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Titulo del proyecto: LA TIENDA DEL HONORI

Descripcion breve: El proyecto “La Tienda del Honori” consiste en la creacion y gestién
de una tienda real dentro del instituto, desarrollada durante el curso académico. A lo largo del
proyecto, el alumnado recorre todas las fases de un plan de empresa: disefio del modelo de
negocio, investigacion de mercados, creacion de productos, definicion de estrategias de
marketing, planificacién de promociones y gestién financiera.

La iniciativa culmina con la apertura y funcionamiento real de la tienda en el centro educativo,
donde se comercializan los productos disefados por los estudiantes. Esta experiencia
permite realizar una gestiéon auténtica de gastos e ingresos, fomentando el aprendizaje
practico y la toma de decisiones empresariales. Los beneficios obtenidos se destinan
integramente a una asociacion solidaria, reforzando el compromiso social del proyecto.

El trabajo se organiza en dos niveles educativos, que desarrollan sus propias marcas de
manera independiente. Posteriormente, estas marcas se integran bajo una marca global
comun, que representa la tienda fisica y unifica la identidad del proyecto.

Antecedentes del proyecto

La idea parte de la necesidad de dinamizar los grupos de 2° de grado medio de actividades
comerciales y 2° de fp basica de servicios comerciales, incrementando la experiencia practica
en este curso, que nos permita la evaluacién por competencias profesionales y sociales. La
creacion de una tienda en el instituto permitira a los estudiantes aplicar los conocimientos
tedricos adquiridos para aplicarlos en un entorno real y desarrollar competencias tanto
especificas como transversales.

Propuesta
Se trata de una propuesta de trabajo por proyectos, que implica a los médulos:

- Servicios de atencion comercial (2° de Actividades comerciales)

- Gestion de un pequeio comercio (2° de Actividades comerciales)
- Venta técnica (2° de Actividades comerciales)

- Técnicas de almacenaje (2° de Actividades comerciales)

- Comercio electrénico (2° de Actividades comerciales)

- Técnicas basicas de merchandising. (2° fp basica)

- Operaciones auxiliares de almacenaje. (2° fp basica)

- Tratamiento informatico de datos. (2° fp basica)



- Atencion al cliente. (2° fp basica)
- Preparacion de Pedidos y venta de productos. (2° fp basica)

(Esta propuesta inicial puede ampliarse segun el interés de otros médulos en participar).

Forma de trabajo:

La idea principal es que los alumnos sean protagonistas del proyecto, tomando decisiones de
manera democratica a modo de sociedad cooperativa. Se ejecutara trabajando en equipos
de trabajo especializados que tomaran decisiones de manera autébnoma. El papel de los
profesores es de guiarles en el proceso, estableciendo plazos e incentivando su participacion

activa.

Para ello deberan tomar decisiones como:

1. Tipo de tienda:

Los alumnos decidiran el tipo de tienda que desean crear. Se les dara toda la
informaciéon del uso de la maquinaria del aula innovatec para creacién de
productos.

Investigaran el mercado para comprender la demanda.

2. Disefo y branding:

Los alumnos disefiaran el logotipo y la imagen de la tienda. Seleccionaran
colores, tipografia y otros elementos visuales que representen la identidad de
la tienda.

Creardan un plan de marketing para promocionar la tienda entre los
compainieros y el personal del instituto.

3. Distribucion del espacio:

Los estudiantes planificaran cdmo se organizaran los productos en la tienda.
Realizaran maquetas o dibujos para visualizar la disposicion.
Consideraran la ubicacion de los estantes, mostradores y areas de exhibicion.

4. Gestion Financiera:

Los alumnos llevaran el registro de ingresos, gastos y margenes de beneficio.
Mantendran un registro de los costes relacionados con la creacién y operacion
de la tienda.

Realizaran previsiones de ventas

5. Promociény Eventos:

Disenaran estrategias de promocién, asi como carteles y publicaciones en
redes sociales.

Organizardan eventos en la tienda, como inauguraciones, descuentos
especiales o actividades tematicas.

6. Retorno de la Inversién (ROI):



e Disefaran y mediran el rendimiento de la inversién (ROI) para medir la
capacidad que tienen las campanas de marketing de generar ingresos para el
negocio.

e EIROI se medira también en términos de aprendizaje, habilidades adquiridas
y satisfaccién de los estudiantes.

e Ademas, la tienda puede generar ingresos que se reinvertiran en la propia
tienda.

