/2011, de 4 de noviembre, por el que se establece el Titulo de Técnico
Superior en Gestion de Ventas y Espacios Comerciales y se fijan sus enseiianzas minimas.

10. Orden de 29 de julio de 2015, por la que se desarrolla el curriculo correspondiente al titulo de
Técnico Superior en Gestion de Ventas y Espacios Comerciales.

11. Orden de 5 de abril de 2019, por la que se convocan Proyectos de Formacion Profesional dual
para el curso académico 2019/2020

12. Orden de 16 de abril de 2020, por la que se convocan proyectos de Formacion Profesional Dual
para el curso académico 2020/2021

13. Decreto 327/2010, de 13 de julio, por el que se aprueba el Reglamento Organico de los Institutos
de Educacién Secundaria.
14. Ley orgénica 3/2022, de 31 de marzo, de ordenacién e integracion de la formacidon profesional.

2.- Objetivos y Competencias.

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

La formacion del modulo contribuye a alcanzar los objetivos generales de este ciclo formativo que
se relacionan a continuacion:

f) Determinar los elementos exteriores e interiores que permitan conseguir la imagen y los objetivos
comerciales deseados, para organizar y supervisar la implantacién de espacios comerciales.

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.

o) Analizar y utilizar los recursos y oportunidades de aprendizaje relacionados con la evolucién
cientifica, tecnoldgica y organizativa del sector y las tecnologias de la informacién y la comunicacién,
para mantener el espiritu de actualizacion y adaptarse a nuevas situaciones laborales y personales.

p) Desarrollar la creatividad y el espiritu de innovacién para responder a los retos que se presentan
en los procesos y en la organizacién del trabajo y de la vida personal.

g) Tomar decisiones de forma fundamentada, analizando las variables implicadas, integrando
saberes de distinto ambito y aceptando los riesgos y la posibilidad de equivocacidn en las mismas, para
afrontar y resolver distintas situaciones, problemas o contingencias.

s) Aplicar estrategias y técnicas de comunicacién, adaptdndose a los contenidos que se van a
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transmitir, a la finalidad y a las caracteristicas de los receptores, para asegurar la eficacia en los
procesos de comunicacioén.

t) Evaluar situaciones de prevencion de riesgos laborales y de proteccién ambiental, proponiendo y
aplicando medidas de prevencion personales y colectivas, de acuerdo con la normativa aplicable en los
procesos de trabajo, para garantizar entornos seguros.

u) Identificar y proponer las acciones profesionales necesarias, para dar respuesta a la accesibilidad
universal y al «diseno para todos».

v) ldentificar y aplicar parametros de calidad en los trabajos y actividades realizados en el proceso
de aprendizaje, para valorar la cultura de la evaluacion y de la calidad y ser capaces de supervisar y
mejorar procedimientos de gestion de calidad.

X) Reconocer sus derechos y deberes como agente activo en la sociedad, teniendo en cuenta el
marco legal que regula las condiciones sociales y laborales, para participar como ciudadano
democratico.

La formacion del mddulo contribuye a alcanzar las competencias profesionales, personales vy
sociales de este titulo que se relacionan a continuacién:

e) Organizar y supervisar la implantacién de espacios comerciales y el montaje de escaparates,
definiendo las especificaciones de disefio y materiales, para conseguir transmitir la imagen de espacio
comercial definida que atraiga a los clientes potenciales y lograr los objetivos comerciales establecidos.

f) Organizar y controlar la implantacion de productos y/o servicios y el desarrollo de acciones
promocionales en espacios comerciales, determinando el surtido y las lineas de actuacidon de campaiias
promocionales para conseguir los objetivos comerciales establecidos.

I) Adaptarse a las nuevas situaciones laborales, manteniendo actualizados los conocimientos
cientificos, técnicos y tecnoldgicos relativos a su entorno profesional, gestionando su formacioén y los
recursos existentes en el aprendizaje a lo largo de la vida y utilizando las tecnologias de la informacion
y la comunicacién.

m) Resolver situaciones, problemas o contingencias con iniciativa y autonomia en el dmbito de su
competencia, con creatividad, innovacion y espiritu de mejora en el trabajo personal y en el de los
miembros del equipo.

n) Organizar y coordinar equipos de trabajo con responsabilidad, supervisando el desarrollo del
mismo, manteniendo relaciones fluidas y asumiendo el liderazgo, asi como aportando soluciones a los
conflictos grupales que se presenten.

) Comunicarse con sus iguales, superiores, clientes y personas bajo su responsabilidad, utilizando
vias eficaces de comunicacién, transmitiendo la informacidon o conocimientos adecuados y respetando
la autonomia y competencia de las personas que intervienen en el ambito de su trabajo.

o) Generar entornos seguros en el desarrollo de su trabajo y el de su equipo, supervisando y
aplicando los procedimientos de prevencion de riesgos laborales y ambientales, de acuerdo con lo
establecido por la normativa y los objetivos de la empresa.

7
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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 produccién o prestacién de

servicios.

g) Realizar la gestion basica para la creacion y funcionamiento de una pequeiia empresa y tener

iniciativa en su actividad profesional con sentido de la responsabilidad social.

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

acuerdo con lo establecido en la legislacién vigente, participando activamente en la vida econdmica,

social y cultural.

Ademas se relaciona con las siguientes unidades de competencia:

UCO0501_3: Establecer la implantacion de espacios comerciales

UCO0504 _3: Organizar y supervisar el montaje de escaparates en el establecimiento comercial.

3.- Resultados de aprendizaje, criterios de evaluacion y

contenidos.

