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Introduccion

El Sistema Nacional de Cualificaciones y Formacién Profesional (SNCFP) se crea para respon-
der a las demandas de cualificacion de las personas y de las empresas en una sociedad en con-
tinuo proceso de cambio e innovacion.

Se entiende por cualificacién el conjunto de competencias profesionales que las personas
pueden obtener mediante la formacién, sea esta modular o de otro tipo, y a través de la expe-
riencia profesional. Estas competencias son las que permiten que el trabajador obtenga las
respuestas, en términos de resultados, que requiere la organizaciaon.

El SNCFP tiene como objetivos orientar la formacion a las demandas de cualificacion de las
organizaciones productivas, facilitar la adecuacion entre la oferta y la demanda del mercado
de trabajo, extender la formacion a lo largo de la vida, mé&s alla del periodo educativo tradi-
cional, y fomentar la libre circulacién de trabajadores, por lo que cumple una funcion esen-
cial en el ambito laboral y formativo.

Estas funciones se llevan a cabo mediante una serie de instrumentos y acciones como son el
Catélogo Nacional de Cualificaciones Profesionales; un procedimiento de evaluacion, acredi-
tacién y registro de las cualificaciones y competencias adquiridas en el trabajo; la informacién
y orientacion en la formacion profesional y en el empleo'y, por ultimo, la evaluacion y mejo-
ra del propio sistema.

El primero de esos instrumentos, el Catalogo Nacional de Cualificaciones Profesionales, tiene
. validez en toda Espafa, aunque no requla el ejercicio profesional.

Entre las funciones que tiene asignadas estan las de adecuar la oferta de formacion profesio-
nal a un mercado laboral sujeto a numerosos cambios y evaluar, reconocer y acreditar las com-
petencias profesionales adquiridas por los trabajadores a través de la experiencia laboral o
mediante cualquier tipo de formacion. Esto permite, ademas, elevar la calidad y el prestigio
de !a formacién profesional.

El Catalogo recoge las cualificaciones profesionales ordenadas en 26 familias y 5 niveles. Cada
una de ellas se asocia a una formacion organizada en médulos formativos que se incorporan
al Catalogo Modular de Formacién Profesional.

Las cualificaciones son el resultado del trabajo de distintos grupos de expertos (uno por cada fami-
lia profesional) que realizan una importante labor de documentacion, identificacion y definicion. Las
personas que integran estos equipos han sido seleccionadas por sus destacados conocimientos téc-
nicos y formativos, de acuerdo a un perfil profesional objetivo, y a propuesta del Consejo General
de Formacién Profesional (en el que estan representadas las Administraciones general y autonomi-
cas y las organizaciones sindicales y empresariales) o por asociaciones profesionales.

Algunos de estos grupos de trabajo estan liderados por diferentes comunidades auténomas.
Su ubicacion ha dependido fundamentalmente de la importancia en esa comunidad del teji-
do productivo del sector para el que estan definiendo las cualificaciones.
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El Anexo | recoge la relacion de las personas que han participado en el grupo de trabajo
correspondiente a la presente familia.

Tras realizar un exhaustivo estudio del sector, estos grupos disefan las unidades de compe-
tencia de la cualificacion y definen las caracteristicas de su formacion a través de modulos.
Una vez finalizado el trabajo, el resultado se contrasta externamente a través del Consejo
General de Formacion Profesional y de organizaciones vinculadas a la familia profesional.

El Anexo Il identifica a las organizaciones que han realizado observaciones a las cualificacio-
nes de la presente familia, contribuyendo con ello a mejorar su calidad.

El Instituto Nacional de las Cualificaciones, como organismo responsable de definir, elaborar
y mantener actualizado el Catalogo Nacional de Cualificaciones Profesionales y el Catalogo
Modular de Formacion Profesional, dirige el trabajo de estos grupos, de acuerdo con la meto-
dologia aprobada por el Consejo General de Formacion Profesional. Esta metodologia sigue
unas bases similares a las utilizadas en la elaboracion del Catalogo de Titulos de Formacion
Profesional de la Administracion Educativa y los Certificados de Profesionalidad de la
Administracion Laboral.

Una vez que los grupos de trabajo han finalizado su labor y se ha realizado el contraste exter-
no, las cualificaciones reciben el informe preceptivo del Consejo General de Formacion
Profesional y se someten al Consejo Escolar del Estado y a los departamentos ministeriales
implicados antes de pasar al Gobierno para su aprobacion definitiva.

Todas las cualificaciones profesionales tienen idéntica estructura. Se asignan a una familia y
cuentan con un nivel y una competencia general (breve exposicion de los cometidos y fun-
ciones esenciales del profesional). A continuacion se definen las unidades de competencia, su
asociacion a modulos formativos y se especifica el entorno profesional. En éste se describe el
ambito en el que desarrolla la actividad, los sectores productivos y los puestos de trabajo rele-
vantes a los que permite acceder.

La publicacién de estas cualificaciones contribuira sin duda a integrar y adecuar la formacion
a las necesidades del sistema productivo y a las demandas sociales. Ello beneficia a trabaja-
dores y empresas. A los primeros porque les facilita el acceso a una formaciéon mas acorde con
las necesidades del mercado y amplia sus expectativas de desarrollo laboral y personal; y a los
segundos porque les permite disponer de profesionales mas preparados.

El SNCFP y su desarrollo tienen su base normativa en la Ley Organica 5/2002, de 19 de junio,
de las Cualificaciones y de la Formacién Profesional que establece el Sistema, asi como en el
Real Decreto 1128/2003, de 5 de septiembre, que regula el Catalogo Nacional de Cualifica-
ciones, modificado por el RD 1416/2005, de 25 de noviembre. Hasta el momento se han
publicado dos Reales Decretos que establecen cualificaciones: el Real Decreto 295/2004, de
20 de febrero (las primeras 97), y el Real Decreto 1087/2005, de 16 de septiembre (65 nue-
vas cualificaciones).
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Real Decreto 1087/2005, de 16 de septiembre, por el que se establecen nuevas cualificacio-
nes profesionales, que se incluyen en el Catalogo Nacional de Cualificaciones Profesionales,
asi como sus correspondientes modulos formativos que se incorporan al Cataloge Modular
de Formacion Profesional, y se actualizan determinadas cualificaciones profesionales estable-
cidas en el Real Decreto 295/2004, de 20 de febrero.

La Ley Orgénica 5/2002, de 19 de junio, de las Cualificaciones y de la Formacion Profesional tiene
por objeto la ordenacion de un sistema integral de formacion profesional, cualificaciones y acre-
ditacion, que responda con eficacia y transparencia a las demandas sociales y economicas a través
de las diversas modalidades formativas. El apartado 1 de su articulo 2 define el Sistema Nacional
de Cualificaciones y Formacién Profesional como el conjunto de instrumentos y acciones necesa-
rios para promover y desarrollar la integracion de las ofertas de la formacién profesional, a través
del Catalogo Nacional de Cualificaciones Profesionales, asi como la evaluacion y acreditacion de
las carrespondientes competencias profesionales, de forma que se favorezca el desarrollo profe-
sional y social de las personas y se cubran las necesidades del sistema productivo.

Con el fin de facilitar el caracter integrado y la adecuacion entre la oferta de formacién profe-
sional y el mercado laboral, el articulo 7 de la citada Ley cre6 el Catalogo Nacional de Cualifi-
caciones Profesionales que debe estar constituido por las cualificaciones identificadas en el sis-
tema productivo y por la formacion asociada a ellas, gue se organizan en médulos formativos,
articulados en un Catalogo Modular de Formacion Profesional. Dichos catalogos quedaron
regulados mediante el Real Decreto 1128/2003, de 5 de septiembre, en el que se establece, asi-
mismo, su estructura y el procedimiento para su elaboracion y actualizacion.

El Catalogo Nacional de Cualificaciones Profesionales sirve para posibilitar la integracion de
las ofertas de formacién profesional, asi como para establecer ofertas formativas adapta-
das a colectivos con necesidades especificas y promover la formacion a lo largo de la vida,
adecudndolas a las demandas del sistema productivo, y facilitando la movilidad de los tra-
bajadores, asi como la unidad del mercado de trabajo. Asimismo permite el estableci-
miento del procedimiento de evaluacién, reconocimiento y acreditacion de las competen-
cias profesionales, cualquiera que hubiera sido su forma de adquisicion, facilita a los
interesados informacion y orientacion sobre las oportunidades de formacién para el
empleo, y promueve la mejora de |a calidad del Sistema Nacional de Cualificaciones y For-
macion Profesional, y, en definitiva, favorece la inversion publica y privada en la cualifica-
cion de los ciudadanos mediante un proceso de formacion permanente.

Mediante el Real Decreto 295/2004, de 20 de febrero, se establecieron las primeras 97 cualifica-
ciones profesionales que se incluyeron en el Catalogo Nacional de Cualificaciones Profesionales, asi
como sus correspondientes modulos formativos que se incorporaron al Catalogo Modular de For-
macion Profesional. Por este real decreto se establecen 65 nuevas cualificaciones profesionales con
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su formacion asociada, avanzando asi en la construccion del instrumento fundamental del Sistema
Nacional de Cualificaciones y Formacion Profesional.

Las cualificaciones profesionales que se incluyen en los anexos de este real decreto con su for-
macion asociada han sido elaboradas, del mismo modo que las establecidas por el citado Real
Decreto 295/2004, de 20 de febrero, por el Instituto Nacional de las Cualificaciones median-
te la metodologia aprobada en el seno del Consejo General de Formacion Profesional, en
cuya aplicacion se ha contado con la participacion y colaboracion de las Comunidades Auté-
nomas y demas Administraciones Publicas competentes, asi como con los agentes sociales y
econdmicos, y con los sectores productivos.

Con la elaboracion de las cualificaciones profesionales que se establecen en este real decre-
to, se han identificado y perfeccionado unidades de competencia, asi como sus médulos for-
mativos asociados, que son comunes a algunos de los contenidos en cualificaciones del pre-
citado Real Decreto 295/2004, de 20 de febrero, por lo que procede actualizar su contenido
sustituyendo en determinados anexos, unidades de competencia y sus correspondientes
maodulos formativos, por los que se aprueban en este real decreto.

Este real decreto ha sido informado por el Consejo General de Formacion Profesional y por
el Consejo Escolar del Estado, de acuerdo a lo dispuesto en el articulo 9 del Real Decreto
1128/2003 de 5 de septiembre, asi como por el Consejo Superior de Deportes, de acuer-
do a lo dispuesto en el Real Decreto 2195/2004, de 25 de noviembre.

En su virtud, a propuesta de los Ministros de Educacion y Ciencia y de Trabajo y Asuntos Sociales,
y previa deliberacion del Consejo de Ministros en su reunion del dia 16 de septiembre de 2005.

DISPONGO:

Articulo 1. Objeto y ambito de aplicacion

Este real decreto tiene por objeto establecer determinadas cualificaciones profesionales que
se incluyen en el Catalogo Nacional de Cualificaciones Profesionales, regulado por el Real
Decreto 1128/2003, de 5 de septiembre, y sus correspondientes modulos formativos, que se
incorporan al Catalogo Modular de Formacién Profesional. Dichas cualificaciones y su forma-
cion asociada correspondiente tienen validez y son de aplicacion en todo el territorio nacio-
nal y no constituyen una regulacién del ejercicio profesional,

Articulo 2

Cualificaciones profesionales que se establecen

Las cualificaciones profesionales que se establecen son las que a continuacion se relacionan,
ordenadas por familias profesionales y niveles de cualificacion, cuyas especificaciones se des-
criben en los anexos que se indican, con numeracion correlativa a las ya establecidas en los
97 anexos del Real Decreto 295/2004, de 20 de febrero:

Familia Profesional Agraria
Produccion intensiva de rumiantes. Nivel 2 ... Anexo XCVIII
Produccién avicola y cunicula intensiva. Nivel 2 ... Anexo XCIX

Familia Profesional Maritimo Pesquera

Engorde de moluscos bivalvos. Nivel 2 ... Anexo C
Produccion en criadero de acuicultura. Nivel 2 ... Anexo Cl
Organizacion de lonjas. Nivel 3 Anexo ClI
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Familia Profesional Industrias Alimentarias

Fabricacion de conservas vegetales. Nivel 2 Anexo CIIl
Carniceria y elaboracion de productos carnicos. Nivel 2 Anexo CIV
Elaboracion de azdcar, Nivel 2 Anexo CV
Elabaracion de leches de consumo y productos lacteos. Nivel 2 ............... Anexo CVI
Pasteleriay Confitenia. NIVE] 2:...cicimsimimrismssmissssetanssirstsmmsisiaiissbosddsis Anexo CVII
Elaboracion de cerveza. Nivel 2 ..o Anexo CVIIl
Pescaderia y elaboracion de productos de la pesca y acuicultura. Nivel 2 ... Anexo CIX
Familia Profesional Quimica

QOperaciones en instalaciones de energia y de servicios auxiliares. Nivel 2 ... Anexo CX
Operaciones de acondicionado de productos farmacéuticos y afines.

