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Los alumnos de nuestros ciclos proceden de la poblacién donde nos ubicamos, y de sus zonas de referencia
(Cartama Pueblo, Santa Rosalia- Maqueda, Campanillas)u otros proximos (Alhaurin de la Torre, Alhaurin el
Grande). Ademas, en el caso de este mddulo profesional abundan también los alumnos pertenecientes a
nucleos mas lejanos como Malaga, Fuengirola o Benalmadena, donde no se imparten estos ciclos.

Los alumnos de nuestro Centro presentan las siguientes caracteristicas:

Rendimiento académico aceptable en general. El tiempo que dedican al estudio y las tareas es muy
irregular y marca serias diferencias en el rendimiento. La actitud hacia el aprendizaje es muy diversa y esta
marcada por el habito que trae el alumno hacia el estudio y la valoracidn que se hace de este en su
entorno.

La implicacion de la familia es un claro indicativo. Contamos con un entorno familiar muy variado. En un
alto porcentaje, cuando hay buenos resultados, tenemos detras una familia que se implica en el
seguimiento de los estudios, o que refuerza de modo suficiente el esfuerzo, el estudio o la realizacidn de las
tareas, con la repercusion positiva que esto conlleva en el rendimiento académico de sus hijos.

La valoracion global de la convivencia es positiva. Teniendo en cuenta el tamafio del centro y la diversidad
de edades y perfiles de alumnado, cuando ocurren incidentes que alteran el normal funcionamiento del
Centro, suele darse una respuesta inmediata para su correccidén. Los resultados académicos estan muy
ligados a la convivencia.

En los ciclos formativos estamos obteniendo, por regla general, unos resultados satisfactorios respecto a la
titulacién y referente a la insercién laboral de nuestro alumnado, aumentados desde el inicio de los
proyectos duales.

Contexto social

En la actualidad, Estacién de Cartama es el mayor nucleo poblacional del Municipio, con 10.958 habitantes
(5.425 hombres y 5.533 mujeres) de un total de 24.592 personas (12.497 y 12.095 respectivamente).

Con respecto a las comunicaciones, estd a quince kilémetros de la capital de la provincia, Malaga, por lo
que las comunicaciones con la misma son buenas, teniéndose acceso a la A-357. En diez minutos se puede
acceder no solo a la misma Madlaga, sino también al Parque Tecnolégico de Andalucia, a la Universidad de
Malaga, centros hospitalarios, aeropuerto y AVE, estando el nucleo de Estacion de Cartama comunicado
con la Estacién Maria Zambrano a través de los FF.CC. de cercanias. Esto ha implicado que el municipio,
como se vera a continuacion, haya tenido un gran crecimiento habiéndose convertido en una "ciudad
dormitorio" con respecto a la capital.

Desde el punto de vista sociolégico, se trata de una zona que, a pesar de estar bien comunicada con la
capital y la costa, suele desarrollar sus actividades sociales y de ocio en la misma localidad o en pueblos
vecinos, y que perpetua tradiciones bastante arraigadas. Por lo general, el desplazamiento a Malaga capital
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viene determinado por necesidades especificas, tales como asuntos administrativos, consultas o ingresos
hospitalarios y visitas a grandes centros comerciales, aunque la atencién sanitaria primaria estd garantizada
en el propio municipio y éste posee una variada oferta comercial y de servicios profesionales.

En cuanto a la composicion de la poblacidn activa, empezaremos destacando que se han acortado
considerablemente las diferencias entre las tasas de ocupacién entre hombre y mujeres siendo 86,31% y
81,77% respectivamente. Sin embargo, segin datos del 2015 la poblacién parada de Cartama es de 3.079
(15,98%), siendo el paro masculino del 43,49% vy el femenino del 56,51% por lo que, se mantiene las
diferencias entre sexos referente a este indicador. El sector econdmico predominante es el terciario, que
abarca actualmente al 40.2% de la poblacidon activa y que ha registrado un aumento. En este sector
destacan las actividades de comercio (45,97%), transporte y almacenamiento (12,64%) y hosteleria
(14,37%).

Podemos concluir que no se trata de la tipica zona rural deprimida, con escasas perspectivas de futuro,
sino, mas bien al contrario, de un area dindmica, con inmensas posibilidades, pero también con notables
deficiencias que, en parte, pueden ser corregidas con un mayor esfuerzo en el terreno de la formacién de
capital humano, y ahi es donde, en la medida de nuestras posibilidades, como centro de ensefianza,
tenemos una misién que cumplir.

Desde el punto de vista educativo y cultural, el contexto en el que se inserta el I.E.S. “Valle del Azahar”
puede calificarse de un nivel poco elevado. Cabe destacar que la formacidon académica de los padres y
madres de nuestros alumnos y alumnas es mayoritariamente de grado elemental o primario. Raramente
poseen titulacion superior o desempefian profesiones liberales, aunque ultimamente, debido al incremento
de la poblacidn procedente de la capital, se ha elevado algo el nivel de formacién de las familias.

Resulta destacable que casi la mitad de la poblacion (48,9%) ni siquiera tenga los estudios que hoy se
consideran bdsicos y obligatorios (la antigua EGB o la actual ESO), y que sdlo el 7,01% tenga estudios
universitarios de uno u otro tipo. Otro dato alarmante es el indice de analfabetismo (2,81%).

Como infraestructura educativa y cultural, el municipio cuenta con varios centros de ensefianza primaria y
secundaria (en Cartama y Cartama Estacién), un centro de educacién de adultos y dos bibliotecas publicas
locales.

NORMATIVA:

1. Ley Orgénica 3/2022, de 31 de marzo, de ordenacion e integracion de la Formacion Profesional

2. Ley 5/2002. LEY ORGANICA 5/2002, de 19 de junio, de las Cualificaciones y de la Formacién
Profesional

3. Ley 2/2006. LEY ORGANICA 2/2006, de 3 de mayo, de Educacién. LOE

4. Real Decreto 1147/2011, de 29 de julio, por el que se establece la ordenacion general de la
formacion profesional del sistema educativo.

5. RD 1538/2006, Ordenacion de FP (Derogada, pero con algunos apartados vigentes durante el
presente curso).
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6. DECRETO 436/2008, de 2 de septiembre, por el que se establece la ordenacion y las ensefianzas de
la Formacion Profesional inicial que forma parte.

7. Ley 17/2007, de 10 de diciembre, de Educacion de Andalucia.

8. ORDEN de 29 de septiembre de 2010, por la que se regula la evaluacion, certificacion, acreditacion
y titulacion académica del alumnado que cursa ensefianzas de formacion profesional inicial que
forma parte del sistema educativo en la Comunidad Auténoma de Andalucia.

9. Real Decreto 39/1997, de 17 de enero por el que se aprueba el Reglamento de los Servicios de
Prevencion.

10. Real Decreto 1573/2011, de 4 de noviembre, por el que se establece el Titulo de Técnico Superior
en Gestion de Ventas y Espacios Comerciales y se fijan sus ensefianzas minimas.

11. Orden de 29 de julio de 2015, por la que se desarrolla el curriculo correspondiente al titulo de
Técnico Superior en Gestion de Ventas y Espacios Comerciales.

12. Decreto 327/2010, de 13 de julio, por el que se aprueba el Reglamento Organico de los Institutos
de Educacion Secundaria

13. Instrucciones de 7 de julio de 2022, conjuntas de la viceconsejeria de educacion y deporte y de la
viceconsejeria de salud y familias, para coordinar las actuaciones en el ambito de la salud publica y
la asistencia sanitaria que se desarrollen en los centros docentes sostenidos con fondos publicos
durante el curso escolar 2022/23.

2.- Objetivos y Competencias

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

La formacion del modulo ayudaré a alcanzar los siguientes objetivos generales del titulo, enunciados
en el Anexo I de la Orden de 29 de Julio de 2015 (y articulo 9 del Real Decreto 1573/2011, de 4 de
noviembre).

d) Disenar 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 informacion obtenida del mercado mediante la
aplicacion de técnicas estadisticas, para establecer un sistema de informacion de marketing eficaz (SIM).

