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1. INTRODUCCION AL CICLO.

1.1 Contextualizacion de la programacion al entorno de aprendizaje.

Esta programacion didactica esta contextualizada en el IES MESA Y LOPEZ, ubicado a la altura del Barrio
de Guanarteme en la parte alta de la Avenida Mesa y Lopez, 69 en Las Palmas de G.C, pudiéndose también
acceder por la calle peatonal Jesus Ferrer Jimeno. Tras la reestructuracién y obras realizadas en el verano
del afio 2017, el centro alberga los grupos de Educacién Secundaria Obligatoria (ESO), de Bachillerato en
sus dos modalidades de Ciencias y Humanidades y Ciencias Sociales, Formacion Profesional Basica de la
familia profesional de Comercio y Marketing y Ciclos Formativos de grado superior y medio de las familias
profesionales de Administracién y Gestion y de Comercio y Marketing en modalidad presencial y
semipresencial.

El entorno sociocultural y econdmico de la zona es de nivel medio, ahora bien, la procedencia de la mayor
parte del alumnado de Formacidn Profesional es de distintos lugares de la isla de Gran Canaria con
residencia en zonas cercanas al centro, lo que significa que el alumnado pertenece a diferentes enclaves
sociales y situaciones socioecondmicas diversas.

Respecto a la actividad econdmica en el municipio de Las Palmas de G.C. se destaca que existen diversas
zonas industriales préximas al centro, donde se ubican empresas del sector industrial y comercial como el
Poligono Industrial Miller Bajo, Poligono Industrial Las Torres-Lomo Blanco, Poligono Industrial Escaleritas,
Poligono Industrial Barranco Seco, Poligono Industrial El Sebadal, Poligono Industrial Area Portuaria, etc.,
diversos Centros Comerciales de gran superficie con diversidad de comercios y empresas de restauracion
y entretenimiento, asi como, empresas del sector turistico y centros sanitarios publicos y privados, todas
ellas constituye el eje laboral del municipio y suponen un aumento de la demanda de titulados en
Formacidn Profesional de distintas especialidades.

El centro cuenta con la infraestructura y los recursos educativos necesarios para la puesta en practica de
las distintas especialidades formativas que imparte. Todas las aulas estdn dotadas con ordenador para el
profesorado, con conexidon a Internet y proyector, ademas dispone de dos aulas de informatica, una de
ellas, aula Medusa, asi como de aulas especificas (talleres, laboratorios) tanto para la ESO como para
Bachillerato. La Formacidn Profesional dispone de sus propias aulas situadas en la segunda y tercera planta
y equipadas con material especifico y adaptado a las ensefianzas que se imparten orientadas al mundo
laboral, tal es el caso de equipos informaticos, proyectores, cdmaras web, microfonos, altavoces, conexion
a internet, ... para el uso del alumnado.

Respecto al uso de recursos TIC’s (Tecnologias de la Informacidn y la Comunicacidn) las nuevas tecnologias,
Internet y las redes sociales se han convertido en un elemento indispensable en la sociedad,
especialmente entre la gente joven. Estas herramientas constituyen una plataforma estupenda y un
altavoz importante para la educacién en valores y, a su vez, sirve para que toda la comunidad educativa
conozca y se beneficie del trabajo que se realiza en clase, algo que antiguamente sdélo ocurria de puertas
para adentro del aula.

Estos medios, ademas, son de especial relevancia para las familias, que gracias a la inmediatez de las redes
sociales se pueden sentir informados de una manera mas rdpida, interactiva y eficiente de todas las
noticias, eventos y convocatorias que surgen en nuestro centro.

El IES MESA Y LOPEZ sigue creciendo en el uso educativo de las redes sociales como Facebook, Instagram
y Twitter que no sélo han pasado a ser parte a toda la comunidad educativa, sino que se han constituido
en un lugar de encuentro y formacidn para todas las personas e instituciones que de alguna manera
participan del proyecto educativo.



El centro estd en una buena situacidon con respecto a las instalaciones y el equipamiento TIC ademas con
conexiones a Internet estables. Se potencia igualmente el uso de la plataforma Google Classroom de la
plataforma Moodle de Formacién Profesional: “Campus de las Ensefianzas Profesionales”. Igualmente se
dispone de una pagina web que cumple su cometido actual: almacenar la informacidn oficial, criterios de
calificacion, horarios, formularios, y demas documentacién relacionada.

La Comunidad Educativa del centro estd formada por aproximadamente 1.100 alumnos y alumnas y sus
familias, distribuidos en 44 grupos siendo un centro del Tipo B. El Claustro lo componen aproximadamente
83 profesores y profesoras que se mantiene bastante estable. Es un profesorado dinamico, participativo
que lleva a cabo numerosos proyectos, y que mantiene una buena interaccion.

En cuanto al alumnado de Ciclos de Formacion Profesional, en el caso de la Formacion Profesional Basica
el alumnado tiene unas caracteristicas que le son propias, obteniéndose los resultados de su trabajo y del
docente, especialmente en el segundo curso. El resto de alumnado de la Formacidn Profesional cuenta
con edades comprendidas entre los 16 y 20 afios y buscan un futuro profesional, por lo que el interés y
dedicacién es bastante bueno, a tenor de los resultados académicos, especialmente en los segundos
cursos. En el caso de Formacién Profesional en la modalidad semipresencial, el rango de edad es mas
amplio, siendo por lo general alumnado que habia abandonado sus estudios para incorporarse al mundo
laboral y que ahora ha tomado conciencia de la necesidad de adquirir esta titulacion para aumentar sus
expectativas laborales. Numerosos/as alumnos/as del centro han sido premios extraordinarios de
Formacién Profesional.

El Personal de Administracion y Servicios del centro se rige por la Ley de Funcidn Publica y por el Convenio
Colectivo de dicho personal, asciende actualmente a un total de 7 personas, 3 miembros pertenecientes
a la categoria de auxiliar administrativo, de las que uno comparte centro con el CEIP Galicia y 4
trabajadores pertenecientes a la categoria de personal subalterno, dos estan en turno de mafiana, uno en
turno de tarde y otro en turno de noche.

Por su dependencia orgdnica de la Consejeria de Educacién y Universidades, el centro mantiene una
estrecha relacién con los diferentes centros directivos: Direccion General de Centros e Infraestructura
Educativa, Direccidon General de Personal, Direccion General de Formacién Profesional, Secretaria General
Técnica de Educacion, y especialmente con la Inspeccién Educativa. Ademas, el centro mantiene o ha
mantenido relaciones de colaboracidn con diferentes instituciones y organismos: Fundaciéon ADSIS,
Ayuntamiento, Asociacidn “Guanarteme se mueve”, ...con estas relaciones se promueve la participaciony
la colaboracion buscando que la comunicacidn y el intercambio de informacidn sea fluido y frecuente.

PROYECTOS EDUCATIVOS DEL CENTRO

AICLE: el centro viene hace afios apostando por el bilingliismo. Las siglas AICLE hacen referencia a la
ensefanza de un determinado nimero de materias a través de una lengua extranjera con el objetivo doble
de aprendizaje de contenidos y el aprendizaje simultdneo de una lengua extranjera, en nuestro caso en
inglés. Actualmente se imparte en los cuatro niveles de la ESO y se ha optado por no tener grupos AICLE
y no AICLE, habiendo grupos heterogéneos y desdobles en los momentos de impartir las materias en
inglés.

Proyecto ERASMUS PLUS: el centro tiene una tradicion de mas de 17 afios en la participacidon en
programas europeos tales como Leonardo (2003), Asociaciéon multilateral COMENIUS (2007), Ayudante
linglistico COMENIUS (2008) y nuevamente se participd en la Asociacién Multilateral Comenius (2013).
En 2013, se consiguié la Carta Erasmus de Educacién Superior (ECHE), lo que nos permitié empezar a
mandar alumnado de ciclos superiores de Formacion Profesional a realizar la Formaciéon en Centros de
Trabajo (FCT) en paises de la Unidn Europea, a través del Programa Erasmus+ KA131.



Dentro del Programa Erasmus+, el Instituto ha sido centro coordinador del proyecto Erasmus Plus KA229
(proyectos europeos de aprendizaje y movilidad dirigidos a profesorado y alumnado de primaria y
secundaria), y actualmente se esta trabajando en la solicitud de una nueva acreditacion.

El centro dispone de un Departamento Internacional conformado actualmente por un miembro de la
direccion del centro, el coordinador Erasmus+, y la jefa del Departamento de Inglés.

Otros proyectos del centro:
2 ESTALMAT

Nuevas estrategias metodologicas para la mejora del rendimiento en atencion a la diversidad.

Arte a la vista

Prevencion de riesgos laborales de la comunidad educativa

Dinamizacidn de la biblioteca y plan lector

Desarrollo del plan de comunicacion linglistica, dinamizacidn de la biblioteca, radio y plan lector.

Referente acoso escolar y familias

Implementacion metodologias activas en 12 de la ESO innovacién metodoldgica- Tablets

(matematicas)

10 Implementaciéon metodologias activas en 12 de la ESO innovacién metodolégica- Tablets (Lengua
castellana vy literatura)

11 Recreos educativos: por la inclusidn y la resolucion dialogada de conflictos. aulas de convivencia
de recreos, GESTIONANDO EMOCIONES.

12 Proyecto de FP: "Resalta tu Luz. Tu luz es Unica, nos ilumina y de noche se ve tu estrella".

13 Patrimonio IES Mesa y Lépez

OO0 NOUL b W

Participamos y dinamizamos las siguientes Redes educativas:

Red INNOVAS:
- Igualdad y Educacién afectivo-sexual.
- Comunicacidn Lingtiistica, Bibliotecas y Radio escolares.
- Educacién ambiental y sostenibilidad.
- Arte y accién cultural.
- Patrimonio Social, Cultural e Histérico Canario.

Redes de coordinacidn de enseiianzas profesionales:
j) Innovacion.
k) Emprendimiento.

En cuanto a la atencién a la diversidad del alumnado, el centro cuenta con los criterios y procedimientos
para atender al alumnado con Necesidades Especificas de Apoyo Educativo (NEAE), que en funciéon de su
evolucidn se llevaran a cabo las adaptaciones que sean precisas, en coordinacidn con el Departamento de
Orientacion, de manera que se consiga la flexibilidad necesaria a la que se hard mencién a lo largo de esta
programacion.

El centro cuenta con un Plan de acogida del alumnado extranjero.



1.1 Datos de identificacion del titulo con sus cualificaciones y unidades de competencia y

entorno profesional.

® |dentificacion del titulo.

Este mdédulo profesional de Investigacion Comercial estd incluido en El Titulo de Gestidn de
Ventas y Espacios Comerciales aprobado en el Real Decreto 1573/2011 del 4 de noviembre
(BOE del 13/12/11) y se establece el curriculo en la orden ECD/320/2012 del 15 de febrero.
Por otra parte, en el RD 39/1997, de 17 de enero se establece el nivel basico de riesgos
laborales que, se publica en el BOE del 31 enero del 1997. Este titulo esta pendiente de que
la CCAA de Canarias apruebe el Curriculum.