BB .. s esersassrssaespatstsmpesstespss e nnsa s tnta e an st bR d S VA RS 0T Anexo CXI
Operaciones de transformacion de caucho. Nivel 2 ... Anexo CXII
Operaciones de transformacion de polimeros termoplasticos. Nivel 2 ....... Anexo CXIIl
Operaciones de transformacion de polimeros termoestables

y sus compuestos. Nivel 2 . ... Anexo CXIV
Organizacion y control del acondlaonado de productos farmacéut:cos

§ B INEE B0 o oo imsimmpaismmns s i e AR s TS Anexo CXV
Organizacion y control de la fabricacién de productos farmacéuticos

y afines. Nivel 3 ... Anexo CXVI
Analisis quimico. Nivel 3 Anexo CXVII
Familia Profesional Imagen Personal

Servicios auxiliares de estética. Nivel 1......cccociviciviiiniiiceeieniicicciieeeee.. Anexo CXVII
Pelugueria. Nivel 2 . 3 Anexo CXIX
Servicios estéticos de hlgiene depﬂauén y maqmllaje Nwel 2 Anexo CXX
Cuidados estéticos de manos y pies. Nivel 2 ... Anexo CXXI
Familia Profesional Sanidad

Atencion sanitaria @ multiples victimas y catastrofes. Nivel 2 Anexo CXXII
Farmacia. Nivel 2 . . Anexo CXXII
Laboratorio de analms cilmcos Nwel 3 Anexo CXXIV
Anatomia patolégica y citologia. Nivel 3 ... Anexo CXXV
Audioprotesis. Nivel 3 Anexo CXXVI
Radioterapia. Nivel 3 . . Anexo CXXVII

Anexa CXXVIIl

Ortoprotésica. Nivel 3 ..............

Familia Profesional Seguridad y Medio Ambiente

Extincion de incendios y salvamento. Nivel 2 .......... Anexo CXXIX
Guarderio rural y maritimo. Nivel 2 .............. Anexo CXXX
Prevencion de riesgos laborales. Nivel 3 ... Anexo CXXXI
Familia Profesional Industrias Extractivas

Sondeos. Nivel 2 . Anexo CXXXII
Excavacion subterranea con exploswos Nwel 2 Anexo CXXXII
Tratamiento y beneficio de minerales, rocas y otros materiales.

Nivel 2 Anexa CXXXIV
Extraccién de la piedra natural. Nivel 2 ... Anexo CXXXV
Familia Profesional Textil, Confeccion y Piel

Operaciones auxiliares de tapizado de mobiliario y mural. Nivel 1 .. Anexo CXXXVI
Operaciones auxiliares de procesos textiles. Nivel 1 Anexo CXXXVII
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Operaciones auxiliares de lavanderia industrial y de proximidad. Nivel 1 .. Anexo CXXXVIII

Reparacion de calzado y marroquineria. Nivel 1 Anexo CXXXIX
Corte, montado y acabado en peleteria. Nivel 2 Anexo CXL
Ribera y curticion de pieles. Nivel 2 Anexo CXLI
Acabados de confeccion. Nivel 2 Anexo CXLI
Montado y acabado de calzado y marroquineria. Nivel 2 ... Anexo CXLII
Diseno técnico de tejidos de punto. Nivel 3 Anexo CXLIV
Disefio técnico de tejidos de calada. Nivel 3 .. Anexo CXLV
Gestion de la produccion y calidad de tejeduria de punto. Nivel 3............  Anexo CXLVI
Gestion de la produccion y calidad en ennoblecimiento textil. Nivel 3 ... Anexo CXLVII
Gestion de la produccion y calidad de hilatura, telas no tejidas

y tejeduria de calada. NIVl 3 ..o Anexo CXLVIII
Gestidn de produccion y calidad en confeccion, calzado

Y marragquingila NNl 3 s s e e Anexo CXLIX
Diseno técnico de productos de confeccion, calzado

y marroquineria. Nivel 3 ..o R I F .. Anexo CL
Familia Profesional Artes Graficas

Impresién. digital. Nivel2 cocminnspnsaiimmsanme R S Anexo CLI
Familia Profesional Informatica y Comunicaciones

Gestion de sistemas informaticos. Nivel 3 ... RS .. Anexo CLII

Seguridad informatica. Nivel 3 ..., Anexo CLII

Desarrollo de aplicaciones con tecnologias web Nivel 3 Anexo CLIV
Programacion en lenguajes estructurados de aplicaciones de gestion.

IR B v i s it i b b S E Anexo CLV
Administracion de servicios de Internet. Nivel 3 ..........ccccocviiiicini. Anexo CLVI
Familia Profesional Administracion y Gestion

GeSHON FRANCIEE NIVEEB 1o msimsrmmpmionessmmms i ssimeas s s sessss s Anexo CLVII
Familia Profesional Comercio y Marketing

Implantacién y animacion de espacios comerciales. Nivel 3 ...................... Anexo CLVII
Familia Profesional Actividades Fisicas y Deportivas

Guia por itinerarios de baja y media montana. Nivel 2 ... Anexo CLIX
Guia por itinerarios en bicicleta. Nivel 2 ... Anexo CLX
Guia en aguas bravas. Nivel 2 . ceveinnen Anexo CLXI
Acondicionamiento fisico en grupo con sopor‘te musical. Nivel 3 .............. Anexo CLXII

Disposicion adicional Unica. Actualizacion.

Atendiendo a la evolucién de las necesidades del sistema productivo y a las posibles deman-
das sociales, en lo que respecta a las cualificaciones establecidas en este real decreto, se pro-
cedera a una actualizacion del contenido de los anexos cuando sea necesario, siendo en todo
caso antes de transcurrido el plazo de cinco afos desde la publicacién de este real decreto.

Disposicion final primera. Actualizacion de determinados anexos del Real Decreto
295/2004, de 20 de febrero, por el que establecen determinadas cualificaciones profesionales que
se incluyen en el Catalogo Nacional de Cualificaciones Profesionales, asi como sus correspondien-
tes modulos formativos que se incorporan al Catalogo Modular de Formacion Profesional.

De conformidad con la disposicion adicional Unica del citado Real Decreto 295/2004, de 20 de
febrero, se procede a la actualizacion de las cualificaciones profesionales cuyas especificaciones
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estan contenidas en los anexos Il, Xll, XXIV, XXV, LXXII, LXXIX, XCV| y XCVIl al citado real
decreto, mediante la sustitucion de las unidades de competencia que se indican, y de sus
madulos formativos asociados, por los que, con idéntico codigo, se contienen en las cualifi-
caciones profesionales que se establecen en este real decreto:

Uno. Se modifica la cualificacion profesional establecida como anexo I, “Produccién porcina
intensiva”, sustituyendo, respectivamente, la unidad de competencia “UC0006_2 Manejar y
mantener las instalaciones, maquinaria y equipos de la explotacion ganadera”, asi como el
maédulo formativo asociado “MFO006_2 Instalaciones, maquinaria y equipos de la
explotacion ganadera (especificos de la cualificacion)”, por la “UC0006_2: Montar y
mantener las instalaciones, maquinaria y equipos de la explotacion ganadera” y por el
“MF0006_2: Instalaciones, maquinaria y equipos de la explotacion ganadera”, ambos del
anexo XCVIIl de este real decreto.

Dos. Se modifica la cualificacion profesional establecida como anexo Xl “Queseria”,
sustituyendo, respectivamente, la unidad de competencia “UC0027_2 Realizar y conducir las
operaciones de recepcion, y tratamientos previos de la leche y de otras materias primas”, asi
como el médulo formativo asociado “MFO027_2 Recepcion y tratamientos de la leche”, por la
"UC0027_2 Realizar y conducir las operaciones de recepcion, almacenamiento y tratamientos
previos de la leche, y de otras materias primas lacteas” y por el "MF0027_2: Recepcion,
almacenamiento y tratamientos previos de la leche ambos del Anexo CVI de este real decreto.

Tres. Se modifica la cualificacion profesional del anexo XXIV “Maquillaje integral”,
sustituyendo, respectivamente, la unidad de competencia “UC0065_2 Mejorar |la armonia
del rostro con estilos de maquillaje social”, asi como el modulo formativo asociado
“MF0065_2 Maquillaje social”, por la "UC0065_2 Mejorar la armonia del rostro con
estilos de maquillaje social” y por el “MF0065_2 Magquillaje social”, ambos del anexo CXX
de este real decreto.

Cuatro. Se modifica la cualificacion profesional del anexo XXV “Transporte sanitario”,
sustituyendo, respectivamente, la unidad de competencia “UC0072_2 Aplicar técnicas de apoyo
psicolégico y social al paciente y sus familiares”, asi como el médulo formativo asociado
“MF0072_2 Técnicas de apoyo psicologico y social al paciente y sus familiares”, por la
"UC0072_2 Aplicar técnicas de apoyo psicoldgico y social en situaciones de crisis” y por el
“MF0072_2 Técnicas de apoyo psicolagico y social en situaciones de crisis”, ambos del anexo
CXXIl de este real decreto.

Cinco. Se modifica la cualificacion profesional del anexo LXXIl “Impresiéon en offset”,
sustituyendo, respectivamente, la unidad de competencia “UC0200_2 Operar en el proceso
gréfico en condiciones de seguridad, calidad y productividad”, asi como el modulo formativo
asociado "MF0200_2 Procesos en Artes Graficas”, por la “UC0200_2 Operar en el proceso
gréafico en condiciones de seguridad, calidad y productividad” y por el “MF0200_2 Procesos
en Artes Gréaficas”, ambos del anexo CLI de este real decreto.

Seis. Se modifica la cualificacion profesional del anexo LXXIX “Administracion de bases de
datos”, sustituyendo, respectivamente, la unidad de competencia “UC0223_3 Configurar y
explotar sistemas informaticos”, asi como el modulo formativo asociado “MF0223_3
Sistemnas operativos y aplicaciones informaticas”, por la “UC0223_3 Configurar y explotar
sistemnas informaticos” y por el “MF0223_3 Sistemas operativos y aplicaciones informaticas”,
ambos del anexo CLV de este real decreto.

Siete. Se modifica la cualificacion profesional del anexo XCVI “Socorrismo en instalacione_s
acuaticas”, sustituyendo, respectivamente, la unidad de competencia “UC0272_2 Asistit
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como primer interviniente en caso de accidente o situacién de emergencia”, asi como el
maodulo formativo asociado “MF0272_2: Primeros auxilios”, por la “UC0272_2 Asistir como
primer interviniente en caso de accidente o situacion de emergencia” y por el "MF0272_2:
Primeros auxilios”, ambos del anexo CLIX de este real decreto.

Ocho. Se modifica la cualificacion profesional del anexo XCVII “ Acondicionamiento fisico en
sala de entrenamiento polivalente”, sustituyendo, respectivamente, la unidad de competencia
“UC0272_2 Asistir como primer interviniente en caso de accidente o situacion de emergencia”,
asi como el moédulo formativo asociado “MFO272_2 Primeros auxilios”, por la "UC0272_2
Asistir como primer interviniente en caso de accidente o situacion de emergencia” y por el
“MF0272_2 Primeros auxilios”, ambos del anexo CLIX de este real decreto.

Disposicion final segunda. Titulo competencial

Este real decreto se dicta en virtud de las competencias que atribuye al Estado el articulo
149.1. 1.2y 30.* de la Constitucion y al amparo del apartado 2 de la disposicion final prime-
ra de la Ley Organica 5/2002, de 19 de junio, de las cualificaciones y de la formacion profe-
sional y de la habilitacion que confieren al Gobierno el articulo 7.2 y la disposicion final ter-
cera de la citada ley organica, asi como el articulo 9.1 del Real Decreto 1128/2003, de 5 de
septiembre.

Disposicion final tercera. Habilitacion para el desarrollo normativo
Se autoriza a los Ministros de Educacion y Ciencia y de Trabajo y Asuntos Sociales a dictar las
normas de desarrollo de este real decreto en el ambito de sus respectivas competencias.

Disposicion final cuarta. Entrada en vigor
El presente real decreto entrara en vigor el dia siguiente al de su publicacion en el Boletin Ofi-
cial del Estado.
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Definir, organizar y supervisar la implantacion y animacion de espacios comerciales, tanto interna
como externamente, de acuerdo a las especificaciones y criterios de calidad establecidos, en
condiciones de seguridad, prevencién de riesgos y respeto a la normativa vigente.

