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1. INTRODUCCION.

1.1 CONTEXTUALIZACION Y JUSTIFICACION DE LA PROGRAMACION.

La presente programacion didactica se ha desarrollado para la imparticion del Mdédulo
Profesional de Investigacion comercial, perteneciente al titulo de Técnico/a Superior en
Marketing y Publicidad, durante el curso académico 2022- 2023 en el I.E.S Historiador
Chabas de Dénia.

La programacion de este modulo tiene como objetivo final planificar el proceso de
ensefianza-aprendizaje teniendo en consideracion la regulacion normativa que le afecta y sus
objetivos, y asi conseguir que los alumnos alcancen las competencias necesarias para su
cualificacion profesional.

Asimismo, la programacion didactica de este modulo concreta y desarrolla su curriculo
teniendo en cuenta los criterios establecidos en el Proyecto Educativo del Centro (PEC).

1.2 NORMATIVA VIGENTE.

e EI Estatut d"Autonomia de la Comunitat Valenciana establece en su articulo 53 que
es la competencia exclusiva de la Generalitat la regulacion y administracion de la
ensefianza en toda su extension, niveles y grados, modalidades y especialidades, en el
ambito de sus competencias, sin perjuicio de lo dispuesto en el articulo veintisiete de
la Constitucion Espafiola y en las Leyes organicas que, conforme al apartado uno de
su articulo ochenta y uno, la desarrollen.

e EIREAL DECRETO 1571/2011, de 4 de noviembre, por el que se establece el titulo
de Técnico Superior en Marketing y Publicidad y se fijan sus ensefianzas minimas,
cuyos contenidos basicos representan el 55 por ciento de la duracion total del
curriculo de este ciclo formativo, establecida en 2000 horas, en virtud de lo dispuesto
en el articulo 10, apartados 1 y 2 de la Ley organica 5/2002, de 19 de junio, de las
Cualificaciones y de la Formacién Profesional, en los articulos 6.2, 6.3, 39.4 y 39.6
de la Ley organica 2/2006, de 3 de mayo, de Educacion (LOE), y en el Capitulo I del
Titulo | del Real Decreto 1147/2011, de 29 de julio, por el que se establece la
ordenacion de la Formacion Profesional del sistema educativo, procede, teniendo en
cuenta los aspectos definidos en la normativa anteriormente citada, establecer el
curriculo completo de estas nuevas ensefianzas de formacion profesional inicial
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vinculadas al titulo mencionado en el ambito de esta comunidad autonoma,

ampliando y contextualizando los contenidos de los mddulos profesionales,
respetando el perfil profesional del mismo.

e EIDECRETO 156/2017, de 6 de octubre, del Consell por el que se establece para la
Comunitat Valenciana el curriculo del ciclo formativo de grado superior
correspondiente al titulo de Técnico/a Superior en Marketing y Publicidad. En la
definicion de este curriculo se han tenido en cuenta las caracteristicas educativas, asi
como las socio-productivas y laborales, de la Comunitat VValenciana con el fin de dar
respuesta a las necesidades generales de cualificacion de los recursos humanos para
su incorporacion a la estructura productiva de la Comunitat Valenciana, sin perjuicio
alguno a la movilidad del alumnado.

2. DISPOSICIONES GENERALES SOBRE EL CICLO FORMATIVO DE MARKETING
Y PUBLICIDAD.

2.1. IDENTIFICACION DEL TITULO.

El titulo de Técnico Superior en Marketing y Publicidad queda identificado por los
siguientes elementos:

- Denominacion: Marketing y Publicidad.

- Nivel: Formacion Profesional de Grado Superior. Duracion: 2.000 horas. - Familia
Profesional: Comercio y Marketing.

- Referente en la Clasificacion Internacional Normalizada de la Educacion: CINE-5b.

2.2. PERFIL PROFESIONAL DEL TITULO.

El perfil profesional del titulo de Técnico Superior en Marketing y Publicidad queda
determinado por su competencia general, sus competencias profesionales, personales y
sociales, y por la relacion de cualificaciones y, en su caso, unidades de competencia del
Catalogo Nacional de Cualificaciones Profesionales incluidas en el titulo.

2.3. COMPETENCIA GENERAL.

La competencia general de este titulo consiste en definir y efectuar el seguimiento de las
politicas de marketing basadas en estudios comerciales y en promocionar y publicitar los
productos y/o servicios en los medios y soportes de comunicacion adecuados, elaborando los
materiales publipromocionales necesarios.

2.4. COMPETENCIAS PROFESIONALES, PERSONALES Y SOCIALES.
Las competencias profesionales, personales y sociales de este titulo son las que se relacionan
a continuacion:

a) Realizar las gestiones necesarias para la constitucion y puesta en marcha de una empresa
comercial, planificando y gestionando la obtencion de los recursos financieros necesarios que

4
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procuren la rentabilidad economica y financiera de la empresa.

b) Asistir en la elaboracion y seguimiento de las politicas y planes de marketing, analizando
las variables de marketing mix para conseguir los objetivos comerciales definidos por la
empresa.

¢) 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 electronico de la empresa.

d) Obtener, analizar y organizar informacién 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.

e) Organizar grupos de encuestadores y/o entrevistadores y realizar encuestas y/o entrevistas,
planificando el trabajo de campo y utilizando las técnicas y procedimientos establecidos,
para cumplir los objetivos fijados en el plan de investigacion comercial.

f) Disefiar la politica de relaciones publicas de la empresa y organizar y gestionar eventos de
marketing y comunicacion, interpretando el briefing, contratando proveedores, actores y
agentes, asistiendo, dirigiendo y supervisando los eventos, para cumplir con lo establecido
en la politica de comunicacion del plan de marketing.

g) Gestionar los servicios de atencion e informacion al cliente y de quejas y reclamaciones
del cliente, consumidor y usuario, prestando un servicio de calidad para lograr la plena
satisfaccion del cliente y la transmision de una buena imagen de la empresa u organizacion.

h) Elaborar el plan de medios publicitarios de la empresa, combinandolos adecuadamente, y
realizar su seguimiento y control para lograr su ejecucion y eficacia.

i) Gestionar el lanzamiento e implantacion de productos y/o servicios en el mercado,
aplicando las estrategias de marketing y las acciones promocionales adecuadas, de acuerdo
con lo establecido en el plan de marketing de la empresa u organizacion.

j) Elaborar materiales publipromocionales e informativos, respetando la normativa vigente
en materia de publicidad y utilizando técnicas y aplicaciones informaticas de edicion y
disefio en diversos soportes, para difundirlos segin los planes programados.

k) Comunicarse en inglés con fluidez, tanto de palabra como por escrito, con todos los
operadores y organismos que intervienen en operaciones comerciales.

I) Adaptarse a las nuevas situaciones laborales, manteniendo actualizados los conocimientos
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cientificos, 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 informacion y la comunicacion.

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

n) 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.

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

p) Supervisar y aplicar procedimientos de gestion de calidad, de accesibilidad universal y de
«disefio para todos», en las actividades profesionales incluidas en los procesos de produccion
0 prestacion de servicios.

q) Realizar la gestion basica para la creacion y funcionamiento de una pequefia empresa y
tener iniciativa en su actividad profesional con sentido de la responsabilidad social.

r) Ejercer sus derechos y cumplir con las obligaciones derivadas de su actividad profesional,
de acuerdo con lo establecido en la legislacion vigente, participando activamente en la vida
econdmica, social y cultural.

2.5. RELACION DE CUALIFICACIONES Y UNIDADES DE COMPETENCIA DEL
CATALOGO NACIONAL DE CUALIFICACIONES PROFESIONALES INCLUIDAS
EN EL TIiTULO.

1. Cualificacién profesional completa:

Asistencia a la investigacion comercial COM 312 3 (Real Decreto 109/2008, de 1 de
febrero), que comprende las siguientes unidades de competencia:

UC0993 3: Preparar la informacion e instrumentos necesarios para la investigacion de
mercados.
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UC0994_3: Organizar y controlar la actividad de los encuestadores.

UC0995 2: Realizar encuestas y/o entrevistas utilizando las técnicas y procedimientos
establecidos.

UCO0997_3: Colaborar en el andlisis y obtencion de conclusiones a partir de la investigacion
de mercados.

2. Cualificaciones profesionales incompletas:

a) Gestion de marketing y comunicacion COM652_3 (Real Decreto 1550/2011, de 31 de
octubre):

UC2185_3: Asistir en la definicion y seguimiento de las politicas y plan de marketing.
UC2186_3: Gestionar el lanzamiento e implantacion de productos y servicios en el mercado.

UC2187_3: Organizar y gestionar eventos de marketing y comunicacion, siguiendo el
protocolo y criterios establecidos.

UC2188 3: Asistir en la organizacion y seguimiento del plan de medios y soportes
establecido.

UC2189 3: Elaborar y difundir en diferentes soportes, materiales, sencillos y autoeditables,
publipromocionales e informativos.

b) Atencidn al cliente, consumidor o usuario COMO087_3: (Real Decreto 295/2004, de 20 de
febrero):

UC0241 2: Ejecutar las acciones del servicio de Atencion al Cliente/ Consumidor/Usuario.
UC0245_3: Gestionar las quejas y reclamaciones del cliente/consumidor/usuario.

c) Gestion comercial y financiera del transporte por carretera COM 651 _3 (Real Decreto
1550/2011, de 31 de octubre):

UC2183_3: Gestionar la actividad econdmico-financiera del transporte por carretera.