El titulo Superior en Gestién de Ventas y espacios Comerciales queda definido por los
siguientes elementos:

Denominacién: Gestion de Ventas y Espacios Comerciales
Nivel: Ciclo Superior Duracion: 2.000 horas

Familia Profesional: Comercio y Marketing

Referente Europeo: CINE- 5b

Los datos correspondientes al mddulo profesional de Politicas de Marketing son tal como
sigue:

Nombre: Investigacion Comercial
Cddigo: 1010
Profesorado: Comercio y Marketing

Profesor de Secundaria: Organizaciéon y Gestion Comercial

Convalidaciones con los titulos LOGSE que corresponda del mddulo Investigacion Comercial,
asi como su acreditacion la unidad de competencia es:

UC093-3 Preparar la informacién e instrumentos necesarios para la investigacion de
mercados.

UC097-3 Colaborar en el analisis y obtencion de conclusiones a partir de la investigacion
de mercados.



El perfil profesional del titulo de Técnico Superior en Gestion de Ventas y Espacios
Comerciales queda determinado por su competencia general, sus competencias
profesionales, personales y sociales, y por la relaciéon de cualificaciones y, en su caso,
unidades de competencia del Catdlogo Nacional de Cualificaciones Profesionales incluidas
en el titulo.

1.2 Competencia general del ciclo.

La competencia general de este titulo consiste en gestionar las operaciones comerciales de
compraventa y distribucion de productos y servicios, y organizar la implantacion y animacion
de espacios comerciales segun criterios de calidad, seguridad y prevencién de riesgos,
aplicando la normativa vigente.

1.3 Contribucidon del area al desarrollo del Proyecto Educativo del Centroy la PGA.

A través de los distintos mddulos que se imparten en el ciclo, en coordinacidn con las redes de innovacion
y emprendimiento, se contribuird al alcance de los ejes de actuacién y objetivos estratégicos fijados por la
Consejeria de Educacién, Formacion Profesional, Actividad Fisica y Deportes, para el curso 2023-2024 y
explicitados en la Programacién General Anual (PGA) de nuestro centro educativo:

OE 1 - Aumentar la calidad, la equidad, la inclusidn y el éxito escolar.

OE 2 - Impulsar la competencia en comunicacion linglistica y bilinglismo.

OE 3 - Incentivar el estudio de las areas STEM (Ciencia, Tecnologia, Ingenieria, Arte y Matematicas).
OE 4 - Potenciar la cultura de la evaluacidon y la autonomia de los centros educativos.
OE 5 - Favorecer la mejora del bienestar fisico y emocional del alumnado.

OE 6 - Promover la actividad fisica, el deporte y una alimentacién saludable.

OE 8 - Reforzar el conocimiento social y profesional del profesorado.

OE 9 - Mejorar el reconocimiento de la funcidn directiva.

OE 10 - Hacer realidad la transformacién digital de la Administracion.

OE 11 - Simplificar la gestidn administrativa en los centros educativos.

OE 12 - Renovar y ampliar las infraestructuras educativas.

OE 13 - Conocer y valorar el patrimonio histérico, natural, social y cultural.

OE 14 - Impulsar la dimensidn europea e internacional de la educacién.

OE 15 — Fomentar la participacion de las familias en los centros educativos.

En el departamento se resaltan los siguientes ejes:

ENTORNOS EDUCATIVOS SOSTENIBLES. CALIDAD, EQUIDAD, INCLUSION Y EXITO ESCOLAR, FAVORECIENDO
EL BIENESTAR FiSICO Y EMOCIONAL DEL ALUMNADO.

Mediante el desarrollo de las competencias y los aprendizajes, se educara haciendo participe al alumnado
en la contribucidn a los Objetivos de Desarrollo Sostenible:

- Desarrollar estilos de vida respetuosos con el medio ambiente, los derechos humanos, la igualdad de
género, la promocién de una cultura de paz y no violencia, la ciudadania mundial y la valoracién de la
diversidad cultural.



- Favorecer la participacién equilibrada de mujeres y hombres en los trabajos grupales, alternando los
cargos. Se trabajara de manera trasversal el principio de igualdad de mujeres y hombres, planteando la no
discriminacion entre alumnas y alumnos y la necesidad de impulsar una formacién proactiva hacia la
igualdad de unasy otros, posibilitando el avance hacia una igualdad laboral real de mujeres y hombres en
su proceso formativo, su profesidn y su entorno laboral.

- Potenciar normas y actitudes para combatir la contaminacién ambiental.
- Concienciar hacia el consumo responsable.

- Seleccionar los diferentes residuos y aplicar técnicas de aprovechamiento de recursos escasos: técnica
de 3R (reducir, reciclar y reutilizar) en el papel, tinta, energia, agua, etc.

- Con la implantacion de un enfoque metodoldgico desarrollado en el marco del DUA (Disefio Universal
del Aprendizaje) se buscard que el aprendizaje sea accesible y efectivo para todo el alumnado,
independientemente de sus habilidades, preferencias de aprendizaje o intereses, con el objetivo de
atender a todo el alumnado.

IMPULSAR LA DIMENSION EUROPEA E INTERNACIONAL DE LA EDUCACION.

Mediante la promocién entre el alumnado de grado superior, para realizar la FCT en otros paises europeos,
a través de programa Erasmus + KA131, se desarrollaran estrategias que mejoren la internacionalizacidn
del sistema educativo canario.

EDUCACION SUPERIOR Y ENSENANZAS PROFESIONALES Y DE PERSONAS ADULTAS. TRANSFORMACION
DIGITAL. FORMACION DEL PERSONAL DOCENTE.

Enlos tiempos actuales la digitalizacidn es necesaria para cualquier organizacién, por lo que las inversiones
y las propuestas de formacién del profesorado, estan orientadas a la modernizacién de nuestros recursos
y a la adquisicion de competencias digitales bdsicas y avanzadas, en el sector de la administracién de
empresas.

El profesorado del departamento realizara al menos 10 horas de formacidn en digitalizacién, organizada a
través de la familia profesional, DGFP, PFC, CEPs u otros organismos competentes. Desde el inicio del curso
se esta trabajando con clases virtuales, videoconferencias, redes sociales, buscadores de internet o
buscadores web, aplicaciones informaticas de gestion de empresas, de tratamiento de imagenes, de
disefo en 2D y 3D, otras herramientas de disefio gratuitas, y herramientas novedosas, lo que contribuye
a fortalecer y modernizar las ensefianzas profesionales adaptandolas a las necesidades del sistema
productivo. El Centro cuenta con una Base de Datos del alumnado titulado de las diferentes familias
profesionales que se imparten en el Centro (Bolsa de Trabajo), a disposicidon de todas las empresas que
requieran de sus servicios.

Con el fin de impulsar la educacion superior y ensefianzas profesionales y de personas adultas,
promoviendo el aprendizaje a lo largo de la vida y con ello la mejora del crecimiento personal, social y
econdmico, con anterioridad al periodo de solicitud de plazas para el siguiente el curso, a través de
nuestras redes sociales, se promocionan nuestras ensefianzas, transmitiendo toda la informacién de
interés al respecto.

CONOCER Y VALORAR EL PATRIMONIO HISTORICO, NATURAL, SOCIAL Y CULTURAL.

Al alumnado se les acerca a diversas entidades del entorno, realizando visitas a empresas industriales de



Canarias como Tirma SA, Kalise, SA, e Hiperdino, buque insignia de DinoSol Supermercados, cadena lider
en el sector de la alimentacion en el Archipiélago y la Gnica regional 100 % asi como, a su centro logistico
de Telde, vy, a otras empresas canarias.

Se realizan visitas a distintos Centros Comerciales de la ciudad de Las Palmas de Gran Canaria,
concretamente, al Centro Comercial Las Arenas y Centro Comercial Los Alisios, asi como, al entorno
comercial mas cercano al centro educativo, dada su trascendencia, ya que el alumnado, de nuestro centro
educativo, realiza la Formacién en centros de trabajo en empresas situadas en dichos centros comerciales
y en el entorno del centro educativo. Asimismo, se realizaran visitas a otras zonas comerciales, ferias,
muestras, exposiciones,y charlas que organicen las empresas u otros organismos que sean de interés para
la formacién del alumnado.

Igualmente se organizaran visitas al Grupo Cencosu S. L. (Spar Gran Canaria) y al centro logistico de
Mercadona.

Dada la importancia que el PUERTO DE LA LUZ ha tenido en el crecimiento de nuestra economia y su
trascendencia para el tejido productivo y social de nuestro territorio, asi como la realizacion proxima, para
algunos de nuestros alumnos y alumnas, de su Formacién en Centros de Trabajo en alguna de las empresas
del Puerto Las Palmas, se realiza una visita familiarizdndose con las zonas y vocabulario empleado en el
sector portuario.

Asimismo, se haran visitas al centro de emprendedores situado en el Sebadal, a una entidad financiera y/o
compafiia aseguradora.

También acercamos a las empresas al Centro educativo, nuestros alumnos y alumnas reciben a
emprendedores-as de origen canario, que les trasladan sus experiencias y les transmiten las actitudes y
aptitudes necesarias para iniciar un nuevo proyecto empresarial a través de ideas y oportunidades.
Ademds, reciben formacién impartida por la CAmara de Comercio de Gran Canaria, en fomento del espiritu
empresarial, el empleo y la mejora del capital humano en nuestras islas.

A través de una ruta a pie, nuestro alumnado localizara a las Administraciones Publicas Canarias, con las
gue se relacionan las empresas, entre otras: Ayuntamiento, Oficina de Informacién al Consumidor (OMIC),
sede del Gobierno de Canarias, Seguridad Social, Hacienda Estatal y Hacienda Autondmica, Cdmara de
Comercio y Cabildo Insular de Gran Canaria.

1.4. Seguimiento, revision y ajuste de las programaciones.

El seguimiento de las programaciones tiene caracter trimestral, quedando reflejado el mismo
enuna carpeta de la zona compartida que pone a disposicién Jefatura de Estudios, donde cada
profesor reflejara el informe correspondiente a su mddulo, es decir los contenidos impartidos
durante el trimestre.

Una vez iniciado las clases ordinarias, esta programacion quedara sujeta a posibles cambios en
su diseno y desarrollo, a partir de las valoraciones realizadas por el alumnado, departamento
y Equipo Educativo, que aconsejen posibles modificaciones. De dichas modificaciones se
informard de manera adecuada al alumnado, el cual no podrad resultar, en ningln caso,
perjudicado.



1.5. Actuaciones previstas seguin lo contemplado en la memoria curso anterior

Nada relevante que sefialar.