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.

UC0504_3: Organizar y supervisar el montaje de escaparates en el establecimiento
comercial.

Entorno profesional:

Ambito profesional

Desarrolla su actividad profesional en el rea de comercializacion y distribucion comercial,
por cuenta propia o ajena, en establecimientos comerciales pequefios, medianos o grandes,
empresas de organizacion de eventos comerciales, ferias, exposiciones, empresas de
consultoria de marketing, agencias de publicidad y departamentos de marketing

de organizaciones en general.

Sectores productivos

En el sector comercio, los principales subsectores en los que puede desempenar su
actividad son: comercio al por menor, comercio al por mayor, comercio integrado

y asociado, agencias comerciales, y en el restd de sectores productivos desempenando
actividades de merchandising y promocionales de productos y servicios.

Ocupaciones y puestos de trabajo relevantes
~ Merchandiser.

— Escaparatista comercial.
- Disefiador de espacios comerciales.
- Responsable de promociones punto de venta.
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— Especialista en implantacion de espacios comerciales.
- Organizador de puntos de venta en autoservicios, encargado de tienda o seccion.

Formacion asociada: 390 horas

Médulos formativos
MFO501_3: Implantacion de espacios comerciales (120 horas).

MF0502_3: Implantacion de productos y servicios (90 horas).
MFQ503_3: Promociones comerciales (90 horas).
MFQ504_3: Escaparatismo comercial (90 horas).
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UNIDADES DE COMPETENCIA

INIDAD DE COMPETENCIA 1

RP1:

RP2:

Establecer la implantacion de espacios
comerciales

Nivel

Codiae N5
odigo: UC05

Realizaciones Profesionales y Criterios de Realizacion

Obtener la informacion necesaria para realizar la implantacion del espacio
comercial, segun los criterios establecidos y respeto a la normativa vigente

CR1.1 Para la definicion del espacio comercial, se identifica y obtiene informacion, al
menos, de los siguientes pardmetros:

- De la empresa/establecimiento: imagen corporativa, sistemas de calidad implantados,
posicionamiento, competencia, objetivos comerciales, acuerdos con determinados
proveedores, plano, zonas “frias y calientes” existentes, entre otros.

— Del consumidor: gustos y preferencias, tendencias de consumo, perfil, estilo de vida
y otros.

- Del producto o servicio: caracteristicas, atributos, categoria, trazabilidad, gama de
productos, usos y otros.

— De las técnicas: distribucion de espacios interiores y exteriores, utilizacion de
materiales, iluminacién, colores, ambientacion musical, itinerarios, mobiliario, facilidad
de acceso, normativa de seguridad e higiene del establecimiento comercial,
tratamiento y gestion de residuos y otras normativas relacionadas, entre otros.

CR1.2 Los medios y fuentes de informacién necesarios para la implantacion comercial
efectiva se seleccionan con criterios de tiempo, coste y accesibilidad.

CR1.3 La informacion necesaria para la implantacion de un espacio o establecimiento
comercial se obtiene aplicando los procedimientos establecidos por la organizacion.

CR1.4 La normativa vigente a nivel local, autondmico y nacional relacionada con la
actividad comercial en el establecimiento, los aspectos y usos comerciales y el cumplimiento
de los criterios de prevencion de riesgos, seguridad e higiene del establecimiento, entre
otros se obtiene e interpreta en funcion de su aplicacion en el proyecto de implantacion
comercial.

CR1.5 Para la obtencion de licencias y autorizaciones relacionados con la implantacion

de un espacio comercial se identifican los tramites administrativos necesarios.

CR1.6 La informacion obtenida para la implantacién comercial se organiza e interpreta,
obteniéndose las conclusiones necesarias en la definicién de los elementos del interior
y exterior del establecimiento comercial que requiere el proyecto de implantacion.

Determinar la implantacion de los elementos del interior del establecimiento
comercial que permita conseguir la imagen y objetivos deseados, de acuerdo
con la informacién disponible, normativa vigente y especificaciones recibidas
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CR2.1 El espacio del establecimiento comercial se distribuye asignando pasillos y secciones,

y aplicando la normativa vigente y criterios comerciales adecuados, de manera que se
optimice el espacio v la circulacion de la clientela facilitando sus compras, utilizando un
esquema grafico sobre el plano o aplicacién informatica de diseno y distribucion de espacios.

CR2.2 Las "zonas frias” se determinan analizando las causas de su origen, de acuerdo con
criterios comerciales, estableciendo lineas de actuacion y proponiendo alternativas para
“animarlas” de manera que se optimicen las ventas.

CR2.3 El mobiliario, displays y soportes promaocionales mas adecuados se determinan
en funcion de la ubicacion de las secciones, caracteristicas del local, productos, coste
y tipologia de clientes.

CR2.4 La senalizacion mas adecuada se determina en funcion de la distribucién del espacio
y acondicionamiento de la superficie, de forma que se facilite la localizacién de los
elementos del establecimiento comercial: productos, servicios, puntos de informacion

y atencion al cliente, puntos de cobro/pago, seguridad, entre otros.

CR2.5 El acondicionamiento de la superficie: iluminacion, elementos decorativos, colores,
ambientacion musical y disposicion de los elementos, se comprueba que consigue los
objetivos de imagen y promocion de ventas establecidos y de acuerdo a la normativa de
vigente y en condiciones de seguridad y prevencién de riesgos.

CR2.6 Los elementos interiores de seguridad del establecimiento extintores, camaras, entre
otros y, en su caso, la senalizacion de los mismos, se determinan y ubican en los lugares
adecuados y de acuerdo a la normativa vigente.

Definir la implantacion de los elementos externos del establecimiento comercial
para conseguir la imagen y objetivos deseados de acuerdo con la informacion
disponible y especificaciones recibidas

CR3.1 Los elementos que componen la fachada del establecimiento se identifican y definen
teniendo en cuenta el espacio disponible, el tipo de edificio y la imagen corporativa que se
quiere transmitir y utilizando, en su caso, las aplicaciones informaticas adecuadas para el
diseno y distribucion de espacios:

~ Rotulos como elementa identificativo de la imagen de la empresa.

- Entrada/salida del establecimiento determinando su ubicacion y nimero de accesos
para facilitar el recorrido de los clientes por el establecimiento y criterios de seguridad,
entre otros.

— Escaparate, determinando su ubicacién, dimensiones e iluminacion.

— Uso de la via publica para atraccion de clientes.

- Y otros elementos que formen parte de la fachada del establecimiento comercial.
CR3.2 La imagen que se transmite con el disefio exterior consigue diferenciarse de la
competencia utilizando elementos de atraccion y fidelizacion del cliente.

CR3.3 La ubicacion de los elementos exteriores del establecimiento comercial se realiza
aplicando la normativa vigente y los criterios comerciales establecidos por la organizacion.

CR3.4 Cuando se requiere la utilizacion de elementos externos en la via publica se
identifican los tramites administrativos necesarios para la obtencién de las licencias
y autorizaciones en los érganos competentes.

Elaborar el plan de implantacion del espacio comercial organizando la informacion
de base obtenida sobre los elementos internos y externos y de acuerdo con el
presupuesto disponible
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CR4.1 El plan de implantacién se elabora de acuerdo a las especificaciones recibidas

y recoge todos los elementos del interior y del exterior necesarios de manera estructurada
y coherente, utilizando en su caso aplicaciones informaticas de disefio de espacios
comerciales y presentacion de informes.

CR4.2 Las alternativas de distribucién/implantacién del establecimiento comercial se
presentan de manera clara y concisa utilizando, en su caso, croquis, bocetos y/o las
aplicaciones informaticas para presentaciones, diserio y distribucion de espacios
comerciales.

CR4.3 El presupuesto de las alternativas de los proyectos de implantacion del espacio
comercial presentados se elabora teniendo en cuenta todas las partidas relacionadas con
los recursos humanos y materiales que intervienen en la implantacion, de acuerdo con las
especificaciones de la empresa y utilizando, en su caso, hojas de calculo informatico.

CR4.4 El cronograma con las tareas y los tiempos necesarios para la ejecucion de la
implantacién del espacio comercial se realiza utilizando las aplicaciones informaticas de
gestion de proyectos y tareas.

CR4.5 Las alternativas de los disefos del proyecto de implantacion del espacio comercial se
argumentan, explicando la forma en la que contribuyen a alcanzar los objetivos de venta de
la organizacion.

Organizar y controlar el plan de implantacion del establecimiento comercial
de acuerdo con procedimientos establecidos y el proyecto aprobado

CR5.1 Las medidas de organizacién que optimizan la implantacidn del espacio comercial
se establecen en tiempo y forma, de acuerdo con el proyecto presentado, los criterios de
calidad del establecimiento o empresa y utilizando en su caso, aplicaciones informaticas
de gestion de tareas/proyectos.

CR5.2 Las desviaciones o incidencias que surjan durante la implantacién del espacio
comercial se corrigen adoptando medidas correctoras que estén de acuerdo a las
especificaciones establecidas en el proyecto de implantacion del espacio comercial y los
parametros de calidad establecidos.

CRS.3 Las personas que intervienen en la implantacion del espacio comercial transmiten las
instrucciones necesarias para la eficaz implantacion del espacio comercial, asegurando

los niveles de seguridad y calidad establecidos.

CR5.4 En caso de ser necesaria la contratacién de un técnico, arquitecto o disenador de
interiores, para la realizacién del proyecto aprobado, se exponen y presentan a los mismos
los criterios comerciales y requisitos minimos de la implantacion comercial para cumplir los
objetivos previstos.

CR5.5 El mobiliario y materiales para la implantacion del espacio comercial se organizan

y controla su ubicacién de acuerdo con las especificaciones establecidas en el plan y/o
proyecto de implantacion del espacio comercial.

CR5.6 Los gastos originados durante la implantacion del espacio comercial se comprueba
que estan dentro de los limites establecidos en el presupuesto presentado.

Colaborar en la determinacién de los elementos que configuran la implantacion
virtual del espacio comercial para transmitir correctamente las especificaciones que
requiere su diseio, de acuerdo con los objetivos comerciales y el plan de marketing
on line de la empresa u organizacion

CR6.1 Los contenidos esenciales del espacio o tienda virtual vinculados a la descripcion del
producto y/o servicios en Internet, perfil del internauta, estilo narrativo del sitio web, tréfico
del sitio previsto, elementos del storefront y backoffice del sitio y, en su caso, medios o
facilidades de pago on line y sistema de actualizacién de contenidos previsto se definen
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para alcanzar los objetivos y facilitar las relaciones con los clientes de acuerdo a la
normativa y convenios aplicables al comercio, publicidad y contratacion en Internet.

CR6.2. Para el disefio de la presentacion de la implantacion virtual se indican aquellas
caracteristicas vinculadas a la imagen corporativa, color, ilustraciones, fotografias,
contenido de texto, herramientas de blusqueda, y otros elementos descriptivos y de
informacion de acuerdo con los objetivos comerciales de la empresa y/o plan de marketing
on line de la empresa y la normativa aplicable al comercio en Internet.

CR6.3. Los mensajes comerciales y estilo narrativo de la web que se proponen tienen en
cuenta las caracteristicas del producto/servicio y la tipologia del internauta y/o comprador
on line con el objeto de captar la atencion y crear el deseo de compra de acuerdo a la
normativa y convenios aprobados por la empresa.

CR6.4. Las especificaciones sobre |a tienda o espacio virtual se transmiten de forma clara
y presentando diferentes alternativas de elementos para el disefio, siendo éste coherente,
en su caso, con la imagen corporativa, objetivos del sitio web y el plan de implantacion on
line.

CR6.5. Cuando se propone una navegacion en 3D por el establecimiento comercial, se
definen y transmiten criterios de animacion o merchandising aplicados a la tienda o espacio
virtual.

Contexto profesional

Equipos: ordenadores personales en red local con conexion a Internet.

Programas en entorno de usuario: Hojas de calculo. Bases de datos. Procesadores de textos.
Aplicaciones informaticas para realizacion de presentaciones. Aplicacion de gestion de
correo electronico. Navegadores de internet. Planos. Aplicaciones para disefo y distribucion
de espacios comerciales. Aplicaciones para la gestion de tareas y seguimiento de proyectos.

Productos v re

Proyecto de implantacion del espacio comercial incluyendo los elementos internos

y externos del establecimiento comercial, cumplimiento de la normativa, el cronegrama

de actividades para la implantacion y el presupuesto de realizacion. Informacion y
documentacion vinculada al proyecto de implantacion. Organizacién y control de la
implantacion del establecimiento comercial. Elementos esenciales de la implantacién virtual.