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

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Disefio de distribucion y
organizacion de un espacio comercial.

a) Se han determinado los efectos |- El merchandising. Efectos psicologicos en
psicolégicos que producen en el el consumidor.
consumidor las distintas técnicas de . Acciones de merchandising  del
distribucion de espacios.comerciglles. fabricante.
b) Se ha analizado la !nformamon Qe la - Acciones de  merchandising  del
empresa, la competencia, el consumidor y distribuidor o distribuidora.
el producto_ O Serviclo que res_ulta relevgnte - Acciones conjuntas de merchandising o
para la definicién de un espacio comercial. trade
c) Se han utilizado las fuentes de informacion S -
internas  y externas, online y offline, | - F.unC|ones prmmpalesdgl .merchandls’mg.
necesarias para la realizacion de un |~ Tipos de merchandising. Segun su
proyecto de implantacion. naturaleza, segun el ciclo de vida del
d) Se han identificado las principales técnicas producto y la situacion del cliente.
de distribucion de espacios interiores y | ~ Estudio y conocimiento del cliente.
exteriores comerciales. - Comportamiento del consumidor en el
e) Se han disehado espacios comerciales establecimiento comercial.
respetando la normativa aplicable. - Determinantes internos del
comportamiento del consumidor.
Motivacién, percepcion, experiencia y
aprendizaje. Caracteristicas
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demograficas, sociecondémicas y
psicograficas.

- Condicionantes externos del

comportamiento del consumidor.

- Etapas en la realizacién del proceso de una
compra.

- Tipos de compra. Compras Racionales e
Irracionales.

- Ladistribucién y el marketing.

- Normativa aplicable al disefio de espacios
comerciales.

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

CRITERIOS DE EVALUACION CONTENIDOS: Seleccion de los elementos
interiores y exteriores que determinan la
implantacion.

a) Se han determinado los efectos | - Arquitectura exterior del establecimiento.
psicolégicos que producen en el|- Elementos exteriores.

consumidor las distintas técnicas de
distribucion de espacios comerciales.

b) Se ha analizado la informacion de la
empresa, la competencia, el consumidor y

- Lafachada.
- Lapuertay los sistemas de acceso.
- El hall del establecimiento.

el producto o servicio que resulta relevante - Lailuminacion exterior.
para la definicién de un espacio comercial. - La via publica como elemento
c) Se han utilizado las fuentes de informacion publicitario.
internas y externas, online y offline, - El escaparate.  Clasificaciéon  de
necesarias para la realizacion de un escaparates.
proyecto de implantacion. - El rotulo exterior.
d) Se han identificado las principales técnicas | - Normativa y tramites administrativos en la

de distribucion de espacios interiores y
exteriores comerciales.

e) Se han disenado espacios comerciales
respetando la normativa aplicable.

implantacién externa.

- Realizacién del layout del establecimiento
(esquema de distribucion del
establecimiento).

— Elementos interiores.

- Ambiente del establecimiento.

- Implantacién de las secciones.

- Distribuciéon de los pasillos. Tipos de
pasillos.

- Disposicion del mobiliario. Tipos de
disposicion.

IES Valle del Azahar - Estacion de Cartama



Ciclo: Gestion de Ventas y Espacios Comerciales

Familia: COMERCIO Y MARKETING

- Lacirculacion. ltinerarios y su analisis.

- Puntos o zonas calientes y frias
naturales del establecimiento.

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

- Normativa de seguridad e higiene.

RA: 3. Elabora proyectos de implantacion de espacios comerciales, aplicando criterios
economicos y comerciales. Criterios de evaluacion.

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Elaboraciéon de proyectos
de implantacion de espacios comerciales.

a) Se han elaborado proyectos de
implantacién, disefiando los elementos
interiores y exteriores del establecimiento y
atendiendo a criterios de rentabilidad e
imagen de empresa, y diferencias en el tipo
de escaparates.

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

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

Se han elaborado presupuestos de
implantacién, valorando econdémicamente
los elementos internos y externos de la
misma Yy determinando los recursos
humanos y materiales necesarios.

Se han aplicado criterios econdémicos y
comerciales para la ejecucidon de la
implantacién en el espacio comercial.

— Elementos del escaparate. Materiales y
herramientas. Mercancia. Composicion.

- Tipos de escaparates. Segun estructura y
funcioén.

- Realizacién del cronograma o planificacién
temporal del escaparate.
- Incidencias en la implantacion. Control y

establecimiento de medidas correctoras.

- Presupuesto de implantacién del
escaparate.
- Criterios econdmicos y comerciales en la
implantacion.

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

criterios comerciales.

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Criterios de composicion y
montaje de escaparates.

a) Se han establecido las funciones vy
objetivos de un escaparate.

b) Se han identificado los efectos psicologicos
de las distintas técnicas de escaparatismo
sobre el consumidor.

- El escaparate y la comunicacion.
- Lafuncion vendedora del escaparate.

- La percepcion y la memoria selectiva.
Grados de atraccion visual.
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Se han definido los criterios de seleccion
de materiales para un escaparate, en
funcion de una clientela potencial y unos
efectos deseados.

Se ha analizado el disefio y montaje de
distintos escaparates.

Se han definido los criterios de
composicion y montaje del escaparate.

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

- Criterios de seleccion de materiales a utilizar
en el escaparate. Multifuncionalidad y
modularidad.

- Modulos, fondos y carteleria.

- La composicién del escaparate.

- La imagen. Figura, fondo, formas vy
contrastes.

- La asimetria y la simetria. Equilibrio.

- Las formas geométricas.

- Eficacia del escaparate.

- Célculo de ratios de control de la eficacia del
escaparate y de la variacion en la tasa de

ventas. indice de atraccion, motivacion y
compra.

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

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Disefno de distintos tipos de
escaparate.

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

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

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

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

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

- Aspectos esenciales del escaparate.
Colocacién, limpieza, rotacion, precios,
promociones.