2. PROGRAMACION DELMODULO

2.0 Escenarios a tener en cuenta para el presente curso escolar.

La actividad lectiva se desarrollara de forma presencial, escenario en la que se desarrolla la
programacion. Si por causas educativas excepcionales (sanitarias, fendmenos meteoroldgicos
adversos, desarrollo de pruebas de EBAU, pruebas de oposiciones, ...) resulte necesaria la
implantacién por tiempo limitado de formas no presenciales de imparticion de las ensefianzas, la
actividad sera desarrollada a través de las plataformas digitales Google Classroom, Google Meet
y Pincel Ekade.

Al inicio de este curso se realizaran pruebas iniciales que permitan reajustar la programacién
didactica del méduloy establecer, en su caso, las medidas de refuerzo y apoyo que correspondan.

Las primeras semanas de curso se dedicaran a repasar y reforzar los contenidos badsicos,

necesarios para desarrollar con aprovechamiento los aprendizajes que corresponden a este
curso. Ademas, al final de cada unidad se realizan supuestos, en las que aparecen operaciones de
las unidades anteriores. Ello permitira que el alumnado con dificultades pueda alcanzar
aprendizajes basicos, que le posibilitara seguir avanzando en el médulo y en el ciclo formativo.

Con respecto al alumnado repetidor se han de asegurar los aprendizajes basicos que permitan al

alumnado seguir con aprovechamiento las enseflanzas del médulo, desarrollando actitudes
positivas hacia el trabajo y la superacién de las dificultades personales y académicas. Se facilitara
una ensefianza adaptada a sus intereses, que sean motivadoras y que busquen el aprendizaje
significativo a través de su conexion con el entorno empresarial, en el que podra realizar su
actividad laboral. Se realizara valoracién periddica de su aprendizaje, adoptando las mejoras que
se estimen oportunas, informando a través de Pincel Ekade.

2.1 Objetivos generales del ciclo y del médulo

Los objetivos generales de este ciclo formativo son los siguientes:



2.1.a) Conocer y valorar las fuentes y productos financieros disponibles, tales como
créditos, préstamos y otros instrumentos financieros, asi como las posibles
subvenciones y seleccionar los mas convenientes para la empresa, analizando la
informacion contable y evaluando los costes, riesgos, requisitos y garantias exigidas por
las entidades financieras, para obtener los recursos financieros necesarios que se
requieren en el desarrollo de la actividad.

2.1.b) Elaborar informes de base y briefings, analizando y definiendo las diferentes
estrategias comerciales de las variables de marketing mix, para asistir en la elaboracién y
seguimiento de las politicas y planes de marketing.

2.1.c) Utilizar las nuevas tecnologias de la comunicacién a través de Internet,
construyendo, alojandoy manteniendo paginas web corporativas y gestionando los
sistemas de comunicacidn digitales, para planificar y realizar acciones de marketing
digital.

2.1.d) Diseiar planes de investigacion comercial, determinando las necesidades de
informacion, recogiendo los datos secundarios y primarios necesarios para obtener
y organizar informacion fiable de los mercados.

2.1.e) Elaborar informes comerciales, analizando la informacion obtenida del
mercado mediante la aplicacidn de técnicas estadisticas, para establecer un sistema
de informacion de marketing eficaz(SIM).

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

2.1.g) Definir las especificaciones de disefio y materiales que consigan transmitir la
imagen corporativa de la empresa o de la marca, para organizar y supervisar el montaje
de escaparates deespacios comerciales.

2.1.h) Determinar la amplitudy profundidad del surtido y su ubicacion en la superficie
de venta, asignando recursos materiales y humanos segun criterios de eficacia, para
organizar y controlar laimplantacién de productos y/o servicios.



2.1.h.l1) Determinar el plan de campafias promocionales, seleccionando y formando
recursos humanos, para organizar y controlar el desarrollo de acciones promocionales
en espacios comerciales.

j) Definir los argumentarlos de venta y las lineas de actuacién comercial,
analizando la informacién procedente de los clientes, la red de ventas, el briefing del
producto y el sistema de informacion de mercados, para elaborar el plan de ventas.

k) Negociar y cerrar contratos de compraventa con clientes, utilizando técnicas de
venta adecuadasy prestando al cliente un servicio de calidad, para gestionar la
comercializacion y venta de productos y/o servicios y la atencion al cliente.

) Dimensionar el equipo de ventas, fijando los criterios de seleccién, formacidn,
motivacién y remuneracion de los vendedores, liderando y organizando al equipo y
estableciendo las medidas de seguimiento y control de su actuacién comercial, para
gestionar la fuerza de ventas.

m) Analizar las necesidades de materiales y de recursos necesarios en los planes
de produccién vy distribucién y programar los flujos de materiales y productos
ajustandose a los objetivos, plazos ycalidad del proceso para realizar y controlar el
aprovisionamiento de materiales y mercancias.

n) Analizar los procesos de almacenaje y los métodos de gestion de stocks
aplicables en la organizaciéon de un almacén, valorando la distribucion interna y el
sistema de manipulacion de lasmercancias y aplicando la normativa vigente en materia
de seguridad e higiene, garantizando su integridad y optimizando los recursos
disponibles, para organizar el almacenaje de las mercancias.

i) Gestionar en inglés las relaciones con clientes, proveedores, organismos
publicos, bancanacional e internacional y demas operadores que intervienen en las
actividades comerciales.

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



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

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

r) Desarrollar técnicas de liderazgo, motivacion, supervision y comunicaciéon en
contextos detrabajo en grupo, para facilitar la organizacidon y coordinacion de equipos
de trabajo.

s) Aplicar estrategias y técnicas de comunicacion, adaptandose a los contenidos que se van
atransmitir, ala finalidad y a las caracteristicas de los receptores, para asegurar la eficacia
enlos procesos de comunicacion.

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

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

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

w) Utilizar procedimientos relacionados con la cultura emprendedora, empresarial y de
iniciativa profesional, para realizar la gestion bdsica de una pequefia empresa o
emprenderun trabajo.

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



(La formacion del médulo que contribuye a alcanzar los objetivos generales son los que estdnen
negrita)

2.2. Competencias profesionales, personales y sociales vinculadas al Mdédulo (seialadas

ennegrita)

2.1.i) Realizar las gestiones necesarias para la constitucion y puesta en marcha de una
empresa comercial, planificando y gestionando la obtencidon de los recursos financieros
necesarios que procuren la rentabilidad econémica y financiera de la empresa.

2.1,)) Asistir en la elaboracién y seguimiento de las politicas y planes de marketing,
analizandolas variables de marketing mix para conseguir los objetivos comerciales
definidos por la empresa.

2.1.k) Planificar y desarrollar acciones de marketing digital, gestionando paginas web y
sistemas de comunicacion a través de Internet, para lograr los objetivos de marketing y de
la politica de comercio electrénico de la empresa.

2.1.l) Obtener, analizar y organizar informacion fiable de los mercados, aplicando
técnicas estadisticas, y establecer un sistema de informacion eficaz (SIM), que sirva de
apoyo en la definicion de estrategias comerciales y en la toma de decisiones de
marketing.

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

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

2.1.0) Elaborar el plan de ventas y gestionar la comercializacién y venta de productos y/o
servicios yla atencion al cliente, aplicando las técnicas de venta y negociacion adecuadas
a cada canal de comercializacion, para conseguir los objetivos establecidos en el plan de
marketing y lograr la satisfaccidn y fidelizacién del cliente.

2.1.p) Gestionar la fuerza de ventas, realizando la seleccién, formacion, motivacién y
remuneracion de los vendedores, definiendo las estrategias y lineas de actuacion



comercial y organizando y supervisando los medios técnicos y humanos para alcanzar los
objetivos de ventas.

2.1.p.l)Realizar y controlar el aprovisionamiento de materiales y mercancias en los planes
de producciéon y de distribucidon, asegurando la cantidad, calidad, lugar y plazos para
cumplir con losobjetivos establecidos por la organizacion y/o clientes.

) Organizar el almacenaje de las mercancias en las condiciones que garanticen su
integridad y elaprovechamiento dptimo de los medios y espacios disponibles, de acuerdo
con los procedimientosestablecidos.

m) Comunicarse eninglés con fluidez, tanto de palabra como por escrito, con todos los
operadoresy organismos que intervienen en operaciones comerciales.

n)Adaptarse a las nuevas situaciones laborales, manteniendo actualizados los
conocimientoscientificos, técnicos y tecnoldgicos relativos a su entorno profesional,
gestionando su formacion y los recursos existentes en el aprendizaje a lo largo de la vida
y utilizando las tecnologias de la informacién y la comunicacion.

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

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

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

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

r) Supervisary aplicar procedimientos de gestion de calidad, de accesibilidad universal y de



«disefio para todos», en las actividades profesionales incluidas en los procesos de
producciéno prestacion de servicios.

s) Realizar la gestion basica para la creacion y funcionamiento de una pequena
empresa y tener iniciativa en su actividad profesional con sentido de la responsabilidad

social.

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

de acuerdo con lo establecido en la legislacidn vigente, participando activamente en la

vida econdmica, social y cultural.

2.3 Resultad

os de aprendizaje y criterios de evaluacion.

uTo1

AEO1

AEO2

actividad de la empresa y en la aplicacién de las
diferentes estrategias comerciales.

RA/UT/AE CRITERIOS DE EVALUACION
IRA1 Analiza las variables del mercado y del entorno de la|1. Se han identificado las
empresa u organizacién, valorando su influencia en la|variables del sistema

comercial, controlables y no
controlables por la empresa,
gue se han de tener en cuenta
para la definicidon y aplicacién
de estrategias comerciales.

2. Se han analizado los
efectos de los principales
factores del microentorno en
la actividad comercial de la
organizacion.

3. Se ha analizado el
impacto de las principales
variables del macroentorno
en la actividad comercial de la
empresa u organizacion.

4. Se han identificado las
principales organizaciones e
instituciones econdmicas que




regulan o influyen en Ia
actividad de los mercados.

5. Se han analizado las
necesidades del consumidory
se han clasificado segun Ia
jerarquia o el orden de
prioridad en la satisfaccion de
las mismas.

6. Se han analizado las
fases del proceso de compra
del consumidor y las variables
internas y externas que
influyen en el mismo

7. Se han aplicado los
principales métodos de
segmentacién de mercados,
utilizando distintos criterios.

8. Se han definido
distintos tipos de estrategias
comerciales, aplicando Ia
segmentacion del mercado.

IRA2

uTo2

AEO3

AEO4

Configura un sistema de informacion de marketing
(SIM) adaptado a las necesidades de informacion de
la empresa, definiendo las fuentes de informacion,
los procedimientos y las técnicas de organizacion de
los datos.

1. Se han determinado
las necesidades de
informacion de la empresa
para la toma de decisiones de
marketing.

2. Se ha clasificado Ia
informacion en funcién de su
naturaleza, del origen o
procedencia de los datos y de
la disponibilidad de los
mismos.