Informacion utiizada o generaaa

Catalogos de productos o servicios de la empresa. Catélogos de equipamiento de seguridad
en el establecimiento comercial: camaras de vigilancia, detectores de salida de productos,
extintores, entre otros. Planos del establecimiento. Ubicacién de cajas, TPVs. Scanners

y autoscanners de productos, PDAs, terminales informaticas de informacién de productos.
Informacion general y comercial de la empresa. Informes sobre perfil de clientes. Informes
sobre la competencia. Listado de ofertas. Acuerdos con proveedores. Informes de
implantacion virtual de productos y/o servicios on line y trafico del sitio web del
establecimiento. Catalogos y publicaciones sobre técnicas de distribucion de espacios
interiores, de materiales, texturas, y otros. Normativa de aplicacion al disefio del espacio
tanto interior como exterior: seguridad, rotulacion, licencias, autorizaciones, y otros. Planos
del establecimiento y del edificio donde esta ubicado. Base de datos con informacion de
proveedores de materiales e instaladores. Normativa aplicable a la implantacion de espacios
comerciales.



RP1:

RP2:

COM158_3

Implantacion
y animacion
de espacios
comerciales

Organizar la implantacion de productos/
servicios en la superficie de venta
Nivel

Realizaciones Profesionales y Criterios de Realizacion
Determinar la amplitud y profundidad del surtido de acuerdo con los objetivos
comerciales establecidos para conseguir una gestion éptima

CR1.1 El surtido se analiza de acuerdo con la informacién disponible, criterios de gestion de
categorias, eleccion de familias, subfamilias y referencias, utilizando, cuando sea necesario,
aplicaciones informaéticas de gestion de productos, parametros y ratios comerciales de
distribucién de productos en la superficie de venta.

CR1.2 £l coeficiente de ocupacion del suelo se calcula para analizar el grado de densidad
o de claridad de un establecimiento, utilizando, cuando sea necesario hojas de célculo
informaticas.

CR1.3 Los metros lineales de suelo o numero de elementos de mobiliario se distribuyen
entre cada una de las familias de productos/servicios teniendo en cuenta criterios
establecidos, utilizando cuando sea necesario, programas informaticos para la organizacion
del surtido.

CR1.4 Las familias de productos y/o servicios presentes en la superficie de venta se
segmentan para definir el surtido teniendo en cuenta la actitud de compra del consumidor,
especificaciones internas establecidas y normativa vigente.

CR1.5 El surtido de productos/servicios que satisface la demanda del consumidor se
determina aplicando el método ABC vy la regla 20/80 entre otros, de forma que asegure la
rentabilidad del punto de venta.

CR1.6 El numero normal, maximo y minimo de referencias de las familias se determina
utilizando criterios objetivos establecidos.

CR1.7 Las referencias en cada segmento de familia de productos/servicios se determinan
teniendo en cuenta las desviaciones de las cuotas de mercado.

CR1.8 La combinacién adaptada de familias de productos/servicios, referencias y marcas se
define en funcién de la competencia y de las expectativas del consumidor.

Establecer la ubicacién de los diferentes productos/servicios de acuerdo a criterios
de rentabilidad e imagen, las especificaciones recibidas y la normativa de seguridad
e higiene vigente

CR2.1 Los niveles de exposicion en el lineal se identifican atendiendo al potencial de ventas
y al grado de facilidad para acercar el producto/servicio al cliente.

CR2.2 Los criterios establecidos por la organizacién y normativa de seguridad y higiene para
la ubicacién de los productos en el establecimiento se identifica e interpreta para adecuarlo
a la implantacion de productos/servicios y actividades del establecimiento.

.CR2.3 Los productos a los que se desee dar mayor salida, segtn los planes de venta

establecidos o criterios de gestion de categorias, se sitian a la altura de los ojos facilitando
la decision de compra.
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CR2.4 El numero optimo de facings para cada referencia se calcula teniendo en cuenta
criterios comerciales y de organizacion, utilizando en su caso hojas de calculo informaticas.

CR2.5 La implantacion del surtido en el lineal se determina atendiendo al proceso
psicologico de compra, politica del establecimiento, habitos de consumo, situacion real de
los productos/servicios, emplazamiento de las marcas, trazabilidad, politica del fabricante:
promociones, productos/servicios nuevos y acciones promocionales del establecimiento,
aplicando la normativa vigente y utilizando, si procede, aplicaciones informdticas para la
optimizacion del lineal.

Organizar los recursos humanos y materiales en cada operacién de ubicacion,
reposicion y mantenimiento de productos/servicios, optimizando las ventas
en el establecimiento comercial y de acuerdo con las especificaciones establecidas

CR3.1 Las tareas, tiempos de ejecucion y personal responsable se determinan en funcion
de actividad de implantacion, ubicacién o reposicion de los productos y/o servicios
garantizando el cumplimiento de la normativa laboral y prevencion de riesgos y seguridad
en el trabajo.

CR3.2 El numero de trabajadores a cada seccion o actividad se asigna optimizando el
tiempo de ejecucion de las operaciones de implantacion de productos y/o servicios.

CR3.3 Al equipo humano responsable de la ubicacién, reposicion y mantenimiento de los
productos/servicios en el lineal se le transmiten las instrucciones de forma clara y precisa.

CR3.4 La manipulacién y reposicion de los productos se comprueba que se realiza de
acuerdo con la normativa de sequridad e higiene.

CR3.5 La reposicion de los productos y/o folletos de servicios en las secciones asignadas se
programan y organizan de forma que se asegura la presencia continua de los productos en
el lineal y las especificaciones recibidas.

Controlar la eficacia de los criterios de implantacion utilizados de forma periédica,
de acuerdo con los objetivos previstos a fin de proponer, si procede, medidas que
corrijan las desviaciones que se produzcan y los criterios de calidad del servicio
aprobados por el establecimiento o la empresa

CR4.1 £l rendimiento por m* de superficie de venta y por metro lineal del suelo se calcula
y se detecta si se alcanzan los objetivos previstos, utilizando en su caso hojas de calculo
informaticas.

CR4.2 La implantacion de productos/servicios se valora periddicamente utilizando
instrumentos, cuantitativos y cualitativos, de eficacia, asi como parametros de gestion

y sistemas de calidad tales como: ratios de productividad, coeficiente de rotacion de stock,
indice de rentabilidad del lineal y roturas de lineal y/o stock, entre otros.

CR4.3 La eficacia financiera de una familia de productos/servicios se calcula y relaciona con
su rentabilidad, con el apoyo, cuando proceda, de hojas de calculo informaticas.

CR4.4 £l umbral de supresion de las referencias se define atendiendo a los parametros
determinados por la organizacion.

CRA4.5 La introduccidn de nuevas referencias se realiza considerando las variables
establecidas por la organizacién y, en su caso, el sistema o criterios de calidad implantados
por la organizacion/establecimiento/empresa.

CR4.6 La rentabilidad de las politicas de merchandising se calcula e interpreta utilizando la
aplicacion informatica adecuada y exponiendo los resultados y conclusiones a los
responsables superiores.
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Contexto profesional

A P Tk
vViedos ae proqau n

Equipos: ordenadores personales en red local con conexion a Internet. Utiles y equipos para
la preparacion de lineales, tales como, displays, expositores, vitrinas, mostradores, arcones,
muebles de presentacion. Equipamiento relacionado con el proceso de compra: scanners y
autoscanners de productos, compra asistida, Equipamiento relacionado con la seguridad del
espacio comercial: camaras de vigilancia, detectores de incendios, salidas, entre otras.

Programas en entorno de usuario: hojas de calculo. Bases de datos. Procesadores de textos.
Aplicacion de gestion de correo electrénico. Navegadores de Internet. Aplicaciones para la
ubicacion de productos sobre el disefio del espacio previsto.

ductos v resultado

Seleccion del surtido e implantacién de productos en el lineal. Organizacién de recursos
humanos y materiales para la implantacion. Control de las acciones de implantacién.
Informes de ventas o implantacion.

Informacicn utilizada o generade

Informacion procedente de ferias, cursos, congresos, jornadas, visitas a establecimientos
diversos tanto nacionales como extranjeros, planos del establecimiento, normas de seguridad,
higiene, prevencion de riesgos y tratamiento de residuos y respeto medioambiental, estudios
de mercado: fabricantes, marcas, clientes, normativa nacional, autonémica y local que requla
el comercio, informes de ventas por secciones, informes sobre seguimiento de ventas
promocionales, informes de otras ventas posibles: ventas de cabeceras de géndola, espacios
destacados en una estanteria, presentaciones especiales en una superficie de venta, etc.
Bibliografia comercial. Videos y documentacion electronica comercial,

UNIDAD DE COMPETENCIA 3

RP1:

Organizar y controlar las acciones promocionales
en espacios comerciales

Nivel: 3

Codigo: UC0503_3

Realizaciones Profesionales y Criterios de Realizacion

Determinar las lineas de actuacién para la ejecucion de las camparas promocionales
de acuerdo con los objetivos establecidos

CR1.1 Las acciones de merchandising y/o marketing directo adecuadas al tipo de
promocion decidido por la organizacion/establecimiento en el plan de marketing se
identifican y organizan aplicando los procedimientos establecidos.

CR1.2 La campana promocional se organiza de forma estructurada y programada ajustando
las actuaciones y/o promociones en tiempo y forma a los planes establecidos, utilizando, en
su caso, aplicaciones informaticas para la gestion de proyectos/tareas.
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CR1.3 El tipo de promocion en el punto de venta se establece en funcion de las
necesidades y posibilidades del estableci-miento y del presupuesto promocional, atendiendo
a las caracteristicas del producto, publico objetivo y aplicando criterios de rentabilidad.

CR1.4 El tipo de promocion del establecimiento se adapta, en funcion de las acciones que
estan implantando los establecimientos del entorno y de las nuevas tendencias
promocionales.

CR1.5 La conveniencia de rentabilizar una estanteria, una zona o varias con articulos en
promo-cion se propone, como medida de retroalimentacion del plan de marketing.

CR1.6 La forma —tipo de letra, color, tamano— y el contenido del mensaje promocional,
se determina en funcion del objetivo que se pretende alcanzar de acuerdo con el plan
de ventas o promocion.

Implantar las acciones promocionales definidas por los responsables del propio
establecimiento comercial o por cualquiera de los proveedores/fabricantes
de productos aplicando las técnicas de merchandising adecuadas

CR2.1 Los materiales y/o soportes comerciales —expositores, carteles, displays, maquinas
expendedoras, letreros luminosos, personal de degustacidn, stoppers— se seleccionan teniendo
en cuenta sus caracteristicas, tipo de promocién y efectos que suponen en el consumidor.

CR2.2 El emplazamiento adecuado del soporte promacional se determina teniendo en
cuenta los efectos psicolégicos que producen en el consumidor, en condiciones de
seguridad, higiene y prevencién de riesgos.

CR2.3 Las promociones de los productos se ubicaran cerca de aquellos lugares de mas paso
por los consumidores, o en aquellos lugares donde el paso del cliente sea obligatorio como,
por ejemplo, el acceso de entrada al establecimiento.

CR2.4 Las islas precisas se colocan siguiendo criterios para atraer la atencion del cliente
sobre los productos en oferta y promocién.

CR2.5 Las éreas de base necesarias se situan de forma que fuercen el recorrido del
comprador/usuario por gran parte del establecimiento.

CR2.6 Los indicadores visuales precisos se colocan de manera que senalen al cliente dénde
se hallan las areas promocionales.

CR2.7 Durante el desarrollo de la campana promocional, en la relacion con el
cliente/usuario se aplican los siguientes criterios:

- La manipulacion e informacion del producto/servicio esta de acuerdo con las
caracteristicas de éste.

— El comportamiento hacia el cliente es amable y asertivo, transmitiendo la informacion
de forma clara y precisa.

CR2.8 Las acciones de promocion on line: buscadores, banners, enlaces, sitios web
promocionales, uso del correo electronico para clientes entre otros, se definen de acuerdo
a las posibilidades del comercio electronico e Internet respetando la normativa de
publicidad on line.

Gestionar la seleccion y formacion del personal de promocion necesario para el
desarrollo de la campafia promocional, de acuerdo con las especificaciones definidas

CR3.1 El perfil del personal necesario en el desarrollo de demostraciones, degustaciones
y, en general, de animacion del punto de venta, se define de acuerdo con los tipos de
acciones promocionales y el presupuesto disponible.
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CR3.2 El personal encargado de realizar la promocién es formado adecuadamente en las
caracteristicas del producto y/o servicio correspondiente, tipo de cliente y la actitud a
adoptar en la atencién/informacién al cliente durante la promocion.