— Bocetos de escaparates. La idea, el
proyecto y la composicién del escaparate.
La maqueta.

- Elementos para la animacion y atraccion
visual del escaparate. Modulos. Carteles y
sefalizacion. Otros elementos.

- El color en la definicion del escaparate.

- lluminacién en escaparatismo.

- Programas informaticos de disefo vy
distribucion de espacios.

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

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Organizacién del montaje
del escaparate comercial

IES Valle del Azahar - Estacion de Cartama
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a) Se ha realizado un presupuesto ajustado Calculo del presupuesto del escaparate
del montaje del escaparate mediante comercial.
diferentes métodos de calculo. - Métodos de calculo de presupuestos.

b) Se ha analizado la terr_ninologl’a basica de Costes de recursos, equipamientos,
proyectos de escaparatismo. B mantenimiento y ambientacion.

c) S'e .ha mterprete.ad(.) la- documentacion Técnicas que se utilizan habitualmente para
técnica y los objetivos del proyecto de el montaje de escaparates. Limpieza, orden,
escaparate. . . . . armonia e iluminacion.

d) Se ha organizado Ia. ejecucion le montaje Planificacién de actividades.
de escaparates previamente definidos :

e) Se han seleccionado los materiales y la Cronqgrama de montaje.
iluminacion adecuados. Materiales y medios.

f) Se ha realizado la composicion y el - Eleccion de materiales, medios vy
montaje de escaparates. recursos.

Programas informaticos utilizados en la
gestion de tareas y proyectos.

IES Valle del Azahar - Estacion de Cartama
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4.- Metodologia.
Orientaciones pedagogicas.

Este médulo profesional contiene la formacidn necesaria para desempeifiar las funciones de diseino
de espacios comerciales y escaparates. La funcion de organizacién de espacios comerciales y disefio de
escaparates incluye aspectos como:

- Laorganizacién y disefio de espacios comerciales.

- Eldisefno de escaparates.

- Las actividades profesionales asociadas a esta funcién se aplican en:

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

- Selecciéon de elementos interiores y exteriores de la implantacion comercial.
- Fijacion de criterios de composicidon y montaje de escaparates.

- Andlisis de informacidn sobre psicologia del consumidor, tendencias, criterios
- estéticos y criterios comerciales.

- Diseno de distintos tipos de escaparate.

- Organizacién del montaje de un escaparate.

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

- ldentificacién de las principales técnicas de distribucidn de espacios interiores y exteriores
comerciales.

- Diseno de espacios comerciales respetando la normativa aplicable.

- Utilizacién de las distintas técnicas de distribucién de espacios comerciales, atendiendo a los efectos
psicolégicos que producen en el consumidor.

- Definicion de las funciones y objetivos de la implantacion.

- Seleccidn de los elementos interiores y exteriores.

- Elaboracién de propuestas para calentar las zonas frias del establecimiento.

- Seleccién de medidas correctoras en relacién con la implantacién inicial del establecimiento.

- Diseno de elementos interiores y exteriores del establecimiento.

- Elaboracién de presupuestos de implantacion.

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

- Seleccidn de distintas técnicas de escaparatismo segln sus efectos psicoldgicos sobre el consumidor.

- Disefo de los elementos bdsicos del escaparate.

- Interpretacidon de documentacién técnica de proyectos de escaparate

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

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

13
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- Utilizacién de aplicaciones informaticas para la gestidon de tareas y proyectos para la organizacién del
montaje de un escaparate comercial.

Se estableceran estrategias didacticas de tipo expositivo y de investigacion. Para establecerlas, es
util conocer los tipos de aprendizaje segun el autor David. P. Ausubel:

= Receptivo. Por explicacidon del profesor, material impreso, medios audiovisuales.

= Por descubrimiento. Descubre el material por si mismo: guiado por el profesor o de forma
auténoma.

=  Memoristico. Memorizacion de datos, hechos, conceptos, aprendizaje mecanico.

» Significativo. Relaciona los conceptos nuevos con los poseidos, con la experiencia y
modifica esquemas conceptuales.

Métodos didacticos:
Aplicacion combinada de los siguientes métodos didacticos para el desarrollo de las sesiones
formativas:

e Meétodo de constructivista del aprendizaje, de forma que el alumnado sea participe del proceso
y partiendo de sus conocimientos previos, la investigacion personal y/o profesional, el contacto
con la realidad de su entorno y las experiencias del grupo clase, puedan plantearse cuestiones de
investigacion centrandose en el interés del alumnado y que estos se conviertan en participantes
totalmente activos de su propia formacién.iCémo lo haremos?Gracias a la evaluacion inicial y
mediante la INTRO de la unidad (apartado “Indica lo que sabes sobre el tema”) se ponen de
manifiesto los conocimientos y experiencias previas de los alumnos lo que permite realizar una
introduccién gracias a la puesta en comun y mediante actividades, casos practicos
introductorios, videos o documentales.Posteriormente se llevaran a cabo tareas de investigacion
relacionadas con los aspectos que se hayan puesto de manifiesto en la puesta en comun, siendo
mi labor como profesora orientarlos hacia aquellos aspectos necesarios para la adquisicion de las
competencias. Durante todas las sesiones el alumnado podra realizar aportaciones que sirvan
para enriquecer el desarrollo de las mismas y que servirdn para profundizar en la unidad, en
aspectos concretos de la misma o en su aplicacion en el ambito profesional especifico o del
entorno. Por ello siempre se hara referencia a los aspectos que ya conocen, sus experiencias en
empresas duales o en las que hayan trabajado. El objetivo, que el proceso de aprendizaje tenga
significado para los alumnos y en todo momento sientan que lo que aprenden les sirve realmente
en el entorno donde quieren desarrollarse profesionalmente (aprendizaje significativo).