0) Analizar y utilizar los recursos y oportunidades de aprendizaje relacionados con la evolucion
cientifica, tecnoldgica y organizativa del sector y las tecnologias de la informacién 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 innovacion para responder a los retos que se presentan en
los procesos y en la organizacion del trabajo y de la vida personal.

q) Tomar decisiones de forma fundamentada, analizando las variables implicadas, integrando saberes
de distinto ambito y aceptando los riesgos y la posibilidad de equivocacion 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 organizacioén y coordinacion de equipos de trabajo.

s) Aplicar estrategias y técnicas de comunicacion, adaptindose 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
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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) 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 la calidad y ser capaces de supervisar y mejorar
procedimientos de gestion de calidad.

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 modulo contribuye a alcanzar las competencias profesionales, personales y sociales
de este titulo que se relacionan a continuacion, enunciados en el Anexo I de la Orden de 29 de Julio de
2015.

d) 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.

1) Adaptarse a las nuevas situaciones laborales, manteniendo actualizados los conocimientos
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 informaciéon y
la comunicacion.

m) Resolver situaciones, problemas o contingencias con iniciativa y autonomia en el ambito de su
competencia, con creatividad, innovacion 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.

i) 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 produccién o prestacion
de servicios.

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.

Este mddulo profesional contribuye a alcanzar la competencia general y estd asociado a las Unidades
de Competencia:
* UC0993 3: Preparar la informacion e instrumentos necesarios para la investigacion de mercados.
» UC0997 3: Colaborar en el analisis y obtencién de conclusiones a partir de la investigacion de
mercados.
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3.- Resultados de aprendizaje, criterios de evaluacién y

contenidos.

RA 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.
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CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS

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
definicion 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 econdmicas que
regulan o influyen en la actividad de los mercados.

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

f) 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

Analisis de las variables del mercado y del
entorno de la empresa:

— EI sistema comercial. Variables controlables.
Producto, precio, comunicacion y distribucion
entre otras.

— El sistema
controlables.

- El mercado. Concepto, estructura, limites y
clasificacion

-El  entorno. = Macroentorno  (econdmico,
demografico, sociocultural, tecnologico,
medioambiental y politico-legal). Microentorno
(competencia, distribuidores, suministradores e
instituciones).

— Estudio del comportamiento del consumidor.

- Tipos de consumidores.

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

- Modelos de comportamiento del consumidor.
— Andlisis del proceso de compra del
consumidor final.

-Fases del proceso de compra del consumidor.

- Variables internas y externas que
influyen en el comportamiento del consumidor.
- Analisis del proceso de decision de
compra de productos nuevos.

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

— Segmentacion de mercados.

Definicion y enfoques de la segmentacion de
mercados.
Finalidad,
segmentacion.
El proceso de segmentacion de mercados.
Estrategias de cobertura del mercado de
referencia.

Técnicas estadisticas de segmentacion.

comercial. Variables no

requisitos y  criterios  de
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RA 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.

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS

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

b) Se ha clasificado la informacién 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 tamaifo,
finalidad y objetivos, en funcion de las necesidades de
informacion de la 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 informacion 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 actualizacién permanente, de forma que
pueda ser utilizada y consultada de manera agil y
rapida.

Configuracion de un sistema de informacion
de marketing (SIM):

— La necesidad de informacién para la toma de
decisiones de marketing.

- Objetivos de la toma de decision.

-Presentacion de los problemas y las
oportunidades.
— Tipos de informacion. Segin su

naturaleza, su origen y su disponibilidad.

— El sistema de informacion de marketing
(SIM). Concepto y finalidad.

— Funciones del Sistema de informacion
de marketing.

- Evaluar necesidades de informacion.

- Recoger, clasificar, analizar, valorar y
distribuir informacion.

- Estructura del SIM. Subsistemas que lo
integran. Subsistema de datos internos,
inteligencia de marketing, de investigacion de
marketing, y de apoyo a las decisiones de
marketing.

— La investigaciéon comercial. Concepto y
finalidad.

- Diferencia entre el sistema de informacion de
marketing e investigacion de mercados.

— Aplicaciones de la investigacion comercial.
-Estudio del comportamiento del consumidor,
analisis del producto, estudio del mercado y
estudio de la comunicacion y apoyo a la toma
de decisiones, entre otros, utilizando para ello
aplicaciones informaticas.

— Aspectos ¢éticos de la investigacion
comercial. El cédigo CCESOMAR.

-El Codigo Internacional. La Asociacion
Europea para la Investigacion de Opinion y de
Mercado y la Cémara de Comercio
Internacional. Definiciones y normas asociadas.
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RA 3. Elabora el plan de 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

CONTENIDOS

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

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

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

d) Se ha establecido el proposito 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 formulado de forma clara y concreta los
objetivos generales y especificos de la investigacion,
expresandolos como cuestiones que hay que
investigar o hipotesis que se van a contrastar.

f) Se ha determinado el disefio o tipo de
investigacion que hay que realizar, exploratoria,
descriptiva o causal, en funcién 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 andlisis 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.

Elaboracion del plan de la investigacion
comercial::

— El proceso metodologico de Ia
investigacion comercial. Fases del proceso.

— Identificacion y definicion del problema
que hay que investigar.

— Definicion del propoésito o finalidad de
la investigacion.

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

- Formulaciéon del objetivo general y
especificos de la investigacion.

- Especificacion de las hipotesis. La
hipotesis estadistica.

— Disefio de la investigacion y elaboracion del
plan de la investigacion comercial.

- Tipos de disenos de
Estudios  exploratorios,
experimentales.

investigacion.
descriptivos y

- Fuentes de informacion.
externas, primarias y secundarias.

Internas y

- Definicion, clasificacion y medida de
las variables de investigacion.

— Presupuesto de un estudio comercial.
Aspectos legales.
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RA 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 EVALUACION

CONTENIDOS

a) Se han seleccionado los datos de las fuentes de
informacion online y oftline, de los sistemas de
informacion 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 andlisis de datos.

d) Se ha analizado la informacién 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.

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

f) Se ha procesado y archivado Ia
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

Organizacion de la informacion secundaria
disponible:

— Meétodos y técnicas de obtencion de

informacion secundaria.
- Tipologia y limitaciones.
- Ventajas e inconvenientes.

— Motores de busqueda y criterios de
seleccion de fuentes de informacion secundaria.
Fiabilidad y representatividad de los datos.

— Obtencion de datos de las fuentes de
informacion online y offline y de las bases de
datos internas y externas.

- Datos secundarios externos e internos.

Organizacion de los datos obtenidos. Data
Warehouse.

Andlisis cuantitativo y cualitativo de la
informacion. Data Mining.

Presentacion de los datos.

IES Valle del Azahar - Estacion de Cartama
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RA 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

CONTENIDOS

a) Se han identificado las técnicas vy
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 pardmetros esenciales para
juzgar la fiabilidad y la relacion coste- beneficio de
los métodos de recogida de informacion de fuentes
primarias.

¢) Se han determinado los instrumentos necesarios
para obtener informacion cualitativa, mediante
entrevistas en profundidad, dinamica 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 utilizacion de
medios informaticos, tanto en encuestas personales,
como telefonicas o a través de la web (CAPI, MCAPI,
CATI y 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
extension 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 cuantitativa,

Obtencion de informacion primaria:

— Técnicas de recogida de informacion de las
fuentes primarias.

- Tipologia y caracteristicas.
- Ventajas e inconvenientes.
— Técnicas de investigacion cualitativa.

- Entrevistas en profundidad. Concepto,
tipologia, proceso de la entrevista y utilidad.

- Focus group. Concepto, disefio y utilidad.

- Técnicas proyectivas. Concepto,
tipologia y utilidad.
- Técnicas de creatividad. Concepto,

tipologia, caracteristicas, y utilidad.

- Observacion.
escenarios y utilidad.

Concepto, condiciones,

— Técnicas de investigacion cuantitativa.