2.6. ENTORNO PROFESIONAL.
1. Las personas que obtienen este titulo ejercen su actividad en empresas de cualquier sector

7
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productivo y principalmente del sector del comercio y marketing pablico y privado,
realizando funciones de planificacién, organizacién y gestion de actividades de marketing,
investigacion comercial, publicidad y relaciones publicas.

Se trata de trabajadores por cuenta propia que gestionan su empresa realizando actividades
de comunicacién y de publicidad y eventos en el &mbito publico y privado, o de trabajadores
por cuenta ajena que ejercen su actividad en los departamentos de marketing, comunicacion
y gabinetes de prensa y comunicacion de cualquier empresa u organizacion, o en empresas
de comunicacion, agencias de publicidad y eventos del ambito publico y privado, asi como
en empresas, organizaciones e institutos de investigacién de mercado y opinién publica
dentro de los departamentos de encuestacion y/o investigacion en los subsectores de:

— Industria, comercio y agricultura, en el departamento de marketing, publicidad, relaciones
publicas o encuestacion e investigacion.

— Empresas de distribucion comercial mayorista y/o minorista, en el departamento de
marketing, publicidad, relaciones publicas o encuestacion e investigacion.

— Entidades financieras y de seguros, en el departamento de marketing, publicidad,
relaciones publicas o encuestacion e investigacion.

— Empresas importadoras, exportadoras y distribuidoras-comercializadoras. — Empresas
de logistica y transporte.

— Asociaciones, instituciones, organismos y organizaciones no gubernamentales (ONG).
2. Las ocupaciones y puestos de trabajo mas relevantes son los siguientes: — Asistente
del jefe de producto.

— Técnico de marketing.

— Técnico en publicidad.

— Técnico en relaciones publicas.

— Organizador de eventos de marketing y comunicacion.

— Auxiliar de medios en empresas de publicidad.

— Controlador de cursaje o emision en medios de comunicacion. — Técnico
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en estudios de mercado y opinion publica.

— Técnico en trabajos de campo.

— Inspector de encuestadores.

— Agente de encuestas y censos.

— Codificador de datos para investigaciones de mercados.

2.7. OBJETIVOS GENERALES.

Los objetivos generales de este ciclo formativo son los siguientes:
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.

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

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

d) Disefar 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.

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

f) Determinar las caracteristicas del personal de campo, definiendo criterios de seleccién,
dimension, formacion, motivacion y remuneracion, para organizar grupos de encuestadores
y/o entrevistadores.

g) Interpretar correctamente un cuestionario y las instrucciones adjuntas y pasarlo a los
encuestados, garantizando la fluidez y exactitud de las respuestas efectuadas, para realizar
encuestas y/o entrevistas.
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h) Definir los objetivos e instrumentos de las relaciones publicas de la empresa u
organizacion, de acuerdo con lo establecido en el plan de marketing, para disefiar la politica
de relaciones pablicas de la empresa.

i) Relacionar y coordinar a los distintos proveedores, actores y agentes intervinientes,
dirigiendo y supervisando el evento segun el protocolo establecido y resolviendo las
incidencias de forma proactiva, para organizar y gestionar eventos de marketing y
comunicacion.

j) Organizar el departamento de atencion al cliente y establecer las lineas de actuacion para
lograr la satisfaccion y fidelizacion de los clientes, aplicando técnicas de comunicacion
adecuadas para gestionar los servicios de atencion e informacion al cliente.

k) Establecer el procedimiento de atencion y resolucion de quejas y reclamaciones de
clientes, aplicando técnicas de comunicacion y negociacion adecuadas y/o de mediacién o
arbitraje para gestionar las quejas y reclamaciones del cliente, consumidor y usuario.

I) Realizar propuestas de combinacion de medios y soportes publicitarios, respetando la
normativa vigente en materia de publicidad y redactando informes de control de emision y
cursaje, para elaborar el plan de medios publicitarios.

m) Elaborar el argumentario de ventas del producto o servicio para su presentacion a la red
de ventas y definir las acciones de marketing y de promocién comercial, analizando datos
del sistema de informacion de mercados y el briefing del producto, para gestionar el
lanzamiento e implantacion de productos y/o servicios en el mercado.

n) Aplicar técnicas de comunicacién publicitaria persuasivas y de atraccion del cliente,
seleccionando contenidos, textos e imagenes y utilizando el estilo propio de la comunicacion
comercial e informativa de la empresa para elaborar materiales publipromocionales e
informativos.

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

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

p) Desarrollar la creatividad y el espiritu de innovacién para responder a los retos que se

10
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q) Tomar decisiones de forma fundamentada, analizando las variables implicadas,
integrando saberes de distinto &mbito y aceptando los riesgos y la

posibilidad de equivocacién en las mismas, para afrontar y resolver distintas situaciones,
problemas o contingencias.

r) Desarrollar técnicas de liderazgo, motivacion, supervision y comunicacion en contextos de
trabajo en grupo, para facilitar la organizacion y coordinacién de equipos de trabajo.

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

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

u) ldentificar 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 la calidad y ser capaces
de supervisar y mejorar procedimientos de gestién de calidad.

w) Utilizar procedimientos relacionados con la cultura emprendedora, empresarial y de
iniciativa profesional, para realizar la gestion basica de una pequefia empresa 0 emprender
un 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.

3. MODULOS PROFESIONALES DEL CICLO FORMATIVO DE MARKETING Y
PUBLICIDAD.
Los mddulos profesionales de este ciclo formativo son:

0623. Gestion econdmica Yy financiera de la empresa.

0930. Politicas de marketing.

11
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0931. Marketing digital.

1007. Disefio y elaboracion de material de comunicacion.
1008. Medios y soportes de comunicacion.
1009. Relaciones publicas y organizacién de eventos de marketing.

1010. Investigacién comercial.

1011. Trabajo de campo en la investigacion comercial.

1109. Lanzamiento de productos y servicios.

1110. Atencidn al cliente, consumidor y usuario.

0179. Ingles.

1012. Proyecto de marketing y publicidad.

1014. Formacion y orientacion laboral.

1013. Formacion en centros de trabajo.

. CONSIDERACIONES SOBRE EL. MODULO DE INVESTIGACION

COMERCIAL. 4.1. CONTENIDOS. ELEMENTOS CURRICULARES DEL

MODULO.

Analisis de las variables del mercado en el entorno de la empresa:
El sistema comercial. Variables controlables y no controlables.

Variables no controlables: el mercado y el entorno.
El mercado: estructura y limites. Clasificacion de los mercados atendiendo a distintos

12
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criterios.

— Anélisis de los elementos del macroentorno: econémico, demografico, sociocultural,
tecnoldgico, medioambiental y politico-legal.

— Anélisis de los factores del microentorno: competencia, distribuidores, suministradores e
instituciones.

— Estudio del comportamiento del consumidor. Tipos de consumidores.

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

— Andlisis del proceso de compra del consumidor final. Fases y variables.

— Anélisis del proceso de compra del consumidor industrial. Fases y variables.

—  Segmentacién de mercados: finalidad, requisitos y criterios de segmentacion.
Configuracién de un sistema de informacion de marketing (SIM):

— Lanecesidad de informacion para la toma de decisiones de marketing.

— Tipos de informacidn. Segln su naturaleza, su origen y su disponibilidad.
— El sistema de informacion de marketing (SIM). Concepto y finalidad

— Estructura del SIM. Subsistemas que lo integran.

— La investigacion comercial. Concepto y finalidad.

— Aplicaciones de la investigacion comercial.

— Aspectos éticos de la investigacion comercial. El codigo CCI/ESOMAR.
Elaboracion del plan de la investigacion comercial:

— El proceso metodologico de la investigacion comercial. Fases del proceso. -
Identificacion y definicion del problema que hay que investigar. - Definicion del
propdsito o finalidad de la investigacion.

— Determinacion de los objetivos de la investigacion: cuestiones que hay que investigar o
hipdtesis que hay que contrastar.

— Disefio de la investigacion y elaboracion del plan de la investigacién comercial.
— Tipos de disefios de investigacion: estudios exploratorios, descriptivos y experimentales.

— Presupuesto de un estudio comercial.
— Fuentes de informacion: internas y externas, primarias y secundarias. Organizacion
de la informacién secundaria disponible:

— Meétodos y técnicas de obtencion de informacion secundaria.

— Motores de busqueda y criterios de seleccion de fuentes de informacion secundaria.

— Obtencidn de datos de las fuentes de informacion online y offline y de las bases de datos
internas y externas.
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— Organizacion de los datos obtenidos.

— Andlisis cuantitativo y cualitativo de la informacion.

— Presentacion de los datos.

— Obtencidn de informacion primaria:

— Técnicas de recogida de informacion de las fuentes primarias.

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

— Técnicas de investigacion cuantitativa: encuestas, paneles, observaciony experimentacion.

— Tecnologias de la informacion y la comunicacion aplicadas a la investigacion comercial:
CAPI, MCAPI, CATIl y CAWI.

— El cuestionario: metodologia para su disefio.

— Determinacion de las caracteristicas y tamafio de la muestra de la poblacion:

— Conceptos basicos de muestreo: poblacion, universo, marco muestral, unidades muestrales y
muestra.

