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 ! !"#$%&'&()!&(!*(+$%,*'*%-#!&(!.%)$(/')!&(!0'1%&'&2!()3(*4,*')!&(1!3(56(78!
comercio  

–  Códigos de buenas prácticas comerciales
:! Cortesía
:! 0+(&%;%1%&'&
:! 0'3'*%&'&!&(!+()36()$'
:! 08/3+(#)%-#!&(1!*1%(#$(
:! <%';%1%&'&
:! 08/6#%*'*%-#
:! .(=6+%&'&!
:! >**()%;%1%&'&

3. Estrategias de diferenciación del pequeño comercio sostenible
–  Política de devoluciones en el pequeño comercio
–  Web y su uso por el pequeño comercio

:! ?18=)
:! @(&()!)8*%'1()
:! A(1(B8#4'!/-D%1!
:! E'+F($%#=!D%+'1!'31%*'&8!'1!3(56(78!*8/(+*%8

 ! !E(&%&')!&(!(,*%(#*%'!(#(+=G$%*'!(#!(1!3(56(78!*8/(+*%8H
:! "#(+=4')!+(#8D';1()
:! I16/%#'*%-#
:! >%+(!'*8#&%*%8#'&8
:! A(+/8)$'$8)!J!+(18K()!3+8=+'/'&8+()
:! "56%38)!(1G*$+%*8)
:! L+8$(**%8#()!)81'+()!M$81&8)2!*8+$%#')!6!8$+8)N
:! O8#%,*'*%-#!&(1!3(56(78!*8/(+*%8!

–  Gestión de residuos, envases y embalajes aplicados en pequeños comercios
:! @()%&68)!6+;'#8)
:! @()%&68)!3(1%=+8)8)
:! "/%)%8#()!'$/8)BG+%*')

Orientaciones metodológicas

Las unidades formativas correspondientes a este módulo se pueden programar de 
forma independiente

 Criterios de acceso para los alumnos

.(+T#!18)!()$';1(*%&8)!(#!(1!'+$4*618!U!&(1!@('1!V(*+($8!56(!+(=61'!(1!*(+$%,*'&8!&(!
profesionalidad de la familia profesional al que acompaña este anexo.

 
 MÓDULO FORMATIVO 2 
 

Denominación: ORGANIZACIÓN Y ANIMACIÓN DEL PEQUEÑO COMERCIO
 
 Código: MF2105_2
  
! "#$%&!'%!()*&#+(*(#,-!/458%9#5-*&;!2
  
 Asociado a la Unidad de Competencia:
 

UC2105_2: Organización y animación del pequeño comercio.
  

Duración: 100 horas
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 UNIDAD FORMATIVA 1

Denominación: DINAMIZACIÓN DEL PUNTO DE VENTA DEL PEQUEÑO COMERCIO

 Código: UF2383

 Duración: 40 horas
 

Referente de la competencia: Esta unidad formativa se corresponde con la RP1, 
RP2, RP3 en cuanto a los elementos internos de la tienda, RP4 y RP5.

 

Capacidades y criterios de evaluación

C1: Determinar los recursos y elementos de animación y decorativos habituales en 
pequeños comercios aplicando criterios de comportamiento del consumidor en el 
punto de venta.

CE1.1 Describir los elementos interiores y exteriores habituales en pequeños 
comercios, indicando la normativa local, comercial y de seguridad e higiene que 
condiciona su utilización en el punto de venta.
CE1.2 Explicar la función y objetivos de la utilización de elementos internos y 
externos para organizar la tienda, captar clientes e impulsar las ventas.
!"#$%& "'()*+-*/6&79'&;6<=+;)'&/>=+?+';6/;+@9'&?)*)'/6+9'&(/6/&7/&9B;)?*+G?&>)&
licencias o autorizaciones por utilización de elementos externos en la vía pública, 
de acuerdo con la normativa aplicable.
CE1.4 Explicar los efectos psicológicos que producen en el consumidor los 
elementos internos y externos utilizados en la organización y distribución del punto 
de venta.
CE1.5 Determinar las pautas de comportamiento de la clientela en el punto de 
venta, ante los supuestos y situaciones más habituales.
CE1.6 Explicar las técnicas de selección de elementos decorativos y de animación 
en pequeños comercios, relacionándolas con las pautas de comportamiento de la 
clientela.
!"#$J& K&(/6;+6&>)&7/&>+S)6)?*+/*+G?&>)&W9?/'&S6X/'&Y&*/7+)?;)'[&>)-?+6&/**+9?)'&>)&
animación y decorativas para calentar zonas frías en distintos tipos de pequeños 
comercios.
CE1.8 Ante un supuesto de establecimientos comerciales de distinta naturaleza 
y tamaño, en una determinada localidad o zona comercial, comparar las 
*/6/*;)6X';+*/'\& @)?;/]/'&)& +?*9?@)?+)?;)'&>)&*/>/&^?9\& ]^';+-*/?>9&(69(^)';/'&
de mejora en relación con:

–  La optimización y equilibrio del espacio.
–  Zonas o puntos fríos y calientes del establecimiento.
–  Iluminación y colores.
–  Elementos decorativos.
–  Circulación de la clientela y pasillos.
–  Categorías de productos y secciones.
–  Mobiliario.

!_[&K(7+*/6&;`*?+*/'&>)&>+';6+B^*+G?&+?;)6?/&>)&7/&'^()6-*+)&>)&@)?;/&)?&B/')&/&*6+;)6+9'&
*9=)6*+/7)'\& +?*7^Y)?>9& 7/& ')k^6+>/>& Y& /**)'+B+7+>/>\& 9(;+=+W/?>9& 7/& '^()6-*+)&
disponible y cumpliendo la normativa comercial y de seguridad en establecimientos 
comerciales.

!"_$#& w?;)6(6);/6& 7/& ?96=/;+@/& /(7+*/B7)& /7& (){^)|9& *9=)6*+9& +>)?;+-*/?>9&
espacios mínimos, número y dimensión de los pasillos, condiciones de seguridad, 
accesibilidad y otros.
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 !"#"$ %&'()*+,-.$/01$-12',)01$3$4-.*-5/'1$-$,0(1*&'.-.$'($/-$&*1).*56,*7($'12-,*-/$

del mobiliario y los elementos internos propios de pequeños comercios según el 

tipo de producto y normas de seguridad.

CE2.3 Explicar los criterios de optimización de espacios y posibilidad de utilizar 

-2/*,-,*0('1$0+<=)*,-1$'12',>+,-1$2-.-$/-$&*1).*56,*7($&'$/-$162'.+,*'$&'$4'()-$

en pequeños comercios.

CE2.4 En un supuesto práctico de pequeño comercio convenientemente 

caracterizado con un plano y surtido de productos a implantar:

–  Determinar la cantidad y características –dimensiones, calidad, entre 

otras– del mobiliario y otros elementos internos. 

B$ $%&'()*+,-.$&*1)*()-1$-/)'.(-)*4-1$&'$&*1).*56,*7($&'$/01$'/'<'()01$*()'.(01F$

-2/*,-(&0$ ,.*)'.*01$ &'$ ,0<'.,*-/*G-,*7(F$ 02)*<*G-,*7($ &'$ /-$ 162'.+,*'$ 3$

1'H6.*&-&F$'/*H*'(&0$6(-$&'$'//-1$3$I61)*+,-(&0$/-$&',*1*7(#

B$ $J'K-/-.$3$/0,-/*G-.$/01$'/'<'()01$'($'/$2/-(0$0$,.0L6*1$&'$/-$162'.+,*'$3$

utilizando un programa informático

C3: Organizar la exposición de distintos tipos de productos, en pequeños comercios, 

-2/*,-(&0$,.*)'.*01$&'$.'()-5*/*&-&$&'$ /-$162'.+,*'F$&'$1'H6.*&-&$3$'($5-1'$-/$ /*('-/$

disponible.

CE3.1 Diferenciar los elementos y mobiliario a considerar en la exposición de los 

productos y la función del tamaño del lineal en el pequeño comercio.

CE3.2 Describir las principales reglas de implantación para cualquier gama de 

2.0&6,)01$3$/-$201*5*/*&-&$&'$6)*/*G-.$-2/*,-,*0('1$'12',>+,-1$&'$2/-(*+,-,*7($)*20$

planograma u otros.

CE3.3 Explicar las características de los distintos niveles de exposición en el 

lineal según criterios de rentabilidad, potencial de venta y promocional.

CE3.4 A partir de un surtido de productos determinado y una disponibilidad lineal 

al suelo y lineal desarrollado:

–  Determinar la modalidad de implantación que mejor se adapte a cada tipo 

de producto.

–  Calcular para cada referencia un número óptimo de facings.