- Encuestas. Concepto, tipologia, ventajas
e inconvenientes y utilidad

- Paneles. Concepto y utilidad. Panel de
consumidores, de detallistas y de audiencias.

- Observacion.
utilidad.

- Experimentacion. Concepto, variables,
limitaciones y utilidad.

Concepto, tipologia vy

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

— El cuestionario. Metodologia para su
disefio.
Concepto y funciones.

Procedimiento para desarrollar el cuestionario.
Estructura del cuestionario. Qué y cédmo
preguntar.

Tipos de cuestionarios.
Encuesta piloto.

IES Valle del Azahar - Estacion de Cartama
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analizando  diferentes tipos de paneles de
consumidores, paneles de detallistas y paneles de
audiencias.

RA 6. Determina las caracteristicas y el tamaifio de la muestra de la poblacion objeto de la investigacion,

aplicando técnicas de muestreo para la seleccion de la misma.

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS

a) Se han identificado las distintas variables que
influyen en el célculo 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 wuna investigacion comercial,
analizando sus ventajas e inconvenientes.

¢) 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,
polietdpico 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.

Determinacion de las caracteristicas y
tamaiio 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.

- Caracteristicas.

-Ventajas e inconvenientes . Comparacion
del muestreo probabilistico y no
probabilistico.

- Aplicaciones.

— Fases de un proceso de muestreo.

— Muestreos aleatorios 0
probabilisticos:  aleatorio simple,
sistematico,  estratificado, p o r
conglomerados, por dareas y por ruta

aleatoria entre otros.

- Descripcion de los procesos de muestreo.
- Ventajas e inconvenientes.

- Aplicaciones y limitaciones.

Muestreos no probabilisticos. De
conveniencia, por juicios, por cuotas y bola
de nieve entre otros.

Factores que influyen en el tamafo
de la muestra. Nivel de confianza, error de
muestreo y otros.

Calculo del tamafio de la muestra.

— Errores muestrales y no muestrales.
Calculo del error de muestreo.

— Inferencia estadistica.

— Estimacion puntual y por intervalos.
Intervalos de confianza.

IES Valle del Azahar - Estacion de Cartama
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RA 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

CONTENIDOS

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 distribucion.

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 célculo 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.

1) Se han incorporado los datos y resultados de la
investigacion a una base de datos en el formato mas
adecuado para la introduccién, recuperacion y
presentacion de la informacion con rapidez y
precision.

Tratamiento y analisis estadistico de los
datos:

—Codificacion y tabulacion de los datos.

- Conceptos.

- Procedimiento para codificar y tabular.

- Reglas para la codificacion y la
tabulacion.

- Depuracién de datos.

-Interpretacion de tablas de tabulacion cruzada.
— Representacion grafica de los datos.

— Tipos de datos, cuantitativos y
cualitativos.
- Técnicas de analisis. Univariante vy
multivariante.

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

— Regresion lineal.

-Técnicas de regresion lineal y correlacion
simple. Ajuste de curvas.

-Técnicas de regresion y correlacion multiple.
—Numeros indices. Definicion, tipologia y

aplicaciones.

— Series temporales. Estimacion de
tendencias. Deflacion de series temporales.

— Técnicas de analisis probabilistico.
Analisis de decision.

— Contraste de hipotesis. Conceptos
fundamentales. Test paramétricos y no
paramétricos.

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

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

- Formato del informe.

- Presentacion de datos y graficos.
-Aplicaciones informaticas. Procesador de
textos v hojas de calculo.

IES Valle del Azahar - Estacion de Cartama
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la informacion con rapidez y precision.

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

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS

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.

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 wuna
aplicacion 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 disenado diferentes formatos de

presentacion de la informacién, 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 informes o etiquetas necesarias,
presentando la informacion solicitada de forma
ordenada y sintética en los formatos adecuados a su
funcionalidad

1) Se han creado los formularios acordes
necesarios para la introduccion de datos de forma
personalizada o utilizando herramientas de creacion
automatizada

Gestiona bases de datos relacionales:

— Estructura y funciones de las bases de datos.
Conceptos basicos.

— Disefio de una base de datos.

— Busquedas avanzadas de datos.

— Consultas de informacion dirigidas.
Tipologia y utilidad.

— Mantenimiento y actualizacion de la
base de datos.

— Creacion y desarrollo de formularios e
informes. Presentacion de la informacion.
Introduccidn de datos.

IES Valle del Azahar - Estacion de Cartama
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Temporalizacion de los Resultados de Aprendizaje.

RESULTADO DE APRENDIZAJE 1T 2T 3T

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

RA 2. Configura un sistema de informacion de
marketing (SIM) adaptado a las necesidades de
informacion de la empresa, definiendo las fuentes de X
informacion, los procedimientos y las técnicas de
organizacion de los datos.

RA 3. Elabora el plan de investigacion comercial,
definiendo los objetivos y finalidad del estudio, las

fuentes de informacion y los métodos y técnicas X
aplicables para la obtencion, tratamiento y analisis de
los datos.

RA 4. Organiza la informacion secundaria disponible,
de acuerdo con las especificaciones y criterios
establecidos en el plan de investigacion, valorando la X
suficiencia de los datos respecto a los objetivos de la
investigacion.

RA 5. Obtiene informacién primaria de acuerdo con
las especificaciones y criterios establecidos en el plan
de investigacion, aplicando procedimientos y técnicas X
de investigacion cualitativa y/o cuantitativa para la
obtencion de datos.

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

RA 7. Realiza el tratamiento y analisis de los datos
obtenidos y elabora informes con las conclusiones, X
aplicando técnicas de analisis estadistico y
herramientas informaticas
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RA 8. Gestiona bases de datos relacionales, de acuerdo
con los objetivos de la investigacion, determinando los
formatos mas adecuados para la introduccion, X
recuperacion y presentacion de la informacion con
rapidez y precision.

4.- Metodologia.

Orientaciones pedagdgicas:

Este médulo profesional contiene la formacién necesaria para desempeifiar las funciones de obtencién,
tratamiento, analisis y presentaciéon de la informacidén necesaria para la toma de decisiones de marketing.
La funcidon de obtencidn, tratamiento, analisis y presentacidn de la informacién incluye aspectos como:

- Analisis de los factores del macro y microentorno de las empresas u organizaciones.

- Configuracién de un sistema de informacion de marketing (SIM).

- Disefio y elaboracion de un plan de investigacidon comercial.

- Obtencion de datos o informacidn secundaria de distintas fuentes de informacidn internas y externas.

- Disefio y seleccion de la muestra, aplicando distintos métodos de muestreo.

- Obtencion de datos primarios, aplicando diferentes técnicas y procedimientos.

- Disefio de cuestionarios para la obtencion de datos mediante encuesta.

- Tratamiento y andlisis de la informacidn obtenida en una investigacién comercial, aplicando técnicas de
analisis estadistico.

- Elaboracién de informes con los resultados y conclusiones de la investigacion.

- Creacion y gestion de bases de datos.

Las actividades profesionales asociadas a esta funcion se aplican en:

- La obtencidn de informacion relevante y fiable para la toma de decisiones.

- Eltratamiento y analisis de la informacion obtenida.

- La elaboraciéon de informes comerciales con los resultados y conclusiones del estudio
realizado.

las lineas de actuacion en el proceso de ensefanza-aprendizaje que permiten alcanzar los objetivos del
modulo versaran sobre:

- Analisis de las variables del macro y microentorno de las empresas u organizaciones.

- Analisis del mercado y del comportamiento del consumidor.

- Analisis de la estructura y contenido de un sistema de informacién de marketing (SIM).

- Analisis de las técnicas de recogida de la informacidn de las fuentes primarias y secundarias.
- Elaboracién del plan de trabajo para una investigacion comercial.

- Obtencién de datos de las fuentes de informacion secundaria.

IES Valle del Azahar - Estacion de Cartama
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Elaboracién de cuestionarios para encuestas, utilizando aplicaciones informaticas.
Determinacion del tamafio y caracteristicas de una muestra representativa de la poblacién.
Obtencién de informacidn primaria relacionada con la actividad comercial.