— Tipos de muestreo: probabilisticos y no probabilisticos.
— Fases de un proceso de muestreo.

— Muestreos aleatorios o probabilisticos: aleatorio simple, sistematico, estratificado, por
conglomerados, por areas y por ruta aleatoria.

— Muestreos no probabilisticos: de conveniencia, por juicios, por cuotas y bola de nieve.

— Factores gue influyen en el tamafio de la muestra. Nivel de confianza, error de muestreo y
otros.

— Célculo del tamafio de la muestra.

— Inferencia estadistica.
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— Errores muestrales y no muestrales.
— Célculo del error de muestreo.

— Estimacion puntual y por intervalos. Intervalos de confianza. Tratamiento
y andlisis estadistico de los datos:

— Caodificacion y tabulacién de los datos
— Representacion gréafica de los datos.
— Tipos de datos: cuantitativos y cualitativos. Técnicas de analisis.

— Estadistica descriptiva: medidas de tendencia central, de dispersion y de forma.

— Técnicas de regresion lineal y correlacion simple. Ajuste de curvas. - Técnicas
de regresion y correlacion multiple.
— Ndmeros indices.

— Series temporales. Estimacion de tendencias. Deflacion de series temporales. - Técnicas de
andlisis probabilistico.

— Contraste de hipotesis.

— Extrapolacion de los resultados de la muestra a la poblacion objeto de estudio.

— Elaboracion de informes comerciales con los resultados del analisis estadistico de datos y las
conclusiones de la investigacion.

— Presentacion de datos y anexos estadisticos: tablas, cuadros y graficos. Gestiona
bases de datos relacionales:

— Estructura y funciones de las bases de datos.
— Disefio de una base de datos.

— Busquedas avanzadas de datos.

— Consultas de informacion dirigidas.

— Mantenimiento y actualizacion de la base de datos.
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Creacion y desarrollo de formularios e informes.
4.2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE EVALUACION.

1. Analiza las variables del mercado y del entorno de la empresa u organizacion, valorando
su influencia en la actividad de la empresa y en la aplicacion de las diferentes estrategias
comerciales.

Criterios de evaluacién:

a) Se han identificado las variables del sistema comercial, controlables y no controlables por
la empresa, que se han de tener en cuenta para la definicién y aplicacion de estrategias
comerciales.

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

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

d) Se han identificado las principales organizaciones e instituciones econémicas que regulan
o influyen en la actividad de los mercados.

e) Se han analizado las necesidades del consumidor y se han clasificado segun la jerarquia o
el orden de prioridad en la satisfaccion de las mismas.

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

g) Se han aplicado los principales métodos de segmentacion de mercados, utilizando
distintos criterios.

h) Se han definido distintos tipos de estrategias comerciales, aplicando la segmentacion del
mercado.

2. 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.
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Criterios de evaluacién:

a) Se han determinado las necesidades de informacién de la empresa para la toma de
decisiones de marketing.

b) Se ha clasificado la informacion en funcion de su naturaleza, del origen o procedencia de
los datos y de la disponibilidad de los mismos.

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

d) Se han identificado los datos que son procesados y organizados por un sistema de
informacion de marketing.

e) Se han analizado las caracteristicas de idoneidad que debe poseer un SIM, su tamafio,
finalidad y objetivos, en funcion de las necesidades de informacion de Ila empresa u
organizacion.

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

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

h) 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 actualizacion permanente, de
forma que pueda ser utilizada y consultada de manera agil y rapida.

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

Criterios de evaluacion:

a) Se ha establecido la necesidad de realizar un estudio de investigaciéon comercial.

b) Se han identificado las fases de un proceso de investigacién comercial.

¢) Se ha identificado y definido el problema o la oportunidad que se presenta en la empresa y
que se pretende investigar.
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d) Se ha establecido el propoésito de la investigacion que hay que realizar, determinando la
necesidad de informacion, el tiempo disponible para la investigacion y el destino o persona
que va a utilizar los resultados de la investigacion.

e) Se han formulando de forma clara y concreta los objetivos generales y especificos de la
investigacion, expresandolos como cuestiones que hay que investigar o hip6tesis que se van
a contrastar.

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

g) Se ha elaborado el plan de la investigacion, estableciendo el tipo de estudio que hay
realizar, la informacion que hay que obtener, las fuentes de datos, los instrumentos para la
obtencion de la informacion, las técnicas para el analisis de los datos y el presupuesto
necesario.

h) Se han identificado las fuentes de informacion, primarias y secundarias, internas y
externas, que pueden facilitar la informacion necesaria para la investigacion, atendiendo a
criterios de fiabilidad, representatividad y coste.

4. Organiza la informacion 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.

Criterios de evaluacién:

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

b) 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 y seguridad definidos.

c) Se ha clasificado y 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 analisis de datos.

d) Se ha analizado la informacién disponible, tanto cuantitativamente, para determinar si es
suficiente para desarrollar la investigacion, como cualitativamente, aplicando criterios
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utilidad, fiabilidad y representatividad, para evaluar su adecuacion al objeto de estudio.

e) Se han detectado las necesidades de completar la informacién obtenida con la informacién
primaria, comparando el grado de satisfaccion de los objetivos planteados en el plan de
investigacion con la informacion obtenida de fuentes secundarias.
f) Se ha procesado y archivado la informacion, los resultados y las conclusiones obtenidas,
utilizando los procedimientos establecidos, para su posterior recuperacion y consulta, de
forma que se garantice su integridad y actualizacion permanente.

5. 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 obtencion de datos.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado las técnicas y procedimientos para la obtencion de informacion
primaria en estudios comerciales y de opinion, 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 relaciéon coste-
beneficio de los métodos de recogida de informacidn de fuentes primarias.

c) Se han determinado los instrumentos necesarios para obtener informacion 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
telefono o a través de Internet.

e) Se han descrito las ventajas de la utilizacion de medios informaticos, tanto en encuestas
personales, como telefonicas o a traves de la web (CAPI, MCAPI, CATIy CAWI).

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

g) Se han disefiado los cuestionarios y la guia de la entrevista o encuesta, necesarios para
obtener la informacién, de acuerdo con las instrucciones recibidas, comprobando la
redaccion, comprensibilidad y coherencia de las preguntas, la extensidn del cuestionario y la
duracion de la entrevista, utilizando las aplicaciones informaticas adecuadas.

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

6. Determina las caracteristicas y el tamafio de la muestra de la poblacion objeto de la
investigacion, aplicando técnicas de muestreo para la seleccion de la misma.

Criterios de evaluacién:

a) Se han identificado las distintas variables que influyen en el calculo del tamafio de la
muestra en un estudio comercial.

b) Se han caracterizado los distintos métodos y técnicas de muestreo, probabilistico y no
probabilistico, aplicables para la seleccion de una muestra representativa de la poblacion en
una investigacion comercial, analizando sus ventajas e inconvenientes.

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

d) Se ha descrito el proceso de desarrollo del muestreo aleatorio simple, analizando sus
ventajas y 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, polietapico y 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 cuotas y bola de nieve.

g) Se ha calculado el tamafio 6ptimo de la muestra, las caracteristicas y elementos que la
componen y el procedimiento aplicable para la obtencion de la misma.

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

Criterios de evaluacion:

a) Se han codificado, tabulado y 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 distribucién.
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c) Se han aplicado 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.

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

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

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

g) Se han presentado los datos obtenidos en la investigacion, convenientemente organizados,
en forma de tablas estadisticas y acompafiados 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 han incorporado los datos y resultados de la investigacion a una base de datos en el
formato mas adecuado para la introduccion, recuperacion y presentacion de la informacion
con rapidez y precision.

8. Gestiona bases de datos relacionales, de acuerdo con los objetivos de la investigacion,
determinando los formatos mas adecuados para la introduccién, recuperacion y presentacion

de la informacién con rapidez y precision.

Criterios de evaluacién:

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

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

¢) Se han identificado los diferentes tipos de consultas disponibles en una base de datos,
analizando la funcionalidad de cada uno de ellos.
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d) Se han realizado busquedas avanzadas de datos y diferentes tipos de consultas de
informacidn dirigidas.

e) Se han manejado las utilidades de una aplicacion informética 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 informacion, 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 introduccion de datos de forma
personalizada o utilizando herramientas de creacion automatizada.

4.3. DISTRIBUCION Y DESARROLLO DE LOS CONTENIDOS EN UNIDADES
DIDACTICAS.

12 Evaluacion 22 Evaluacion 32 Evaluacioén

UD 8. Determinacion de las
caracteristicas y tamafio de la

UD 1. Analisis de las
variables del mercado

UD 4. Elaboracién del plan de
la investigacién comercial.

en el entorno de la
empresa.

UD 2. Estudio del
comportamiento del
consumidor y
segmentacién de los
mercados.

UD 3. Configuracion de
un sistema de
informacion de
marketing.

UD 5. Organizacién de la
informacion secundaria
disponible.

UD 6. Obtencion de
informacion primaria.
Técnicas cualitativas.

UD 7. Obtencion de
informacion primaria.
Técnicas cuantitativas.

muestra de una poblacion.

UD 9. Tratamiento estadistico de
los datos en el desarrollo de una
investigacion comercial.