–  Calcular el lineal óptimo para cada producto y explicar la aplicación del 

resultado.

 !P#Q$ %&'()*+,-.$ /-$ (0.<-)*4-$ 3$ .',0<'(&-,*0('1$ &'$ 1'H6.*&-&$ '$ R*H*'('$

aplicables a la implantación y manipulación de distintos tipos de artículos

C4: Establecer acciones promocionales en el punto de venta de pequeños comercios 

a partir de las características de distintos tipos de productos ofertados, analizando el 

*<2-,)0$3$'+,-,*-$,0<'.,*-/$-$).-4S1$&'$.-)*01$6$0).01$*(1).6<'()01$&'$<'&*&-#

CE4.1 Interpretar la normativa vigente en materia de promociones, premios y 

ventas especiales señalando las diferencias según criterios comarcales o locales, 

tipo de producto o servicio entre otros.

CE4.2 Diferenciar y comparar los objetivos e impacto comercial de actividades 

promocionales que se aplican habitualmente en distintas acciones de marketing 

directo, en el punto de venta, en páginas web u otros, en pequeños comercios.

CE4.3 Describir los elementos y soportes promocionales, utilizados habitualmente 

en pequeños comercios, para distintos tipos de acciones promocionales o 

merchandising.

CE4.4 Dadas las pautas de comportamiento del consumidor en el punto de 

4'()-F$'I'<2/*+,-.$&*1)*()-1$-,,*0('1$2.0<0,*0(-/'1$6)*/*G-&-1$R-5*)6-/<'()'$2-.-$

incentivar la venta en productos de distinta naturaleza.

CE4.5 Describir acciones aplicadas en el lineal para la animación e incentivación 

de la compra en pequeños comercios tipo, considerando innovaciones tecnológicas 

y nuevas tendencias en el sector.
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CE4.6 A partir de la caracterización de una «zona fría» en un establecimiento 

comercial:

–  Seleccionar un medio de promoción para calentar la zona.

!" "#$%&'("$)"*+&,$&'-+"/"0+(12"-$)"1$&325$"7(+1+*'+&2)8

CE4.7 A partir de la caracterización de un establecimiento comercial y distintos 

tipos de promoción determinar:

–  Emplazamiento de cada una de las acciones promocionales.

–  Técnicas psicológicas aplicadas y efectos esperados.

–  Programación de la acción promocional de forma organizada y estructurada, 

estableciendo tiempos y formas para su ejecución.

<=>8?" @-$&,'%*2(" /" $B7)'*2(" )+3" (2,'+3" D" +,(+3" '&3,(D1$&,+3" -$" 1$-'-2" FD$" 3$"

D,')'G2&"72(2"$H2)D2(")2"$%*'$&*'2"/"$%*2*'2"-$")23"2**'+&$3"7(+1+*'+&2)$3"$&"$)"

incremento de las ventas.

CE4.9 A partir de supuesto convenientemente caracterizado en el que se 

proporciona información sobre acciones promocionales en un pequeño comercio 

y cifras de ventas obtenidas, utilizando hojas de cálculo:

!" "<2)*D)2(" )2"$%*2*'2"-$")2"2**'J&"7(+1+*'+&2)K"2",(2HL3"-$")+3"7('&*'72)$3"

ratios.

–  Analizar los resultados obtenidos, comparando los datos con estándares 

objetivos facilitados.

–  Determinar medidas a aplicar para corregir desviaciones detectadas en la 

interpretación de los resultados obtenidos.

C5: Elaborar carteles y folletos publi-promocionales para incentivar las ventas y 

%-$)'G2("2"*)'$&,$3"-$"7$FD$Q+"*+1$(*'+K"D,')'G2&-+"12,$('2)$3"/"27)'*2*'+&$3"+%1R,'*23"

$37$*U%*23"2"&'H$)"-$"D3D2('+8

<=V8W" #$%&'(" )23" *2(2*,$(U3,'*23K" 2)*2&*$" /" $%*2*'2" -$" -'3,'&,+3" *2(,$)$3" /"

folletos publi-promocionales utilizados para animar el punto de venta en pequeños 

comercios. 

CE5.2 Analizar mensajes comerciales de distintos folletos y carteles propios 

del comercio al por menor, determinando las características de cada uno y 

*+172(2&-+"3D"$%*2*'2"$"'172*,+8"

CE5.3 Elaborar distintos tipos de mensajes comerciales, en función del tipo de 

clientela, para diferentes supuestos de acciones y objetivos promocionales.