Tabulacidn, tratamiento y analisis de datos, aplicando técnicas estadisticas.

Utilizacidn de aplicaciones informdticas para el tratamiento y analisis de informacion.
Creacion y mantenimiento de bases de datos para recoger la informaciéon obtenida en la
investigacién comercial.

Elaboracion de informes comerciales, utilizando herramientas informaticas.

Se establecerdn estrategias didacticas de tipo expositivo y de investigacion. Para establecerlas, es util

conocer los tipos de aprendizaje segun el autor David. P. Ausubel:

Mét

Receptivo. Por explicaciéon del profesor, material impreso, medios audiovisuales.

Por descubrimiento. Descubre el material por si mismo: guiado por el profesor en principio y
después de manera auténoma.

Memoristico de conceptos clave en los que después aplicar la practica.

Significativo. Relaciona los conceptos nuevos con los poseidos, con la experiencia y modifica
esquemas conceptuales. Como el estudio del surtido y su posterior aplicacidon al lineal o el control
de las acciones promocionales una vez entendidas esta

7

idacti

Aplicacion combinada de los siguientes métodos didacticos para el desarrollo de las sesiones

formativas:

Método de constructivista del aprendizaje, de forma que el alumnado sea participe del proceso y
partiendo de sus conocimientos previos, la investigacion personal y/o profesional, el contacto con la
realidad de su entorno y las experiencias del grupo clase, puedan plantearse cuestiones de
investigacién centrandose en el interés del alumnado y que estos se conviertan en participantes
totalmente activos de su propia formacién. ¢Coémo lo haremos? Gracias a la evaluacion inicial del
curso y la valoracion al final de la unidad de lo que van aprendiendo los alumnos por parte del
profesor, poniendo de manifiesto los conocimientos y experiencias previas de los alumnos gracias a
la puesta en comun mediante actividades, casos practicos introductorios, videos o documentales.
Posteriormente se llevaran a cabo tareas de investigacion relacionadas con los aspectos que se
hayan puesto de manifiesto en la puesta en comun, siendo mi labor como profesor orientarlos hacia
aquellos aspectos necesarios para la adquisicion de las competencias. Durante todas las sesiones el
alumnado podra realizar aportaciones que sirvan para enriquecer el desarrollo de estas y que
serviran para profundizar en la unidad, en aspectos concretos de la misma o en su aplicacién en el
ambito profesional especifico o del entorno. Por ello siempre se hard referencia a los aspectos que
ya conocen o hayan trabajado. El objetivo es que el proceso de aprendizaje tenga significado para
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los alumnos y en todo momento sientan que lo que aprenden les sirve realmente en el entorno
donde quieren desarrollarse profesionalmente (aprendizaje significativo).

e Meétodo de trabajo en grupo, donde el aprendizaje colaborativo esta presente en todo momento.
Este método cobra mucha importancia en este médulo donde el alumnado tiene que aprender a
dirigir y a formar parte de un grupo de investigacidon en el ambito comercial. éCémo lo haremos?
Por medio de trabajos con grupos permanentes y esporadicos de caracter heterogéneo,
fomentando la interaccidn entre profesor-alumnos, entre alumnos del mismo grupo, pero también
entre alumnos de otros cursos y ciclos, asi como con el resto de la comunidad educativa. Para ello se
le facilitara herramientas para poder llevar a cabo sus objetivos de forma éptima y favoreciendo las
habilidades sociales y emocionales.

Se destaca la configuracién de entre grupos heterogéneos de manera que los alumnos puedan
aprender unos de otros, fomentando la tutorizacion entre iguales o la tutorizacién entre expertos en
el caso de que encontremos alumnos especialmente habiles o conocedores de ciertas disciplinas, tal
y como puede ocurrir en un entorno de trabajo real.

Buena parte de los métodos de trabajo seran en grupo, sin embargo, también se trabajara de
manera individual en base a poder reconocer el esfuerzo y aprendizaje individual.

e Meétodo expositivo, en el que por medio de presentaciones y explicaciones se pueda ayudar al
alumnado al inicio de cada acto didactico sobre los objetivos a alcanzar, conjuntamente con los
contenidos especificos a tratar. Igualmente, este método me permitird resumir y reforzar los puntos
esenciales de cada mddulo, unidad didactica o contenidos tratados en el dia a dia. Muy util también
la resolucion de dudas.

Este método expositivo siempre ird acompanado de pequefios ejercicios practicos que ayuden y
hagan participar al alumno, evitando la comunicacién unidireccional y que la sesidn sea sdlo tedrica.

Tipos de actividades

Actividades de ensefianza:

Se basan en captar la atencién del alumnado en todo momento, explicando los contenidos
acercandose a su entorno. Igualmente, y para conseguir autonomia en el desarrollo de sus funciones,
se plantean actividades en las que tienen que realizar busquedas o investigacidn para encontrar la
solucién a determinados casos expuestos. La puesta en comun de todas las acciones que llevemos a
cabo serd vital.

Actividades de aprendizaje:

e Actividades de inicio como casos practicos, dindmicas, debates, busquedas, articulos o
lluvias de ideas, videos, gamificacidn...
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e Actividades de desarrollo: como las demostrativas (docencia directa o visita de expertos), las
de investigacion y aplicacion (actividades de clase, casos practicos, problemas, retos, trabajos
practicos)

e Actividades de sintesis como tipo test, resimenes y esquemas, en algunas ocasiones los
casos recopilatorios de cada RA constituyen en si una actividad de sintesis, asi como de
relacién entre los contenidos de cada RA. El propio proyecto de investigacion que desarrollen
en si constituye un ejercicio de sintesis global del médulo.

e Actividades digitales; Incorporando el uso de las TAC (tecnologia aplicada al aprendizaje vy el
conocimiento), con la utilizacién de dispositivos digitales (PC). Nuestro alumnado debera
dominar perfectamente las estrategias de busqueda de informacién en la red, tanto a lo
largo del curso para su aprendizaje como una vez finalizado el curso en su vida laboral, ya
que estdn en contacto directo y continuo con las nuevas tecnologias, principalmente con
Internet y su uso en dispositivos, ademds la mayoria de las actividades evaluables seran
seguidas a través de la plataforma Moodle del centro. Estas actividades pueden ser de
inicio, desarrollo, sintesis, refuerzo o ampliacién.

e Actividades de refuerzo y ampliacion. Las actividades de refuerzo estardn centradas en

aquellas capacidades que el alumnado no haya podido conseguir. Las actividades de
ampliacion estaran enfocadas al alumnado que ha ido adquiriendo las capacidades
necesarias durante la unidad y al que se le encomienda la investigacion, profundizaciéon o
resolucion de tareas que lograran enriquecer su conocimiento. Para alcanzar los objetivos y
competencias se desarrollaran las siguientes unidades:

UNIDAD N2 HORAS | TRIMESTRE RAY CEs

UD 1. MERCADO Y l.a,bcdef

g h
SISTEMAS DE PRIMER
INFORMACION DE 20 horas TRIMESTRE E-a' b, ¢, d, e fg,
MARKETING
UD 2 EL PLAN DE
INVESTIGACION 23 horas T;il'l'\E"SETiE 3-ha' b, c, d, e f,
COMERCIAL g
4.a,b,c,d, e, f
UD3. INFORMACION PRIMER 8a,b,cdef
26 horas .
SECUNDARIA TRIMESTRE | g,h,i

UD 4.DETERMINACION DE
LAS CARACTERISTICAS Y 20 horas 'I'S:I(:/IUEE'?F?E 6.a,b,c,defg
TAMARNO DE LA MUESTRA
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UD 5. INFORMACION SEGUNDO 5 a, b,cdef
35 horas
PRIMARIA TRIMESTRE g, h
ANALISS ESTADISTICO DF | 30horas | _ TERCER
TRIMESTRE 7.a,b,cdef
DATOS .
g h,i
UD7. INFORMES DE 6 horas TERCER
RESULTADOS TRIMESTRE
TOTAL HORAS 160 horas

Planteamiento metodoldgico y actividades.

