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 DATOS GENERALES DE LA ESPECIALIDAD 

1. Familia Profesional: COMERCIO Y MARKETING  

 Área Profesional: MARKETING Y RELACIONES PÚBLICAS  

2. Denominación: Escaparatismo y redes sociales en el pequeño comercio 

3. Código: COMM0005OV  

4. Nivel de cualificación: 2  

5. Objetivo general: Profundizar en las habilidades y conocimientos orientadas al cliente, 
necesarios para dirigir, gestionar y potenciar el plan de marketing y comunicación de una empresa 
priorizando las características del entorno 2.0, la nueva comunicación on-line y el impacto de las 
redes sociales y todas las posibilidades que nos ofrecen para proyectar la imagen/marca, a través de 
la web social. y/o de la adecuación de los espacios físicos internos y externos del comercio, organizar 
las ventas y lograr un óptimo posicionamiento de sus productos/servicios en el mercado. 
 

6.  Prescripción de los formadores:  

6.1. Titulación requerida: Diplomado, Ingeniero Técnico, Arquitecto Técnico, título de Grado en 
Formación Profesional u otros títulos equivalentes relacionados con este campo profesional.  

6.2. Experiencia profesional requerida: 1 año mínimo de experiencia profesional relacionada con 
los contenidos formativos 

6.3. Competencia docente 

 Será necesario tener Formación metodológica o experiencia docente de al menos 300 horas 
en los últimos 7 años 

7. Criterios de acceso del alumnado: 

7.1. Nivel académico o de conocimientos generales: 

- Estar en posesión del título de Graduado en Educación Secundaria Obligatoria.  
- Estar en posesión de algún certificado de profesionalidad de nivel 2. 
- Estar en posesión de un certificado de profesionalidad de nivel 1 de la misma familia y área 

profesional. 
- Cumplir el requisito académico de acceso a los ciclos formativos de grado medio o haber 

superado las correspondientes pruebas de acceso a ciclos de grado medio 
- Tener superada la prueba de acceso a la universidad para mayores de 25 años y/o de 45 años 
- Tener, de acuerdo con la normativa que se establezca, los conocimientos formativos o 

profesionales suficientes que permitan cursar con aprovechamiento la formación. 
 

 Cuando el aspirante al curso no posea el nivel académico indicado demostrará conocimientos 
 suficientes a través de una prueba de acceso  
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8.  Número de participantes:  

 Máximo 20 participantes para cursos presenciales. 

9. Relación secuencial de módulos formativos: 

-Plan de marketing y organización de ventas 
-Redes sociales y marketing 2.0 
-Ventas y merchandising en el sector comercio 
-Estrategias de servicios: calidad y orientación al cliente 
-Diseño del montaje de escaparates 

10. Duración: (se especificarán las horas en relación a la modalidad de impartición) 

Horas totales: 385 
 
Distribución horas: 

 Presencial 385 

11. Requisitos mínimos de espacios, instalaciones y equipamiento 

11.1. Espacio formativo: 

 - Aula Polivalente 
 

  3 m2 por alumno  
 

 

Cada espacio estará equipado con mobiliario docente adecuado al número de alumnos, así mismo 
constará de las instalaciones y equipos de trabajo suficientes para el desarrollo del curso.)  

11.2.  Equipamiento para cada uno de los espacios: 

- Aula Polivalente:  

 Proyector.  

 Pizarra. 

 Internet. 

 Mesas y sillas para trabajo en grupos pequeños. 

 Mesa y silla para formador/a 

 PCs instalación en red. Un equipo por alumno/a 
 

Las instalaciones y equipamientos deberán cumplir con la normativa industrial e higiénico sanitaria 
correspondiente y responderán a medidas de accesibilidad universal y seguridad de los 
participantes. 

En el caso de que la formación se dirija a personas con discapacidad se realizarán las adaptaciones 
y los ajustes razonables para asegurar su participación en condiciones de igualdad. 
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12. Ocupación/es de la clasificación de ocupaciones 

Ocupaciones o puestos de trabajo relacionados 

44111018 - EMPLEADOS DEL ÁREA DE ATENCIÓN AL CLIENTE  

26511085 - GESTORES DE REDES SOCIALES  

52201079 - DEPENDIENTES DE COMERCIO, EN GENERAL  

26511049 - TÉCNICOS EN PUBLICIDAD Y/O RELACIONES PÚBLICAS  
 
RELACIÓN DE MÓDULOS FORMATIVOS 
 
Módulo nº 1:  
 
Denominación: PLAN DE MARKETING Y ORGANIZACIÓN DE VENTAS 
 
Objetivo: Profundizar en las habilidades y conocimientos necesarios para dirigir, gestionar y 
potenciar el plan de marketing de una empresa, organizar las ventas y lograr un óptimo 
posicionamiento de sus productos/servicios en el mercado. 
 