UD 10. Técnicas de analisis
estadistico de datos cuantitativos.
UD 11. Gestion de bases de datos
relacionales.
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UD1
Anédlisis de las variables del mercado en el entorno de la empresa

ORIENTACIONES PEDAGOGICAS

Esta primera unidad didactica estd dirigida a caracterizar el entorno en el que las
organizaciones desarrollan sus actividades, conformado tanto por variables controlables por
parte de la propia organizacion como por otras que no lo son.

El conocimiento y consideracién de estas variables es indispensable para una adecuada
definicion y aplicacion de las estrategias comerciales que estas llevaran a cabo en su
mercado de actuacion.

Una vez identificadas las distintas variables que componen el macroentorno y microentorno
de la organizacion, se estard en disposicion de profundizar en la estructura y limites de los
mercados, lo que permitira el establecimiento posterior de una serie de categorias o
tipologias de mercados atendiendo a diferentes criterios.

La unidad didactica finalizara con una breve incursion en la definicion de distintas
instituciones nacionales e internacionales que influyen en la actividad comercial de las
empresas, ya sea mediante el establecimiento de acuerdos o la definicion de normativas al
respecto.

CONTENIDOS
1.1. El sistema comercial. Variables controlables y no controlables

1.2. El entorno
1.2.1. Analisis de los elementos del macroentorno

1.2.2. Anélisis de los elementos del microentorno

1.3. El mercado

1.3.1. Estructura y limites de los mercados

1.3.2. Clasificacion de los mercados

1.4. Instituciones nacionales e internacionales que regulan o influyen en la actividad
comercial de la empresa

OBJETIVOS

"1 Identificar las variables que componen el sistema comercial, tanto las que son controlables
por la empresa u organizacion como aquellas que no, y que son fundamentales para una
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adecuada definicién y aplicacion de las estrategias comerciales.
71 Concretar el impacto de las principales variables que componen el macroentorno en la
actividad comercial de la empresa u organizacion. [ Tomar conciencia de los efectos de los
principales factores del microentorno en la actividad comercial de la organizacion.
1 Indicar las principales organizaciones e instituciones econdmicas que regulan o influyen
en la actividad de los mercados, resaltando sus caracteristicas y funciones.

CRITERIOS DE EVALUACION
Al finalizar esta unidad didactica el alumnado habré adquirido la capacidad de:

'] Delimitar con claridad las variables del sistema comercial, tanto aquellas controlables
como las que no son controlables por la empresa, tomandolas en consideracion para el
proceso de definicion y aplicacion de estrategias comerciales.

] Interpretar los efectos que producen, o pueden producir, los principales factores del
microentorno en la actividad comercial de la organizacion. [1 Considerar el impacto que
tienen, o pueden tener en el futuro, las principales variables del macroentorno en la actividad
comercial de la empresa u organizacion.

'] Identificar las principales organizaciones e instituciones econdémicas que regulan o
influyen en la actividad de los mercados, tanto a nivel internacional como en el conjunto del
Estado.

uD 2
Estudio del comportamiento del consumidor y segmentacion de los mercados

ORIENTACIONES PEDAGOGICAS

En esta unidad se prestara una especial atencion al analisis de las necesidades que presentan
los consumidores, asi como a las distintas fases que componen el proceso de decision de
compra.

En este punto, se realizara una diferenciacién entre dos tipologias de consumidores que
presentan sus propias caracteristicas diferenciales, el consumidor final y el consumidor
industrial.

Asimismo, se mostrara en qué consiste la segmentacion de mercados, herramienta
estratégica para la identificacion de distintos perfiles de consumidores, exponiendo los
principales métodos de segmentacion existentes y las distintas tipologias de estrategias
comerciales asociadas a su aplicacion.

CONTENIDOS

2.1. Estudio del comportamiento del consumidor
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2.1.1. Las necesidades del consumidor

2.1.2. Tipologias de consumidores

2.1.3. Analisis del proceso de compra del consumidor final

2.1.4. Analisis del proceso de compra del consumidor industrial 2.2.
Segmentacion de mercados

2.2.1. Concepto y finalidad de la segmentacion de mercados
2.2.2. Criterios de segmentacion

2.2.3. Requisitos para una segmentacion efectiva
2.2.4. Aplicacion de la segmentacion de mercados en el disefio de estrategias de marketing

OBJETIVOS

'] Desarrollar un analisis de las necesidades de las personas consumidoras, prestando
especial atencidn a la jerarquizacion u orden de prioridad que se establece en cuanto a la
satisfaccion de las mismas.

'] Analizar las fases del proceso de compra de las personas que componen el colectivo
consumidor, profundizando en el conocimiento de las variables internas y externas que
influyen en él.

1 Conocer y aplicar los principales métodos de segmentacion de nercados, en base a
distintos criterios.

'] Definir diferentes tipologias de estrategias comerciales, a partir de la aplicacion de la
segmentacion de mercados.

CRITERIOS DE EVALUACION
Al concluir esta unidad didactica, el alumnado estara en condiciones de:

"1 Conocer las necesidades que llevan a los consumidores en su conjunto a realizar sus actos
de compra, identificando el orden de prioridad que se establece internamente para la su
satisfaccion.

1 Diferenciar las fases del proceso de compra del consumidor y las variables internas y
externas que influyen en el mismo

1 Asimilar en qué consiste la segmentacion de mercados y aplicar los principales métodos
de segmentacion existentes, utilizando distintos criterios. [ Poner en practica distintos tipos
de estrategias comerciales asociadas al desarrollo de la segmentacion del mercado.

ub 3
Configuracién de un sistema de informacién de marketing

ORIENTACIONES PEDAGOGICAS
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En esta unidad didactica se profundizara de forma especifica en la importancia de la
informacidn para el desarrollo de la actividad comercial, pasando a detallar los elementos y
estructura de un sistema de informacién de marketing,

como instrumento de apoyo para la toma de decisiones de marketing de las organizaciones.
En la exposicion de los distintos subsistemas que componen un sistema de informacion de
marketing, nos detendremos en el desarrollo de una aproximacion a los aspectos generales
de la investigacion comercial.

CONTENIDOS

3.1. La informacion como elemento fundamental para la toma de decisiones de marketing
3.1.1. Tipologias de informacion

3.2. El sistema de informacion de marketing

3.2.1. (En queé consiste un sistema de informacion de marketing? 3.2.2.

Estructura del sistema de informacion de marketing

3.2.3. Influencia del tamafio de la empresa en el desarrollo de un sistema de informacion de
marketing

3.3. La investigacion comercial

3.3.1. Concepto y finalidad de la investigacion comercial

3.3.2. Aplicaciones de la investigacion comercial

3.3.3. La investigacion comercial en Espafa

3.4. Aspectos éticos de la investigacion comercial. EI Codigo ICC/ESOMAR 3.4.1.
Proposito y alcance del Codigo ICC/ESOMAR

3.4.2. Fundamentos clave del Codigo ICC/ESOMAR

3.4.3. Principios béasicos del Codigo ICC/ESOMAR

OBJETIVOS

'] Asimilar los aspectos que definen un sistema de informaciéon de marketing y su estructura,
como elemento de apoyo en la definicion de estrategias comerciales y en la toma de
decisiones de marketing. [ Entender el papel fundamental de las nuevas tecnologias dentro
de los procesos de recogida y analisis de la informacién.

"1 Conocer la finalidad y aplicaciones de la investigacion comercial, asi como su situacion
actual en Espafia.

"1 Tomar conciencia de la importancia de la inclusion de aspectos éticos dentro del ejercicio
de la investigaciéon comercial, a partir de los principios desarrollados en el Codigo
ICC/ESOMAR.

CRITERIOS DE EVALUACION
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Al finalizar esta unidad didactica, el alumnado deberd haber adquirido los conocimientos
necesarios para:

71 Considerar la importancia de la informacion dentro de las organizaciones e identificar las
necesidades de informacién que tiene una entidad para la concrecién de sus decisiones de
marketing.

1 Diferenciar las distintas tipologias de informacidn existentes, en funciéon de su naturaleza,
del origen o procedencia de los datos y de la disponibilidad de los mismos.

71 Dominar los contenidos didacticos relativos a los subsistemas que integran un SIM, a
través de la asimilacién de las funciones y objetivos de cada uno de ellos.

] Establecer los datos de utilidad para el procesamiento y organizacion de un sistema de
informacion de marketing.

'] Conocer las caracteristicas ideales que debe tener un SIM, en cuanto a su tamafio,
finalidad y objetivos, atendiendo a las necesidades de informacion especificas de una
empresa u organizacion.

1 Categorizar los datos disponibles segtin la fuente de infbrmacion de la que proceden.

'] Comenzar a entender la importancia de la aplicacion de técnicas estadisticas para el
tratamiento, analisis y organizacion de los datos, asi como para su transformacion en
informacion util para la toma de decisiones de una empresa u organizacion, sobre las que se
profundizara en unidades didacticas posteriores.

'] Tener presente la existencia de herramientas informaticas disefiadas especificamente para
el tratamiento, registro e incorporacion de la informacién a la base de datos de la empresa,
en las que su capacidad de actualizacion permanente supone un elemento esencial, con el fin
de que puedan ser utilizadas y consultadas de manera agil y rapida.

uD 4
Elaboracion del plan de la investigacién comercial

ORIENTACIONES PEDAGOGICAS

En esta unidad se pasara a detallar cada una de las fases que componen el proceso
metodologico de la investigacion comercial, planteando las distintas tipologias existentes
para el disefio de un proyecto.