7. Gestién de inventarios y compras:

e Los alumnos pueden aprender sobre la gestién de inventarios, cdmo calcular
el stock necesario y como realizar pedidos a proveedores.

e Podran investigar y seleccionar los productos que se venderan en la tienda.

8. Atencion al cliente y ventas:

e Practicar habilidades de atencion al cliente es fundamental. Los alumnos
pueden simular situaciones de venta, resolver quejas y ofrecer un excelente
servicio.

e También pueden poner en practica lo aprendido sobre técnicas de venta.

9. Comercio electrénico:

e Disenar pagina web.

e Disefar tienda virtual.

¢ Disenar campafia de publicidad en redes sociales.

Calendario

El proyecto se llevara a cabo durante 20 semanas (tiempo aproximado de estancia en el
centro antes de comenzar las practicas en empresa).

Sem SAC GXC V.T

Creacién de la empresa. Nombre fiscal X

1 27/09 Creacién del organigrama y determinacion
de las funciones y actividades del servicio de | x
atencion comercial

Inicio del plan de marketing

16/10 Investigacién comercial: analisis del publico
objetivo, segmentacién

2-4 18/10 Investigacion comercial: confeccién de la

. : X
encuesta para los clientes potenciales
22/10 Investigacion comercial: recogida de datos X
23/10 Analisis de datos y conclusiones
5 Desarrollo del plan de marketing: Producto X X X

Desarrollo del plan de marketing: Precio




Desarrollo del plan de marketing: Distribucion

7 X X X
Desarrollo del plan de marketing: Comunicacién | X X
7/11 Protocolo del servicio de atencién comercial: N

presencial y telefénica

21/11 Protocolo del servicio de atencidon | x
8-11 | comercial: atencién escrita y en medios digitales.

26/11 Elaboracidn de oferta comercial de X
productos, adaptando los argumentos de venta

27/11 Planteamiento de objeciones y técnicas de

: X
cierre adecuadas
29/11 Preparacién de diferentes acciones X
promocionales
16-20/12 APERTURA DE LA TIENDA.
T o X X X
Coincidiendo con temporada navidefia
18/12 Venta, captacion y fidelizacion de clientes y
12 atencién personalizada X
20/12 Venta, captacion y fidelizacién de clientes y
atencion personalizada X

Funcionamiento y resultados del proyecto

En una primera fase se ha realizado la organizacién de grupos, la eleccién de productos y
estudio de mercado.

1. Organizacion de los Grupos

Se han organizado de manera voluntaria por los alumnos, en 4 grupos de 4 personas.

Se han creado 4 departamentos dentro de cada grupo, para elegir a un responsable por
departamento, el responsable ha hecho de portavoz del departamento asignado.

2. Eleccion de productos

Tras ver las posibilidades aportadas por la aula empren, se han decantado por tres
productos principales:

- Vinilos: escudos de clubs de futbol, nombres, dibujos animados, marcas de coches.
- Llaveros: hechos de madera con imagenes personalizados, o llaveros con el cédigo
de Spotify de listas de reproduccion genéricas o personalizadas.



- Tazas: personalizacién de tazas y disefios genéricos.
3. Estudio de mercado

Se ha realizado el estudio de mercado (alumnos, profesores y personal del instituto) a través
de encuestas confeccionadas por cada grupo, con el fin de recabar informacién sobre el
publico objetivo, estimacion de precios y estimacién de demanda.

Realizada a grupos de ESO, Bachillerato y Ciclos formativos. Para la realizacién del estudio
de mercada se han utilizado tablets y la confeccion de formularios, google.forms. (anexo)

En la segunda fase tras analizar los estudios de mercado, se ha invertido una semana lectiva
en la realizacion de las tareas adjuntas en el planificador semanal: logo, presentacién del
producto, promociones, campafa de publicidad, software de gestién, entre otras.

Logos disefiados:

En la tercera fase, para finalizar el proyecto, se ha realizado la recreacién de la tienda en la
sala de examenes del instituto, durante una semana para la atencién al publico en la hora
destinada al recreo, utilizando 3° y 4° para visitas programadas en las que explicar cémo se
ha desarrollado la actividad a alumnos de 4°ESO de Economia y emprendimiento, y Ciclos
formativos de la familia profesional de Comercio y Marketing.



En esta fase los alumnos se han hecho cargo de la dinamizacién del punto de venta, la
atencion al cliente, y todas las gestiones propias de un pequeio comercio.