Duración: 35 
  
Contenidos teórico- prácticos: 
 

- 1. El marketing dentro de la estrategia empresarial 
- 2. El marketing y la dirección comercial de una empresa 
- 3. Investigación comercial y segmentación 
- 4. Políticas de producto y precio 
- 5. La política de distribución comercial 
- 6. Política de comunicación 
- 7. Organización de ventas y plan de marketing 
- 8. Aplicaciones del marketing 

 
Módulo nº 2 
 
Denominación: REDES SOCIALES Y MARKETING 2.0 
 

Objetivo: Diferenciar las características del entorno 2.0, la nueva comunicación on-line y el impacto de 
las redes sociales y todas las posibilidades que nos ofrecen para proyectar la imagen/marca a través 
de la web social. También gestionar la imagen de su empresa en internet a través de las redes 
sociales y adecuar los contenidos para internet, en base a las necesidades de los usuarios. 
Finalmente establecer objetivos de comunicación en redes sociales y elaborar un plan de 
comunicación y su implementación. 

 
Duración: 60 
 
Contenidos teórico - prácticos: 

 
     - 1. El protocolo en la empresa. 
     - 2. Relaciones públicas y marketing. 
     - 3. La figura del community manager.      
     - 4. Redes sociales y web 2.0 (i). 

- 5. Redes sociales y web 2.0 (ii). 
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 Módulo nº 3 
 
Denominación: VENTAS Y MERCHANDISING EN EL SECTOR COMERCIO 
 
Objetivo: Adquirir los conocimientos necesarios que permitan al trabajador desarrollar 
adecuadamente las labores específicas de dependiente en el sector comercio. 
 
Duración: 90 
 
Contenidos teórico - prácticos: 
 
- 1. Técnicas de comunicación.  
- 2. Comportamientos de compra y venta.  
- 3. Conocimiento de los productos. 
- 4. La venta en el comercio. 
- 5. Los inventarios 
- 6. Gestión de stocks. 
- 7. Los surtidos. 
- 8. El interior del punto de venta. 
- 9. El exterior del punto de venta. 
 
 
Módulo nº 4 
 
Denominación: ESTRATEGIAS DE SERVICIOS: CALIDAD Y ORIENTACIÓN AL CLIENTE 
 
Objetivo: Identificar las estrategias orientadas a la mejora de la atención, comunicación y servicio 
al cliente, siendo capaz aplicar los programas de calidad en el servicio y medir la 
satisfacción del cliente. 
 
Duración: 100 
 
Contenidos teórico - prácticos: 
 
- 1. Calidad y servicio: algunas definiciones  
- 2. La importancia de la calidad del servicio 
- 3. Gestión de la calidad en el servicio 
- 4. Las estrategias del servicio 
- 5. La comunicación del servicio 
- 6. Las normas de calidad del servicio 
- 7. Calidad y servicio: aspectos generales 
- 8. La caza de errores 
- 9. Medir la satisfacción del cliente 
- 10. ¿Cómo lanzar un programa de calidad? 
- 11. Atención telefónica en la gestión de la calidad del servicio 
- 12. Ejemplos de mala calidad en el servicio 
- 13. Módulo específico sectorial 
 
Módulo nº 5 
 
Denominación:  DISEÑO DEL MONTAJE DE ESCAPARATES 
 
 
Objetivo: Desarrollar labores de diseño del montaje de un escaparate, atendiendo a los distintos 
segmentos de actividad económica, utilizando los programas de diseño más usados y 
presupuestar un montaje. 
 
Duración: 100 
 
Contenidos teórico - prácticos: 
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- 1. El escaparate y su evolución histórica  
- 2. Principios fundamentales del escaparate 
- 3. Formación y conocimientos del escaparatista 
- 4. La composición y sus principios 
- 5. Tipos de escaparate 
- 6. El color 
- 7. Fases del montaje del escaparate 
- 8. El espacio disponible: dimensiones y proporciones 
- 9. Método para presupuestar el montaje 
- 10. Materiales y herramientas del escaparatista 
- 11. Nociones de carpintería: ensamblajes 
- 12. Forrado de bastidores 
- 13. Pintura 
- 14. Electricidad y luminotecnia 
- 15. Creación del boceto 
- 16. Maquetación 
- 17. Rotulación y cartelería: programas más usados 
- 18. Las etiquetas y la normativa 
- 19. Soportes y expositores 
- 20. El maniquí 
- 21. La imagen exterior 
- 22. El montaje de escaparates para diferentes segmentos del mercado 
 