CE5.4 Diferenciar las técnicas de rotulación en la realización de distintos 

soportes: carteles, folletos y etiquetas utilizadas en el pequeño comercio.

CE5.5 Describir las principales utilidades y prestaciones de aplicaciones 

+%1R,'*23"$37$*U%*23"2"&'H$)"D3D2('+"-$"$)2Z+(2*'J&"-$"*2(,$)$3"/"0+))$,+3"7DZ)'[

promocionales.

CE5.6 En supuestos prácticos de edición de elementos publicitarios y 

promocionales a partir de la caracterización de un pequeño comercio:

!" "#'3$Q2("*2,R)+\+3K"0+))$,+3"/]+",(U7,'*+3"D,')'G2&-+"27)'*2*'+&$3"+%1R,'*23"

$37$*U%*23"2"&'H$)"D3D2('+K"$3,2Z)$*'$&-+")+3"12,$('2)$3"2"D,')'G2(8

–  Elaborar carteles utilizando técnicas de rotulación y combinando materiales 

que consigan la armonización entre forma, textura y color, de acuerdo con 

la imagen corporativa del establecimiento

Contenidos

1. Psicología de la venta en el pequeño comercio:
–  Comportamiento del cliente en el punto de venta

^" _'7+)+\U2"-$"*)'$&,$3

^" `+,'H2*'+&$3K"0($&+3"/"1JH')$3"-$"*+17(2"-$")+3"*)'$&,$38

^" k$(%)$3"-$")+3"*+&3D1'-+($3]*+17(2-+($3"7+,$&*'2)$3"-$)"

establecimiento.
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–  Circulación interna del cliente: 

!" #$%&'(")*"+,-+%$.+,/0

!" 1*+'--,)'")*"+$,*02*("

!" 3-'4'-+,/0")*$"*(4.+,'

!" 5-6.0,7.+,/0")*$"*(4.+,'

!" 8++*('"."4-')%+2'("

!" 8++*('"."4-'9'+,'0*(

!" 8++*('(

!" 5;(2<+%$'(

–  Zonas frías y calientes: 

!" =2,$,7.+,/0")*",$%9,0.-,."

!" >?*+2'(")*"$%7"(';-*"9.2*-,.$*("@"4-')%+2'(

!" A,4'(")*"$%+*(

!" B,(2*9.(")*",$%9,0.+,/0

!" =2,$,7.+,/0")*"+'$'-

!" B'9;-.("@"+'$'-

!" =2,$,7.+,/0".+D(2,+.

!" 52-'("-*+%-('(

2. Organización interior del punto de venta de pequeños comercios:
–  Distribución funcional del punto de venta

!" F'0.(")*"G*02.

!" F'0.(")*"*H4'(,+,/0

!" F'0.(")*"+,-+%$.+,/0

!" F'0.(")*".$9.+*0.&*"

!" F'0.(")*"+.&.I

!" J'(2-.)'-*(

!" K,2-,0.(

!" >H4'(,2'-*(

–  Elementos de merchandising

!" M,0*.$*(

!" F'0.(")*"G*02.

!" N,G*$*("

!" #-'02.$*("

!" O/0)'$.(

!" P($*2.(

–  Diseño de interiores básico 

!" P94$.02.+,/0")*$"9';,$,.-,'"+'9*-+,.$Q

!" 84$,+.+,'0*(")*"),(*R'",02*-,'-")*$"*(4.+,'"+'9*-+,.$

!" >?*+2'("G,(%.$*(

–  Normativa de seguridad e higiene en el punto de venta.

!" J.0,4%$.+,/0")*"4-')%+2'(Q"0'-9.(")*"(*6%-,).)"*"U,6,*0*I

3. Distribución de productos en el pequeño comercio:
–  El surtido: 

!" V'94'(,+,/0")*$"(%-2,)'"

!" V.-.+2*-,7.+,/0I

!" P0),+.)'-*(")*"G*02."@"2'9.")*")*+,(,'0*("(';-*"*$"(%-2,)'I

W" "V$.(,X+.+,/0")*"$'("4-')%+2'(Q"

!" 3'-"?.9,$,.(")*"4-')%+2'(

!" 3'-"6.9.(")*"4-')%+2'("

!" Ciclo de vida del producto.