e Meétodo expositivo, en el que por medio de mis presentaciones y explicaciones pueda ayudar al
alumnado al inicio de cada acto diddactico sobre los objetivos a alcanzar, conjuntamente con los
contenidos especificos a tratar. Igualmente este método me permitira resumir y reforzar los
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puntos esenciales de cada mddulo, unidad didactica o contenidos tratados en el dia del dia. Muy
util también la resolucién de dudas. Se realizard fundamentalmente en las clases presenciales.

e El demostrativo. El contenido se transmite en funcién de la préctica, por lo que el docente
pretende ensenar al alumnado el procedimiento de realizacién de una tarea mostrandole
visiblemente como se ejecuta, los trucos que facilitaran el trabajo, etc. Por ejemplo, este
método sera muy util cuando en la U.D 6 se le muestre como se viste un maniqui, como se
colocan los elementos modulares en el escaparate, etc.

e El activo o de investigacidon. Este método se caracteriza porque el alumno se convierte en
sujeto agente de su propia formacién a través de la investigacidn, el contacto con la realidad
y las experiencias del grupo de trabajo. En este caso, por ejemplo, en la UT 1 al alumno/a se
le habrd explicado las diferentes formas de distribucion comercial (método expositivo), para
gue a continuacién investiguen y busquen ejemplos reales para cada una de ellas. Serd un
método que se desarrollara fundamentalmente online en Moodle.

e Aprendizaje auténomo/autodirigido._Es una manera de adquirir conocimientos, ideas o
actitudes que se produce de forma independiente por parte del estudiante. Esta forma se
dara con flipped clasroom con contenido en Moodle.

Actividades de ensefianza:

Las actividades de mi ensefanza se basan en captar la atencidn del alumnado en todo momento.
Para ello me baso en explicar los contenidos acercandolos a su entorno. Igualmente y para conseguir
autonomia en el desarrollo de sus funciones, les planteo actividades en las que tienen que realizar
busquedas o investigacidn para encontrar la solucion a determinados casos expuestos.

La puesta en comun de todas las acciones que llevemos a cabo sera vital ya que ayuda a respetar
diferentes puntos de vista y a que el aprendizaje sea mucho mas integrador, diverso y se dote al
proceso de mayor enriguecimiento.

Actividades de aprendizaje:

® Actividades de inicio como casos practicos, dindmicas, debates, busquedas, articulos o
lluvias de ideas.

o Actividades de desarrollo: como las demostrativas (docencia directa o visita de expertos),
las de investigacidon y aplicacion (actividades de clase, casos practicos, problemas, retos,
trabajos practicos)

e Actividades de sintesis como tipo test, resimenes y esquemas. Al final de cada unidad se
realiza un esquema de la misma sobre cartulina o papel de color A4.

o Actividades de refuerzo y ampliacidn. Las actividades de refuerzo estaran centradas en
aquellas capacidades que el alumnado no haya podido conseguir. Las actividades de
ampliacién estaran enfocadas al alumnado que ha ido adquiriendo las capacidades
necesarias durante la unidad y al que se le encomienda la investigacion, profundizacion o
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resolucion de tareas que logrardn enriquecer su conocimiento. En este punto se

contempla la posibilidad de que aquellos alumnos que hayan ido adquiriendo las

competencias se conviertan en “tutores” de aquellos alumnos que aun no las han

adquirido.

Para alcanzar los objetivos y competencias se desarrollaran las siguientes

unidades:
UNIDAD N2 HORAS | TRIMESTRE RA Y CEs
UD 1. DISTRIBUCION Y ORIMER
ORGANIZACION DE UN | 14 horas RIMESTRE l.a,b,cde
ESPACIO COMERCIAL
UD 2. IMPLANTACION: ORIMER
ELEMENTOS INTERIORES Y | 14 horas RIMESTRE 2.ab,cde
EXTERIORES
s oo | e

, TRIMESTRE 3abcde

IMPLANTACION
UD 4. COMPOSICION Y PRIMER
MONTAJE DE ESCAPARATES | +4 Noras TRIMESTRE 4.abcdef
UD 5. DISENO DEL|,.. SEGUNDO
ESCAPARATE TRIMESTRE 5.abcde
UD 6. MONTAJE DEL SEGUNDO
ESCAPARATE COMERCIAL | +4 Noras TRIMESTRE 6.abcdef
TOTAL HORAS 84 horas
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En cualquier caso, independientemente del nimero de sesiones de cada unidad de trabajo, el
orden metodoldgico general a seguir serd el siguiente :

1. Introducciéon al tema en clase sobre los conceptos, la estructura y procedimientos
fundamentales de la unidad didactica.

2. Exploracidn inicial para determinar qué grado de conocimiento tienen sobre lo que se
tratard en la nueva unidad, verificando los conocimientos que ya poseen.

3. Desarrollo de los contenidos. Es deseable que los contenidos sean faciles de seguir por el
alumno, que estén fuertemente estructurados y escritos con un lenguaje sencillo pero preciso.
Las palabras y conceptos clave de la unidad didactica deben senalarse, explicarse y definirse. Al
terminar la explicacion de cada epigrafe, o aspecto destacado de la unidad didactica, se deberia
potenciar la asimilacion de conocimientos mediante la realizacidon de ejercicios y actividades
practicas.

4. Realizaciéon de casos practicos, simulaciones y actividades sobre los temas objeto de
estudio, lo mas cercanos a la realidad, con un grado creciente de dificultad. Se realizaran tareas
tanto en clase como en casa y se subiran a la plataforma Moodle, por tanto su evaluacion y
seguimiento sera telematico.