Como se ha expuesto anteriormente la programacion se ha organizado en 7 unidades didacticas.
La duracidon de cada una de ellas serd flexible y estara en funcién del grado de complejidad de los
contenidos y del ritmo de aprendizaje del grupo.

La temporalizacién de las actividades programadas en cada unidad didactica variara en funcién
del tipo de actividad, agrupamiento de los alumnos y alumnas y de los recursos utilizados teniendo
en cuenta que sera necesario adaptar la actividad al tiempo disponible, como es el caso de alguna
actividad especial; y si existe alguna salida fuera del centro, actividad que habra que programar con
tiempo.

En cualquier caso, independientemente del nimero de sesiones de cada unidad de trabajo, el
orden metodoldgico general a seguir sera el siguiente:

1. Introducciéon al tema en clase sobre los conceptos, la estructura y procedimientos

fundamentales de la unidad didactica.

2. Exploracién inicial para determinar qué grado de conocimiento tienen sobre lo que se

tratara en la nueva unidad, verificando los conocimientos a través de cuestionarios, debates,

gamificaciones.

3. Desarrollo de los contenidos. Es deseable que los contenidos sean faciles de seguir por el

alumno, que estén fuertemente estructurados y escritos con un lenguaje sencillo pero preciso.

Las palabras y conceptos clave de la unidad diddctica deben sefalarse, explicarse y definirse. Al

terminar la explicacion de cada epigrafe, o aspecto destacado de la unidad didactica, se deberia

potenciar la asimilacién de conocimientos mediante la realizacién de ejercicios y actividades
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practicas. La explicacién del profesor se realizara de forma presencial.

4. Realizacion de casos practicos, simulaciones y actividades sobre los temas objeto de
estudio, lo mas cercanos a la realidad, con un grado creciente de dificultad. Se realizaran tareas
tanto en clase como en casa y se subirdn a la plataforma Moodle para su evaluacion. Los casos
practicos de tipo recopilatorio de cada unidad siempre incluyen un debate con el grupo
completo y en ocasiones la presentacion al resto de compaferos, a veces cuando el interés
didactico lo requiera.

5. Realizacién de trabajos de investigacion, valorando la capacidad de trabajo en equipo y la
exposicidn de resultados en publico, asi como ser capaces de obtener informacidn relevante y
saber utilizarla para disefiar cambios o mejoras en un entorno de trabajo de empresa. Ademas
los alumnos irdn elaborando un plan de investigacion durante todo el curso, tendran que
elaborarlo a partir de lo aprendido en cada unidad.

6. Recuperacidn, refuerzo y ampliacion. A lo largo de la unidad o después de las mismas para

reforzar/ ampliar conocimientos.
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5.- La evaluacion, medios y criterios de calificacién.

Dentro del marco legal de la ORDEN de 29 de septiembre de 2010, por la que se regula la
evaluacion, certificacidn, acreditacién y titulacidn académica del alumnado que cursa ensefanzas
de formacion profesional inicial que forma parte del sistema educativo en la Comunidad Auténoma
de Andalucia. Se evaluard cada uno de los siguientes resultados de aprendizaje mediante las
evidencias descritas en las siguientes tablas:

NOTA: el apartado “Evidencia” puede sufrir modificaciones por el caracter flexible de la
programacion, segun vayan planteandose el curso para adaptarnos al grupo de clase.

NOTA: En el apartado “Evidencia” las entregas se refieren a casos practicos individuales o grupales,
trabajos de exposicion o trabajos de investigacidn, las pruebas son tedrica-practicas y de caracter
individual y las denominadas proyecto representan entregas parciales del proyecto de investigacion

global del médulo profesional.
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RA 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 evaluacion

Estandares evaluable

Evidencia

Peso
(2,5%)

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 definicion 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 ¢ instituciones

econdmicas que regulan o influyen en la
actividad de los mercados (se evalaa en el
tema de informacion secundaria)

-Identifica las variables
controlables y no controlables
por la empresa analizando el
impacto del micro y macro
entorno en la actividad comercial
de la empresa

Prueba 1
(0,5%)

0,5 %

¢) 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.

f) 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

Analiza las necesidades y las fases
del proceso de compra del
consumidor

Aplica estrategias a partir de los
principales métodos de
segmentacion de mercados

segmentacion del mercado.

Prueba 1
(1%)

Entrega 1
(1%)

2%
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RA 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
Criterios de evaluacion Estandares evaluable Evidencia (P;e;(‘)) o)
b
a ) Se han determinado las necesidades de |Determina las necesidades
informacion de la empresa para la toma de [de  informacion de la
decisiones de marketing. empresa y la clasifica en
b) Se ha clasificado la informacién en [funcion de su naturaleza, del
funcion de su naturaleza, del origen o origen o procedencia de los
procedencia de los datos y de la datos y _de la disponibilidad
disponibilidad de los mismos de los mismos.
¢ ) Se han caracterizado los subsistemas
que integran un SIM, analizando las [Caracteriza los subsistemas
funciones y objetivos de cada uno de ellos. |de un SIM identificando los Prueba 1 1,5 %
d) Se han identificado los datos que son |datos que son procesos y (1,5%)
procesados y organizados por un sistema [organizados en este 'y
de informacion de marketing. teniendo en cuenta las
e) Se han analizado las caracteristicas de [caracteristicas idoneas que
idoneidad que debe poseer un SIM, su|debe poseer este
tamano, finalidad y objetivos, en funcién
de las necesidades de informacion de la
empresa u organizacion.
f) Se han clasificado los datos seglin la
fuente de informacion de la que proceden.
g) Se han aplicado técnicas estadisticas [ Aplica técnicas estadisticas
para el tratamiento, analisis y organizacion | para transformar la
de los datos, y para transformarlos en | informacion en ftil para
informacion util para la toma de decisiones | tomar decisiones en la
de la empresa u organizacion. empresa mediante
h) Se han utilizado herramientas herramientas informaticas
informaticas para el tratamiento, registro e Entrega 2 1%
incorporacion de la informacion a la base (1%)
de datos de la empresa, asi como su
actualizacion permanente, de forma que
pueda ser utilizada y consultada de manera
agil y rapida.
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RA 3. Elabora el plan de investigacion comercial, definiendo los objetivos y finalidad del estudio,
las fuentes de informacion y los métodos y técnicas aplicables para la obtencion, tratamiento y

analisis de los datos los datos.

Criterios de evaluacion

Estandares evaluable.

Evidencia

Peso
(10%)

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

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

d) Se ha establecido el propdsito de
la investigacidon 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.

f) Se ha determinado el disefio o tipo
de investigacion que hay que realizar,
exploratoria, descriptiva o causal, en
funcién de los objetivos que se pretenden.
g) Se ha elaborado el plan de Ia
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
informacién, primarias y secundarias,
internas y externas, que pueden facilitar la
informacion necesaria para la
investigacion, atendiendo a criterios de
fiabilidad, representatividad y coste

Establece la necesidad de
realizar un estudio de
investigacion comercial, a
partir de un  proposito
estableciendo sus fases.

Determina un disefio y tipo de
investigacion, con un plan de
investigacion que incluye el
tipo de fuentes, instrumentos y
analisis a llevar a cabo.

Prueba 2
(2,5 %)

Entrega 3
(2,5 %)

5%

b)Se ha identificado y definido el
problema o la oportunidad que se presenta
en la empresa y que se pretende investigar
e) Se han formulado de forma clara y
concreta los objetivos generales y
especificos de la investigacion,
expresandolos como cuestiones que hay
que investigar o hipotesis que se van a
contrastar.