–  Características de los productos

!" AY+0,+.("

!" V'9*-+,.$*("
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 ! "#$%&'()$%*#+
,! !-./01$2%*%$(0!./!'&#!34&.5%1&#6!

 ! 7*4%*
 ! 8&.$2%*%$(0!./!'&#!34&.5%1&#

–  Implantación en el lineal y exposición de los productos
 ! :&#!;*%$0)#!<!'*!)/#1$(0!./!%*1/)&4=*#!/0!/'!3/>5/?&!%&@/4%$&+
 ! Posicionamiento de los productos en función de la marca. 
 ! B%&0.$%$&0*@$/01&+!

4. Acciones promocionales en el punto de venta:

–  Normativa comercial promocional
 ! "4&@&%$&0/#!
 ! "4/@$&#!
 ! C/01*#!/#3/%$*'/#!D4/E*F*#G!'$>5$.*%$&0/#G!outlets) 

,! !JK%0$%*#!./!34&@&%$(0!3*4*!$0%/01$L*4!<!2./'$M*4!%'$/01/#
 ! J$3&#
 ! -@3*%1&
 ! -0#145@/01&#!./!.$#/?&!<!/L*'5*%$(0!./!*%%$&0/#!34&@&%$&0*'/#!/0!/'!

pequeño comercio.
–  Elementos y soportes promocionales
–  Presupuestos y medios disponibles 

 
 5. Señalética y cartelística comercial:

–  Identidad: logotipo y marca 
–  Publicidad comercial

 ! J$3&#
 ! "*3/'/4=*!%&@/4%$*'!<!@/4%R*0.$#$0)

–  Rótulos y letreros
 ! JK%0$%*#!./!4&15'*%$(0!3*4*!;&''/1&#!<!%*41/'/#

–  Aplicaciones para la autoedición de folletos y carteles 
,! !B3'$%*%$&0/#!$0;&4@U1$%*#!)4U2%*#!<!./!/.$%$(0

 UNIDAD FORMATIVA 2

Denominación: ESCAPARATISMO EN EL PEQUEÑO COMERCIO

 Código: UF2384

 Duración: 30 horas
 

 Referente de la competencia: Esta unidad formativa se corresponde con la RP3, en 
cuanto al escaparate de la tienda

Capacidades y criterios de evaluación

8{6!B3'$%*4! 1K%0$%*#!./!/#%*3*4*1$#@&!/#3/%=2%*#G!/0!;50%$(0!./!.$#1$01&#!&EF/1$L&#!
comerciales y estéticos propios del pequeño comercio para la imagen de la tienda y 
atracción de clientes.

CE1.1 Describir los elementos, materiales y dimensiones de los escaparates 
más comunes en pequeños comercios.
CE1.2 Diferenciar aspectos relativos a la potenciación de artículos y composición 
del escaparate, explicando las características de las principales técnicas de 
escaparatismo comercial.
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CE1.3 Explicar los efectos que produce sobre el cliente la aplicación de las 
distintas técnicas de escaparatismo y efectos visuales perseguidos con distintas 
combinaciones de color, luz y otros materiales y elementos.
!"#$%& '& ()*+-*& /0& /-2+-4+52& 6)252& *0)702& /0& (0890:5& 65;0*6-5<& -/04+-=6)*& 752&

elementos externos que forman parte de la tienda diferenciando al menos:

–  Integración de la fachada y los elementos externos.

–  Rótulos exteriores.

–  Ubicación de la entrada y salida del establecimiento y número de accesos.

–  Escaparate: ubicación, dimensión e iluminación.

–  Recursos y técnicas aplicados para el escaparate.

–  Aplicación de la normativa comercial y uso de la vía pública.

–  Efectos visuales perseguidos.

CE1.5 A partir de la caracterización de un pequeño comercio, en el que se facilita 

su localización, espacio para escaparate, tipos de productos, clientela potencial, 

diseñar el escaparate:

@& &B0=4-04/5&752&6*-+0*-52&/0&65;(52-6-D4&F&;54+)G0&/07&026)()*)+0$

@& &B0=4-04/5&752&6*-+0*-52&/0&207066-D4&/0&752&;)+0*-)702$

@& &B0+0*;-4)4/5& 7)2& +H64-6)2&/0&026)()*)+-2;5&02(06J=6)2&)&)(7-6)*&04&07&

diseño del escaparate.

–  Aplicando la normativa de seguridad.

–  Elaborando un boceto utilizando métodos de proyección adecuados y 

técnicas precisas.