5. Actividades de sintesis y repaso: se realizaran actividades que aglutinen contenidos

trabajados.

6. Realizacion de trabajos de investigacion, cuando la unidad tematica lo requiera,

valorando la capacidad de trabajo en equipo y la exposicion de resultados en publico. Tanto

presencial como de forma telematica.

7. Recuperacion, refuerzo y ampliacién. Se realizardn las correspondientes actividades de

refuerzo, ampliacidn en cada unidad y su respectiva recuperacion.
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5.- La evaluaciéon, medios Yy criterios de
calificacion.

Dentro del marco legal de la ORDEN de 29 de septiembre de 2010, por la que se regula
la evaluacion, certificacion, acreditacion y titulacion académica del alumnado que cursa
ensenanzas de formacion profesional inicial que forma parte del sistema educativo en la
Comunidad Autonoma de Andalucia. Se evaluara cada uno de los siguientes resultados de

aprendizaje mediante las evidencias descritas en las siguientes tablas:

RA: 1 Realiza el disefio de distribucion y organizacién de un espacio comercial,
analizando los elementos basicos que lo conforman

Estandar evaluable-Objetivo |- . . Peso
Evidencia

Criterio de evaluacion Bilicsifion 15%

a) Se han determinado los efectos
psicolégicos que producen en el
consumidor las distintas técnicas
de distribucibn de espacios
comerciales.

Identifica y analiza situaciones
reales de distribucion |Actividades
reflejando los efectos en el|practicas

b) Se ha analizado la informacién de
la empresa, la competencia, el

consumidor y el producto o - X 10%
A consumidor y la realidad del °
servicio que resulta relevante y -
para la definicion de un espacio|Macroentorno y microentorno
comercial de la empresa en el mismo
c) Se han utilizado las fuentes de
informacion internas y externas,
online y offline, necesarias para la
realizacién de un proyecto de
implantacion.
d) Se han identificado las principales . . .
) técnicas  de distribEciénp de Identifica las principales |Actividad
espacios interiores y exteriores Iaescpnellcc;?cfs de i(rj:tSetrrilg:JeCslon d?/ practica 5%
comerciales. ~  [*PF Coo o7
UALUTIVUTUO VUTTIOTUIdiIvo _y
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e) Se han disenado espacios|conoce la normativa aplicable.

comerciales respetando la
normativa aplicable.

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

Criterio de evaluacion

Estandar evaluable

Evidencia

Peso
15%

a)

Se han definido las funciones y
objetivos de la implantacion.

b)

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

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

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

Se han establecido medidas
correctoras en relacion con la
implantacién inicial del
establecimiento.

Identifica las funciones,
objetivos y elementos de la
implantacién y los reelabora
en un teniendo en cuenta la
realidad del establecimiento,
las zonas frias y sus medidas
correctoras

Proyectos y

talleres
practicos
Unidad 2

15%

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

cronogramas para organizar los

Criterio de evaluacion Estandar evaluable Evidencia ZPS;:)
a) Se han elaborado proyectos de
implantacién, ~ disefiando  10S|Elabora  un proyecto de|, .. .
elementos interiores y exteriores [implantacion en base a los éCt'V'dadZS_ i
del establecimiento y atendiendo|parametros definidos y la royectlo Iseno
a criterios de rentabilidad e|realidad del establecimiento  |°_ MPlAMAcion |, qo,
imagen de empresa, y diferencias|Con la confeccion de una|0¢ Un espacio
en el tipo de escaparates. gréfica de Gantt para la gomeércleJIDs
b) Se han confeccionado |temporalizacion del proyecto rueba
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tiempos y los trabajos que han de
realizarse.

Se han propuesto medidas para

ejecucion de la implantacion en el
espacio comercial.

f | . . Actividades
la resolucion de las posibles|Seleccion — de  medidas|p o giserio
incidencias surglda§ en el .correctorqs’ en relacion con la e implantacion |5%
proceso de _organizacién y !mp'lantamon o de un espacio
ejecucion de la implantacion. inicial del establecimiento. comercial
Prueba UD 3
d) Se han elaborado presupuestos
de implantacion, valorando
economicamente los elementos
interno§ y externos de la mismay Actividades
determinando ~ los  recursos|g|ahora el presupuesto de un|Proyecto disefio
humanos y materiales necesarios. | ,rovecto  de  implantacién|e  implantacién |5%
- —— comercial de un espacio
e) Se han aplicado criterios comercial
economicos y comerciales para la Prueba UD 3

RA: 4 Determina criterios de composicion y montaje de escaparates, analizando
informacion sobre psicologia del consumidor, tendencias, criterios estéticos y criterios
comerciales.

Criterio de evaluacion

Estandar evaluable

Evidencia

Peso
15%

a)

Se han establecido las funciones
y objetivos de un escaparate.

b)

Se han identificado los efectos
psicolégicos de las distintas
técnicas de escaparatismo sobre
el consumidor.

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

Establece las funciones vy
objetivos de un escaparate e
Identifica los efectos
psicolégicos de las distintas
técnicas sobre el consumidor y
los criterios en la seleccion de
materiales

Proyectos y
talleres
practicos
Prueba UD 4

5%

Se ha analizado el disefio vy
montaje de distintos escaparates.

Analiza el disefio y montaje de
distintos escaparates,
definiendo los criterios de
composicion y valorando el
impacto sobre el volumen de

Proyectos y
talleres
practicos
escaparate

10%
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e) Se han definido los criterios de|ventas en base a datos|Prueba UD 4
composicion 'y montaje  del|estadisticos.
escaparate.

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

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

estéticos previamente definidos.