RECURSOS UTILIZADOS

Aula empren: utilizacion de los recursos facilitados por el aula empren para la produccion de
los articulos destinados a la venta (sublimacion de tazas, corte de madera y vinilo).

Tabletas/ordenadores: ordenadores utilizados para el registro y busqueda de informacién
para realizar la actividad, tabletas para la realizaciébn de encuestas por la facilidad de
movilidad y registro de datos mediante formularios de Google.

En lo referente a materia prima como vinilos, maderas para corte y tazas para sublimacion,
a nivel de muestra se ha utilizado remanente de otros proyectos.

Al tratarse de la primera edicion del proyecto y vista la necesidad, el profesorado ha
asumido en un primer momento el coste de la adquisicion de esta materia prima para
poder desarrollar el proyecto. Importe reingresado al profesado gracias al buen
desarrollo de la actividad.

Con la finalidad de poder desarrollar el proyecto en un futuro, se ha reinvertido todo lo
recadado en materia prima para la realizacion de la segunda edicion.

Evaluacion

La evaluacién de los resultados de aprendizaje en un proyecto intermodular es fundamental
porque permite comprobar la integracion efectiva de los conocimientos, habilidades vy
competencias adquiridas en los distintos médulos del ciclo formativo. Este proceso no solo
garantiza que el alumnado aplique de manera practica lo aprendido en contextos reales o
simulados del ambito comercial, sino que también facilita la deteccién de areas de mejora y
el ajuste de estrategias pedagdgicas. Ademas, la evaluacion proporciona evidencias objetivas
sobre el logro de los objetivos formativos, asegurando la coherencia entre la planificacion del
proyecto y las exigencias del perfil profesional, Io que contribuye a la calidad y pertinencia de
la formacién.



1. Rdbricas de evaluacion o listas de cotejo. Cada profesor utiliza unas rabricas que
define criterios claros y niveles de desempeno (excelente, adecuado, insuficiente), para
valorar los resultados de aprendizaje de sus mddulos, disefio y organizacion del espacio,
coherencia del plan de marketing, atencién al cliente, etc.

2. Elaboracion de actas: Los alumnos recogen en un acta las decisiones tomadas en
los trabajos en equipo, de este modo se realiza una recopilacién de evidencias del trabajo
(bocetos, presupuestos, fotos del montaje, informes) y permite evaluar el proceso y la
evolucién del proyecto.

3. Autoevaluacién y coevaluacion:El alumnado reflexiona sobre su propio trabajo y el de
sus companeros. Favorece la metacognicion y el trabajo en equipo.

(Muestra de autoevaluacién)

2° CFGM ACTIVIDADES COMERCIALES
AUTOEVALUACION - COEVALUACION PROYECTO TIENDA

Nombre y apellidos:

Nombre resto componentes del grupo:

Considero que el trabajo de mi grupo ha sido satisfactorio por:

Considero que deberiamos mejorar como grupo en:



¢, Qué problemas habéis tenido en el grupo para hacer el trabajo? ;Como los habéis

solucionado?

¢, Han colaborado todos los miembros del equipo? ___ Si

__NO

¢, Qué tareas ha realizado cada miembro del equipo y qué nota le pondrias a cada uno/a?

Incluyete.

NOMBRE TAREAS

% TRABAJO NOTA

VALORACION GLOBAL:

De la preparacion y el soporte escrito (valorar cada concepto del 1 al 10)

PROYECTO GRUPAL
(1.a10)

Busqueda informacion (diversas fuentes fiables)

Uso multimedia (fotos, videos)

Adecuacion informacién presentada

Originalidad + creatividad

Ortografia, gramatica, coherencia y cohesién

Motivador/a para la audiencia

Otros

AUTOVALORACION GLOBAL

AUTOEVALUACION:

1. ¢, Qué he aprendido yo con este trabajo?




2. ;Qué % de las clases he estado aprovechando el tiempo? ;Qué % lo he
desaprovechado?

3. ¢, Qué he hecho bien?

4, ¢, Qué podria haber hecho mejor? ;Cémo me gustaria mejorar?

PROPUESTAS DE MEJORA

- Realizar la apertura de la tienda en una campafia comercial de impacto, como podria
ser Navidad, San Valentin...

- Desarrollo del proyecto en todos los modulos al mismo tiempo.

- Actividades de motivacion para el alumnado ej. programar una actividad para todo el
grupo (cultural o aplicada al ciclo).

- Tener un espacio asignado y con visibilidad.

Fotografias:

