–  Simular el montaje del escaparate conforme al boceto propuesto.

Contenidos

1. Escaparatismo en el pequeño comercio:

–  Objetivos del escaparate.

@& &K5*;)+-L)&F&+*M;-+02&)/;-4-2+*)+-L52&02(06J=652$

–  Tipos de escaparate

N& P0QV4&29&02+*96+9*)

N& P0QV4&29&W946-D4

N& P0QV4&29&QH40*5

–  Elementos del escaparate

N& "70;04+52&/0&)4-;)6-D4

N& P5(5*+02&

N& X0*6Y)2&F&0ZY-[-/5*02

N& \)4-89J02<&;D/9752<&[)4/0*)2&F&W54/52

N& ])4+)2J)2<&/0;52&F&(7)+D2

N& P0:)7-^)/5*02<&6)(+)/5*02&F&6)*+070*J)2

–  Diseño de escaparates.

N& '4M7-2-2&/0&7)&W5*;)&F&65;(52-6-D4&/07&026)()*)+0&(0890:5$

N& "2+H+-6)&F&(0*60(6-D4$

N& `H64-6)2&/0&026)()*)+-2;5$

N& '(7-6)6-D4&/0&7)&W5*;)<&07&6575*&F&7)&-79;-4)6-D4$

N& k560+5w&(7)4-=6)6-D4&/07&02()6-5$

N& 0̀4/046-)2&04&07&/-20:5&/0&026)()*)+02w&2042-[-7-/)/&)*+J2+-6)&0&

imaginación.

2. Organización del montaje de un escaparate.

–  Estructura del escaparate.

N& "70;04+52&02+*96+9*)702&7-Q0*52$

N& 0̀Z+9*)2&F&;)+0*-)702$

@& &"70;04+52&/0&=G)6-D4

N& {0L02+-;-04+52&)/Y02-L52$
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 ! "#$%&'()

 ! *+'(),!-./()!0!%+/()

–  Elementos de alumbrado.

 ! 3$)%(/(-#.$+)!)+$-#//()

–  Prevención de riesgos laborales en el montaje de escaparates 

 ! 4+''(5#+$%()!0!+6&#7.!8+!%'(9(:.;

 ! <+-.5+$8(-#.$+)!7('(!/(!7'+=+$-#>$!8+!'#+)?.)!/(9.'(/+);

 UNIDAD FORMATIVA 3

Denominación: VENTA «ON LINE»

 Código: UF0032

 Duración: 30 horas

 

Referente de la competencia: Esta unidad formativa se corresponde con la RP6

Capacidades y criterios de evaluación

C1: Elaborar páginas web y tiendas o escaparates virtuales para pequeños 

comercios, determinando los elementos –contenidos, mensaje, entre otros– para la 

-.5+'-#(/#M(-#>$! Q.$! /#$+S! 8+! 7'.8&-%.),! &%#/#M($8.! (7/#-(-#.$+)! .W5X%#-()! (! $#=+/!

usuario

*YZ;Z! 38+$%#W-('! /()! =+$%(:()! 0! [.'%(/+M()! 8+! /(! &%#/#M(-#>$! 8+/! -.5+'-#.!

electrónico como herramienta para el incremento de las ventas y alcanzar objetivos 

comerciales en pequeños comercios.

*YZ;\! ]#[+'+$-#('!/.)!+/+5+$%.)!6&+!-('(-%+'#M($!+/!7+'W/!8+!&$!#$%+'$(&%(!['+$%+!

al consumidor tradicional.

CE1.3 Determinar los contenidos y elementos de una web comercial efectiva en 

9()+!(!-'#%+'#.)!8+![(-#/#8(8!8+!$(=+?(-#>$,!-.$W($M(!8+/!&)&('#.,!+)%#/.!$(''(%#=.!

adecuado, entre otros.

*YZ;_! 38+$%#W-('! #$)%'&5+$%.)! 0! &%#/#8(8+)! 8#)7.$#9/+)! +$! 3$%+'$+%! 7('(! /(!

promoción de páginas y sitios web.

CE1.5 Describir los instrumentos disponibles para comunicación «on line» con 

los clientes a través de páginas web –correo electrónico, reclamaciones, preguntas 

frecuentes, entre otros– y su funcionalidad como herramienta «on line».