. . . . . Peso
Criterio de evaluacion Estandar evaluable Evidencia 15%
a) Se han aplicado distintas técnicas

de escaparatismo, teniendo en

cuenta los efectos psicoldgicos de [Aplica distintas técnicas de Proyectos y

las mismas en el consumidor. escaparatismo, teniendo en|, |

cuenta los efectos| .~ .. o
b) Se han apli Acni sicoldgicos de las mismas en practicos 6%
plicado técnicas de|P gico; as enipaba UD 5

proyeccién de escaparates para|€l consumidor y los objetivos

efectuar su disefio segun los|Perseguidos.

objetivos definidos.

c) Se han  seleccionado los
elementos, materiales e
instalaciones que componen un|ggjeccionado los elementos,
escaparate. materiales e instalaciones que Proyectos y

talleres
- — componen un escaparate,| . 6%

d) Se han seleccionado distintas asignandoles una combinacion practicos
combinaciones de color para|ge color. Prueba UD 5
conseguir  diferentes  efectos
visuales.

e) Se han utilizado herramientas Emplea herramientas Proyectos y
informaticas para la distribucion |informaticas para |5 |telleres .
de espacios en el disefo de l0s|gjstribucion de espacios en el practicos 3%
escaparates. disefio de los escaparates. Prueba UD 5
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RA: 6 Organiza el montaje de un escaparate mediante las técnicas adecuadas,
aplicando la normativa de prevencion de riesgos.
Criteri . . . : Peso
riterio de evaluacion Estandar evaluable Evidencia 20%
a) Se ha realizado un presupuesto
ajustado del montaje del
escaparate mediante diferentes
métodos de calculo.
Reali Proyectos y
- - — Realiza un presupuesto talleres
b) S(’a _ha analizado la terminologia ajustado al montaje del| 2. p
basica de  proyectos  de|ggcaparate y analiza |Praclicos 10%
escaparatismo. documentacion  relativa  a| ruePaUD 6
: proyectos de escaparatismo
c) Se ha interpretado la
documentacion técnica y los
objetivos del proyecto de
escaparate.
d) Se ha organizado la ejecucién del
montaje de escaparates
previamente definidos
Realiza la composicion, |Proyectos y
e) Se han seleccionado los|selecciona los materiales y la|talleres
materiales y la iluminacién|iluminacion  adecuados y (practicos 10%
adecuados. ejecuta el montaje de|Prueba UD 6
escaparate
f) Se ha realizado la composicion y
el montaje de escaparates.

De forma comun en todos los médulos se seguiran las ponderaciones de la tabla siguiente:

EVIDENCIAS PORCENTAIJES

Competencias Profesionales

A) Pruebas tedrico-practicas 80% (*)

B) Actividades

Competencias Personales y Sociales 20%

*) Se debe entender que el numero de pruebas, actividades y proyectos variard en funcion del modulo
y la unidad de trabajo.
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Ademas se tendra en cuenta lo siguiente:

A) Para superar las pruebas tedrico-practicas y proyectos realizados durante la evaluacion:

1. Se necesitara obtener como minimo una puntuacion de 5 puntos.

2. Si el alumno/a no asiste y presenta documentacion justificativa oficial, podra realizar de nuevo esa
prueba el dia fijado para la recuperaciéon de la correspondiente evaluacién. Si no superase esta
prueba, podria realizar la recuperacion de la misma, que se realizaria antes de la celebracion de la
evaluacion correspondiente.

3. En las pruebas con contenidos practicos y tedricos, donde aparezcan diferenciadas ambas partes, la
prueba sera superada si se superan los porcentajes indicados en cada una de las partes de la prueba,
por ejemplo, 60% de la parte A y 40% de la parte B. En el caso de no superar las dos partes, la nota
maxima sera de 4 puntos, quedando pendientes todos los contenidos (tedricos y practicos).

4. Los proyectos deberan estar presentados TODOS y tener una puntuacién minima de 5 puntos. Se
abrira un plazo de recuperacion antes de la evaluacion para la entrega de proyectos con calificacion
menor de 5 y para los no presentados segin tiempo y forma (estos ultimos perderan la calificacion
relativa a competencias personales y sociales relativas a la entrega de trabajos, proyectos y
actividades).

5. Las pruebas tedrico-practicas tienen cardcter individual y cualquier ayuda que pudiera tener el
alumno/a, ya sea de un compaiero/a o a través de algin instrumento de apoyo no permitido,
supondra la retirada de la prueba y su inmediata anulacion, teniendo que realizarla en junio el
alumnado de primer curso y antes de realizar la evaluacion previa del modulo de formacion en
centros de trabajo, el alumnado de segundo curso.

B) Para superar las actividades se deben presentar todas las propuestas, siguiendo las
siguientes

indicaciones:

1. Deben realizarse en clase o en el taller, dentro de la organizacién normal de las clases. También
pueden ser realizadas por el alumnado en casa y colgadas en la plataforma Moodle dentro del plazo y
forma indicadas.

2. Todas deberan ser presentadas en el tiempo y forma estipulados por el profesor.

3. Aquellos alumnos/as que no presenten las actividades, deberan entregarlas antes de la Evaluacion.
4. En ningln caso, corresponde al profesor/a la tarea de recordar al alumnado que no haya presentado
alguna de sus actividades, que proceda a subsanar dicha situacién. Se considera que el alumnado,
tiene la madurez personal y profesional suficiente como para ser conscientes de las actividades que
no haya entregado puntualmente. El propio alumnado deberd llevar un sistema adecuado de control
de actividades

realizadas, asi como de las calificaciones obtenidas en las pruebas realizadas a lo largo del curso.