Define el problema de
investigacion y formula de
forma clara los objetivos e
hipotesis de la investigacion

Proyecto 1
(2,5 %)

Prueba 2
(2,5%)

5%
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RA 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 evaluacion Estandares evaluable Evidencia (P;e(:)s(;o)
a) Se han seleccionado los datos de | Selecciona los datos de fuentes de
las fuentes de informacién online y |informacion online y offline de
Ofﬂine, de los sistemas de informacion acuerdo al plan de investigacién
de mercados y bases de datos internas y
externas, de acuerdo con los criterios,
plazos y presupuesto establecidos en el | Establece procedimientos de control
plan de investigacion comercial. para asegurar la fiabilidad y
b) Se han establecido | representatividad de los datos
procedimientos de control para asegurar
la fiabilidad y representatividad de los Prueba 3.1
datos  obtenidos de las fuentes | Clasifica y organiza la informacion y| (6%)
secundarias y rechazar aquellos que no | posteriormente  la  analiza  para
cumplan los estindares de calidad, | determinar si es suficiente para 10%
actualidad y seguridad definidos. desarrollar la investigacion o en caso
c) Se ha clasificado y organizado la contrario la. .completa, 'a.pllcando
informacion obtenida de las fuentes | CTItTI0S  ut ilidad, ~fiabilidad ~ y
secundarias, presentandola de forma represen.tfitlwdad., para evqluar SU Proyecto 2
ordenada para su utilizaciéon en la adecuacion al objeto de estudio. (4%)

investigacion, en el disefo del trabajo de
campo o en la posterior fase de andlisis
de datos.

d) Se ha analizado la informacion
disponible, tanto cuantitativamente, para

determinar si es suficiente para
desarrollar la investigaciéon, como
cualitativamente, aplicando criterios

utilidad, fiabilidad y representatividad,
para evaluar su adecuacion al objeto de
estudio.

Procesa y archiva 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
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e) Se han detectado las necesidades
de completar la informacion obtenida
con la informacion 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

RA 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 Estandares evaluable Evidencia (l;esiz)

a) Se han identificado las técnicas y

procedimientos para la obtencién de

informacion primaria en estudios comerciales|Identifica las técnicas 'y

y de opinion, de acuerdo con los objetivos|procedimientos  para  la

establecidos en el plan de investigacion|obtencion de informacion

comercial. primaria, estableciendo
b) Se han definido los parametros esenciales [parametros esenciales juzgar

para juzgar la fiabilidad y la relacion coste- |sy fiabilidad y el

beneficio de los métodos de recogida de |coste-beneficio Prueba 4

informacion de fuentes primarias. (10%)
c) Se hap determinado los mstrumen.tf)s Determina los instrumentos

necesarios  para obtener 1qf0rma01on necesarios  para  obtener 15 %

cual1tat1ya, mezd@nte entrev1sta§  en investigacion cualitativa

profundidad, dindmica de grupos, técnicas

proyectivas, técnicas de creatividad y/o

mediante la observacién, definiendo su [Diferencia los diferentes tipo| Entrega 6

estructura y contenido. de encuestas y conoce las  (5%)
d) Se han diferenciado los distintos tipos de |[ventajas de realizar estas

encuestas ad hoc para la obtencion de datos [mediante medios

primarios, analizando las ventajas e [informaticos

inconvenientes de la encuesta personal, por

correo, por teléfono o a través de Internet
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e) Se han descrito las ventajas de la utilizacion
de medios informaticos, tanto en encuestas
personales, como telefonicas o a través de la
web (CAPI, MCAPI, CATI y CAWI).

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.

Conoce los tipos de paneles
de consumidores, detallistas
y de audiencias.

f) Se ha seleccionado la técnica y el
procedimiento de recogida de datos mas
adecuado a partir de unos objetivos de
investigacion, tiempo y  presupuestos
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 extension del cuestionario y
la duracion de la entrevista, utilizando las
aplicaciones informaticas adecuadas.

Selecciona la técnica y el
procedimiento de recogida
de datos mas adecuado a
partir de unos objetivos
de investigacion, tiempo y
presupuestos determinados.

Disena cuestionarios y guia
de entrevista o encuesta
mediante las aplicaciones
informaticas adecuadas

Proyecto 5
(10%)

10 %
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RA 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 evaluacion

Estandares evaluable

Evidencia

Peso

(15%)

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, sistemati
co,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.

Identifica las wvariables que
influyen en el calculo del
tamafio de la muestra

Caracteriza los métodos y
técnicas de muestreo
aplicables para la seleccion de
una muestra representativa de
la poblacion, analizando las
ventajas e inconvenientes de
los/las mismas

Conoce cada wuno de los
procesos de muestreo simple,
probabilisticos y no
probabilisticos

Prueba 4
(6%)

Entrega 5
(4%)

10 %
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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.

Calcula el tamafio 6ptimo

muestra y elabora el trabajo de
campo de una investigacion

dela

Proyecto 4
(5%)

5%

RA7. 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

Estandares evaluable

Evidencia

Peso
(25%)

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 distribucion.

c) Se han aplicado técnicas de inferencia
estadistica, para extrapolar los resultados
obtenidos en la muestra a la totalidad de la
poblacion 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 célculo de las
medidas estadisticas (en nuestro caso con un
programa de andlisis estadistico)

Codifica,
representa  los  datos
obtenidos de la
investigacion comercial

tabula vy

Lleva a cabo el analisis
estadistico descriptivo e
inferencial,
determinando los
intervalos de confianza
y utilizando
aplicaciones
informaticas para ello

Prueba 6
(10 %)

Entrega 7
(5%)

15 %
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f) Se han obtenido conclusiones relevantes a
partir del analisis de la informacion obtenida| Optiene  conclusiones
de la investigacion comercial realizada. relevantes del analisis

g) Se han presentado los datos obtenidos en| de la informacién
la investigacion, convenientemente
organizados en forma de tablas estadisticas y
- . Elabora
acompafiados de las representaciones
los datos de manera

graficas méas adecuadas. ) conveniente incluyendo
h) Se han elaborado informes con los| graficos que apoyen el
resultados obtenidos del andlisis estadistico | contenido de los mismos
y las conclusiones de la investigacion,
utilizando herramientas informaticas.

1) 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 vy precision.

informes con

Incorpora los datos de la
investigacion a una base
de datos

Proyecto 6
(10%)

10 %

la informacion con rapidez y precision.

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

Criterios de evaluacion Estandares evaluable | Evidencia fle(f‘(’;) )
a) Se han identificado los diferentes .
elementos que conforman una base de Identifica los
datos, sus caracteristicas y utilidades clementos que
aplicables a la investigacion comercial. conforman una base
b) Se ha disefiado una base de datos, de datos
relacionales de acuerdo con los objetivos de
la investigacion comercial. Lo
C) Se han identificado los diferentes tipos Disefia yna base de
de consultas disponibles en una base de datos, datos Pruecba 3.2
analizando la funcionalidad de cada uno de 4%)
ellos. (4%
d) Se han  realizado  busquedas Realiza todo tipo de 8 %
avanzadas de datos y diferentes tipos de 'consultas' , de
consultas de informacion dirigidas. informacion en I
. e base de datos
e) Se han manejado las utilidades de una
aplicacion informatica de gestion de bases de
datos para consultar, procesar, editar, archivar Entrega 4
y mantener la seguridad, integridad vy Presenta” la (4%)
confidencialidad de la informacion. informacion  que es
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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
con informes 0
etiquetas

) ) Construye
necesario  presentar, determinando los formularios Proyecto 3
: . : )
archivos que los contienen o creando los automatizados  para (2%)

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

consultas
automatizadas
personalizadas.

2%
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INFORMACION SOBRE EL PROCESO DE EVALUACION EN LOS CICLOS FORMATIVOS DE GRADO
MEDIO Y GRADO SUPERIOR.

Todos los médulos de los ciclos formativos se rigen por la ORDEN de 29 de septiembre de 2010, por la
que se regula la evaluacion, certificacién, acreditacion y titulacion académica del alumnado que cursa
ensefanzas de formacién profesional inicial que forma parte del sistema educativo en la Comunidad
Auténoma de Andalucia.

Los porcentajes que corresponden a cada prueba de evaluacion, tanto examenes practicos como
actividades formativas, se encuentran detallados en las programaciones de los distintos maédulos,
disponibles en cada uno de los cursos virtuales de la plataforma Moodle.