CE1.6 En diferentes casos reales de pequeños comercios que poseen página 

web para la comercialización de productos/servicios:

–  Comparar elementos comunes entre el escaparate comercial físico y el 

virtual.

x! !38+$%#W-('!%{-$#-()!8+!($#5(-#>$!8+/!7&$%.!8+!=+$%(!=#'%&(/!&%#/#M(8();!

–  Valorar las ventajas para la venta presencial de la presentación virtual.

–  Relacionar la presentación de la tienda con las características más 

)#?$#W-(%#=()!8+!/()!8#)%#$%()!%#7./.?|()!8+!7'.8&-%.)!0!-.57'(8.'+)!.$!

line. 

CE1.7 A partir de una idea de pequeño comercio debidamente caracterizado, 

elaborar una propuesta de implantación de tienda virtual, que incluya todas las 

+)7+-#W-(-#.$+)!$+-+)('#()!6&+!~($!8+!%'($)5#%#')+!7('(!+/!8#)+�.!8+!&$(!7X?#$(!

web. 

CE1.8 A partir de una propuesta de implantación virtual para un pequeño comercio, 

+/(9.'('!&$(!7X?#$(!�+9!5($+:($8.!(7/#-(-#.$+)!.W5X%#-()!8+!(&%.+8#-#>$!8+!

páginas web a nivel usuario u otros recursos disponibles en Internet. 
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Contenidos

1. Internet como canal de venta

–  Las relaciones comerciales a través de Internet: 
!" #$#"

!" #$%"

!" #$&

–  Utilidades de los sistemas «on line»: 

!" '()*+(,-.*/0"1/-",*"2-/"3.45643(2*/"5()*+(,-.*/"

!" %-..*-"*2*67.8546-9

!" ;*5/(<*.=("45/7(57>5*(9"

!" ?*2*7.(@(<-9

!" A4/7(/",*",4/7.4@B6485"C"-7.(/"B7424,(,*/0"+*/7485",*"2(".*2(6485"6-5"*2"

cliente «on line».

–  Modelos de comercio a través de Internet.

!" E*57(<(/

!" ?43-/

!" FG64*564("C"*G6(64(9

–  Servidores «on line»:

!" H*.)4,-.*/"+.(7B47-/9"

!" %-/7*"C".*57(@424,(,",*"2("6-J*.64(24K(6485"N-5"245*O9

2. Diseño comercial de páginas web

–  El internauta como cliente potencial y real.

!" Q*.G2",*2"457*.5(B7(9

!" %-J3-.7(J4*57-",*2"624*57*"457*.5(B7(9

!" ;(.R*745+")4.(20"(3246(64-5*/"C"@B*5(/"6-5,B67(/9

–  Criterios comerciales en el diseño comercial de páginas web. 

!" Q(.7*/"C"*2*J*57-/",*2",4/*V-",*"3>+45(/"W*@9

!" %.47*.4-/"6-J*.64(2*/"*5"*2",4/*V-",*"3>+45(/"W*@9

!" 1/(@424,(,",*"2("3>+45("W*@9

–  Tiendas virtuales:

!" ?43-2-+=(",*"74*5,(/")4.7B(2*/9

!" F2"*/6(3(.(7*")4.7B(29"

!" E4/47(/"+B4(,(/9"

!" &664-5*/"3.-J-64-5(2*/"C"@(55*./9

–  Medios de pago en Internet:

!" H*+B.4,(,"C"6-5G,*564(24,(,9

!" ?QE")4.7B(2Y"

!" ?.(5/Z*.*564(/Y"

!" %-@.-/"6-57.(".**J@-2/-9

–  %-5[467-/"C".*62(J(64-5*/",*"624*57*/0"

!" \*/7485"N-5"245*O",*".*62(J(64-5*/9

!" \(.(57=(/",*"2("6-J*.64(24K(6485"N-5"245*O9

!" #B*5(/"3.>6746(/"*5"2("6-J*.64(24K(6485"N-5"245*O9

–  Aplicaciones a nivel usuario para el diseño de páginas web comerciales: 

gestión de contenidos.

Orientaciones metodológicas

Las unidades formativas correspondientes a este módulo se pueden programar de 

manera independiente

 Criterios de acceso para los alumnos

H*.>5"2-/"*/7(@2*64,-/"*5"*2"(.7=6B2-"^",*2"_*(2"`*6.*7-"hB*".*+B2("*2"6*.74G6(,-",*"

profesionalidad de la familia profesional al que acompaña este anexo.
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