3. Se han caracterizado
los subsistemas que integran
un SIM, analizando las
funciones y objetivos de cada
uno de ellos.




4, Se han identificado los
datos que son procesados vy
organizados por unsistema de
informacion de marketing.

5. Se han analizado las
caracteristicas de idoneidad
que debe poseer un SIM, su
tamanio, finalidad y objetivos,
en funcién de las necesidades
de informacion de la empresa
u organizacion.

6. Se han clasificado los
datos segun la fuente de
informacion de la que
proceden.

7. Se han aplicado
técnicas estadisticas para el
tratamiento, analisis y
organizaciéon de los datos, y
para  transformarlos en
informacion util para la toma
de decisiones de la empresa u
organizacion.

8. Se han utilizado
herramientas informaticas
para el tratamiento, registro e
incorporacion de la
informacion a la base de datos
de la empresa, asi como su
actualizacién permanente, de
forma que pueda ser utilizada
y consultada de manera agil y
rapida.




[RA3

uTo3

AEOS

AEO6

Elabora el plan de la investigacion comercial,
definiendo los objetivos y finalidad del estudio, las
fuentes de informacién y los métodos y técnicas
aplicables para la obtencién, tratamiento y analisis de
los datos.

1. Se ha establecido la
necesidad de realizar un
estudio de investigacion
comercial.

2. Se han identificado las
fases de un proceso de
investigacidon comercial.

3. Se ha identificado vy
definido el problema o la
oportunidad que se presenta
en la empresa y que se
pretende investigar.

4, Se ha establecido el
propodsito de la investigacién
que hay que realizar,
determinando la necesidad
de informacién, el tiempo
disponible para la
investigacion y el destino o
persona que va a utilizar los
resultados de la
investigacién.

5. Se han formulado de
forma clara y concreta los
objetivos generales y
especificos de la
investigacion, expresandolos
como cuestiones que hay que
investigar o hipodtesis que se
van a contrastar.

6. Se ha determinado el
disefio o tipo de investigacion
que hay que realizar,
exploratoria, descriptiva o
causal, en funciéon de los
objetivos que se pretenden.

7. Se ha elaborado el
plan de la investigacion,
estableciendo el tipo de




estudio que hay realizar, la
informacién que hay que
obtener, las fuentes de datos,
los instrumentos para la
obtencién de la informacion,
las técnicas para el analisis de
los datos y el presupuesto
necesario.

8. Se han identificado las
fuentes de informacidn,
primarias y secundarias,
internas y externas, que
pueden facilitar la
informacidn necesaria para la
investigacién, atendiendo a
criterios de fiabilidad,
representatividad y coste.

IRA4

uTo4

AEO7

AEO8

Organiza la informacion secundaria disponible, de
acuerdo con las especificaciones y criterios
establecidos en el plan de investigacién, valorando la
suficiencia de los datos respecto a los objetivos de la
investigacion.

1. Se han seleccionado
los datos de las fuentes de
informacion  online vy
offline, de los sistemas de
informacién de mercados
y bases de datos internas
y externas, de acuerdo
con los criterios, plazos y
presupuesto establecidos
en el plan de investigacion
comercial.

2. Se han establecido
procedimientos de
control para asegurar la
fiabilidad y
representatividad de los
datos obtenidos de las
fuentes secundarias y
rechazar aquellos que no
cumplan los estandares
de calidad, actualidad vy
seguridad definidos.




3. Se ha clasificado vy
organizado la informacion
obtenida de las fuentes
secundarias,
presentandola de forma
ordenada para su
utilizacion en la
investigacion, en el disefio
del trabajo de campo o en
la posterior fase de
andlisis de datos.

4. Se ha analizado Ia
informacion  disponible,
tanto cuantitativamente,
para determinar si es
suficiente para desarrollar
la investigacion, como
cualitativamente,

aplicando criterios
utilidad, fiabilidad vy
representatividad, para
evaluar su adecuacién al
objeto de estudio.

5. Se han detectado las
necesidades de completar
la informacién obtenida
con la informacion
primaria, comparando el
grado de satisfaccidon de
los objetivos planteados
en el plan de investigacion
con la informacién
obtenida de fuentes
secundarias.

6. Se ha procesado y
archivado la informacion,
los resultados vy las
conclusiones obtenidas,
utilizando los
procedimientos

establecidos, para su




posterior recuperacién y
consulta, de forma que se
garantice su integridad y
actualizacién
permanente.

IRA5

UTOo5

AEO9

AE10

Obtiene informacidn primaria de acuerdo con las
especificaciones y criterios establecidos en el plan de
investigacion, aplicando

procedimientosy técnicas de investigacion cualitativa
y/o cuantitativa para la obtencién de datos.

a) Se han identificado las
técnicas y procedimientos
para la obtencion de
informacion primaria en
estudios comerciales y de
opinién, de acuerdo con
los objetivos establecidos
en el plan de investigacion
comercial.

b) Se han definido los
parametros esenciales
para juzgar la fiabilidad y
la relacién coste-beneficio
de los métodos de
recogida de informacion
de fuentes primarias.

c) Se han determinado los
instrumentos necesarios
para obtener informacién
cualitativa, mediante
entrevistas en
profundidad, dindmica de
grupos, técnicas
proyectivas, técnicas de
creatividad y/o mediante
la observacion,
definiendo su estructura y
contenido.




d) Se han diferenciado los
distintos tipos de
encuestas ad hoc para la
obtencion de  datos
primarios, analizando las
ventajas e inconvenientes
de la encuesta personal,
por correo, por teléfono o
a través de Internet

e) Se han descrito las
ventajas de la utilizacidon
de medios informaticos,
tanto en encuestas
personales, como
telefénicas o a través de la
web (CAPI, MCAPI, CATIl y
CAWI).

f) Se ha seleccionado la
técnicay el procedimiento
de recogida de datos mas
adecuado a partir de unos
objetivos de
investigacion, tiempo vy
presupuesto
determinados.

g) Se han disefiado los
cuestionarios y la guia de
la entrevista o encuesta,
necesarios para obtener
la informacion, de
acuerdo con las
instrucciones  recibidas,

comprobando la
redaccion,

comprensibilidad y
coherencia de las

preguntas, la extensidn
del cuestionario y la
duraciéon de la entrevista,




utilizando las aplicaciones
informaticas adecuadas.

h) Se han descrito los
paneles como
instrumentos de recogida
de informacion primaria
cuantitativa, analizando
diferentes tipos de
paneles de consumidores,
paneles de detallistas y
paneles de audiencias.

IRAG Determina las caracteristicas y el tamafio de |a a) Se han identificado las
muestra de la poblacidn objeto de la investigacion, distintas variables que
aplicando técnicas de muestreo para la seleccién de influyen en el calculo

uTo6 la misma. del tamafio de la

muestra en un estudio

comercial.
ARLL b) Se han caracterizado
AE12 los distintos métodos y

técnicas de muestreo,
probabilistico y no
probabilistico,
aplicables para la
seleccion de una
muestra representativa
de la poblacién en una
investigacién
comercial, analizando
sus ventajas e
inconvenientes.

c) Se han analizado
comparativamente las
técnicas de muestreo
probabilistico y no
probabilistico,
sefalando sus ventajas
e inconvenientes.




d) Se ha descrito el
proceso de desarrollo
del muestreo aleatorio
simple, analizando sus
ventajasy las
limitaciones que
conlleva.

e) Se ha descrito el
proceso de muestreo,
aplicando las diferentes
técnicas de muestreo
probabilistico,
sistematico,
estratificado, por
conglomerados o por
areas, polietdpicoy por
ruta aleatoria,
analizando las ventajas
e inconvenientes.

f) Se ha analizado el
proceso de muestreo,
aplicando diferentes
técnicas de muestreo
no probabilistico, por
conveniencia, por
juicios, por cuotasy
bola de nieve.

g) Se ha calculado el
tamafio optimo de la
muestra, las
caracteristicas y
elementos que la
componeny el
procedimiento
aplicable para la
obtencidn de la misma.




[RA7

uTo7

AE13

Realiza el tratamiento y andlisis de los datos
obtenidos y elabora informes con las conclusiones,
aplicando técnicas de andlisis estadistico y
herramientas informaticas.

a) Se han codificado,
tabuladoy
representado
graficamente los datos
obtenidos en la
investigacion
comercial, de acuerdo
con las
especificaciones
recibidas.

b) Se han calculado las
medidas estadisticas de
tendencia central y de
dispersion de datos
mas significativas y las
medidas que
representan la forma
de la distribucidn.

c) Se han aplicado
técnicas de inferencia
estadistica, para
extrapolar los
resultados obtenidos
en lamuestra ala
totalidad de la
poblacién con un
determinado grado de
confianza y admitiendo
un determinado nivel
de error muestral.

d) Se han determinado
los intervalos de
confianza y los errores
de muestreo.

e) Se han utilizado hojas
de cdlculo para el
anadlisis de los datos y
el cdlculo de las
medidas estadisticas.




f) Se han obtenido
conclusiones
relevantes a partir del
analisis de la
informacion obtenida
de la investigacién
comercial realizada.

g) Se han presentado los
datos obtenidos en Ia
investigacion,
convenientemente
organizados, en forma
de tablas estadisticas y
acompafados de las
representaciones
graficas mas
adecuadas.

h) Se han elaborado
informes con los
resultados obtenidos
del analisis estadistico
y las conclusiones de la
investigacion,
utilizando
herramientas
informaticas

i) Se hanincorporado los
datos y resultados de Ia
investigacion a una
base de datos en el
formato mas adecuado
para la introduccién,
recuperacion y
presentacién de la
informacion con
rapidez y precision.




[RAS

uTo8

AE14

AE15

Gestiona bases de datos relacionales, de acuerdo
con los objetivos de la investigacién, determinando
los formatos mas adecuados para la introduccién,
recuperacion y presentacion de la informacion con
rapidez y precision.

a) Se han identificado los
diferentes elementos
que conforman una
base de datos, sus
caracteristicas y
utilidades aplicables a
la investigacidn
comercial.

b) Se ha disefiado una
base de datos,
relacionales de
acuerdo con los
objetivos de la
investigacién
comercial.

c¢) Se han identificado los
diferentes tipos de
consultas disponibles
en una base de datos,
analizando la
funcionalidad de cada
uno de ellos.

d) Se han realizado
busquedas avanzadas
de datos y diferentes
tipos de consultas de
informacion dirigidas.

e) Se han manejado las
utilidades de una
aplicaciéon informatica
de gestion de bases de
datos para consultar,
procesar, editar,
archivar y mantener la
seguridad, integridad y
confidencialidad de la
informacion.

f) Se han disefiado
diferentes formatos de
presentacion de la




informacidn, utilizando
las herramientas
disponibles.

g) Se han identificado los
datos que es necesario
presentar,
determinando los
archivos que los
contienen o creando
los archivos que
debieran contenerlos.

h) Se han creado los
informes o etiquetas
necesarias,
presentando la
informacion solicitada
de forma ordenada y
sintética en los
formatos adecuados a
su funcionalidad.

i) Se han creado los
formularios acordes
necesarios para la
introduccién de datos
de forma personalizada
o utilizando
herramientas de
creacion automatizada.