De forma comun en todos los médulos se seguiran las ponderaciones de la tabla siguiente:

EVIDENCIAS PORCENTAJES

Competencias Profesionales 80% (%)

A)Pruebas tedrico-practicas y proyectos

B)Actividades

Competencias Personales y Sociales 20%

(*) Se debe entender que el numero de pruebas, actividades y proyectos variara en funcién del médulo y la
unidad de trabajo.

Ademas se tendra en cuenta lo siguiente:
A) Para superar las pruebas teérico-practicas y proyectos realizados durante la evaluacion:
1. Se necesitara obtener como minimo una puntuacién de 5 puntos.

2. Si el alumno/a no asiste y presenta documentacion justificativa oficial, podra realizar de nuevo esa
prueba el dia fijado para la recuperacién de la correspondiente evaluacién. Si no superase esta prueba,
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podria realizar la recuperacion de la misma, que se realizaria antes de la celebracién de la evaluacién
correspondiente.

3. En las pruebas con contenidos practicos y teéricos, donde aparezcan diferenciadas ambas partes, la
prueba sera superada si se superan los porcentajes indicados en cada una de las partes de la prueba, por
ejemplo,60% de la parte A y 40% de la parte B. En el caso de no superar las dos partes, la nota maxima
sera de 4 puntos, quedando pendientes todos los contenidos (tedricos y practicos).

4. Los proyectos deberan estar presentados TODOS y tener una puntuacion minima de 5 puntos. Se
abrira un plazo de recuperacién antes de la evaluacion para la entrega de proyectos con calificacion
menor de 5 y para los no presentados segun tiempo y forma (estos ultimos perderan la calificacion relativa
a competencias personales y sociales relativas a la entrega de trabajos, proyectos y actividades).

5. Las pruebas teodrico-practicas tienen caracter individual y cualquier ayuda que pudiera tener el
alumno/a, ya sea de un compafiero/a o a través de algun instrumento de apoyo no permitido, supondra la
retirada de la prueba y su inmediata anulacién, teniendo que realizarla en junio el alumnado de primer
curso y antes de realizar la evaluacion previa del médulo de formacion en centros de trabajo, el alumnado
de segundo curso.

B) Para superar las actividades se deben presentar todas las propuestas, siguiendo las siguientes
indicaciones:

1. Deben realizarse en clase o en el taller, dentro de la organizacién normal de las clases. También
pueden ser realizadas por el alumnado en casa y colgadas en la plataforma Moodle dentro del plazo y
forma indicadas.

2. Todas deberan ser presentadas en el tiempo y forma estipulados por el profesor.

3. Aquellos alumnos/as que no presenten las actividades, deberan entregarlas antes de la
Evaluacion.

4. En ningun caso, corresponde al profesor/a la tarea de recordar al alumnado que no haya presentado
alguna de sus actividades, que proceda a subsanar dicha situacién. Se considera que el alumnado, tiene
la madurez personal y profesional suficiente como para ser conscientes de las actividades que no haya
entregado puntualmente. El propio alumnado debera llevar un sistema adecuado de control de actividades
realizadas, asi como de las calificaciones obtenidas en las pruebas realizadas a lo largo del curso.

5. Para que un alumno/a supere el modulo correspondiente, ademas de superar las pruebas
tedrico-practico y proyectos, debera tener presentadas antes de la evaluacion de final de curso, TODAS
las actividades propuestas a lo largo del curso o las actividades de recuperacion sustitutorias propuestas.
Se abrira un plazo extraordinario para la entrega de actividades pendientes en la tercera evaluacion.
Incluso aunque el alumnado tenga aprobados los examenes de la UT a la que corresponden esas
actividades, debera presentarlas para superar la evaluacion de final de curso.

C) Criterios de evaluacién para las competencias personales y sociales.
Una vez obtenida la calificacién media ponderada de las competencias profesionales se le debe sumar un

maximo de 2 puntos siguiendo los siguientes items:
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Participacidn activa y positiva en clase, realizando las actividades propuestas.
Muestra autonomia en el proceso de aprendizaje y responde de manera eficaz a las
contingencias.

Muestra interés e iniciativa por obtener un resultado 6ptimo en sus actividades.
Colabora con el resto de companieros en el desarrollo de actividades grupales.
Muestra una actitud correcta ante otros miembros de la comunidad educativa.
Realiza las entregas de trabajos, proyectos y actividades en tiempo y forma

N —

ook w

Ejemplos de calificacion:

ICompetencias Profesionales [Competencias Personales CALIFICACION DEL MODULO
80% y Sociales
5 Puntos 10 Puntos (5 puntos x 80%) + (10*20%)=4+2=6 puntos APTO
7 Puntos 4 Puntos (7 puntos x 80%)+(4x20%)=5,60 + 0,80=6,40 APTO
5,50 Puntos 1 Punto (5,50 puntos x 80%)+(1x20%=4,40+0,20=4,6 NO APTO

Nota Competencias Personales y Sociales

La participacién activa y positiva en clase, muestra de autonomia e interés e iniciativa se evaluaran
mediante registros del profesor que incluyen:
1) Participacién activa en el desarrollo de las sesiones de clase a modo de intervenciones cuando el
profesor las requiera o de manera espontanea
2) Recogida en clase de pequefias preguntas realizadas de manera presencial sin previo aviso sobre
contenidos que se imparten en clase
La puntuacién en colaboracion en actividades grupales se pierde cuando un alumno o alumna no colabora
en las entregas en grupo con el resto de sus compafieros/as o simplemente no las realiza o no se presenta
a las exposiciones grupales
La puntuacidn en actitud correcta ante los miembros de la comunidad educativa se pierde si el alumno
obtiene partes de disciplina o falta el respeto a los profesores/as de manera reiterada
La entrega de trabajos en tiempo y forma solo puntta a los alumnos/as que entregan todos ellos antes del

plazo de entrega establecido por el profesor

Nota para entregas con exposicion
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En el caso de entregas de tareas con exposicién bien sean grupales o individuales, los alumnos que no
expongan en el dia y horas indicadas (salvo justificacion documentada) no superan estas y tendran que
realizar de nuevo la entrega (nuevo trabajo también en el caso de trabajo entregado pero no expuesto) y
también exponerlo/a en el periodo indicado por el profesor para recuperar las entregas suspensas.

Los alumnos que justifiquen esta y entregan en tiempo y forma el trabajo, tendrdn la posibilidad de cerrar
con el profesor un dia y hora para realizar la exposicidon y si es superada no van con dicha entrega a
recuperaciones.

Periodo entre la 32 evaluacidn parcial y la evaluacidn final

Este periodo que estd regulado en la normativa vigente sera dedicado prioritariamente a la adquisicion de
aprendizajes no adquiridos por parte del alumnado con evaluacién negativa. Si fuera necesario el profesor
planteara actividades de sintesis con el fin de garantizar que el alumnado que no ha superado todos los

RAs pueda hacerlo ahora y el poco tiempo disponible en este periodo no sea un inconveniente.

En este periodo el alumno debe realizar aquellas pruebas, proyectos, actividades y practicas que no hayan
superado, no alcanzando sus competencias profesionales, personales y/o sociales previstas ni consiguiendo

por tanto los objetivos del mdédulo.

Una vez realizada la propuesta de nota final del médulo, los alumnos que hayan superado el mddulo y que
deseen mejorar su nota final, deberdn realizar la peticién en el plazo estimado y deberdn realizar aquellas
practicas, pruebas o actividades en las que haya obtenido mas baja puntuacién y que le seran indicadas (un

maximo de 6 evidencias), para decidir cuales se hacen mantendran una reunién previa con el profesor.
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6.- Medidas de atencion al alumnado con

necesidades especificas de apoyo educativo.

Aqguellos alumnos que presenten problemas de aprendizaje o algun tipo de deficiencia se
les garantizara el acceso a las pruebas de evaluacidon, proporcionandoles materiales especificos

que les facilite la comprensién de los contenidos y realizacién de practicas.