Las tres unidades siguientes estan enfocadas a ofrecer un mayor nivel de detalle sobre los
diferentes métodos y técnicas para la obtencion de

informacion, elemento béasico sobre el que gravita el desarrollo de la investigacion
comercial. Para facilitar este analisis, se ha procedido a la categorizacion de las distintas
fuentes de informacion atendiendo a su disponibilidad.

CONTENIDOS
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4.1. El proceso metodolégico de la investigacién comercial 4.1.1. Identificacion y
definicion del problema objeto de la investigacion 4.1.2. Definicion del propdsito
finalidad de la investigacion

4.1.3. Determinacion de los objetivos de la investigacion

4.2. Disefio y elaboracion del plan de la investigacion comercial 4.2.1. El

disefio de la investigacion. Tipologias

4.2.2. La presupuestacion de un estudio comercial

4.3. Las fuentes de informacion en el plan de investigacion comercial OBJETIVOS

'] Fomentar la toma de conciencia acerca de la necesidad de realizacion de estudios de
investigacion comercial.

] Identificar con claridad las fases que conforman un proceso de investigacion comercial,
prestando especial atencion a:

'] La definicién del problema que se pretende investigar. [ La

determinacion del proposito de la investigacion.

] La concrecion de los objetivos generales y especificos de la investigacion.

] La seleccion del disefio o tipologia de investigacion mas adecuada, en relacion a los
objetivos de informacidn que se pretenden alcanzar. [ La elaboracion del plan de la
investigacion, en el que se sintetice la tipologia de estudio a realizar, la informacion que se
pretende obtener, las fuentes de datos méas adecuadas, asi como los instrumentos 6ptimos
para la obtencion de la informacidn o las técnicas preferentes para el analisis de datos,
ademas de la presupuestacion correcta de la investigacion.

'] Definir las fuentes de informacion que contribuyen a facilitar la informacion necesaria
para la investigacion, a partir de la consideracion de los criterios de fiabilidad,
representatividad y coste.

CRITERIOS DE EVALUACION
Una vez finalizada la exposicidn de esta unidad didactica, el alumnado estara en disposicion

de demostrar su destreza en lo relativo a las siguientes competencias:

1 Capacidad para tomar conciencia sobre la necesidad o no de llevar a cabo una
investigacion comercial.

1 Identificar las fases que componen el proceso integral de investigacion comercial.

"1 Disponer de los conocimientos necesarios para identificar y definir el problema o la
oportunidad que se presenta en la empresa y que se pretende investigar.

1 Delimitar con claridad el propdsito de la investigacion que hay que realizar, determinando
la necesidad de informacion, el tiempo disponible para la investigacion y el destino o
persona que va a utilizar los resultados de la investigacion.

"l Formular de forma clara y concreta los objetivos generales y especificos de la
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investigacion, expresdndolos como cuestiones que hay que investigar o hipdtesis que se van

a contrastar.

71 Determinar el disefio o tipo de investigacion que hay que realizar, exploratoria, descriptiva
o causal, en funcion de los objetivos que se pretenden. [ Llevar a cabo la elaboracion del
plan de la investigacion, estableciendo, como se ha comentado anteriormente, el tipo de
estudio que hay realizar, la informacion que hay que obtener, las fuentes de datos, los
instrumentos para la obtencién de la informacidn, las técnicas para el analisis de los datos y
el presupuesto necesario.

] Diferenciar las fuentes de informacion, primarias y secundarias, internas y externas, que
pueden facilitar la informacién necesaria para la investigacion, atendiendo a criterios de
fiabilidad, representatividad y coste.

UbD 5
Organizacion de la informacion secundaria disponible

ORIENTACIONES PEDAGOGICAS

Esta unidad didactica profundizara en las fuentes y técnicas disponibles para la obtencién de
informacion ya existente o secundaria, estableciendo la metodologia més correcta para su
clasificacion y organizacion. En este ambito, se recogeran en un apartado especifico las
enormes posibilidades que las nuevas tecnologias de la informacion y la comunicacion
ofrecen para el establecimiento de mecanismos que permitan la generacion de

un flujo continuo de informacion de gran valor estratégico para las organizaciones.

CONTENIDOS

5.1. Métodos y técnicas de obtencidn de informacidn secundaria 5.1.1. Fuentes

de informacion secundaria tradicionales

5.1.2. Motores de basqueda y criterios de seleccion de fuentes de informacion secundaria
5.1.3. Obtencion de datos de las fuentes de informacion secundaria 5.2.

Organizacion de los datos obtenidos

5.2.1. Anélisis cuantitativo y cualitativo de la informacion

5.2.2. Presentacion de los resultados e incorporacion de la informacion a la base de datos

OBJETIVOS

"1 Aprender a seleccionar los datos de las fuentes de informacion online y offline, de los
sistemas de informacidn de mercados y bases de datos internas y externas.

1 Establecer procedimientos de control para garantizar la fiabilidad y representatividad de
los datos obtenidos a través de fuentes secundarias. [] Determinar la metodologia mas
adecuada en relacion a la clasificacion y organizacion de la informacion obtenida de fuentes
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secundarias. [ Analizar la informacion disponible, en base a dos criterios: [

Cuantitativamente, considerando si es suficiente para desarrollar la investigacion.

1 Cualitativamente, aplicando criterios de utilidad, fiabilidad y representatividad, para
evaluar su adecuacion al objeto de estudio. [1 Identificar las necesidades de completar la
informacién obtenida mediante informacién primaria, contrastando el grado de satisfaccion
de los objetivos planteados en el plan de investigacion con la informacién secundaria
obtenida.

'] Profundizar en el procesado y archivado de la informacion, los resultados y las
conclusiones obtenidas, por medio de la utilizacion de los distintos procedimientos
establecidos, para facilitar su posterior recuperacion y consulta, de forma que se garantice su
integridad y actualizacion permanente.

3

CRITERIOS DE EVALUACION
Una vez finalizada esta unidad formativa, el alumnado debera demostrar sus conocimientos

en relacion a su capacidad para:

"1 Distinguir los datos procedentes de fuentes de informacion online y offline, de los
sistemas de informacion de mercados y bases de datos internas y externas, en base a los
criterios, plazos y presupuesto establecidos en el plan de investigacion comercial.

'] Fijar los procedimientos de control necesarios para asegurar la fiabilidad vy
representatividad de los datos obtenidos de las fuentes secundarias, con el fin de que
posibiliten rechazar aquellos que no cumplan los estandares de calidad, actualidad y
seguridad definidos.

'] Proceder de forma Optima a la clasificacion y organizacion de la informacion obtenida de
las fuentes secundarias, presentandola de forma ordenada para su utilizacién en la
investigacion, en el disefio del trabajo de campo o en la posterior fase de anélisis de datos.

(] Examinar la validez de la informacion disponible, tanto cuantitativamente, para
determinar si es suficiente para desarrollar la investigacion, como cualitativamente,
aplicando criterios utilidad, fiabilidad y representatividad, para evaluar su adecuacién al
objeto de estudio.

[ Identificar con claridad los déficit o carencias existentes en relacion a la informacion
obtenida, comparando el grado de satisfaccion de los objetivos planteados en el plan de
investigacion con la informacion obtenida de fuentes secundarias, y que deberdn ser
satisfechos posteriormente a través de la consecucion de informacion primaria.

1 Establecer los procedimientos necesarios para un adecuado procesamiento y archivo de la
informacion, los resultados y las conclusiones obtenidas, utilizando los procedimientos
establecidos, para su posterior recuperacién y consulta, de forma que se garantice su
integridad y actualizacion permanente.

UD 6
Obtencion de informacion primaria. Técnicas cualitativas
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ORIENTACIONES PEDAGOGICAS

En la presente unidad didactica se enumeraran las distintas técnicas y procedimientos para la
obtencion de informacion primaria en el desarrollo de una investigacion comercial,
centrandonos en aquellas dirigidas a la generacion de informacion de caracter cualitativo,
como son la entrevista, la dindmica de grupos, las técnicas proyectivas, las técnicas de
creatividad, la observacion y la seudocompra.

CONTENIDOS

6.1. Técnicas de recogida de informacién de las fuentes primarias 6.2. Técnicas
de investigacion cualitativa

6.2.1. La entrevista

6.2.2. La dindmica de grupos

6.2.3. Las técnicas proyectivas

6.2.4. Otras técnicas cualitativas. Creatividad, observacion y seudocompra

OBJETIVOS

] Identificar las técnicas y procedimientos para la obtencion de informacion primaria en la
investigacion comercial, en base a los objetivos establecidos en el plan de investigacion
comercial.

1 Determinar aquellos parametros que permitan estimar la fabilidad y la relacion coste-
beneficio de los métodos de recogida de informacidn a través de fuentes primarias.

(] Analizar los instrumentos necesarios para la obtencion de informacion cualitativa,
mediante la definicion de la estructura y contenido de entrevistas en profundidad, dindmica
de grupos, técnicas proyectivas, técnicas de creatividad observacion y seudocompra.

"] Contribuir a la capacitacion para el diseio de guias de entrevista o dindmicas de grupo,
fundamentales para la obtencién de informacion, mediante la adecuacion a las instrucciones
recibidas, la comprobacion de la redaccidn, la comprensibilidad y coherencia de las
preguntas y la duracion de la entrevista, utilizando las aplicaciones informaticas adecuadas.

