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MODULO PROFESIONAL: INVESTIGACION COMERCIAL

1. DATOS IDENTIFICATIVOS DEL MODULO

g‘r‘l‘}:;;’onal INVESTIGACION COMERCIAL

Modalidad Presencial y distancia

Codigo 1010

Ciclo Formativo | GESTION DE VENTAS Y ESPACIOS COMERCIALES
gi‘(’)‘;sional GRADO SUPERIOR

Curso 1¢

Duracion 140 horas (4 horas semanales en modalidad presencial)

Equivalencia en
créditos

8

Tipo de médulo

Médulo asociado a las unidades de competencia:

UC0993_3: Preparar la informacién e instrumentos necesarios para la
investigacién de mercados.

UC0997_3: Colaborar en el andlisis y obtencion de conclusiones a partir de la
investigacién de mercados.

Objetivos

Generales del|d), e), 0),p),q),r),s),t),u),v),w),x)yy)
Ciclo

Competencias .

del Titulo d), 1), m), n), ), 0), p) y r)

Normativa que
regula el titulo

— REAL DECRETO 1573/2011, DE 4 DE NOVIEMBRE, POR EL QUE SE ESTABLECE EL
TITULO DE TECNICO SUPERIOR EN GESTION DE VENTAS Y ESPACIOS COMERCIALES Y
SE FIJAN SUS ENSENANZAS MINIMAS. (BOE del 13/12/2011)

— DECRETO 7/2014, DE 28 DE ENERO, POR EL QUE SE ESTABLECE EL CURRICULO DEL
CICLO FORMATIVO DE GRADO SUPERIOR DE FORMACION PROFESIONAL EN GESTION
DE VENTAS Y ESPACIOS COMERCIALES. (BOPA del 08/02/2014).

LIRS CINE-3b (Clasificacién Internacional Normalizada de la Educacién).
europeo

Especialidad del | Organizacion y Gestion Comercial

Profesorado (Profesor o Profesora de Ensefianza Secundaria)

Familia COMERCIO Y MARKETING

Profesional
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MODULO PROFESIONAL: INVESTIGACION COMERCIAL

2. CUALIFICACIONES PROFESIONALES

CUALIFICACIONES
PROFESIONALES COMPLETAS

DENOMINACION UC

Implantaciéon y animacién de
espacios comerciales COM158_3

UCO0501_3: Establecer la implantacién de espacios
comerciales.

UC0502_3: Organizar la implantacion de
productos/servicios en la superficie de venta.
UC0503_3: Organizar y controlar las acciones
promocionales en espacios comerciales.

UC0504_3: Organizar y supervisar el montaje de
escaparates en el establecimiento comercial.

CUALIFICACIONES
PROFESIONALES INCOMPLETAS

DENOMINACION UC

Gestion comercial de ventas

COM314_3

UC1000_3: Obtener y procesar la informacién
necesaria para la definicibn de estrategias y
actuaciones comerciales.

UC1001_3: Gestionar la fuerza de ventas y coordinar
el equipo de comerciales.

UC0239_2: Realizar la venta de productos y/o
servicios a través de los diferentes canales de
comercializacion.

UC0503_3: Organizar y controlar las acciones
promocionales en espacios comerciales.

Gestion de marketing y comunicacidn
COM652_3

UC2185_3: Asistir en la definicién y seguimiento en
las politicas y plan de marketing.

Asistencia a la investigaciéon de
mercados COM312_3

UC0993_3: Preparar la informacidn e instrumentos
necesarios para la investigacién de mercados.
UC0997_3: Colaborar en el analisis y obtencién de
conclusiones a partir de la investigacion de
mercados.

Organizacion y gestiéon de almacenes
COM318_3

UC1014_3: Organizar el almacén de acuerdo a los
criterios y niveles de actividad previstos.
UC1015_2: Gestionar y coordinar las operaciones
del almacén.

Gestion y control del

aprovisionamiento COM315_3

UC1003_3: Colaborar en la elaboracién del plan de
aprovisionamiento.

UC1004_3: Realizar el seguimiento y control del
programa de aprovisionamiento.