5. Para que un alumno/a supere el moddulo correspondiente, ademas de superar las pruebas
tedrico-practico y proyectos, debera tener presentadas antes de la evaluacion de final de curso,
TODAS las actividades propuestas a lo largo del curso o las actividades de recuperacion sustitutorias
propuestas. Se abrira un plazo extraordinario para la entrega de actividades pendientes en la tercera
evaluacion. Incluso aunque el alumnado tenga aprobados los exdmenes de la UT a la que
corresponden esas actividades, debera presentarlas para superar la evaluacion de final de curso.

C) Criterios de evaluacion para las competencias personales y sociales.

Una vez obtenida la calificaciéon media ponderada de las competencias profesionales se le debe sumar
un maximo de 2 puntos siguiendo los siguientes items:
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1. Participacion activa y positiva en clase, realizando las actividades propuestas.

2. Muestra autonomia en el proceso de aprendizaje y responde de manera eficaz a las contingencias.
3. Muestra interés e iniciativa por obtener un resultado 6ptimo en sus actividades.

4. Colabora con el resto de compaifieros en el desarrollo de actividades grupales.

5. Muestra una actitud correcta ante otros miembros de la comunidad educativa.

6. Realiza las entregas de trabajos, proyectos y actividades en tiempo y forma.

Periodo entre la 22 evaluacion parcial y la evaluacion final:

En este periodo los alumnos deben realizar aquellas pruebas que no han superado y por lo tanto no
alcanzan ni las competencias, profesionales, personales y sociales previstas ni consiguen los objetivos
generales del mddulo.

Para los alumnos que en el segundo trimestre han adquirido todas las competencias podrdn mejorar la
calificacién propuesta para el médulo. La propuesta de calificacion final se realizara a través de un item
evaluable en Séneca y deben solicitarlo en la Secretaria del centro.

Para la mejora de la calificacion deben realizar un examen de todos los Resultados de Aprendizaje
trabajados a lo largo del curso.

6.- Medidas de atencion al alumnado con

necesidades especificas de apoyo educativo.

Dado el caracter profesional de este mdédulo no estan previstas medidas especiales de
atencidn a la diversidad. No obstante, aquellos alumnos que presenten problemas de aprendizaje
o algun tipo de deficiencia se les garantizard el acceso a las pruebas de evaluacién,
proporcionandoles materiales especificos que les facilite la comprension de los contenidos vy
realizacién de practicas.

Las actividades estaran disefiadas para atender a todo el alumnado, si se detectara

cualquier necesidad educativa se dara respuesta de inmediato segun el protocolo n.e.a.e.

(necesidades especificas de apoyo educativo). Asi, nuestra actuacion se centrara basicamente en:

L)

* Atencion a la diversidad de ritmos, aptitudes, intereses, expectativas y motivaciones del

<,
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alumnado. Para dar respuesta a los distintos ritmos de aprendizaje, aptitudes, intereses,
expectativas y motivaciones del alumnado al que hemos hecho referencia anteriormente y con
los que nos encontramos inevitablemente en todos los cursos, estableceré dos tipos de
actividades concretas, unas seran de refuerzo y otras de ampliacion:

e Si se aprecia la existencia de alumnos con un ritmo mds acelerado de aprendizaje, se les
propondra actividades de ampliacidn, que generalmente consistiran en la realizacion de
alguna investigacion referente a los contenidos que se estén trabajando para motivarlos y
que se impliquen en su proceso de ensefianza-aprendizaje.

e Si se aprecia alumnos con posibles dificultades de aprendizaje (ritmo mads lento) o con
problemas de motivacion o falta de interés, se les propondra la realizacidn de actividades
de refuerzo, que los introduzca en los contenidos de la materia y les ayude a seguir el
ritmo de la clase con menor dificultad, asi como la seleccién de actividades y el desarrollo
de una metodologia motivadora y que despierte su interés.

% Atencién a alumnado con necesidades especificas de apoyo educativo. Las medidas a adoptar en
este caso seran:

e Situarlo en un lugar que lo podamos tener vigilado y se eviten las distracciones y junto a
compaifieros en los que se pueda apoyar para copiar o completar las tareas, a realizar apuntes y
no distraerle. Asi le facilitaremos los procesos de atencidon, concentracidén y seguimiento de su
trabajo.

e Flexibilidad en los tiempos asignados a las actividades en funcién de las dificultades encontradas
por el alumnado.

e Supervisidn constante: Si la tarea es muy larga fragmentarla. Para facilitar su implicacion en las
tareas incrementar el nimero de veces que supervisais su trabajo, que le pedis el cuaderno, que
revisais lo que lleva hecho.

e Hacerle participar en clase: Animarle a hablar, responder, comentar.

e Mostrar interés cuando estd trabajando en su mesa. Acercarse a su mesa habitualmente y
preguntarle si tienen dudas o necesitan apoyo y animarle a que siga trabajando. Un chasquido de
dedos o apoyar la mano en su hombro puede hacerle recuperar su atencion. Acordar con él
sefas.

e Preguntarle habitualmente, que salga a la pizarra, asi conseguiremos que esté mas atento, tenga
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mas motivacién y conozcamos mejor su evolucidn. Serd manera de saber mejor cudles son sus
conocimientos y no sélo los conocimientos que trasmita en los exdmenes para poder evaluarles
mas justamente.

Para concluir, destacar que la planificacién de esta programacién y su puesta en practica va a
tener en cuenta la diversidad del alumnado y las consiguientes necesidades educativas con el fin
de:

- Prevenir la aparicion o evitar la consolidacion de dificultades de aprendizaje.

- Facilitar el proceso de maduracion y autonomia del alumnado.

- Fomentar actitudes de respeto a las diferencias individuales.

7.- Transversalidad.

Expresamente, en nuestra programacion estableceremos los siguientes elementos

transversales para el fomento y desarrollo de la educacion en valores:

= Educacion para la paz y la no violencia: usando el dialogo para solucionar los
posibles conflictos que surjan en el ambito escolar.