CR3.3 Las instrucciones de la accién promocional se transmiten al personal correspondiente
de manera clara y precisa y de acuerdo a la normativa de seguridad y prevencion de riesgos
laborales.

CR3.4 Las acciones de formacion al personal de las promociones se realiza de acuerdo a las
técnicas de liderazgo y trabajo en equipo.

Controlar la eficiencia de las acciones promocionales estableciendo medidas para
optimizar la gestion de la actividad y alcanzar los objetivos previstos en el plan de
marketing

CR4.1 Los procedimientos de control se establecen de manera que permitan detectar con
rapidez desviaciones en los objetivos definidos.

CR4.2 Los ratios de control de la promocion o campana promocional se calculan
obteniendo informacién sobre la rentabilidad que ha supuesto la ejecucién de la camparia
promocional, utilizando, en su caso, hojas de calculo.

CRA4.3 Las desviaciones se detectan en el momento adecuado, comparando los resultados
con los objetivos perseguidos por la accién promocional en relacién, por ejemplo, al
volumen de ventas y clientes alcanzados y definiendo las medidas eficaces de correccion
a adoptar.

CR4.4 Las soluciones adoptadas se aplican de acuerdo con la responsabilidad asignada,
cuando se detecta cualquier anomalia/desviacion en la ejecucion de la campana
promaocional.

Contexto profesional

Medios de produccion

Equipos: ordenadores personales en red conectados a Internet. Equipamiento informatico
de control y seguimiento del proceso de compra de los clientes.

Programas en entorno de usuario: navegadores, hojas de calculo, bases de datos,
procesadores de textos, aplicaciones para la gestién de proyectos, aplicaciones de disefio
grafico y autoedicion de folletos. Utiles y equipos para la preparacion de lineales. Elementos
de publicidad en el lugar de venta propios del establecimiento comercial o del fabricante,
tales como displays, expositores, letreros luminosos, areas de base, indicadores visuales

u otros.

Productos y resultados
Implantacién de accion promocional. Control de la eficiencia de la accién promocional.
Seleccién y formacién del personal que desarrolla la campana promocional.

Informacion utilizada o generada

Informacion proveniente de ferias, cursos, congresos, jornadas, visitas a establecimientos
diversos tanto nacionales como extranjeros, normas de sequridad, higiene y prevencion de
riesgos laborales, informes de ventas por secciones, informes sobre seguimiento de ventas
promacionales, informes de otras ventas posibles —ventas de cabeceras de géndola,
espacios destacados en una estanteria, presentaciones especiales en una superficie de
venta, escaparate, carritos, entre otras—. Bibliografia comercial. Videos y documentacion
electrénica comercial.
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Organizar y supervisar el montaje
de escaparates en el establecimiento comercial

Realizaciones Profesionales y Criterios de Realizacion

Definir las especificaciones del escaparate comercial transmitiendo la imagen del
establecimiento y/o empresa a fin de atraer al cliente potencial y conseguir los
objetivos comerciales definidos

CR1.1 La campana de escaparates del negocio se programa anualmente estableciendo
periodos de montaje y fechas de renovacion y teniendo en cuenta los eventos asociados,
incluyendo exposiciones interiores y vitrinas que consiguen la mejor programacion visual del
establecimiento.

CR1.2 Las tipologias de escaparates comerciales y las zonas de exhibicion especial se
determinan en funcion del tipo de cliente, los productos que se tengan que exponer, su
atractivo visual y comercial y los objetivos del plan de marketing de la empresa.

CR1.3 La informacion sobre las formas, materiales, normativa vigente, técnicas y procesos
creativos y artisticos del escaparate se obtiene recurriendo tanto a fuentes on line como off
line.

CR1.4 Las formas, la luz y el color en el disefio del escaparate se comprueba que combinan
criterios que despiertan el interés del cliente potencial y el deseo del articulo exhibido.

CR1.5 En la imagen a transmitir por el escaparate se adoptan criterios que logren la
diferenciacién dentro del marco de la competencia.

CR1.6 El boceto del escaparate se realiza aplicando las técnicas de representacion grafico-
plasticas de objetos, mabiliario y accesorios, figura humana y entorno en el que se situa en
funcion de la idea prevista utilizando, en su caso, programas informaticos para la
distribucién de espacios.

CR1.7 El coste del escaparate incluido el montaje y desmontaje del mismo se estima

y confecciona el presupuesto, teniendo en cuenta todas las partidas que suponen gastos,
entre otros: recursos humanos y materiales, almacenaje, transporte entre otros, empleando,
en su caso, aplicaciones informaticas especificas.

CR1.8 La documentacion necesaria para el montaje del escaparate se confecciona
especificando los criterios de disefio y montaje del escaparate precisos.

Organizar el montaje del escaparate de acuerdo con el proyecto y presupuesto
establecido

CR2.1.El proyecto de disefio del escaparate se interpreta obteniendo la informacién
necesaria para el adecuado montaje del escaparate y se transmiten las instrucciones
necesarias al personal responsable del montaje del mismo.

CR2.2 Las tareas a realizar durante el montaje y desmontaje del escaparate se definen
y determinan los recursos humanos y materiales necesarios.
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CR2.3 El trabajo en equipo se organiza definiendo las fases de ejecucion, teniendo en
cuenta las tareas planificadas, entre otras: fondos, decoracién, mobiliario, iluminacion,
color, articulos, textos, carteles e indicacion de precios y la secuenciacion de las mismas.

CR2.4 Los materiales, herramientas e instalaciones se preparan en tiempo y forma, de
acuerdo con las especificaciones establecidas en la documentacion elaborada.

CR2.5 Fl inicio y finalizacion del trabajo de cada persona que interviene en el montaje se
controla la planificacion establecida, adoptando las medidas necesarias y consiguiendo que
el tiempo de ejecucion sea el previsto.

CR2.6 El coste de los materiales utilizados para el montaje de escaparate se asegura que se
mantiene en los limites establecidos en el presupuesto.

Colaborar en el montaje del escaparate segun el proyecto de disefio definido
y aplicando las técnicas de escaparatismo adecuadas y la normativa legal vigente

CR3.1 El proyecto de escaparate se ejecuta apoyandose en la creatividad, imaginacion,
sensibilidad artistica y aplicando criterios comerciales de visibilidad y coherencia con la
imagen corporativa del establecimiento.

CR3.2 Los materiales y formas de montaje en escaparatismo se aplican en funcién del
proyecto de disefio, técnicas decorativas, teoria del color, caracteristicas fisicas de los
productos y materiales, consiguiendo efectos atractivos para el cliente o de acuerdo al
objeto del escaparate.

CR3.3 Los elementos de la iluminacién se supervisan en la instalacion teniendo en cuenta,
como minimo, el proyecto, factores de rendimiento, temperatura, color, capacidad de
concentracion, alturas, discrecionalidad, consumo, accesibilidad, vida atil, y en funcion

de la imagen corporativa definida por la empresa/establecimiento.

CR3.4 Los rétulos promocionales para al escaparate y para los espacios expositivos
comerciales se realizan mediante las técnicas de rotulacion adecuadas y utilizando
programas informéticos de disefo.

CR3.5 Los elementos que se van a exponer en el escaparate, vitrinas y expositores se sitian
en un lugar que capte la atencion de los clientes y potencie la decision de compra.

CR3.6. Los materiales y herramientas utilizados para el montaje del escaparate se supervisa
que se manipulan teniendo en cuenta la normativa vigente de seguridad y prevencion de
riesgos laborales.

Contexto profesional

Medios de produccior

Equipos: ordenadores personales en red conectados a Internet.

Programas en entorno de usuario: navegadores, hojas de calculo, programas

de merchandising, bases de datos, procesadores de textos, aplicaciones para la gestion
de proyectos y/o tareas, aplicaciones de distribucion de espacios, aplicaciones de disefio
grafico. Materiales y utiles de rotulacién y elaboracion de carteles. Utiles y equipos para la
realizacién de escaparates. Elementos decorativos y de publicidad propios del
establecimiento comercial o del fabricante, tales como carteles, letreros, areas de base

e indicadores visuales.
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CaucCtos y resuitados

Proyecto de disefio del escaparate comercial. Escaparate comercial. Imagen
de establecimiento. Presupuesto del proyecto.

Informacion utilizada o generada

Informacion proveniente de ferias, cursos, congresos, jornadas, visitas a establecimientos
especializados, revistas especializadas de escaparatismo, normas de seguridad y prevencion
de riesgos, Bibliografia comercial. Videos y documentacion electrénica comercial. Revistas
especializadas en decoracion de establecimientos.
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MODULOS FORMATIVOS

MODULO FORMATIVO 1

Implantacion de espacios comerciales

Nive

Duracion: 120 hora

Capacidades y Criterios de Evaluacion

Interpretar la informacion que define la distribucion y organizacion de un espacio
comercial

CE1.1 Enumerar la informacién mas relevante: de empresa, competencia, consumidor,
producto/servicio y técnicas, para la definicién de un espacio comercial y explicar sus
efectos en las decisiones de compra e implantacién comercial.
CE1.2 Identificar y explicar las principales técnicas de distribucién de espacios
interiores/exteriores comerciales.
CE1.3 Identificar e interpretar la normativa aplicable en el disefio de espacios comerciales,
espacios minimos, numero y dimension de los pasillos, entre otros.
CE1.4 Explicar los efectos psicolégicos que producen en el consumidor las distintas técnicas
utilizadas en la distribucién de espacios comerciales.
CE1.5 A partir de un supuesto préctico convenientemente caracterizado en el que se
requiere la realizacion de un proyecto de implantacion y se facilita informacion sobre
ubicacién del establecimiento comercial y planos del espacio disponible:
— Identificar la informacién y normativa que afecta al objeto del proyecto y que se
necesita conseguir.
— |dentificar las fuentes de informacién —internas/externas, on line/off line— y los
procedimientos de recogida dentro de las mismas.
— Seleccionar la fuente de informacién —interna y/o externa— que puede proporcionar
la informacién previamente identificada.
— Obtener la informacion de la fuente seleccionada.
— Explicar la influencia o relacién de la informacion obtenida con el proyecto y entre si.

- Utilizar programas informaticos para el tratamiento y presentacion adecuada del
trabajo.
CE1.6 A partir de una informacion suministrada sobre caracteristicas de espacio, empresa,
consumidor, producto y/o servicio:
— Interpretar los datos y extraer conclusiones de manera que se obtenga informacion de
los efectos que puede tener sobre el disefio de un espacio comercial.
— Elaborar un informe que presente de una forma estructurada, sintética y clara la
informacion derivada del anélisis de los elementos propuestos.
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Analizar los elementos interiores que determinan la implantacion del espacio
comercial, a partir de la definicion de un espacio y de una informacién determinada

CE2.1 Identificar los pardmetros esenciales que hay que tener en cuenta en la definicion
de los elementos interiores de un establecimiento comercial.

CE2.2 A partir de informacion convenientemente detallada sobre la caracterizacion del
establecimiento comercial, la empresa, los productos y/o servicios, el cliente, el mercado
y unos objetivos deseados, elaborar la informacion de base para la implantacion de los
elementos del interior del espacio comercial, utilizando, en su caso, un programa
informatico y sefalando:

- Técnicas empleadas.
— Criterios de distribucion.
— Criterios de seleccion de mobiliario y materiales comerciales.

— Describir los diferentes efectos visuales perseguidos con distintas combinaciones tipo
de color y luz.

— Efectos psicologicos que producen en el cliente.
— Normativa comercial y de seguridad e higiene.

CE2.3 Explicar la funcion y objetivos que se persiguen en implantacion de los elementos del
interior de un establecimiento comercial.

CE2.4 A partir de un establecimiento comercial ya distribuido, detectar los puntos frics
y calientes, ubicarlos en el plano del establecimiento y realizar al menos una propuesta para
calentar las zonas frias.

CE2.5 Dado un establecimiento comercial, detectar las ventajas e inconvenientes del mismo
y definir las medidas correctoras en relacion con:

— La optimizacion y equilibrio del espacio.

— lluminacién y colores.

— Elementos decorativos.

— Circulacion de la clientela y pasillos.

- Categorias de productos y secciones.

- Zonas o puntos frios y calientes del establecimiento.
- Moabiliario.

Analizar los elementos exteriores que determinen la implantacion del espacio
comercial a partir de la definicion de un espacio y de una informacién determinada

CE3.1 Identificar los parametros esenciales que hay que tener en cuenta en la definicion de
los elementos que forman parte del exterior de un establecimiento comercial.