T1 Posibilitar la seleccion de la técnica y el procedimiento de recogida de datos mas
adecuado a partir de unos objetivos de investigacion, planificacion temporal y presupuesto
determinados.

CRITERIOS DE EVALUACION

Al finalizar esta unidad didactica, el alumnado estara capacitado para el desarrollo de las
siguientes actuaciones:
1 Determinar las técnicas y procedimientos mas adecuados para la obtencion de informacion
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primaria en estudios comerciales y de opinion, de acuerdo con los objetivos establecidos en
el plan de investigacion comercial. [ Establecer los parametros esencides para juzgar la
fiabilidad y la relacién coste-beneficio de los métodos de recogida de informacion de fuentes
primarias.

71 Concretar los instrumentos necesarios para obtener informacién cualitativa, mediante
entrevistas en profundidad, dindmica de grupos, técnicas proyectivas, técnicas de creatividad
y/o mediante la observacidon, definiendo su estructura y contenido.

1 Desarrollar los pasos necesarios para el disefio de la guia de una entrevista, dirigidos a la
obtencion de la informacion de acuerdo con las instrucciones recibidas, comprobando la
redaccion, comprensibilidad y coherencia de las preguntas, la extension del mismo y la
duracion estimada de la entrevista, utilizando las aplicaciones informéticas adecuadas.

03700 Dénia Tel.: $66428225  Fax: 966428226

ub 7
Obtencion de informacion primaria. Técnicas cuantitativas

ORIENTACIONES PEDAGOGICAS

Esta unidad enfocara su analisis hacia las técnicas dirigidas a la obtencion de informacion
primaria de caracter cuantitativo, situando en un lugar especial a la encuesta y sus distintas
tipologias de aplicacion.

Del mismo modo, en esta unidad se ofreceran una serie de recomendaciones dirigidas a la
mejora de la capacitacion para el disefio de cuestionarios, como instrumento basico para la
recogida de informacion primaria cuantitativa.

CONTENIDOS

7.1. Técnicas de investigacion cuantitativa
7.1.1. La encuesta ad hoc

7.1.2. La encuesta periddica dmnibus

7.1.3. Los paneles

7.1.4. Las técnicas de experimentacion

7.2. El cuestionario

7.2.1. Metodologia para su disefio

7.2.2. Tipos de cuestionario

7.2.3. Elementos y estructura del cuestionario
7.2.4. Prueba piloto o test del cuestionario

OBJETIVOS

"1 Distinguir las tipologias existentes de encuestas ad hoc para la obtencion de datos
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primarios, evaluando las ventajas e inconvenientes de la encuesta personal, por correo,

telefonica o a través de internet.

1 Reconocer la utilidad de los paneles como instrumentos de recogida de informacion
primaria cuantitativa, analizando los diferentes tipos de paneles de consumidores, de
detallistas y de audiencias.

71 Describir las distintas tecnologias de la informacién y la comunicacion aplicadas a la
investigacion comercial, examinando las ventajas de la utilizacion de medios informéticos,
tanto en encuestas personales, como telefonicas o a través de la web (CAPI, MCAPI, CATI y
CAWI).

'] Contribuir a la capacitacion para el disefio de cuestionarios, fundamentales para la
obtencion de informacién, mediante la adecuacién a las instrucciones recibidas, la
comprobacion de la redaccion, comprensibilidad y coherencia de las preguntas, la extensién
del cuestionario, considerando la utilizacion de aplicaciones informaticas adecuadas.

'] Posibilitar la seleccion de la técnica y el procedimiento de recogida de datos mas
adecuado a partir de unos objetivos de investigacion, planificacion temporal y presupuesto
determinados.

CRITERIOS DE EVALUACION

Una vez finalizada esta unidad didactica, el alumnado estara capacitado para demostrar que
domina los siguientes aspectos competenciales:

] Diferenciar entre los distintos tipos de encuestas ad hoc para la obtencion de datos
primarios, teniendo presentes las ventajas e inconvenientes de la encuesta personal, por
correo, por teléfono o atraves de Internet. [1 Tomar conciencia de las ventaps de la
utilizacion de medios informaticos, tanto en encuestas personales, como telefonicas o a
través de la web (CAPI, MCAPI, CATI y CAWI).

'] Capacidad para seleccionar la técnica y el procedimiento de recogida de datos mas
adecuado a partir de unos objetivos de investigacion, tiempo y presupuesto determinados.

1 Desarrollar los pasos necesarios para el disefio de cuestionarios y la guia & encuestacion,
necesarios para obtener la informacion, de acuerdo con las instrucciones recibidas,
comprobando la redaccién, comprensibilidad y coherencia de las preguntas y la extension
del cuestionario, utilizando las aplicaciones informaticas adecuadas.

"1 Considerar la utilidad de los paneles como instrumentos de recogida de informacion
primaria cuantitativa, dominando las caracteristicas distintivas de los diferentes tipos de
paneles (de consumidores, de detallistas y de audiencias).

ub 8
Determinacion de las caracteristicas y tamafio de la muestra de una poblacion

ORIENTACIONES PEDAGOGICAS
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Esta unidad se centrara en otro concepto esencial para el desarrollo de una investigacion
comercial, el muestreo.

Asi, se describiran los distintos tipos de muestreo probabilistico y no probabilistico, pasando
posteriormente a establecer el procedimiento aplicable para el calculo del tamafio 6ptimo de
una muestra de la poblacién objeto de estudio.

CONTENIDOS

8.1. Conceptos basicos de muestreo

8.1.1. Universo o poblacién

8.1.2. Unidad muestral

8.1.3. Marco muestral

8.1.4. Muestra

8.2. Tipos de muestreo

8.2.1. Muestreos aleatorios probabilisticos

8.2.2. Muestreos no probabilisticos

8.2.3. Anélisis comparativo de los procesos de muestreo
8.3. El proceso de muestreo

8.3.1. Pasos a seguir en el disefio y desarrollo de un proceso de muestreo 8.3.2. Célculo
del tamario de la muestra

8.4. Inferencia estadistica

8.4.1. Errores muestrales y no muestrales

8.4.2. Calculo del error de muestreo

8.5. Tipos de estimacion

8.5.1. Estimacién puntual

8.5.2. Estimacion por intervalos

OBJETIVOS

] Caracterizar los distintos métodos y técnicas de muestreo aplicables para la seleccion de
una muestra representativa de la poblacion en una investigacion comercial.

1 Analizar comparativamente las técnicas de muestreo probabilistico y no probabilistico,
exponiendo sus ventajas e inconvenientes a nivel general.

"1 Describir los distintos procesos de muestreo, aplicando las principales técnicas de
muestreo existentes, analizando sus ventajas e inconvenientes a nivel especifico.

"] Muestreo probabilistico: muestreo aleatorio simple, muestreo sistemdtico, muestreo
estratificado, muestreo por conglomerados, muestreo por areas y muestreo por ruta aleatoria.
"] Muestreo no probabilistico: muestreo por conveniencia, muestreo por jucios, muestreo
por cuotas y muestreo de bola de nieve.

1 Definir las distintas variables que influyen en el célculo del tamafio de la muestra en un
estudio comercial.
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1 Establecer el procedimiento aplicable para el calculo del tamafio 6ptimo de la muestra, las
caracteristicas y los elementos que la componen.

CRITERIOS DE EVALUACION

Al concluir esta unidad, se podra evaluar al alumnado acerca de su asimilaciony superacién
de las siguientes competencias:

] Identificar las distintas variables que influyen en el célculo del tamafio de la muestra en un
estudio comercial.
'] Conocer los distintos métodos y técnicas de muestreo, probabilistico y no probabilistico,
aplicables para la seleccion de una muestra representativa de la poblacion en una
investigacion comercial, analizando sus ventajas e inconvenientes tanto a nivel individual
como de forma comparativa.
'] Dominar el desarrollo integral de los distintos procesos de muestreo probabilistico y no
probabilistico existentes, siendo concientes de los puntos fuertes y débiles de cada uno de
ellos:

Procesos de muestreo probabilistico:

Muestreo aleatorio simple.

Muestreo sistematico.

Muestreo estratificado.

Muestreo por conglomerados.

Muestreo por areas.

Muestreo polietapico.

Procesos de nuestreo no probabilistico:
Muestreo por conveniencia.

Muestreo por juicios.

Muestreo por cuotas.

Muestreo en bola de nieve.
Calcular el tamafio 6ptimo de la muestra, las caracteristicas y elementos que la componen

(]
(]
(]
(]
(]
[
[
] Muestreo por ruta aleatoria.
[
[
[
[
[
[
y el procedimiento aplicable para la obtencién de la misma.

Ub 9
Tratamiento estadistico de los datos en el desarrollo de una investigacion comercial

ORIENTACIONES PEDAGOGICAS

Esta unidad didactica estara orientada especificamente a profundizar en el tratamiento previo
de los datos obtenidos en el desarrollo de una investigacion comercial, con el fin de que
tengan el formato adecuado para su posterior tratamiento estadistico.
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Asi, se trataran individualizadamente los procesos de codificacion y tabulacion,
estableciendo ademas una serie de recomendaciones para la representacion gréafica de los
datos.