CONTENIDOS Y TEMPORALIZACION.

Para su consecucion de los objetivos de este mddulo se plantean las siguientes Unidades deTrabajo:

Nombre
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1. Anélisis de X
las variables

del mercado

en el entorno

dela

empresa




2.
Configuracio
n de un
sistema de
informacion
de
marketing.

3.
Elaboracion
del plan de la
investigacion
comercial.

4.
Organizacion
dela
informacion
secundaria
disponible.

5. Obtencion
de
informacion
primaria.

6.
Determ
inacion
de las
caracte
risticas
y ~
tamano
dela
muestr
adela
poblaci
on.

7.
Tratamiento y
analisis
estadistico de
los datos.

8. Gestion de
bases de
datos
relacionales




Analiza las variables del mercado y del entorno de la empresa u organizacién, valorando su influencia en la

RAO1
actividad de la empresa y en la aplicacion de las diferentes estrategias comerciales.
RAO2 Configura un sistema de informacidn de marketing (SIM) adaptado a las necesidades de informacién de la
empresa, definiendo las fuentes de informacién, los procedimientos y las técnicas de organizacién de los datos.
RAG3 Elabora el plan de la investigacién comercial, definiendo los objetivos y finalidad del estudio, las fuentes
de informacion y los métodos y técnicas aplicables para la obtencidn, tratamiento y analisis de los datos.
RAOA Organiza la informacion secundaria disponible, de acuerdo con las especificaciones y criterios establecidos en el plan
de investigacién, valorando la suficiencia de los datos respecto a los objetivos de la investigacion.
RAOS Obtiene informacion primaria de acuerdo con las especificaciones y criterios establecidos en el plan de

investigacion, aplicando procedimientos y técnicas de investigacion cualitativa y/o cuantitativa para la obtencién de
datos.




Determina las caracteristicas y el tamafio de la muestra de la poblacidn objeto de la investigacidn, aplicando técnicas de

RAO6 ) .
muestreo para la seleccién de la misma.

Realiza el tratamiento y analisis de los datos obtenidos y elabora informes con las conclusiones,

RAO7 aplicando técnicas de analisis estadisticos y herramientas informaticas.

Gestiona bases de datos relacionales, de acuerdo con los objetivos de la investigacidn, determinando los
formatos mas adecuados para la introduccion, recuperacidn y presentaciéon de la informacidn con
rapidez y precision.

RAO8

La temporalizacidon del mdédulo tiene un total de 128 horas repartidas en 4 horas semanales en los tres trimestres (lunes y jueves).

La distribucion de los contenidos de la relacidon entre temporalizacion de las unidades de trabajo, horas y resultados de aprendizajes se
demuestra en el cuadro siguiente:



UTy
Eval. RA |Contenido

Introduccién ‘

1 Andlisis de las variables del mercado en el entorno de la empresa |
1 2  Configuracién de un SIM |

3 Elaboracidn del plan de investigacién comercial

Actividades posteriores a la sesion de evaluacién *

4  Obtencion de informacion secundaria

2 5 Organizacién de la informacién primaria cualitativa

6  Obtencidn de la informacién primaria cuantitativa

7 Introduccidn a la estadistica, muestreo y analisis de datos

8 Gestion de bases de datos relacionales

Actividades posteriores a la sesion de evaluacion *

* Estas actividades posteriores a la sesidon de evaluacidn reforzaran los contenidos de la evaluacién, los ampliaran (normalmente de forma ladica, mediante
gamificacién o proyecciones) y/o introduciran las competencias digitales y conocimientos conceptuales necesarios para abordar la préxima evaluacién o curso.




2.4 Metodologia.

» Metodologia: competencias

¢ Competencia cognitiva: aprender a conocer. Incluye capacidades para el aprendizaje
permanente como son el manejo de estrategias para procesar la informacién y resolver
problemas en los acuerdos contractuales internacionales, procedimientos administrativos
y elaboracion de documentacién de las operaciones de importacion/exportacion y de
introduccién/expedicién y los mecanismos internos como memoria y atencion en la
adquisicion de aprendizajes.

¢ Competencia instrumental: aprender a hacer. Incluye capacidades orientadas al uso de
programas informaticos en aplicacién de los procedimientos de contratos y documentos,
fijados en la gestién administrativa del comercio internacional.

e Competencia actitudinal: aprender a convivir. Consiste en la capacidad de integracion en
equipos de trabajo, participando en la formacién continua y en la mejora del servicio
prestado.

¢ Competencia de desarrollo global: aprender a ser. Comprende autonomia y capacidad
para actuar e intervenir siguiendo los procedimientos establecidos, teniendo
comportamientos éticos y responsables con clientes, companeros y entidad.

¢ Competencia emprendedora: aprender a emprender. Engloba una actitud proactiva,
capacidades de iniciativa, de curiosidad, de espiritu investigador y capacidad analitica,
aplicadas en las actividades de ensefianza-aprendizaje de este médulo profesional.

» Metodologia: proceso

Cada una de las unidades de trabajo seguird la siguiente secuencia:
¢ Exposicion del profesor y debate entre los alumnos de los aspectos tedricos.
o Demostracion practica por parte del profesor de las normas y procedimientos.

¢ Realizacién de las actividades de enseifanza-aprendizaje por parte de los alumnos, de cada
una de las unidades de trabajo, que en algunos casos pueden ser actividades de
evaluacion.

¢ Realizacion de casos practicos o trabajos de investigacion monografica sobre aspectos
tedricos, cuestiones, etc., que se presentan en el desarrollo de las unidades de trabajo. Uso
de las TIC donde se facilita el intercambio de experiencias y la comunicacién entre alumnos
y alumnos profesor a través de debates.

El proceso de ensefianza sera activo y participativo partiendo de las capacidades de las alumnas
y alumnos, siendo lo mas creativo posible y buscando alternativas a los métodos tradicionales de
ensefar.



El profesor segun la unidad didactica explicara los contenidos conceptuales o partird de los
conocimientos previos de los alumnos indagando cuales son y partir de ahi, también marcara
actividades a resolver en grupo o individualmente, investigando en los apuntes facilitados por el
profesor, de libros de texto recomendados, prensa, revistas o paginas web fomentando el proceso
de investigacion en el alumno y su aprendizaje auténomo.

e Posteriormente al punto anterior el profesor hace puestas en comun para comprobar y
corregir las actividades propuestas.

e Se empezara con tareas con poca dificultad y que requieran poco tiempo de ejecucion e ir
poco a poco aumentando el grado de dificultad de forma que asegure atender a la
diversidad y al distinto ritmo de aprendizaje de los alumnos.

¢ Disefar dos o mas recorridos para atender a la diversidad de aprendizaje de los alumnos
para que aprendan los contenidos minimos de cada unidad de trabajo, felicitando su
aprendizaje, motivandolos y asi aumentar su autoestima y concienciarles de que gracias a
su esfuerzo han conseguido el objetivo.

o Darle instrucciones claras y precisas, fomentando la comprensiéon de los contenidos, mas
gue la memorizacién de estos. Y a partir de ahi organizar la informacién relacionandola con
la que ya tienen, ensefidndole a tomar apuntes, a estudiar y a realizar ejercicios mediante
la instruccion directa y de forma individualizada o en grupo segun se trate, siempre que las
condiciones sanitarias lo permitan.

e Darle la oportunidad a los alumnos o alumnas para que trabajen de forma individual o en
grupo segun lo que requiera el proceso de aprendizaje, teniendo en cuenta que en el caso
de este mddulo es necesario fomentar el trabajo en equipo.

¢ La normativa del centro exige que los alumnos realicen sus actividades sobre un soporte

informatico o “cuaderno digital”, que en nuestro caso tomara la forma de tareas en la
plataforma Clasroom. El docente dedicard el tiempo necesario al principio del médulo para

completar los conocimientos digitales del alumnado para esta tarea, si fuera necesario.

e En esta metodologia debe primarse la integracién de la teoria y de la practica, y la
participacién activa del alumnado en su propio aprendizaje tanto por su trabajo en equipo
como su trabajo individual, con una combinacion de la formacidn en el centro educativo,
con la realizacidon de visitas técnicas a empresas, en la medida en que las condiciones
sanitarias lo permitan.

e Realizar simulacros en el aula para fomentar el aprendizaje practico y ejercicios de lectura
comprensiva de articulos relacionados con los contenidos de este mdédulo profesional.

e Selerecomendara al alumno llevar una agenda o aplicacién de calendario.

e También el profesor llevara un “cuaderno de aula” donde se medira el nivel de consecucién
de los resultados de aprendizajey los criterios de evaluacién de todos los alumnos para ver
el grado de consecucién conseguido, con las observaciones que se crean conveniente.



e Siempre que los alumnos lo necesiten se les marcardn actividades de refuerzo y de
recuperacion en aquellos contenidos que presenten mayor dificultad, tanto para realizarlos
en el aula como en casa.

e Ayudarle a que haga exposiciones orales en la clase individuales o en grupo para crearle
seguridad en si mismos y evitar que tengan “miedo escénico”, ya que es necesario en el
perfil profesional del titulo.

Tendremos en cuenta también el DUA (Disefio Universal de Aprendizaje), es decir, la necesidad
de proporcionar al alumnado multiples medios de representacion, de accién y expresion y de
formas de implicacion en la informacidn que se le presenta:

Principio |: Proporcionar multiples formas de representacion de la informacion y los contenidos
(el qué del aprendizaje).

Principio Il: Proporcionar multiples formas de accion y expresion del aprendizaje (El como del
aprendizaje)

Principio lll: Proporcionar multiples formas de implicacion o de compromiso (el porqué del
aprendizaje).

Estos principios los haremos efectivos a través del enfoque metodoldgico activo arriba
descrito.

Las situaciones de aprendizaje constituyen un componente que, alineado con los principios del
Diseno universal para el aprendizaje, permite aprender a aprender y sentar las bases para el
aprendizaje a lo largo de la vida, fomentando procesos pedagdgicos flexibles y accesibles que
se ajusten a las necesidades, las caracteristicas y los diferentes ritmos de aprendizaje del
alumnado y que favorezcan su autonomia.

Agrupamientos

El desarrollo de la capacidad para trabajar en equipo, por medio de actividades de
aprendizaje realizadas en grupo, de forma que cuando en el ambito profesional se integren
en equipos de trabajo puedan mantener relaciones fluidas con sus miembros, colaborando
en la consecucion de los objetivos asignados al grupo, respetando el trabajo de los demas,
participando activamente en la organizacidn y desarrollo de tareas colectivas, cooperando en
lasuperacion de las dificultades que se presenten con una actitud tolerante hacia las ideas de
los compaiieros, y respetando las normas y métodos establecidos.