CE3.2 Explicar la funcién y objetivos que se persiguen en la implantacion de los elementos
exteriores de un establecimiento comercial.

CE3.3 A partir de informacion convenientemente detallada sobre la caracterizacién de la
fachada y del escaparate, elaborar y presentar informacion de base de los elementos que
forman parte del exterior del espacio comercial, utilizando, en su caso, programas
informaticos, y senalando:

— Caracteristicas de la fachada.
— Rotulos exteriores.
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- Ubicacion de la entrada/salida del establecimiento y numero de accesos.
— Escaparate: ubicacién, dimension e iluminacion.

— Normativa comercial y uso de la via publica con criterios comerciales.

— Criterios de seleccion de materiales para el escaparate.

— Efectos visuales perseguidos.

Elaborar un proyecto de implantacién de un establecimiento comercial a partir
de una informacién de base sobre elementos internos y externos determinados
de acuerdo a la normativa local para establecimientos comerciales

CE4.1 A partir de la informacion de base obtenida donde se determinen elementos internos
y externos que se deben implantar en un establecimiento comercial:

— Elaborar el proyecto de implantacion correspondiente, utilizando, en su caso, un
programa informético o croquis del establecimiento senalando y localizando todos los
elementos.

— Realizar una presentacion del proyecto de implantacion del espacio comercial,
argumentando el efecto que tiene sobre los clientes y sobre las ventas del
establecimiento comercial, utilizando, en su caso, aplicaciones informatica de
distribucién de espacios y presentacion de proyectos.

CE4.2 Dadas dos alternativas de implantacion en un espacio comercial y una informacion
relativa a caracteristicas de empresa, consumidor y productos/servicios a comercializar,
analizar y valorar cada una de las alternativas y seleccionar una de ellas justificando la
decision adoptada de acuerdo con criterios de rentabilidad e imagen de la empresa.
CE4.3. Dada una informacion sobre elementos interiores y exteriores que se van a
implantar en un establecimiento comercial:

— Identificar las partidas que integran el presupuesto tipo.

— Valorar econémicamente los elementos internos y externos necesarios para la
implantacion.

— Elaborar el presupuesto tipo para la implantacién de un establecimiento comercial,
utilizando el formato adecuado y las aplicaciones informaticas necesarias.

CE4.4 Dada una informacién sobre recursos humanos, tiempos y trabajo a realizar,
confeccionar un cronograma en el que se organice de manera clara y precisa la informacion
suministrada, utilizando, en su caso, una aplicacion informatica de gestion de
tareas/proyectos.

Estimar la organizacién de los recursos humanos y materiales, asi como
la distribucién interna de un establecimiento, teniendo en cuenta los procesos
de implantacién de un espacio comercial

CES5.1 Asociar los diferentes aspectos que forman parte del proyecto de implantacion
del espacio comercial con los recursos humanos y materiales necesarios para la ejecucion.

CE5.2 Describir criterios economicos y comerciales que se aplican en la ejecucion

de la implantacion del espacio comercial.

CES.3 Describir incidencias mas comunes que pueden presentarse en la ejecucion de
la implantacion de un espacio comercial.

CES.4. Relacionar las variables que afectan a la organizacion de la implantacion de un
espacio comercial.
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CES5.5 Dado un proyecto de implantacion de un espacio comercial determinado:
- Identificar las variables que hay que tener en cuenta para su organizacion y ejecucion.

— Establecer el proceso de organizacion y ejecucion de la implantacién del espacio
comercial, utilizando, en su caso, una aplicacion informatica de gestion de
proyectos/tareas.

- Identificar posibles incidencias o desviaciones que pueden aparecer e indicar medidas
correctoras.

Analizar diferentes tiendas o supermercados virtuales para identificar los elementos
que configuran el escaparate virtual en una implantacion comercial

CE6.1 Describir los aspectos basicos de un plan de marketing on /ine.
CE6.2 Senalar los objetivos comerciales de una pagina web.
CE6.3 Describir los procesos vinculados al storefront y backoffice de un negocio virtual.
CE6.4 En diferentes casos reales de paginas web de empresas comerciales:
- Identificar los elementos esenciales y determinantes del escaparate virtual.

- Relacionar la presentacion de la empresa comercial con las caracteristicas mas
significativas de las distintas tipologias de productos y compradores on fine.

CE6.5 En diferentes casos reales de establecimientos comerciales que poseen también web
para la comercializacion de productos/servicios:

- Identificar técnicas del marketing on line utilizadas.
- Senalar elementos comunes entre el escaparate comercial fisico y el virtual.
— Valorar las ventajas para la venta presencial de la presentacién virtual.

CE6.6 A partir de unos objetivos comerciales y un plan de marketing debidamente
caracterizado, elaborar una propuesta de implantacion de una tienda virtual que incluya todas
las especificaciones necesarias que han de transmitirse para el disefio de una pagina web.

Capacidades cuya adquisicion debe ser completada en un entorno
real de trabajo

C2 en relacion al CE2.5.; C3 en relacion al CE3.3.; C4 en relacién al CE4.3.

Otras capacidades

Responsabilizarse del trabajo que desarrolla y del cumplimiento de los objetivos.
Habituarse al ritmo de trabajo de la empresa.
Demostrar creatividad en el desarrollo del trabajo que realiza.

Contenidos

Organizacion del punto de venta orientado al cliente

Analisis del comportamiento del consumidor en el establecimiento comercial: determinantes
internos del comportamiento del consumidor: la motivacion, la percepcion, la experiencia

y el aprendizaje, caracteristicas demogréficas, socioeconémicas y psicograficas del
comprador. Condicionantes externos del comportamiento del consumidor.

Impacto del merchandising en el comportamiento del consumidor. Puntos calientes y frios.
Aplicacion de la teoria del comportamiento del consumidor a la implantacion de espacios
comerciales.
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Organizacion del punto de venta: recursos humanos y materiales necesarios para la
implantacién efectiva. Estimacion del coste de la implantacion de espacios comerciales.

niento comercial

Disero interior del est:

Elementos interiores del establecimiento comercial.

Ambiente del establecimiento.

Distribucion de pasillos.

Implantacion de las secciones.

Disposicion del mobiliario: colocacion recta en parrilla, colocacion de circulacion aspirada
0 en espiga, colocacion angular, colocacion libre, colocacién abierta y colocacion cerrada.
La circulaciéon: itinerario del cliente, cajas y puerta de entrada. Facilidades de circulacion

y acceso a productos y promociones.

Normativa de seguridad e higiene en establecimientos comerciales.

Utilizacion de aplicaciones informaticas de disefo interior del espacio comercial.

“ Ao exterior !A | establecmiento e

Elementos externos del establecimiento comercial.

La fachada del establecimiento.

La via publica como elemento publicitario.

La puerta y los sistemas de acceso.

Tipos de rétulos exteriores.

lluminacion exterior.

El toldo y su colocacion.

El escaparate. Clases de escaparates.

El hall del establecimiento.

Normativa y tramites administrativos en la implantacion externa de un espacio comercial.
Utilizacién de las aplicaciones informaticas en el disefio del exterior del establecimiento.

La implantacion de espacios comerciales y el desarrollo virtual

Marketing y comercializacion on line de bienes y servicios.

Caracteristicas de Internet como canal de comunicacion y comercializacion de productos.
Tipologia de productos on line.

Tipologia del internauta y comprador on line.

Objetivos de la tienda y el supermercado virtual.

La venta electronica frente a las webs informacionales.

Diferencias y complementariedad entre la implantacion fisica e implantacion virtual de un negocio.
Analisis del espacio comercial virtual: elementos del negocio virtual, caracteristicas

y objetivos del comercio electronico.

Requisitos basicos del contexto formativo

Espacios e instalaciones
- Aula de gestion de 45 m’.

— Taller de comercio de 90 m’.

Perfil profesional del formador
1. Dominio de los conocimientos y las técnicas relacionadas con el disefio de proyectos de
implantacion de espacios comerciales, que se acreditara mediante una de las siguientes
formas.
— Formacion académica de diplomado y de otras de igual o superior nivel relacionadas
con este campo profesional.

N
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— Experiencia profesional de un minimo de 3 anos en el campo de las competencias
relacionadas con este modulo formativo.

2. Competencia pedagogica acreditada de acuerdo con lo que establezcan las
Administraciones competentes.

Capacidades y Criterios de Evaluacion
Definir un surtido de productos para optimizar un espacio de venta

CE1.1 Identificar y explicar las caracteristicas, funciones y naturaleza de los productos que
se pueden comercializar en un determinado punto de venta.

CE1.2 Dada una superficie de venta y sus lineales debidamente caracterizados, calcular
e interpretar el coeficiente de aplicacion del suelo.

CE 1.3 Dadas las caracteristicas dimensionales de las familias de productos que se van a
implantar en un determinado punto de venta y los metros lineales del suelo, asignar a cada
familia los metros lineales que le corresponden aplicando las técnicas de merchandising
adecuados.

CE1.4 Identificar y describir los métodos mas usuales para la gestion de categorias de productos
y determinacién del surtido de una familia de productos en una superficie de venta.

CE1.5 A partir de un supuesto punto de venta, con un surtido de productos caracterizado
y un volumen de ventas:

~ Analizar el surtido utilizando entre otros el método ABC y la regla 20/80.
- Describir como mejorar el surtido en el punto de venta.

CE1.6 Dada una superficie de venta, unas secciones, unos metros de lineal, un surtido
de productos que se puede comercializar y unos estudios de mercado:

— Clasificar el surtido en familias, subfamilias y referencias.

— Describir los criterios de clasificacion aplicados.

— Determinar la amplitud y profundidad del surtido.

— Calcular el namero normal, maximo y minimo de referencias.

Analizar la determinacion y organizacion de un plan de implantacién de productos

CE2.1 Identificar las funciones del lineal.

CE2.2 Identificar y explicar los criterios comerciales y de organizacion que optimicen los
facings de los productos de un establecimiento comercial.
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CE2.3 Describir las principales reglas de implantacion visuales para cualquier familia
de productos que favorezca el desarrollo de las ventas.

CE2.4 A partir de unos datos sobre unos articulos, familia de articulos, lineal al suelo
y lineal desarrollado:

- Determinar la modalidad de implantacion que mejor se adapte a cada producto.
— Calcular para cada referencia un nimero éptimo de facings.
— Calcular el lineal éptimo para cada producto y explicar la aplicacion del resultado.

— Utilizar un programa informatico de gestion para definir la implantacion de la familia
de productos.

— Identificar la normativa de seguridad e higiene aplicable a la implantacién
y manipulacion de los articulos.

CE2.5 Identificar y explicar los niveles de exposicion en el lineal con distinto potencial
de venta.

CE2.6 A partir de la caracterizacion de un surtido determinado:
— Realizar el andlisis del mismo.

— Presentar un plan detallado de implantacion de los productos en el lineal mensual,
trimestral y anual.

CE2.7 A partir de un plan de implantacion de unos productos y de un espacio comercial:
— Determinar las tareas de implantacion, orden de las mismas y tiempo de ejecucion.
— Definir las tareas de mantenimiento y reposicion.
— Calcular el stock de seguridad para que no llegue ha producirse rotura de stock.

— Determinar el personal necesario para llevar a cabo la ubicacién de los productos
y las acciones de merchandising.

Aplicar métodos de control de la implantacion de productos

CE3.1 Identificar y explicar los instrumentos de medida que se utilizan normalmente para
valorar la eficacia de una implantacién de productos en el lineal.

CE3.2 Describir el procedimiento de obtencién del valor de los parametros que intervienen
en el calculo de los ratios de control.

CE3.3 A partir de unos datos sobre la caracterizacion fisica de un establecimiento
—superficie de venta en m’, coeficiente de ocupacion de los suelos, metros de mobiliario,

numero de elementos, lineal al suelo, lineal desarrollado—, una implantacién de productos,

unos objetivos planteados y unos datos econémicos sobre las ventas después de impuestos
y el beneficio bruto antes de impuestos, y utilizando, en su caso, hojas de calculo
informatico:

— Calcular el rendimiento por m* de superficie de venta y por metro lineal de suelo,
utilizando los ratios necesarios.

_ Calcular la eficacia de la implantacién de productos, utilizando los principales ratios
que la cuantifican.

- Calcular la rentabilidad del lineal.
— Representar las curvas de ventas de los productos en funcion del lineal asignado:

— Interpretar los resultados obtenidos y plantear medidas correctoras para el logro
de objetivos.
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CE 3.4 Dado un producto debidamente caracterizado, determinar el umbral de supresion
de referencias.