Por dltimo, esta unidad introductoria al andlisis estadistico expondré los pasos a seguir para
la elaboracion de informes comerciales y se detendra, para finalizar en las distintas
aplicaciones informéticas que hacen mas sencillo el desarrollo y automatizacion del
tratamiento de la informacion, el analisis de informacion cualitativa y la presentacion final
de la informaci6én obtenida en una investigacion comercial.

CONTENIDOS

9.1. Tratamiento estadistico de los datos

9.1.1. Codificacion y tabulacion de los datos

9.1.2. Representacion gréafica de los datos

9.2. Elaboracion de informes comerciales

9.2.1. Estructura y elementos de un informe comercial

9.2.2. Principios y normas aplicables en la elaboracion de informes comerciales 9.3.
Aplicaciones informaticas para el tratamiento, anélisis cualitativo y presentacion de datos e
informacion obtenida en un estudio comercial

OBJETIVOS

'] Exponer las metodologias mas adecuadas para la codificacién, tabulacion y representacion
gréfica de los datos obtenidos en el desarrollo de una investigacién comercial, en base a las
especificaciones recibidas al respecto.

1 Determinar la importanciade una elaboracion 6ptima de informes comerciales, como
elemento esencial para:

[ La difusion de aquellas conclusiones relevantes fruto del analisis de la informacion
obtenida en el desarrollo de la investigacion comercial. [ La organizacion y presentacion de
los datos obtenidos a lo largo de la investigacidn, a través de las tablas estadisticas y
representaciones graficas mas adecuadas en cada caso.

1 Identificar las herramientas informaticas mas adecuadas para la elabaracion de informes y
presentacion de los resultados obtenidos en la investigacion comercial.

CRITERIOS DE EVALUACION

Una vez finalizada esta unidad didactica, el alumnado debera estar capacitado para:

1 Codificar, tabular y representar graficamente los datos obtenidos en la investigacion
comercial, de acuerdo con las especificaciones recibidas. [ Llevar a cabo la elaboracion de
conclusiones relevantes a partir del analisis de la informacion obtenida de la investigacién
comercial realizada. [ Presentar los datos obtenidos en la investigacion, convenientemente
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organizados, en forma de tablas estadisticas y acompafiados de las representaciones graficas
mas adecuadas.

1 Elaborar informes con los resultados obtenidos del analisis estadistico y las conclusiones
de la investigacion, utilizando herramientas informaticas 1 Incorporar los datos de la
investigacion a una base de datos en el formato méas adecuado para la introduccion,
recuperacion y presentacion de la informacion con rapidez y precision.

03700 Dénia Tel.: $66428225  Fax: 966428226

uUD 10
Técnicas de analisis estadistico de datos cuantitativos

ORIENTACIONES PEDAGOGICAS

Como complemento a los contenidos didacticos ofrecidos en la unidad anterior, en esta
unidad didactica se ofrecera un minucioso resumen de las distintas técnicas de analisis
estadistico de datos cuantitativos, partiendo de aquellas con una mayor simplicidad
matematica, como las relativas a la estadistica descriptiva, las técnicas de regresion y
correlacién o el anélisis de la varianza, para profundizar paulatinamente hasta ofrecer una
introduccion en técnicas de

analisis mas avanzadas, como los niumeros indices, las series temporales o el contraste de
hipotesis.

Asimismo, se ofrecera un procedimiento practico para garantizar que los resultados
obtenidos de una muestra sean extrapolables al total de la poblacion objeto de estudio.

Esta unidad didactica finalizard& con la exposicion de las principales aplicaciones
informaticas existentes en el mercado para la automatizacion del analisis cuantitativo de los
datos obtenidos en un estudio comercial.

CONTENIDOS

10.1. Técnicas de anélisis

10.1.1. Estadistica descriptiva

10.1.2. Técnicas de regresion lineal y correlacion simple. Ajuste de curvas 10.1.3.
Técnicas de regresion y correlacién maltiple

10.1.4. Analisis de la varianza

10.1.5. Nameros indices

10.1.6. Series temporales

10.1.7. Contraste de hipdtesis

10.2. Extrapolacion de los resultados de la muestra a la poblacion objeto de estudio
10.3. Aplicaciones informaticas para el analisis cuantitativo de los datos obtenidos en un
estudio comercial
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OBJETIVOS

71 Aclarar los pardmetros mas significativos en el ambito de la estadistica descriptiva,
asociados al célculo de medidas estadisticas de tendencia central, de dispersion de datosy de
forma de la distribucion.

71 Profundizar en las técnicas de inferencia estadistica dirigidas a la extrapolacion a la
totalidad de la poblacién de los resultados obtenidos en la muestra seleccionada, con un
determinado grado de confianza y admitiendo un determinado nivel de error muestral.

'] Concretar la utilidad de aplicaciones informaticas, como las hojas de célculo, para el
analisis de datos y el calculo de medidas estadisticas. [ Poner de manifiesto la importancia
de las bases de datos para facilitar la introduccion, recuperacion y presentacion de la
informacion con rapidez y precision.

CRITERIOS DE EVALUACION
Al finalizar la unidad didactica, el alumnado debera mostrar su dominio en relacién a los

siguientes aspectos didacticos:

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

'] Aplicar técnicas de inferencia estadistica, para extrapolar los resultados obtenidos en b
muestra a la totalidad de la poblacion con un determinado grado de confianza y admitiendo
un determinado nivel de error muestral. [] Determinar los intervalos de confianza y los
errores de muestreo. [] Utilizar hojas de calculo para el analisis de los datos y el calculo de
las medidas estadisticas.

'] Incorporar los resultados de la investigacion a una base de datos en el formato mas
adecuado para la introduccidn, recuperacion y presentacion de la informacion con rapidez y
precision.

uUD 11
Gestion de bases de datos relacionales

ORIENTACIONES PEDAGOGICAS

En la Gltima unidad didactica de este libro se entrara en el campo especifico de la gestion de
bases de datos relacionales, instrumento de inmensa utilidad para las organizaciones en
cuanto a la automatizacion de la administracion eficiente de la informacion.

Asi, se ofrecera una vision préactica de las diferentes operaciones que se pueden desarrollar a
través de estos sistemas, tomando como referencia las posibilidades que nos ofrece la
aplicacion Microsoft Access 2010.
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CONTENIDOS

11.1. Las bases de datos relacionales

11.1.1. Funciones y estructura de las bases de datos

11.1.2. Disefio de una base de datos

11.2. Trabajando con bases de datos relacionales. Microsoft Access 2010 11.2.1.
Mantenimiento y actualizacion de la base de datos

11.2.2. Consultas de informacién dirigidas

11.2.3. Creacion y desarrollo de formularios e informes

11.2.4. Creacion de macros

OBJETIVOS
'] Determinar los elementos que componen una base de datos, asi como sus caracteristicas y

utilidades aplicables a la investigacion comercial. 1 Considerar los aspectos mas relevantes
del proceso de disefio de una base de datos relacional.

'] Profundizar en las diferentes tipologias de consulta disponibles en una base de datos,
considerando la funcionalidad de cada una de ellas. [ Definir las busquedas avanzadas de
datos y tipos de consultas de informacién dirigidas que se pueden desarrollar mediante una
base de datos relacional.

'] Exponer las utilidades de una aplicacion informatica de gestion de bases de datos.

'] Concretar las distintas herramientas disponibles para el disefio de diferentes formatos de
presentacion de la informacion.

'] Determinar los datos que es necesario presentar en una base de datos relacional, asi como
la estructura necesaria para la organizacion de los mismos. [ Analizar el proceso de creacion
de informes o etiquetas, asi como para la presentacion de la informacidn solicitada de forma
ordenada y sintética en los formatos adecuados a su funcionalidad.

(1 Examinar, asimismo, el procesode desarrollo de aquellos formularios necesarios para la
introduccion de datos de forma personalizada, a través de la utilizacién de herramientas de
creacion automatizada.

CRITERIOS DE EVALUACION

A la conclusion de esta unidad didactica, el alumnado podra ser evaluado sobre su
superacion de los siguientes aspectos:

1 Identificar los diferentes elementos que conforman una base de datos, sus caracteristicas y
utilidades aplicables a la investigacion comercial. [1 Disefar una base de datos, relacionales
de acuerdo con los objetivos de la investigacion comercial.

"1 (onocer los diferentes tipos de consultas disponibles en una base de datos, analizando la
funcionalidad de cada uno de ellos.
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T Realizar busquedas avanzadas de datos y diferentes tipos de consultas de informacion
dirigidas.
1 Manejar las utilidades de una aplicacion informatica de gestion de bases de datos para
consultar, procesar, editar, archivar y mantener la seguridad, integridad y confidencialidad
de la informacion.
1 Disefiar diferentes formatos de presentacion de lainformacién, utilizando las herramientas
disponibles.
'] Contemplar los datos que es necesario presentar, determinando los archivos que los
contienen o creando los archivos que debieran contenerlos.
7] Llevar a cabo la creacidon de los informes o etiquetas necesarias, presentando la
informacién solicitada de forma ordenada y sintética en los formatos adecuados a su
funcionalidad.
71 Elaborar los formularios acordes necesarios para la introduccion de datos de forma
personalizada o utilizando herramientas de creacion automatizada.

17/

4.4. TEMPORALIZACION Y SECUENCIACION DE LAS UNIDADES
DIDACTICAS.

La duracion total del moédulo es de 128 horas, a razon de 4 horas semanales.