Espacios

Los espacios y equipamientos que deben reunir los centros de formacidn profesional,
parapermitir el desarrollo de las actividades de ensefanza, son los establecidos en el anexo
IV de esta orden y deberan cumplir lo establecido en el articulo 11 del Real Decreto
1573/2011, de 4 de noviembre, asi como la normativa sobre igualdad de oportunidades,
disefio para todos y accesibilidad universal, prevencion de riesgos laborales y seguridad y
salud en el puesto de trabajo.

Mobiliario de aula



- Cafién de proyeccion (exposicién informatica).
- Pizarra, pizarra electrdnica, guillotina y encuadernadora.

- Minimo de 19 ordenadores Pentium con una capacidad minima de 783
GB conconexidn a internet para el alumnado.

- Ordenador Pentium con caracteristicas similares o superiores a los
anteriores parael profesorado integrado en la red y con conexidn a internet.

- Programas informaticos libres.

- Impresora tonel en red.

- Armario para guardar el material necesario.

- Grabadoras de CD.

- Taladradora.

- Varias grapadoras

- Archivadores

- Rotuladores, folios...

- CD/DVD grabables/regrabables/pendrive, para la entrega de trabajos.

- Material bibliografico, revistas, etc.

Bibliografia:

Investigacion Comercial. Editorial Paraninfo
Investigacion Comercial, MEC.

Como complementos a los libros de textos se utiliza la siguiente bibliografia:

. Coleccién Revista Emprendedores

) Periddicos y revistas de tirada nacional

] Procesos de venta. Ed. Editex, Mc Graw Hill y Paraninfo

. Kotler, P, y Amstrong G, Principios de Marketing, 172 Edic. Pearson.

Uso de las TICs

Para el logro de los objetivos previstos se propondran actividades y tareas que induzcan
a lainvestigacion, a la busqueda y manejo de la informacién mediante el uso de las TIC y otro
material de referencia, a la toma de decisiones, a obtener conclusiones/resultados, asi como



a su posterior valoracién critica, a fin de que se desarrolle la capacidad de comprensién e
interpretacion de la informacion utilizada.

Se fomentard la utilizacion de las TIC desde una perspectiva critica, valorando sus
potencialidades y reconociendo sus limitaciones en el ambito comercial y personal.

El docente actia como el dinamizador del grupo clase y del proceso de ensefianza,
aprendizaje y evaluacion.

Sin olvidarnos del desarrollo metodolégico cldsico, cuando sea preciso, que supone la
breve exposicién de los objetivos y contenidos clave del tema, empleando medios
audiovisuales y partiendo de los saberes previos de los alumnos y las alumnas. Estos
conocimientos previos, obviamente, pueden dar lugar a la modificacidn de la programacién
para ajustarla a las necesidades del grupo-clase ya su ritmo de aprendizaje de los contenidos
previstos.

2.5. Estrategias para desarrolla la educacion en valores y la interdisciplinariedad

En todo momento potenciaremos en los alumnos actividades de respeto a las medidas
de prevencidn de riesgos y respecto al medio ambiente, mediante la observacion y refuerzo
de buenas practicas, con aplicacién de las mismas a las actividades que se realicen. Asimismo,
se promovera el usoadecuado delas instalaciones y equipos disponibles, tomando conciencia
de la importancia del cuidado de los mismos.

Con el trabajo en grupo propiciamos que los alumnos reconozcan las dificultades y
ventajasde la cooperacion, ademds del fomento del respeto a las diferencias individuales y |a
superacionde problemas de aprendizaje, relaciones... mediante la cooperacion mutua.

13.6 Atencion a la diversidad.

2.6.1.-Ritmos de Aprendizaje

En términos generales, se contemplan dentro de este apartado todas aquellas medidas que se
encaminan a diversificar el proceso de aprendizaje con arreglo a las diferencias personales del
alumnado en cuanto a estilos de aprendizaje, capacidades, intereses y motivaciones.

Se planteardn actividades de ampliacidn y recuperacién para aquellos alumnos cuyo ritmo de
aprendizaje sea mas rdpido o mas lento de lo normal.

2.6.2.- Medidas de refuerzos de adaptacion para los alumnos con NEAES (necesidades
especificas de apoyo educativo)—

Partimos de que las adaptaciones de espacios, tiempos, etc. vienen desarrolladas a través de
la Administracién o el propio centro educativo, por lo que nos vienen dadas. Es decir, se
programa aquello que esta dentro de nuestra competencia.

Respecto de estos alumnos, se realizaran diferentes tipos de actuaciones:



a) Colaborar en la posible deteccién precoz de las necesidades educativas, aunque por la edad
de estos alumnos es muy probable que hayan sido detectadas en anteriores niveles educativos.

b) Adaptar las actividades, si fuera posible, a sus circunstancias. En todo caso, siempre
deberian cubrir las necesidades para la adquisicién de la competencia profesional.

c) Trabajar con mi departamento en la orientacién efectiva de estos alumnos, si su desarrollo
profesional dentro del perfil definido en el ciclo resultase imposible.

d) Favorecer la integracidon de este alumno en el grupo-aula a través de actividades donde
desarrolle un papel reconocido por el grupo y mejore su nivel de autoestima.

Alumnos con incorporacion tardia al sistema educativo.

Sobre la dificultad con el lenguaje o bajo nivel curricular, realizariamos las adaptaciones
necesarias de los materiales curriculares que favorecen el aprendizaje del mdédulo, a la vez,
gue de la lengua, con las directrices marcadas por el departamento a incluir en el proyecto
curricular. También, participaremos en las acciones que se promuevan desde el

Departamento de Orientacion o directamente fuesen desarrolladas por el Claustro o la
Comision de Coordinacidn Pedagdgica. En el caso de la falta de integracidn lo trabajariamos a
través de las actividades a desarrollar en grupos, con el apoyo del departamento de
orientacion.

13.7 Evaluacion.

La evaluacidn sera continua, tal y como se establece en la normativa aplicable a la
Formaciéon Profesional. Ello supone que se evaluarda todo el proceso de ensefianza-
aprendizaje, ademas del logro de las capacidades/objetivos/resultados de aprendizaje
establecidos para el médulo.

En base a ello todas las actividades desarrolladas seran objeto de evaluacién, no
plantedndose, en principio, actividades exclusivamente de evaluacién, siendo pues que
todas las actividades lo seran de ensefianza, aprendizaje y evaluacion.

Asi pues, esta programacién se construye con la perspectiva de que la evaluacién sera
continua, integradora, personalizada, compartida y retroalimentadora.

Integral, ya que no evalla sélo contenidos conceptuales, sino también y sobre todo las
habilidades y destrezas procedimentales y las actitudes adquiridas/demostradas.

Continua y personalizada, ya que permite conocer la evolucidn del proceso de
ensefianza- aprendizaje a cada alumno en cada momento.

Compartida, ya que se requiere la participacion activa del alumnado tanto durante el
proceso como en la valoracién del resultado de trabajo propio, de forma tal que se haga
consciente lo que le separa, en su caso, de los objetivos propuestos. Para ello el alumno



participard activamente en procesos de autoevaluacidon y coevaluacidn de las actividades
realizadas y de la eficiencia obtenida.

Retroalimentadora, en la medida en que proporcionara informacion util para ajustar y
mejorar las actividades, el disefio de esta propuesta en futuros cursos.

Los criterios de evaluacion definidos para el médulo son el referente fundamental para
valorar, tanto el grado de consecucién de los resultados de aprendizaje, como el grado de
adquisiciéon de las competencias profesionales, personales y sociales, incluidas las
competencias basicas, y en ultima instancia de la competencia general del Titulo, objetivo
ultimo y comun de éstey el resto de los mdédulos del ciclo formativo. Asimismo, y en un nivel
de concreciéon mas proximo a cada Unidad de Trabajo disefiada, los contenidos enunciados
para cada UT se erigen como criterios deevaluacién de dicha UT.

En cuanto a los criterios de calificacion del médulo, en términos generales y en coherencia con el
enfoque de la programacion disefiada, se desarrollara segun los siguientes criterios:

- Actividades, ejercicios y
trabajos de ensefianza
aprendizaje.

e Participacion y actitud en clase

60% de la calificacion

Actividades de evaluaciéon
e Prueba escrita

40% de la calificacion

Siendo necesario obtener 5 puntos (Suficiente) sobre 10 en cada UT para que pueda promediar, y
como subcriterio, obtener 5 puntos (suficiente) sobre 10 sobre ambos criterios, es decir, tanto en
las Actividades, ejercicios y trabajos de ensefianza aprendizaje, como en las actividades de
evaluacion. Las calificaciones se realizaran en una escala de 10, con la siguiente tabla de
equivalencias:

1-4: 5-5: 6-6: 7-8: 9-10:

INSUFICIENTE SUFICIENTE BIEN NOTABLE SOBRESALIENTE

Evaluaciéon del alumnado con pérdida de evaluacién continua.

El alumno perderd el derecho a la evaluaciéon continua en el médulo segun el Reglamento de
Prevencién de absentismo escolar. En tal caso, seran evaluados por el sistema extraordinario, que
consistird en una prueba tedrica y otra practica, en la que se evaluaran los conceptos basicos del
médulo.

La recuperacién del alumnado con pérdida de evaluacion continua consistird en la realizacion de
una prueba escrita y en la realizacion de un conjunto de actividades o trabajos correspondientes a



los contenidos que el profesorado considere para cada mddulo, lo cual deberd ser entregado en la
fecha de realizacion de la prueba escrita. Dicha entrega sera condicidn indispensable para poder
realizar la misma. Los apartados de valoracién anterior deben obtener un minimo del 50% cada
uno para considerar superado el médulo evaluado. Cuando uno de ellos no sea igual o superior al
50% de calificacidn se considerara el modulo no superado.

Procedimiento de recuperacidn.

El alumnado que no alcance la calificacion de suficiente en algin/os de los distintos mddulos
tendra derecho al siguiente procedimiento de recuperacién:

Tanto si no ha superado la evaluacion habiendo o no realizado los trabajos o actividades y los
examenes, podra recuperar la misma con un examen escrito y/o un trabajo. En el primer caso, se
tratara en la presentacion y exposicion de los trabajos y actividades correspondientes, y en el
segundo caso, se tratara de una prueba escrita en la que el alumnado debera responder a unas
preguntas con el fin de demostrar que ha adquirido los conocimientos suficientes para superar

los resultados de aprendizaje.

Dicha recuperacion, ya sea de la primera o segunda evaluacién, se realizara al término
de la segunda evaluacion, antes del comienzo del médulo de proyecto.

Los criterios de evaluacién de los trabajos seran los siguientes:
Trabajo individual:

- Presentacion: orden, limpieza, expresidn escrita.

- Estructura: coherente y ordenada.

- Contenido: coherente, relacidn entre los apartados, documentacion
apropiada,ampliaciones y creatividad.

- Reflexiones personales, interpretacion de la informacién, relacion con los

conceptos abordados en clase.