CE 3.5 Dados los datos de un establecimiento comercial: nimero de actos de compra de
una familia de productos, numero total de ventas del establecimiento, precio medio del
producto en la familia, gasto medio de la familia en este producto, precio de venta, precio
de compra, cantidades vendidas, lineal desarrollado y coeficiente de rotacion, utilizando, en
su caso, hojas de calculo informdtico:

— Calcular el indice de rentabilidad.
— Representar el diagrama de rentabilidad.

- Interpretar los resultados, limitar las desviaciones estableciendo las correcciones
necesarias y elaborar un informe.

— Calcular la rentabilidad del merchandising acorde a cada familia de productos.

Capacidades cuya adquisicion debe ser completada en un entorno
real de trabajo

C1 en relacion al CE1.5 y CE1.6.

Otras capacidades

Demostrar un buen hacer profesional.

Finalizar el trabajo en los plazos establecidos.

Demostrar cierto grado de autonomia en la resolucion de contingencias relacionadas con su
actividad.

Proponer alternativas con el objeto de mejorar resultados.

Contenidos

Clasificacion de productos: familias, gamas, categoria, posicionamiento, acondicionamiento
y codificacion. Caracteristicas técnicas, comerciales y psicologicas. Trazabilidad.

El surtido en el punto de venta: composicion y caracterizacion. Objetivos, criterios

de clasificacion y tipos de surtido.

Métodos de determinacion del surtido.

Eleccion de las referencias.

Determinacion del ndmero minimo, maximo y normal de referencias, y el umbral de
supresion de referencias.

Aplicacion de programas informéticos de gestion del surtido.

El lineal: definicion, funciones, zonas, niveles.

Reparto del lineal. Sistemas de reposicion de lineales. Lineal éptimo segun producto

y tiempo de exposicion.

Criterios comerciales y de organizacion.

Gestion de categorias de productos

Los facings y su gestion. Reglas de implantacion.

Organizacion del trabajo: determinacion de tareas, calculo de tiempos, recursos humanos
y presupuesto.

Normativa aplicable a la implantacion de productos.

Aplicaciones informaticas para la optimizacion del lineal y distribucion de lineales.
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Instrumentos de control cuantitativos y cualitativos.

Parametros de gestion de categorias: margen bruto, cifra de facturacion, beneficio bruto,
indice de circulacién, indice de atraccién, indice de compra, tasa de marca, precio de venta,
ratio de productividad del lineal, coeficiente de rotacion de stocks, ratio de rotacion de
stock, ratio de rentabilidad del stock, indice de rentabilidad del lineal, ratio de beneficio del
lineal, indice de rentabilidad del lineal desarrollado, rendimiento del lineal.

Célculo de ratios econémico-financieros.

Analisis de resultados.

Introduccion de medidas correctoras: supresion e introduccion de referencias.

Utilizacion de hojas de calculo.

Requisitos basicos del contexto formativo

— Aula de gestion de 45 m’.
— Taller de comercio de 90 m'.

Perti| protesional gel f rmadon
1. Dominio de los conocimientos y las técnicas relacionadas con la implantacion de
producto/servicio en la superficie de venta, que se acreditara mediante una de las
siguientes formas.
— Formacién académica de diplomado y de otras de igual o superior nivel relacionadas
con este campo profesional.
— Experiencia profesional de un minimo de 3 afos en el campo de las competencias
relacionadas con este modulo formativo.

2. Competencia pedagogica acreditada de acuerdo con lo que establezcan las
Administraciones competentes.

T 1 CODRAATINO 2
MODULO FORMATIVO 3

c1:

Promociones comerciales
Nivel: 3
Codigo: MFO503

i comerciales

Duracion: 90 horas

Capacidades y Criterios de Evaluacion

Definir acciones promocionales segun los objetivos comerciales, incremento
de ventas o rentabilidad de espacios comerciales

CE1.1 Identificar las fuentes de informacién que facilitan los datos necesarios para la
definicion de una accién promocional, tanto on line como off line.
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CE1.2 Definir los objetivos que generalmente se persiguen en una accion promacional.

CE1.3 Identificar y describir los distintos medios promocionales que normalmente se
utilizan en un pequeno establecimiento comercial y en una gran superficie.

CE1.4 Definir las principales técnicas psicologicas que se aplican en una accion
promocional.

CE1.5 Estimar situaciones susceptibles de introducir una accién promocional.

CE1.6 A partir de |a caracterizacion de una "zona fria" en un establecimiento comercial:
- Seleccionar un medio de promacion para calentar la zona.
- Definir el contenido y forma del mensaje promocional.

CE1.7 A partir de unos objetivos definidos en un plan de marketing, la caracterizacion
de un establecimiento comercial y un presupuesto dado, definir:

- Tipo de promocion.
— Emplazamiento de cada una de las acciones promaocionales.
— Técnicas psicologicas aplicadas y efectos esperados.

— Presentar de forma organizada y estructurada la accion promocional definida,
estableciendo tiempos y formas para su ejecucion, utilizando, en su caso, aplicaciones
informaticas de gestion de proyectos.

CE1.8 Elaborar un presupuesto a partir de unos datos economico-financieros y una accion
promocional definida, teniendo en cuenta los recursos humanos y materiales necesarios.

Elaborar elementos promocionales para establecimientos comerciales, utilizando
los materiales y equipos adecuados

CE2.1 Elaborar mensajes comerciales efectivos adecuados al tipo de promocién y objetivos
promocionales.

CE2.2 Aplicar técnicas de rotulacion en la realizacion de distintos tipos de carteles para
establecimientos comerciales, utilizando los materiales y equipos adecuados.

CE2.3 Realizar y/o disenar distintos carteles y folletos a partir de los mensajes comerciales
que se quieren transmitir, aplicando las técnicas de rotulacion y combinando diferentes
materiales que consigan la armonizacion entre forma, textura y color y de acuerdo a la
imagen corporativa del establecimiento.

CE2.4 Utilizar programas informaticos de edicion en la confeccion de catalogos, carteles,
folletos, dipticos y tripticos a partir de la caracterizacion de un establecimiento y de los
mensajes que se quieren transmitir.

CE2.5 Definir los contenidos y elementos de una web comercial efectiva aplicando
los criterios de facilidad de navegacion, confianza del usuario, estilo narrativo adecuado
y promacionarla con las herramientas disponibles en Internet.

CE2.6 Analizar distintas promociones y mensajes comerciales reales en establecimientos
comerciales.

Aplicar métodos de control de eficiencia en acciones promocionales en el punto
de venta

CE3.1 Identificar las variables que intervienen en el calculo de ratios de control de acciones
promeocionales en el punto de venta.

CE3.2 Identificar y explicar los ratios u otros instrumentos de medida que se utilizan
normalmente para evaluar la eficiencia de las acciones promocionales.
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CE3.3 Describir el procedimiento de obtencion del valor de los parametros que intervienen
en el calculo de los ratios de control.

CE3.4 A partir de unos datos economicos sobre las ventas y el beneficio bruto anual antes
de impuestos, utilizando, en su caso, hojas de calculo informatico:

~ Caleular la eficacia de la accion promocional, utilizando los principales ratios que la
cuantifican.

— Interpretar los resultados obtenidos.

— Explicar medidas a aplicar para corregir desviaciones detectadas en la interpretacion
de los resultados obtenidos.

Capacidades cuya adquisicion debe ser completada en un entorno
real de trabajo

C1 en relacion al CE1.7.
C2 en relacion al CE2.2

Otras capacidades

Respetar los procedimientos y normas internas de la empresa.

Transmitir informacion con claridad, de manera ordenada, estructurada, clara y precisa.
Comunicarse eficazmente con las personas adecuadas en cada momento.

Demostrar interés por el conocimiento amplio de la organizacion y sus procesos.

Contenidos

fi;‘ Rromol nen el punto ok nta

Comunicacién comercial: publicidad y promocion: marketing directo.

Planificacion de actividades promocionales segtn el pablico objetivo.

La promocion del fabricante y del establecimiento.

Formas de promocién dirigidas al consumidor. Animacion de puntos calientes y frios en el
establecimiento comercial: areas de bases, indicadores visuales productos ganchos, centros
de atencion e informacién en el punto de venta.

Utilizacion de aplicaciones informaticas de gestion de proyectos/tareas.

Merchandising en el punto de venta

Tipos de elementos de publicidad en el punto de venta: stoppers, pancartas, adhesivos,
displays, stands, moviles, banderola, carteles entre otros.

Técnicas de rotulacion, letras, forma y color para folletos y carteles en el punto de venta.
Mensajes promocionales.

Degustaciones y demostraciones en el punto de venta.

Aplicaciones informaticas para la autoedicion de folletos y carteles publicitarios.

Acciones pramacionales on line
Internet como canal de informacién y comunicacion de la empresa/establecimiento.
Herramientas de promocién on Jine, sitios y estilos web para la promocion de espacios
virtuales.

Paginas web comerciales e informacionales.

Elementos de la tienda y/o espacio virtual.

Elementos de la promocion on line.
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de las ac es prom

Criterios de control de las acciones promocionales.

Caleulo de indices y ratios economico-financieras: margen bruto, tasa de marca, stock
medio, rotacion de stack, rentabilidad bruta.

Andlisis de resultados. Ratios de control de eficacia de las acciones promacionales
Aplicacion de medidas correctoras.

Utilizacion de hojas de calculo informatico.

Requisitos basicos del contexto formativo

— Aula de gestion de 45 m’.
- Taller de comercio de 90 m’.

nrot |
1. Dominio de los conocimientos y las técnicas relacionadas con las acciones promocionales
en el establecimiento comercial, que se acreditard mediante una de las siguientes formas.

- Formacion académica de diplomado y de otras de igual o superior nivel relacionadas
con este campo profesional.

— Experiencia profesional de un minimo de 3 anos en el campo de las competencias
relacionadas con este madulo formativo.

2. Competencia pedagogica acreditada de acuerdo con lo que establezcan las
Administraciones competentes.

1ODULO FORMATIVO 4

Nive
k

_Odigo: MFO504

Duracion: 9(

Capacidades y Criterios de Evaluacion

Analizar la informacion esencial que se maneja en el disefio de escaparates

CE1.1 Explicar los efectos psicologicos en el consumidor que producen las distintas técnicas
utilizadas en escaparatismo.

CE1.2 Explicar las funciones y objetivos que puede tener un escaparate.

CE1.3 Definir los criterios de valoracion del impacto que un escaparate puede producir en
el volumen de ventas.

CE1.4 A partir de la caracterizacion de un establecimiento, una clientela potencial, y unos
efectos deseados:
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- Identificar las ultimas tendencias en escaparatismo.

- Determinar las técnicas de escaparatismo especificas para aplicar en el diseno del
escaparate.

— Definir los criterios de seleccion de los materia-les que se van a utilizar.

— Definir los criterios de composicion y montaje del escaparate.

- Enumerar la normativa aplicable.

— Realizar el presupuesto y el cronograma del proyecto de disefio utilizando, en su caso,

hojas de calculo informaticas, y aplicaciones informaticas para la gestion de
proyectos/tareas.

CE1.5 Realizar un estudio en el que se analice el disefio y montaje de varios escaparates
de diferentes tipos de establecimientos comerciales, detallando:

- Tendencia.

- Efectos psicolagicos que producen en el cliente.

- Materiales mas utilizados.

- Dimensiones y distribucion de espacios.

- Presupuesto y cronograma.

Disefar distintos tipos de escaparate en funcion de unos objetivos técnicos,
comerciales y estéticos previamente definidos

CE2.1 Describir los elementos, materiales e instalaciones esenciales que componen un
escaparate.
CE2.2 Explicar los efectos psicologicos en el consumidor que producen las distintas técnicas
de escaparatismo utilizadas.
CE2.3 Explicar las funciones de las técnicas de escaparatismo respecto a la composicién del
escaparate y la potenciacion de articulos.
CE2.4 Describir los diferentes efectos visuales perseguidos con distintas combinaciones tipo
de color y luz.
CE2.5 Explicar los efectos que produce sobre el consumidor la aplicacion de las distintas
técnicas de escaparatismo.
CE2.6 A partir de la caracterizacion de un establecimiento comercial, una clientela
potencial, y unos efectos deseados:
— Determinar las técnicas de escaparatismo especificas para aplicar en el disefio del
escaparate.
— Definir los criterios de composicion y montaje del escaparate.
— Definir los criterios de seleccion de los materia-les.
— Enumerar la normativa aplicable.
- Especificar cronograma y presupuesto.
— Disenar el escaparate que se adapte a los objeti-vos definidos, aplicando los métodas
de proyeccién adecuados y las técnicas precisas, asi como las herramientas
informaticas de distribucion de espacios.