Las actividades estaran disefiadas para atender a todo el alumnado, si se detectara
cualquier necesidad educativa se dard respuesta de inmediato segun el protocolo n.e.a.e.
(necesidades especificas de apoyo educativo). Asi, nuestra actuacion se centrard basicamente en:

% Atencién a la diversidad de ritmos, aptitudes, intereses, expectativas y motivaciones del
alumnado. Para dar respuesta a los distintos ritmos de aprendizaje, aptitudes, intereses,
expectativas y motivaciones del alumnado al que hemos hecho referencia anteriormente y con
los que nos encontramos inevitablemente en todos los cursos, estableceré dos tipos de
actividades concretas, unas seran de refuerzo y otras de ampliacion:

e Si se aprecia la existencia de alumnos con un ritmo mas acelerado de aprendizaje, se les
propondra actividades de ampliacion, que generalmente consistirdn en la realizacién de
alguna investigacion referente a los contenidos que se estén trabajando para motivarlos y
qgue se impliquen en su proceso de ensefianza-aprendizaje.

e Si se aprecia alumnos con posibles dificultades de aprendizaje (ritmo mds lento) o con
problemas de motivacion o falta de interés, se les propondra la realizacion de actividades
de refuerzo, que los introduzca en los contenidos de la materia y les ayude a seguir el
ritmo de la clase con menor dificultad, asi como la seleccién de actividades y el desarrollo
de una metodologia motivadora y que despierte su interés.

« Atencién a alumnado con necesidades especificas de apoyo educativo. Se contemplan las
siguientes medidas de atencién a la diversidad para atender a este alumnado que lo necesite
cuando se detecte la necesidad:

e Situarlo en primera fila o un lugar dénde pueda tener un compafiero de apoyo, a no ser
que el alumno progrese bien en el sitio dénde se encuentre.

e Actividades muy pautadas con instrucciones claras y concisas.
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e Supervisién constante: Si la tarea es muy larga fragmentarla. Para facilitar su implicacién
en las tareas incrementar el nimero de veces que se supervisa su trabajo. Apoyo en las
explicaciones y mds atencién en su consecucion de los estandares.

e Actividades variadas con diferente nivel de dificultad con intencién de desarrollarlas con
el alumnado en clase. Para aquellos alumnos/as que no tienen problemas en realizar las
actividades basicas propuestas para todos/as, se ha disefiado actividades mas complejas
(actividades de ampliacidn), y, por otra parte, para aquellos/as que se ha detectado que
tienen problemas para la consecuciéon de las actividades bdsicas, se plantea otras mas
sencillas que presentan menor nivel de dificultad (actividades de refuerzo).

e Flexibilidad en los tiempos asignados a las actividades en funcion de las dificultades
encontradas por el alumnado.

e Se podran crear si se ve conveniente, grupos de cooperacion en el que los/as
alumnos/as mas aventajados orientaran y ayudaran a aquellos/as compafieros/as que
necesiten mas tiempo y refuerzo en la ejecucién de las tareas, cuando la profesora esté

ocupada trabajando con el resto del grupo.

Para concluir, destacar que la planificacién de esta programacidn y su puesta en prdctica va a
tener en cuenta la diversidad del alumnado y las consiguientes necesidades educativas con el fin
de:

- Prevenir la aparicién o evitar la consolidacidn de dificultades de aprendizaje.

- Facilitar el proceso de maduracion y autonomia del alumnado.

- Fomentar actitudes de respeto a las diferencias individuales.
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7.- Transversalidad.

Expresamente, en nuestra programacién estableceremos los siguientes elementos transversales

para el fomento y desarrollo de la educacién en valores:

* Fomentar el emprendimiento y la innovacién. Participacidn en el programa Inicia. Cultura
emprendedora

* La educacién moral y civica: fomentando actitudes de respeto hacia el compafiero, otras
culturas y tolerancia con otras ideas. Esto se llevara a cabo con actividades en grupo y debate.

* |gualdad entre hombres y mujeres y la diversidad sexual: al tratarse de investigacidon
podemos hacer llegar estudios sobre ello a los alumnos/as

= Las Tics.: la creciente importancia de las Tecnologias de la Informacién y la Comunicacion,
conocidas como TIC, que agrupan elementos y técnicas utilizadas en el tratamiento y
transmision de informacion, en general informdtica, Internet y telecomunicaciones, con
busqueda de definiciones para términos claves, asi como el uso habitual de Moodle.

* Cultura andaluza: siempre que sea posible, con especial hincapié en datos de investiagcion la
cultura empresarial andaluza.

» Libertades individuales (raza, sexo...) al tratarse de investigacion podemos hacer llegar
estudios sobre ello a los alumnos/as

= Legalidad en el tratamiento de los datos, muy importante en un médulo de investigacion.

Los anteriores elementos tendran su concrecion en los contenidos transversales establecidos a través
de las unidades didacticas y cuyo fin serd la busqueda de la asimilacién y el desarrollo de la educacién en

los valores seleccionados en nuestro alumnado.
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8.- Materiales y recursos didacticos.

Se hace necesario tanto para el profesor como para el alumno disponer continuamente de un
dispositivo informatico adecuado para trabajar en la plataforma Moodle y realizar trabajos con
implicacion de TICS en el campo del Comercio y Marketing. En el centro habra uno fijo asignado a
cada usuario, en casa debe tener los medios adecuados para seguir la teleformacion.

A modo de resumen podemos indicar los siguientes:

1. Cuaderno de clase online: los alumnos deberan reflejar en él todas las actividades que se realicen
en clase y en casa, de forma ordenada y limpia, y subirlo en la plataforma Moodle en su
correspondiente unidad.

2. Recursos impresos: complementaran el trabajo diario de clase. Algunos de estos materiales son:
libros, prensa, catalogos, tickets, fotocopias. Podemos sefialar los apuntes en PDF subidos a la
plataforma Moodle como una guia para el trabajo diario de clase, sin perder de vista la base de la
programacion.

3. Encerado: la pizarra serd un apoyo a las explicaciones del profesor y para las exposiciones de los
alumnos, asi como algunas correcciones de ejercicios. Podrd ser una aplicacién del ordenador
cuando haya videoconferencias.

4. Material audiovisual y visual: actualmente es un recurso importante por la motivacion y el interés
qgue suscita en el alumno, por lo que se intentara usar regularmente alguno de los siguientes
materiales: fotografias, carteles, proyector/videoproyector, videos, programas televisivos,
fragmentos de peliculas, emisiones radiofdnicas.

5. Material informatico: como parte fundamental de las Nuevas Tecnologias el alumno deberd
manejar la herramienta de Internet para realizar diversas actividades de busqueda de
informacion. En general deberdn usar el ordenador para trabajar en la plataforma Moodle,
realizar busquedas de informacién, actividades, trabajos, etc.

En este modulo ademas es relevante el uso de programas informaticos como bases de datos

(CRM) y paquetes de célculo estadistico, ademas de las hojas de calculo.
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9.- Actividades complementarias y extraescolares.

A lo largo del curso se intentardn adaptar todas las posibles bajo el Programa Inicia, realizando las
charlas de especialistas o de organismos a través de videoconferencia.

No obstante, se llevaran a cabo diferentes visitas a empresas con el fin de observar en la practica los
contenidos vistos en el aula. Asi mismo, se recibiran visitas de especialistas en el centro que

impartirdn charlas y talleres al alumnado relacionados con los contenidos del médulo.

En la siguiente tabla se recogen las planteadas a principio de curso:

Actividad Temporizacion

Empresas/ Entidades dedicadas a la

. o Todo el curso
investigacion de mercados

Charlas de especialistas del sector en

Todo el curso
clase

Charlas en diferentes localizaciones

. . Todo el curso
relacionadas con la materia

Charlas de tematicas transversales Todo el curso
Charlas sobre Analitica Digital Todo el curso
Dias mundiales sefialados Todo el curso

Visita a departamentos de Comercio y

. Todo el curso
Marketing de empresas

Visita a agencias de publicidad y

. Todo el curso
marketing
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