Trabajo colaborativo en grupo realizado sobre las distintas unidades, de los cuales se elaborard
una presentacién que serd expuesta en la clase. Se utilizard una rdbrica para valorar la
presentacion (Anexo 1) y el contenido del trabajo realizado (Anexo 2).

3.SECUENCIA DE UNIDADES DE TRABAJO (U.T.)

Ne UT TITULO TIEMPO
ESTIMAD
()




1 Andlisis de las variables del mercado en el entorno de la empresa. 18 horas
Analiza las variables del mercado y del entorno de la empresa u organizacién, CPPS
RA |valorando su influencia en la actividad de la empresa y en la aplicacién de las
diferentes estrategias comerciales. d, I, m,n,f,
o,pr
OBIJETIVOS
1. 2. ldentificar las variables del sistema comercial, controlables y no controlables por la

empresa, que se han de tener en cuenta para la definicion y aplicacidn de estrategias
comerciales.

3. Analizar los efectos de los principales factores del microentorno en la actividad
comercial de la organizacion.

4. Analizar el impacto de las principales variables del macroentorno en la actividad
comercial de la empresa u organizacion.

5. Identificar las principales organizaciones e instituciones econémicas que regulan o
influyen en la actividad de los mercados.

6. Analizar las necesidades del consumidor y se han clasificado segun la jerarquia o el
orden de prioridad en la satisfaccidn de las mismas.

7. Analizar las fases del proceso de compra del consumidor y las variables internas y
externas que influyen en el mismo

8. Aplicar los principales métodos de segmentacion de mercados, utilizando distintos
criterios.

9. Definir los distintos tipos de estrategias comerciales, aplicando la segmentacion del

mercado.
CONTENIDOS

o El sistema comercial. Variables controlables y no controlables.
. Variables no controlables: el mercado y el entorno.
o El mercado: estructura y limites. Clasificacidon de los mercados atendiendo a distintos
criterios.
. Analisis de los elementos del macroentorno: econémico, demografico, sociocultural,
tecnolégico, medioambiental y politico-legal.
o Analisis de los factores del microentorno: competencia, distribuidores,
suministradores e instituciones.
o Estudio del comportamiento del consumidor. Tipos de consumidores.

o Las necesidades del consumidor. Tipos y jerarquia de las necesidades.




. Analisis del proceso de compra del consumidor final. Fases y variables.

o Analisis del proceso de compra del consumidor industrial. Fases y variables.
o Segmentacién de mercados: finalidad, requisitos y criterios de segmentacion.
ACTIVIDADES
Actividades de Ensefianza-Aprendizaje-N2 Actividades de Evaluacién RA
horas-Fecha /C
.E
/
%
De Iniciacion: AEO1 RA
1:
(1 horas) AEO02 a
De conocimientos previos: b,
c,
(1 horas) d,
e,
De desarrollo y consolidaciéon: £
(16 horas) &
h
(9,
24
%)




Configura un sistema de informacién de marketing (SIM) adaptado a las CPPS
necesidades de informacién de la empresa, definiendo las fuentes de informacion,
los procedimientos y las técnicas de organizacidn de los datos. d, |, m, n,#f,
o,pr
OBIJETIVOS
1. Determinar las necesidades de informacion de la empresa para la toma de decisiones de
marketing.
2. Clasificar la informacion en funcién de su naturaleza, del origen o procedencia de los

datos y de la disponibilidad de los mismos.

3. Caracterizar los subsistemas que integran un SIM, analizando las funciones y objetivos de
cada uno de ellos.

4, Identificar los datos que son procesados y organizados por un sistema de informacion de
marketing.
5. Analizar las caracteristicas de idoneidad que debe poseer un SIM, su tamafio, finalidad y

objetivos, en funcidn de las necesidades de informacién de la empresa u organizacion. f) Clasificar
los datos segun la fuente de informacion de la que proceden.

g. Aplicar técnicas estadisticas para el tratamiento, andlisis y organizacién de los datos para
transformarla en informacion util para la toma de decisiones de la empresa u organizacion.

g. Utilizar herramientas informaticas para el tratamiento, registro e incorporacién de la
informacién a la base de datos de la empresa, asi como su actualizacién permanente, de forma
que pueda ser utilizada y consultada de manera 4gil y rapida.

CONTENIDOS




o La necesidad de informacidn para la toma de decisiones de marketing.

o Tipos de informacidn. Segun su naturaleza, su origen y su disponibilidad.
o El sistema de informacion de marketing (SIM). Concepto y finalidad.
. Estructura del SIM. Subsistemas que lo integran.
o La investigacidon comercial. Concepto y finalidad.
o Aplicaciones de la investigacién comercial.
o Aspectos éticos de la investigacién comercial. El codigo CCI/ESOMAR.
ACTIVIDADES
Actividades de Ensefianza-Aprendizaje-N2 horas- Actividades de Evaluacion RA
Fecha JC.E/
%
De Iniciacion:
(1h ) RA2:
oras
AEO3 a,b,
De conocimientos previos: ¢d,
AEO4 ef g
(1 horas) h.
9,24
De desarrollo y consolidacion: (
%)

(7 horas)




Elabora el plan de la investigaciéon comercial, definiendo los objetivos y finalidad CPPS
del estudio, las fuentes de informacién y los métodos y técnicas aplicables para la

RA obtencién, tratamiento y andlisis de los datos. d, |, m,n,#,

opr

OBIJETIVOS

1. Establecer la necesidad de realizar un estudio de investigacién comercial.
2. Identificar las fases de un proceso de investigacion comercial.

3. Identificar y definir el problema o la oportunidad que se presenta en la empresa y que se
pretende investigar.

4. Establecer el propdsito de la investigacion que hay que realizar, determinando la
necesidad de informacidn, el tiempo disponible para la investigacion y el destino o persona que
va a utilizar los resultados de la investigacion.

5. Formular de forma clara y concreta los objetivos generales y especificos de la
investigacién, expresandolos como cuestiones que hay que investigar o hipdtesis que se van a
contrastar.

6. Determinar el disefio o tipo de investigacion que hay que realizar, exploratoria,
descriptiva o causal, en funcién de los objetivos que se pretenden.




7.

Elaborar el plan de la investigacion, estableciendo el tipo de estudio que hay realizar, la

informacidn que hay que obtener, las fuentes de datos, los instrumentos para la obtencion de la

informacidn, las técnicas para el analisis de los datos y el presupuesto necesario.

8.

Identificar las fuentes de informacién, primarias y secundarias, internas y externas, que

pueden facilitar la informacidon necesaria para la investigacién, atendiendo a criterios de

fiabilidad, representatividad y coste

CONTENIDOS

El proceso metodoldgico de la investigacion comercial. Fases del proceso.
Identificacidn y definicion del problema que hay que investigar.
Definicion del propésito o finalidad de la investigacion.

Determinacion de los objetivos de la investigacidon: cuestiones que hay que investigar o

hipétesis que hay que contrastar.

Disefio de la investigacidn y elaboracion del plan de la investigacidon comercial.

Tipos de diseiios de investigacion: estudios exploratorios, descriptivos y

experimentales.

Presupuesto de un estudio comercial.

Fuentes de informacidn: internas y externas, primarias y secundarias.

ACTIVIDADES
Actividades de Ensefianza-Aprendizaje-N2 horas- Actividades de Evaluacion RA
Fecha JC.E/
%
De Iniciacion:
RA3:
(1 horas) ab,c
o . AEOQ5 d,ef
De conocimientos previos: h
AE06 &
(1 horas) (9,24
%)

De desarrollo y consolidacidn:




(7 horas)

Organiza la informacién secundaria disponible, de acuerdo con las especificaciones
y criterios establecidos en el plan de investigacion, valorando la suficiencia de los
datos respecto a los objetivos de la investigacion.

CPPS

d,l,m,n,#,
o,pr




OBJETIVOS

1. Seleccionar los datos de las fuentes de informacién online y offline, de los sistemas de
informacién de mercados y bases de datos internas y externas, de acuerdo con los criterios,
plazos y presupuesto establecidos en el plan de investigacion comercial.

2. Establecer procedimientos de control para asegurar la fiabilidad y representatividad de
los datos obtenidos de las fuentes secundarias y rechazar aquellos que no cumplan los
estandares de calidad, actualidad y seguridad definidos.

3. Clasificar y organizar la informacidn obtenida de las fuentes secundarias, presentandola
de forma ordenada para su utilizacidn en la investigacion, en el disefio del trabajo de campo o
en la posterior fase de analisis de datos.

4, Analizar la informacidn disponible, tanto cuantitativamente, para determinar si es
suficiente para desarrollar la investigacion, como cualitativamente, aplicando criterios utilidad,
fiabilidad y representatividad, para evaluar su adecuacion al objeto de estudio.

5. Detectar las necesidades de completar la informacidon obtenida con la informacion
primaria, comparando el grado de satisfaccion de los objetivos planteados en el plan de
investigacion con la informacidn obtenida de fuentes secundarias.

6. Procesar y archivar la informacidn, los resultados y las conclusiones obtenidas, utilizando
los procedimientos establecidos, para su posterior recuperacion y consulta, de forma que se
garantice su integridad y actualizacidon permanente.

CONTENIDOS

e Métodos y técnicas de obtencidn de informacion secundaria.
e Motores de busqueda y criterios de seleccion de fuentes de informacién secundaria.

e Obtencién de datos de las fuentes de informacidn online y offline y de las bases de
datos internas y externas.

e Organizacidn de los datos obtenidos.
e Andlisis cuantitativo y cualitativo de la informacion.

e Presentacion de los datos.

ACTIVIDADES

Actividades de Ensefanza-Aprendizaje-N2 Actividades de Evaluacion
horas-Fecha

RA

/CE/
%




De desarrollo y consolidacion:

(4 horas)

AEQ7

AEO8

%)
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5 Obtencion de informacion primaria cualitativa hor
as
Obtiene informacion primaria de acuerdo con las especificaciones y criterios CPPS
establecidos en el plan de investigacion, aplicando procedimientos y técnicas de
RA investigacion cualitativa y/o cuantitativa para la obtencién de datos. d,l, m,n,#,
o,pr
OBIJETIVOS
1. Identificar las técnicas y procedimientos para la obtencién de informacidn primaria en

estudios comerciales y de opinion, de acuerdo con los objetivos establecidos en el plan de
investigacidon comercial.

2. Definir los parametros esenciales para juzgar la fiabilidad y la relacién coste-beneficio de
los métodos de recogida de informacién de fuentes primarias.

3. Determinar los instrumentos necesarios para obtener informacion cualitativa, mediante
entrevistas en profundidad, dinamica de grupos, técnicas proyectivas, técnicas de creatividad y/o
mediante la observacidn, definiendo su estructura y contenido.

4. Diferenciar los distintos tipos de encuestas ad hoc para la obtencién de datos primarios,
analizando las ventajas e inconvenientes de la encuesta personal, por correo, por teléfono o a
través de Internet.