Analizar los procesos de montaje de un escaparate valorando la organizacion,
normativa de prevencion y técnicas aplicables

CE3.1 Identificar la terminologia utilizada en el mundo del escaparatismo comercial.
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CE3.2 Describir los elementos, materiales e instalaciones esenciales que componen
un escaparate.

CE3.3 Identificar la normativa de prevencion aplicable en el montaje de escaparates.

CE3.4 Explicar las funciones de las técnicas de escaparatismo respecto a la composicion del
escaparate y la potenciacion de articulos.

CE3.5 Definir los criterios de seleccion de los materiales.

CE3.6 Describir los tipos de lamparas y luminarias que se pueden utilizar en los escaparates
comerciales, indicando sus caracteristicas, propiedades y usos adecuados.

CE3.7 A partir del diseno de un escaparate definido:

- Interpretar los objetivos que persigue y la documentacion técnica, obteniendo
conclusiones.

— Seleccionar los materiales e iluminacion mas adecuada.
- Organizar la ejecucion describiendo el proceso que habra que seguir.
- Realizar la composicion y montaje, aplicando técnicas de escaparatismo.

Capacidades cuya adquisicion debe ser completada en un entorno
real de trabajo

C2 en relacion al CE2.7.
C3 en relacion al CE3.7

Otras capacidades

Demostrar creatividad en el desarrollo del trabajo que realiza.
Demastrar un buen hacer profesional.

Finalizar el trabajo en los plazos establecidos.

Demostrar flexibilidad para entender los cambios.

Adaptarse a situaciones 0 contextos nuevos.

Contenidos

El escaparate y la comunicacion

La percepcion y la memoria selectiva.

La imagen: figura y fondo, contraste y afinidad, forma y materia.

La asimetria y la simetria: el punto, la linea, la linea discontinua, el zigzag.

Las ondas, la curva, los arcos concéntricos, la linea vertical, la linea horizontal, linea oblicua
ascendente y descendente, el angulo, las paralelas.

La geometria: el circulo, el évalo, el triangulo romo, el triangulo, el rombo, el cuadrado, el
rectangulo y otras figuras geométricas.

Eficacia del escaparate: ratios de contral, atraccion, conviccion y efectividad en ventas entre
otros.

Disefio e imaaen del escaparate comerciz

Analisis del color en la definicion del escaparate.

Psicologia y fisiologia del color.

Anadlisis de la iluminacién en el escaparatismo.

Elementos para la animacion del escaparate: médulos carteles, sefializaciones entre otras.
Aplicacion del color e iluminacién al escaparate.



COM158_3

Implantacién
y animacion
de espacios
comerciales

Valoracion de un escaparate: limpieza, iluminacion, colocacion, rotaciéon, precios,
promociones, informacion, ambientacion.

Principios de utilizacién y reutilizacion de materiales de campanas de escaparates.
Realizacién de bocetos de escaparates.

Utilizacién de programas informéaticos de disefio y distribucion de espacios.

Organizacion del montaje del escaparate comercial

Planificacion de actividades.

Materiales y medios.

Cronograma y ejecucion de tareas y montaje. Elaboracion del presupuesto del escaparate
comercial: métodos para el calculo de presupuestos. Coste de mano de obra. Coste de
recursos y equipamiento. Costes de mantenimiento y ambientacion

Simulacién de la organizacion del montaje de escaparate/s comerciales

Utilizacién de programas informaticos de gestion de tareas/proyectos.

Requisitos basicos del contexto formativo

Espacios e instalaciones
— Aula de gestion de 45 m’.

— Taller de comercio de 90 m*.

Perfil profesional del formador
1. Dominio de los conocimientos y las técnicas relacionadas con el disefio y realizacion del
escaparate en el establecimiento comercial, que se acreditara mediante una de las
siguientes formas
— Formacién académica de técnico superior y otras de superior nivel relacionadas con
este campo profesional.
- Experiencia profesional de un minimo de 3 afios en el campo de las competencias
relacionadas con este médulo formativo.
2. Competencia pedagdgica acreditada de acuerdo con lo que establezcan las
Administraciones competentes.
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Glosario

Conjunto de modulos formativos asociados a las diferentes unidades de competencia de
las cualificaciones profesionales. Proporciona un referente comun para la integracion de las
ofertas de formacion profesional que permita la capitalizacion y el fomento del aprendizaje
a lo largo de la vida

Es el instrumento del Sistema Nacional de las Cualificaciones y Formacién Profesional que
ordena las cualificaciones profesionales, susceptibles del reconocimiento y acreditacion,
identificadas en el sistema productivo en funcion de las competencias apropiadas para el
ejercicio profesional.

Describe de forma abreviada el cometido y funciones esenciales del profesional.

Conjunto de conocimientos y capacidades que permiten el ejercicio de la actividad
profesional conforme a las exigencias de la produccion y el empleo.

Describe, con caracter orientador, los medios de produccion, productos y resultados del
trabajo, informacion utilizada o generada y cuantos elementos de andloga naturaleza se
consideren necesarios para enmarcar la realizacion profesional.

Expresan el nivel aceptable de la realizacién profesional que satisface los objetivos de las
organizaciones productivas y constituye una guia para la evaluacion de la competencia
profesional.

Conjunto de competencias profesionales con significacion para el empleo que pueden ser
adquiridas mediante formacién modular u otros tipos de formacion, asi como a traves de la
experiencia laboral.

vt r nrof
Cr T [

Indica, con caracter orientador, el &mbito profesional, los sectores productivos y las
ocupaciones o puestos de trabajo relacionados.

Espneciticac formac
el

Se expresaran a través de las capacidades y sus correspondientes criterios de evaluacion, asi
como los contenidos que permitan alcanzar dichas capacidades. Se identificaran, ademas,

aquellas capacidades cuya adquisicion deba ser, en su caso, completada en un entorno real
de trabajo. Constaran también los requisitos bésicos del contexto de la formacién, para que

ésta sea de calidad.
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Conjunto de cualificaciones en las que se estructura el Catalogo Nacional de Cualificaciones
Profesionales, atendiendo a criterios de afinidad de la competencia profesional.

Modulo farmative

El bloque coherente de formacion asociado a cada una de las unidades de competencia que
configuran la cualificacion. Constituye la unidad minima de formacion profesional
acreditable para establecer las ensefanzas conducentes a la obtencion de los Titulos de
Formacion Profesional y los Certificados de Profesionalidad.

Niv
N

Jele '\"\|I\|

Son los que se establecen atendlendo a \a competencia profesional requerida por las
actividades productivas con arreglo a criterios de conocimientos, iniciativa, autonomia,
responsabilidad y complejidad. Los niveles se definen de uno a cinco, siendo el uno el mas
basico y el cinco el que exige mayor grado de cualificacion del trabajador.

Elemen!os de Ia competenc»a que eﬁablecen el comportamiento esperado de la persona, en
farma de consecuencias o resultados de las actividades que realiza.

Sistema Nacional de Cualificaciones vy Formacion Profesional

Conjunto de instrumentos y acciones necesarios para promover y desarrollar la integracion
de las ofertas de la formacion profesional, a través del Catalogo Nacional de Cualificaciones
Profesionales, asi como la evaluacion y acreditacion de las correspondientes competencias
profesionales, de forma que se favorezca el desarrollo profesional y social de las personas

y se cubran las necesidades del sistema productivo.

Unidad de «
El agregado minimo de competencias profesionales, susceptible de reconocimiento y
acreditacion parcial, a los efectos previstos en el articulo 8.3 de la Ley Organica 5/2002,
de 19 de junio, de las Cualificaciones y de la Formacion Profesional.
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Responsables del grupo de trabajo

Jefa de Grupo: Catalina Cantero Talavera
Secretario Técnico: Juan Manuel Ariza Ramirez
Coordinadora Metodolégica: M* Luz Ruiz Junco

Expertos tecnologicos

Investigacién Comercial y Marketing: Enrique Riesgo Lazaro

Centro de trabajo: Fida Consultores. Oviedo, Asturias

Organizacion proponente: Consejeria de Educacion y Ciencia Principado de Asturias.
Oviedo

Consumo: Maria Rodriguez Sanchez
Centro de trabajo: Confederacién Estatal de Consumidores y Usuarios (CECU). Madrid
Organizacion proponente: Federacion Estatal Comercio, Hosteleria y Turismo. Madrid

Comercio Interior: Belén Alonso Leache
Centro de trabajo: Ayuntamiento de Las Rozas, Departamento de Consumo. Las Rozas,

Madrid
Organizacion proponente: MEC. Instituto Nacional de Cualificaciones. Madrid

Operaciones de compraventa: Juan Pérez Garcia
Centro de trabajo: El Corte Inglés. Departamento de Formacion. Madrid
Organizacién proponente: Departamento de Relaciones Laborales-CEQE. Madrid

Gestion del Comercio Internacional: Pablo L. Jerez Gonzalez
Centro de trabajo: Jerez Consultores, Management, Marketing, Formacion. Madrid
Organizacion proponente: Federacion Espaniola de Marketing. Madrid

Gestion del Transporte Internacional: Maria Bada de Cominges

Centro de trabajo: Ministerio de Fomento. Direccion General de Transporte Terrestre por
Carretera, Subdireccién General de Ordenacion y Normativa. Madrid

Organizacion proponente: Director General de Transporte Terrestre por Carretera.
Ministerio de Fomento. Madrid

Logistica Comercial: Jesus Marina Burgos
Centro de trabajo: ANATRANS. Madrid
Organizacion proponente: Departamento de Relaciones Laborales-CEOQE. Madrid
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Expertos formativos

Investigacion Comercial y Marketing: Ana Barranco Navarro
Centro de trabajo: IES Parque Aluche. Madrid
Organizacion proponente: MEC Instituto Nacional de Cualificaciones. Madrid

Consumo: Berta Garcia Fernandez
Centro de trabajo: Organizacion de Consumidores URKOA. Bilbao, Bizkaia
Organizacion propanente: Instituto Vasco de Cualificaciones y F.P. Bilbao, Bizkaia

Gestion Comercial: M? Pilar Romeo Burguete

Centro de trabajo: Centro de Profesores y Recursos Zaragoza |. Zaragoza
Organizacion proponente: Direccion General de Formacion Profesional y Educacion
Permanente

Consejeria de Educacion. Gobierno de Aragén. Zaragoza

Comercio Internacional: Inés Cores Florez
Centro de trabajo: [ES Agora. Madrid
Organizacion propenente: MEC Instituto Nacional de Cualificaciones. Madrid

Logistica y Distribucién Comercial: Francisco Gestoso Diez

Centro de trabajo: Confederacion Espanola de Formacién Transporte y Logistica (CEFTRAL).
Madrid

Organizacion proponente; Confederacion Espafola de Formacion Transporte y Logistica
(CEFTRAL). Madrid

Nuevas Tecnologias Aplicadas a la Comercializacion: Eva Casado Garcia
Centro de trabajo: Camara Oficial de Comercio e Industria. Madrid
Organizacion proponente: Camara Oficial de Comercio e Industria. Madrid

Gestion del Transporte: Jesus Guerrero Garcia
Centro de trabajo: IES Los Enlaces. Zaragoza
Organizacion proponente: MEC Instituto Nacional de Cualificaciones. Madrid



COM158_3

Implantacién
y animacion
de espacios
comerciales

ganizaciones que han realizado
yhservaciones en el contraste externo

El Corte Inglés, S.A

IFES Valencia. Unién General de Trabajadores (UGT) (Valencia)

Accion Sindical FECOTH. Comisiones Obreras (CC.00.) (Granada)

Consejeria de Educacion del Gobierno de Cantabria (Cantabria)

Consejeria de Educacion, Cultura y Deportes del Gobierno de Canarias (Canarias)

CEFIRE. Consejeria de Economia, Hacienda y Empleo de la Comunidad Valenciana
(Valencia)

Servicio Regional de Empleo de la Comunidad de Madrid (Madrid)

Instituto de Educacién Secundaria ETI. Consejeria de Educacion. Comunidad Foral
de Navarra (Navarra)

Instituto de Educacion Secundaria Instituto Cuatro Vientos. Consejeria de Educacion.
Comunidad Foral de Navarra (Navarra)

Instituto de Educacién Secundaria San Miguel de Aralar. Consejeria de Educacion.
Comunidad Foral de Navarra (Navarra)

Instituto de Educacion Secundaria Politécnico Estella. Consejeria de Educacion. Comunidad
Foral de Navarra (Navarra)

Instituto de Educacion Secundaria Portovello. Consejeria de Asuntos Sociales, Empleo
y Relaciones Laborales (Orense)

Confederacion Espaiola de Comerciantes.

Confederacion de Comerciantes de Cataluna.
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