Se preveé dar las unidades didacticas 1, 2, y 3 durante la primera evaluacion. Asignando a
cada unidad didactica 11 horas.

Se preveé dar las unidades didacticas 4, 5, 6 y 7 durante la segunda evaluacion. Asignando

a cada unidad didéactica 11 horas.

Se prevé dar las unidades didacticas 8, 9, 10 y 11 durante la tercera evaluacion. Asignando a
cada unidad didactica 11 horas, excepto a las unidades 10 y 11 que se les asignan 14 y 15
horas respectivamente.

5. METODOLOGIA DIDACTICA.
Las ensefianzas de formacidn profesional tienen por objeto conseguir que el alumnado
adquiera las competencias profesionales, personales y sociales, necesarias para ejercer la
actividad profesional definida en la competencia general del programa formativo. Los
resultados de aprendizaje que permiten obtener dichas competencias son mayoritariamente
procedimentales, por lo que la metodologia a utilizar sera eminentemente practica.
Por otra parte, conociendo las futuras actividades laborales para las que el mddulo va a
capacitar a los alumnos, los métodos de ensefianza deben ser muy funcionales, es decir que
los contenidos aprendidos deben poder aplicarse en circunstancias profesionales reales.
La metodologia propuesta en la presente programacion, se basa en los siguientes principios:
* Debe partir de los intereses de los alumnos para ser motivadora.
* Funcional para que puedan aplicar los conocimientos adquiridos en su futura vida laboral.
* Eminentemente practica para desarrollar destrezas y habilidades que les permitan resolver
problemas.
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* Cualquier intervencion educativa debe tener como objetivo que los alumnos realicen

aprendizajes autbnomos; es decir ensefiar a aprender.

* Reflexiva para favorecer el espiritu critico y la capacidad de analisis.

. Esta metodologia didactica se concreta desarrollando dentro de cada unidad tematica las
siguientes actividades de ensefianza - aprendizaje:

1.- Introduciendo cada unidad con una actividad motivadora, utilizando por ejemplo casos
reales y/o videos actuales que muestren la aplicacion practica en las empresas de los
contenidos que se van a trabajar.

El anélisis grupal de estos ejemplos practicos, dirigido por el profesor, permite a los alumnos
“descubrir” la importancia de los contenidos que vamos a trabajar para la consecucion de los
objetivos empresariales.

2.- Una explicacion por parte del profesor de los aspectos tedricos que permita a los alumnos
asimilar conocimientos y procedimientos para encarar los proyectos, es siempre necesaria.
Se intentara en la medida de lo posible utilizar elementos visuales y ejemplos reales
extraidos de la realidad empresarial como elementos de apoyo.

3.- Actividades, tanto individuales como grupales, adecuadas a los objetivos y contenidos de
cada unidad, por ejemplo:

La resolucion y analisis de ejemplos practicos empleando un esquema facilitado por el
profesor, es un método muy eficaz para interiorizar las etapas en el desarrollo de un proyecto
o0 el abordaje de un problema. Aprendizaje por proyectos es otra actividad interesante como
método de aprendizaje.

A través de la presentacion en publico de los trabajos realizados se consigue el objetivo del
ciclo “aprender a aplicar estrategias y técnicas de comunicacion, adaptandose los contenidos
que se van a transmitir, a la finalidad y a las caracteristicas de los receptores, para asegurar la
eficacia en los procesos de comunicacion”.

6. MEDIOS, RECURSOS Y MATERIALES DIDACTICOS.
Es imprescindible contar con un aula especifica para impartir las ensefianzas del Ciclo
Formativo.

Los medios, recursos y materiales didacticos que se emplearan son: ¢ Libro de texto del
alumno: Investigacion comercial (Ediciones Paraninfo). También debera tener cuaderno,
documentos, fichas, etc., para realizar las actividades.

* Prensa en general.

* Periddicos y revistas de negocios.

* Ordenador, carros de tabletas, DVD, CD-ROM, impresora.

* Software ofimatico.

* Acceso a Internet.

* Proyector, pantalla.

* Pizarra.

* Biblioteca de aula o del centro.
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» Casos practicos.

7. EVALUACION. INSTRUMENTOS DE EVALUACION. CRITERIOS DE
CALIFICACION.

La evaluacion del alumnado tendra un caracter continuo, personalizado e integrador, que
tome como referencia los objetivos establecidos en estas programaciones. A lo largo del
proceso formativo se contemplaran tres momentos de evaluacion:

* Evaluacion inicial
* Evaluacion procesual o formativa
* Evaluacion final o sumativa

La evaluacion inicial nos proporciona una informacion de partida de los alumnos con
la finalidad de orientar la intervencién educativa adecuadamente, de forma que el proceso de
ensefianza/aprendizaje pueda adquirir el caracter de individualizacion que se requiera en
cada caso. En la evaluacion inicial, nos servimos de instrumentos tales como las entrevistas,
cuestionarios, observacion directa... para conocer al alumnado (capacidades y habilidades,
técnicas de trabajo, motivaciones e intereses).

La evaluacion procesual o formativa se realiza a lo largo del propio proceso de ensefianza
aprendizaje. Aqui se evaluaran aspectos tales como:

* La asistencia

* La participacion

* El progreso de cada alumno

* El tipo y grado de aprendizajes adquiridos

* La consecucion de los resultados de aprendizaje

* Las dificultades halladas en el aprendizaje de los diferentes tipos de contenidos y
linglisticos.

La evaluacion final representa el resultado del seguimiento y la evaluacién de todo el
proceso formativo, en el que valoraremos:

* La asistencia y participacion

* La evolucion positiva en el desarrollo personal

* La consecucion de los resultados de aprendizaje que se piden en el decreto que regula el
modulo.

De esta manera quedard evaluado tanto el grado de consecucion de los resultados de
aprendizaje como la actitud del alumno en el proceso de ensefianza-aprendizaje.
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Instrumentos de evaluacion
* Realizacion de trabajos

* Pruebas escritas, orales y objetivas
* Registros de observacion (diario de clase)
* Encuestas y mapas conceptuales.

Criterios de calificacion

Calificacion de la teoria: estara determinada por una nota comprendida entre el 0 y el 10,
considerandose aprobados aquellos que alcancen el 5 o superior. En caso de que se hagan
mas de un examen por trimestre la nota sera la media de las obtenidas en todos los exdmenes
realizados.

Calificacion de las préacticas o actividades: se calculara por la media aritmética de las notas
obtenidas en todos los ejercicios practicos propuestos. Los ejercicios se calificaran de 0 a 10,
considerandose aprobados aquellos que alcancen el 5 o superior.

Calificacion de la actitud: se calificara en cada ejercicio que se realice ya que el alumnado
puede ir cambiando de actitud, tanto en el tiempo como en la realizacion del ejercicio, segun
le guste o le interese mas o menos. Se calificard también de 0 a 10 y se calculara la media
para obtener la calificacion final.

CRITERIOS DE CALIFICACION % :
- CONTENIDOS TEORICOS 60 %

- ACTIVIDADES PRACTICAS 30 %

- ACTITUDES, PUNTUALIDAD 10 %

En el caso de faltas de asistencia, justificadas o no, que representen un namero superior al 15%
del total de horas del modulo, supondra la pérdida de la evaluacion continua y la obligatoriedad de
presentarse a un examen final de la materia.

8. ATENCION A LA DIVERSIDAD.

Dadas las diferentes vias de acceso a los Ciclos Formativos de Grado Superior (Bachillerato,
Universidad, pruebas de acceso a la Universidad de mayores de 25 afos ...), la diversidad de
alumnado en el aula puede ser un hecho, por lo tanto, se disefiaran actividades que puedan
atender a esta diversidad.

Se entiende por medidas de atencion a la diversidad aquellas actuaciones y programas de
tipo organizativo, curricular y de coordinacion que se pueden llevar a cabo en el proceso de
planificacion o en el desarrollo de los procesos de ensefianza-aprendizaje para atender a la
diversidad del alumnado. Dichas medidas deben abarcar desde la prevencion hasta la
intervencién directa con el alumnado y pueden ser ordinarias, especificas y extraordinarias.
Se tendran en cuenta medidas de tipo ordinario dirigidas a prevenir o compensar dificultades
leves sin alterar los elementos esenciales del curriculum. Como medidas generales,
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tendriamos:
1. Organizacion de contenidos en ambitos integradores.
2. Metodologias que favorezcan la participacion de todo el alumnado.
3. Seleccion y utilizacion de materiales curriculares diversos.
4. Actividades de refuerzo si se trata de alumnado con dificultades para alcanzar los
objetivos
5. Medidas de ampliacion y profundizacion para aquellos alumnos que lo requieran.
6. En caso de que se detectara la necesidad de algun otro tipo de intervencion, se

comunicaria al Departamento de Coordinacion Pedagogica para el estudio de las medidas
a adoptar.

9. EVALUACION DE LA PROGRAMACION DIDACTICA Y DE LA PRACTICA
DOCENTE.
La autoevaluacion es una parte sustantiva del proceso de ensefianza aprendizaje y posibilita
obtener informacion sobre las practicas pedagdgicas para mejorarlas.
El procedimiento que utilizaremos para la evaluacion de la propia programacion y de nuestra
practica docente, consta de tres elementos:

1.- Aspectos que vamos a evaluar.
2.- Instrumentos de recogida de datos.
3.- Medidas de mejora
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