5. Describir las ventajas de la utilizacién de medios informaticos, tanto en encuestas
personales, como telefénicas o a través de la web (CAPI, MCAPI, CATI y CAWI).

6. Seleccionar la técnica y el procedimiento de recogida de datos mas adecuado a partir de
unos objetivos de investigacidn, tiempo y presupuesto determinados.

7. Disefiar los cuestionarios y la guia de la entrevista o encuesta, necesarios para obtener la
informacién, de acuerdo con las instrucciones recibidas, comprobando la redaccidn,
comprensibilidad y coherencia de las preguntas, la extensidn del cuestionario y la duracién de la
entrevista, utilizando las aplicaciones informaticas adecuadas.

8. Describir los paneles como instrumentos de recogida de informaciéon primaria
cuantitativa, analizando diferentes tipos de paneles de consumidores, paneles de detallistas y
paneles de audiencias.

CONTENIDOS




e Técnicas de recogida de informacién de las fuentes primarias.

e Técnicas de investigacion cualitativa: entrevistas en profundidad, focus group, técnicas
proyectivas, técnicas de creatividad y observacion.

e Técnicas de investigacion cuantitativa: encuestas, paneles, observacién y
experimentacion.

e Tecnologias de la informacién y la comunicacion aplicadas a la investigacién comercial:
CAPI, MCAPI, CATI y CAWI.

e El cuestionario: metodologia para su disefio.

ACTIVIDADES
Actividades de Ensefianza-Aprendizaje-N2 horas- Actividades de Evaluacion RA
Fecha JCE/
%
De Iniciacion:
(2 horas) RA5:
De conocimientos previos: a,b, c,
AEO09 def
(8 horas) AE10 g h.
(10
De desarrollo y consolidacidon: %)
(6 horas)




Determina las caracteristicas y el tamafo de la muestra de la poblacién objeto
de la investigacidn, aplicando técnicas de muestreo para la seleccion de la

misma.

CPPS

d,l,m,n,#fo,
p, r

OBIJETIVOS




i. Identificar las técnicas y procedimientos para la obtencién de informacién primaria en
estudios comerciales y de opinion, de acuerdo con los objetivos establecidos en el plan de
investigacidon comercial.

i Definir los pardmetros esenciales para juzgar la fiabilidad y la relacién coste-beneficio de
los métodos de recogida de informacion de fuentes primarias.

i Determinar los instrumentos necesarios para obtener informacidn cualitativa, mediante
entrevistas en profundidad, dindmica de grupos, técnicas proyectivas, técnicas de creatividad y/o
mediante la observacion, definiendo su estructura y contenido.

i Diferenciar los distintos tipos de encuestas ad hoc para la obtencidn de datos primarios,
analizando las ventajas e inconvenientes de la encuesta personal, por correo, por teléfono o a través
de Internet.

i Describir las ventajas de la utilizacién de medios informaticos, tanto en encuestas
personales, como telefénicas o a través de la web (CAPI, MCAPI, CATIy CAWI).

i Seleccionar la técnica y el procedimiento de recogida de datos mas adecuado a partir de
unos objetivos de investigacion, tiempo y presupuesto determinados.

i Disefiar los cuestionarios y la guia de la entrevista o encuesta, necesarios para obtener la
informacién, de acuerdo con las instrucciones recibidas, comprobando la redaccidn,
comprensibilidad y coherencia de las preguntas, la extension del cuestionario y la duracién de la
entrevista, utilizando las aplicaciones informaticas adecuadas.

i Describir los paneles como instrumentos de recogida de informacidn primaria cuantitativa,
analizando diferentes tipos de paneles de consumidores, paneles de detallistas y paneles de
audiencias.

CONTENIDOS

e Técnicas de recogida de informacidn de las fuentes primarias.

e Técnicas de investigacion cualitativa: entrevistas en profundidad, focus group, técnicas
proyectivas, técnicas de creatividad y observacién.

e Técnicas de investigacion cuantitativa: encuestas, paneles, observacién y
experimentacion.

e Tecnologias de la informacidn y la comunicacion aplicadas a la investigacién comercial:
CAPI, MCAPI, CATl y CAWI.

e El cuestionario: metodologia para su disefio.

ACTIVIDADES

Actividades de Ensefianza-Aprendizaje-N2 horas- Actividades de Evaluacion
Fecha

A S Y =




-}

De Iniciacion:
(2 horas)

De conocimientos previos:

(8 horas)

De desarrollo y consolidacidn:

(22 horas)

AE1l

AE12

(-] ~ ) o

~—




Realiza el tratamiento y analisis de los datos obtenidos y elabora informes con las CPPS
conclusiones, aplicando técnicas de andlisis estadistico y herramientas

informaticas. d, I, m n, Ao,
p,r

OBIJETIVOS




1. Codificar, tabular y representar graficamente los datos obtenidos en la investigacion
comercial, de acuerdo con las especificaciones recibidas.

2. Calcular las medidas estadisticas de tendencia central y de dispersion de datos mas
significativas y las medidas que representan la forma de la distribucion.

3. Aplicar técnicas de inferencia estadistica, para extrapolar los resultados obtenidos en la
muestra a la totalidad de la poblacién con un determinado grado de confianza y admitiendo un
determinado nivel de error muestral.

4. Determinar los intervalos de confianza y los errores de muestreo.

5. Utilizar hojas de cdlculo para el andlisis de los datos y el cdlculo de las medidas
estadisticas.

6. Obtener conclusiones relevantes a partir del analisis de la informacién obtenida de la
investigacion comercial realizada.

7. Presentar los datos obtenidos en la investigacidn, convenientemente organizados, en
forma de tablas estadisticas y acompafiados de las representaciones graficas mas adecuadas.

8. elaborar informes con los resultados obtenidos del analisis estadistico y las conclusiones
de la investigacion, utilizando herramientas informaticas

9. Incorporar los datos y resultados de la investigacién a una base de datos en el formato
mas adecuado para la introduccién, recuperacién y presentacion de la informacion con rapidez y
precision.

CONTENIDOS

e Codificacion y tabulacidn de los datos — Representacion grafica de los datos.

e Tipos de datos: cuantitativos y cualitativos. Técnicas de andlisis.

e Estadistica descriptiva: medidas de tendencia central, de dispersién y de forma.
e Técnicas de regresion lineal y correlacion simple. Ajuste de curvas.

e Técnicas de regresion y correlacién multiple.

e Numeros indices.

e Series temporales. Estimacién de tendencias. Deflacidn de series temporales.

e Técnicas de analisis probabilistico.

e Contraste de hipotesis.

e Extrapolacién de los resultados de la muestra a la poblacién objeto de estudio.

e Elaboracién de informes comerciales con los resultados del andlisis estadistico de datos y
las conclusiones de la investigacion.

e Presentacidon de datos y anexos estadisticos: tablas, cuadros y graficos.




ACTIVIDADES

Actividades de Ensefianza-Aprendizaje-N2 horas- Actividades de Evaluacion RA
Fecha JC.E/
%
De Iniciacion: RA7:
(2 horas) a,b,c
. e . d’ e’ fl
De conocimientos previos: AE13 o h,
(14 horas) i
De desarrollo y consolidacion: (20
(1 horas) %)
Gestiona bases de datos relacionales, de acuerdo con los objetivos de la CPPS
investigacion, determinando los formatos mds adecuados para la introduccién,
e recuperacion y presentacién de la informacidn con rapidez y precisién. d,l, m, n, i,
opr

OBIJETIVOS




1. Identificar los diferentes elementos que conforman una base de datos, sus caracteristicas
y utilidades aplicables a la investigacidn comercial.

2. Disefiar una base de datos, relacionales de acuerdo con los objetivos de la investigaciéon
comercial.
3. Identificar los diferentes tipos de consultas disponibles en una base de datos, analizando

la funcionalidad de cada uno de ellos.

4. Realizar busquedas avanzadas de datos y diferentes tipos de consultas de informacién
dirigidas.
5. Manejar las utilidades de una aplicacidn informatica de gestién de bases de datos para

consultar, procesar, editar, archivar y mantener la seguridad, integridad y confidencialidad de la
informacion.

6. Disefiar diferentes formatos de presentacién de la informacidn, utilizando las
herramientas disponibles.

7. Identificar los datos que es necesario presentar, determinando los archivos que los
contienen o creando los archivos que debieran contenerlos.

8. Crear los informes o etiquetas necesarias, presentando la informacidn solicitada de
forma ordenada y sintética en los formatos adecuados a su funcionalidad.

9. Crear los formularios acordes necesarios para la introduccion de datos de forma
personalizada o utilizando herramientas de creacidon automatizada.

CONTENIDOS

e Estructura y funciones de las bases de datos.

e Disefio de una base de datos.

e Busquedas avanzadas de datos.

e Consultas de informacidn dirigidas.

e Mantenimiento y actualizacidn de la base de datos.

e Creacion y desarrollo de formularios e informes.

ACTIVIDADES

Actividades de Ensefianza-Aprendizaje-N2 horas- Actividades de Evaluacién
Fecha

RA

/CE/
%




De Iniciacion: RAS:
(2 horas) 3, b,
cd,
De conocimientos previos: AE14 e, f,
g h,
(8 horas) AE15 i
De desarrollo y consolidacion: (20
(3 horas) %)

ANEXO RUBRICAS

e RUBRICA 1: CALIFICACION DE PRESENTACIONES Y CONTENIDO DE TRABAJOS DE
EXPOSICION.

e RUBRICA 2: CALIFICACION DEL TRABAJO Y ACTIVIDADES DE CLASE




RUBRICA TRABAJOS
DE EXPOSICION EN

GRUPO
GRUPO: INTEGRANTES:
TEMA: FECHA:
INSTRUMENTO DE
. Nota Nota ponderada
EVALUACION
Elemento Descripcion Indiv. / Grupal [Ponderacion
Material de
L . . Grupal

apoyo Presentacidn, videos, ilustraciones, etc. 10,00% 0

2Dominio de la|Comprensidn de conceptos, ejemplos practicos,

. . Indiv.
materia explicaciones, etc. 65,00% 0
Orden

. L . - Grupal

metodoldgico Introduccidn, desarrollo, conclusiones, indice, etc. 5,00% 0
Interaccion

Lo Grupal
con publico [Formula preguntas, compromete, contesta preguntas, etc. 10,00% 0

. Tono de voz. Claridad y fluidez. Manejo de escenario .
Oratoria . Indiv.
desplazamiento. 10,00% 0

(9]




TOTAL

100,00%‘ ‘ 0

RUBRICA DE
ACTIVIDADE
S DE CLASE

BLOQUE Intervencion en clase

Iniciativa en
intervenciones

Puntuacion

Tareas

entrega de
tareas

Comentarios
Convivencia por bloques

.. | Respeto a normas, | Solidaridad con
Expresion >
compaieros e

entrega de . ideas,
escrita | ! . o
tareas. intervenciones, etc.| integracion.
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