= La educacidén moral y civica: fomentando actitudes de respeto hacia el companero,
otras culturas y tolerancia con otras ideas. Esto se llevara a cabo con actividades de
debate en clase y la Moodle.

= Igualdad entre hombres y mujeres: este tema se puede abordar de manera concreta
en las unidades cuando se realicen simulaciones sobre actividades concretas como
negociaciones con proveedores, se hara hincapié en el reparto igualitario de papeles.

= Educacion medioambiental: cuando trabajamos toda la normativa sobre reciclaje, el
tratamiento adecuado de los desechos en |la unidad sobre desembalaje.

= Educacion para el consumidor: se tratara en varias unidades, tales como cuando

trabajemos el proceso de decisidén de seleccion de proveedores, los medios de cobro
y pago permitidos en la compraventa, la gestién del surtido o la normativa en cuanto
a pliego de condiciones.

= Las TICs.: la creciente importancia de las Tecnologias de la Informacion y la
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Comunicacion, conocidas como TIC, que agrupan elementos y técnicas utilizadas en
el tratamiento y transmision de informacién, en general informatica, Internet y
telecomunicaciones, con busqueda de definiciones para términos claves, asi como el

uso habitual de Moodle.
= Cultura andaluza: en todas las Unidades existiran casos practicos y/o simulaciones

que se concretaran en el entorno mas cercano con marcas y empresas andaluzas vy,

por tanto, se valoraran los elementos andaluces que les caracterizan.

Los anteriores elementos tendran su concrecidon en los contenidos transversales
establecidos a través de las unidades didacticas y cuyo fin sera la busqueda de la asimilacion y

el desarrollo de la educacion en los valores seleccionados en nuestro alumnado.

Asimismo, estos temas transversales, encontraran su concrecidon en los proyectos

propuestos por el departamento de convivencia para el presente curso:

= SEPTIEMBRE: MES DE LAS LENGUAS Y LA INTERCULTURALIDAD

« OCTUBRE: MES CONTRA EL ACOSO ESCOLAR Y POR LA CONCIENCIACION DE LA
POBREZA. HALLOWEEN.
» NOVIEMBRE: MES CONTRA LA VIOLENCIA DE GENERO

= DICIEMBRE: MES DE LA SOLIDARIDAD (EI verdadero espiritu de la navidad, contra el
consumo navidefio...)

= ENERO: MES DE LA PAZ

= FEBRERO: MES DEL AMOR

= MARZO: MES DE LA MUJER

= ABRIL: MES DE LA CULTURA

= MAYO Y JUNIO: MES DEL RESPETO A LA DIVERSIDAD PERSONAL Y FAMILIAR

8.- Materiales y recursos didacticos.

A modo de resumen podemos indicar los siguientes:

e Plataforma Moodle del centro.
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Ordenadores portatiles del Departamento de Comercio y Marketing
Sistema Séneca y Pasen para la gestidon e informacion a las familias del proceso
aprendizaje.
Cafon y ordenadores con programas ofimaticos.
Acceso fluido a Internet.
Web relacionadas con el Disefio de Espacios Comerciales y el Escaparatismo
http://www.artidi.com, http://www.escaparatistasprofesionales.com,
https://escaparatismo.es/ , http://www.animacionpuntosdeventa.es

® Lecturas como “Manual de Escaparatismo” de CEP Editorial, “Escaparatismo e imagen
comercial exterior” de Victor Valencia Lépez, Editorial ESIC.

e Libro de texto: “Escaparatismo y disefio de espacios comerciales” de Maria Begofia
Marin Martinez, Editorial Paraninfo.

9.- Actividades complementarias y extraescolares.

Las actividades planificadas tradicionalmente por el departamento para este curso escolar dependeran de
la situacién sanitaria por el Covid-19. En lo que respecta a las relacionadas con este modulo y que
pueden mantenerse con las circunstancias actuales, son las siguientes:

 Visita al centro de los responsables laborales de los proyectos duales. Incluye una charla donde se
explica los proyectos duales.

« Charla en el centro por parte de miembros del CENTRO EDUFINET MALAGA. Sobre educacion
financiera para el alumnado de Formacion Profesional.

* Planificacion y ejecucion de la Feria del Libro en el centro.

* Planificacién y ejecucion de un mercadillo de productos tipicos del municipio, en el mercado
ecologico del municipio.

Actividades Extraescolares.

Como actividades extraescolares se programaran varias visitas a lugares y centros de interés para el
alumnado. A la hora de seleccionar las visitas y salidas se optard, por seguir un criterio de equidad y
proporcionalidad con respecto a cada uno de los mddulos profesionales que integran el ciclo. Las
actividades son:

v Visita a Centros Comerciales. Plataforma logistica de LIDL, MEDIA MARK, IKEA, Plaza Mayor,
Conforama, Bricomart, Verdecora, Leroy Merlin, jysk, La Maison du Monde.
Visita al CADE de Alora.

Colaboracién con empresas locales, en mercados ambulantes, para elaboracion de planes de
promocion y posterior analisis de los ratios obtenidos.
Planificacion y ejecucion de un mercadillo.

Taller de escaparatismo.
Montamos tu escaparate,

NN N N N N

Actividades de investigacion en Cartama.
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v Aquellas que planteen otras instituciones u organismos que se consideren adecuadas y contribuyan a

alcanzar los RA.

El alumnado deberd elaborar un dosier referente a las distintas actividades y que entregara
fisicamente o mediante archivo en la plataforma.

Del mismo modo se deja abierta la posibilidad de programar cualquier actividad, que surja
relacionada con los objetivos y contenidos del modulo, en el transcurso del curso y se considere de

importancia para el aprendizaje y formacion del alumnado.
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