Gestién comercial y financiera del
transporte por carretera COM442_3

UC2183_3: Gestionar la actividad econdémico-
financiera del transporte por carretera.
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MODULO PROFESIONAL: INVESTIGACION COMERCIAL

3. COMPETENCIAS PROFESIONALES

Competencias Profesionales: Segin Real Decreto 1573/2011, de 4 de noviembre.

Relacidn de Competencias profesionales, respetando la letra con la que aparece en el Real Decreto.

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 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
formacién y los recursos existentes en el aprendizaje a lo largo de la vida y utilizando las
tecnologias de la informacion y la comunicacién.

m) Resolver situaciones, problemas o contingencias con iniciativa y autonomia en el &mbito 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 presentan.

i) Comunicarse con sus iguales, superiores, clientes y personas bajo su responsabilidad,
utilizando vias eficaces de comunicacidn, transmitiendo la informacién 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 gestién 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.
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MODULO PROFESIONAL: INVESTIGACION COMERCIAL

4. OBJETIVOS GENERALES:

Objetivos Generales: Segun Real Decreto 1573/2011, de 4 de noviembre.

Relacién de Objetivos generales, respetando la letra con la que aparece en el Real Decreto.

d) Disefiar 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 informacién 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 informaciéon y la
comunicacion, para mantener el espiritu de actualizacidon y adaptarse a nuevas situaciones
laborales y personales.

p) Desarrollar la creatividad y el espiritu de innovacién para responder a los retos que se
presentan en los procesos y en la organizacion de 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, motivacién, supervisién y comunicaciéon en contextos de
trabajo en grupo, para facilitar la organizacién y coordinacidn de equipos de trabajo.

s) Aplicar estrategias y técnicas de comunicacién, adaptdndose 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 prevencién personales y colectivas, de acuerdo con la
normativa aplicable en los procesos del 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 evaluacién y de la calidad y ser capaces de
supervisar y mejorar procedimientos de gestion de calidad.

w) Identificar y aplicar parametros de calidad en los trabajos y actividades realizados en el
proceso de aprendizaje, para valorar la cultura de la evaluacidn 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.

y) 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.
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MODULO PROFESIONAL: INVESTIGACION COMERCIAL

5. RESULTADOS DE APRENDIZAJE.

Resultados de aprendizaje: Segin Real Decreto 1573/2011, de 4 de noviembre.

Relaciéon de Resultados de aprendizaje, respetando el nimero con el que aparece en el Real
Decreto.

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.

2.  Determina las necesidades de informacidn para la toma de decisiones y configura un

Sistema de Informacién de Marketing (SIM), definiendo las fuentes de informacion, los
procedimientos y técnicas de organizacién de los datos.

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

4. Obtiene y prepara la informacién secundaria previa, de acuerdo con las especificaciones y
criterios establecidos en el plan de investigacidn, valorando la suficiencia de los datos
disponibles respecto a los objetivos de la investigacion.

5.  Obtiene informacién 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.

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

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

8. Disefla y gestiona bases de datos relacionales de acuerdo con los objetivos de la
investigacién, determinando los formatos mas adecuados para la introduccién,
recuperacion y presentacion de la informacidn con rapidez y precision.
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MODULO PROFESIONAL: INVESTIGACION COMERCIAL

6. OBTENCION DE UNIDADES DE TRABAJO DEL MODULO PROFESIONAL A PARTIR DE LOS RESULTADOS DE

APRENDIZAJE.

MODULO PROFESIONAL: INVESTIGACION COMERCIAL

RESULTADOS DE APRENDIZAJE (RA) Y CRITERIOS DE EVALUACION (CE)

MINIMOS PARA ESTA UNIDAD

UNIDADES DE TRABAJO (UT)

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
aplicacioén de las diferentes estrategias comerciales.

Criterios de evaluacion:

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 definiciéon
y aplicacién de estrategias comerciales.

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

c) Se haanalizado el impacto de las principales variables del macroentorno en la
actividad comercial de la empresa u organizacién.

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

Conoce las variables controlables y no
controlables por la empresa.

Analiza los efectos de los principales factores
del microentorno en la actividad comercial de
la organizacidn, asi como el impacto de las
principales variables del macroentorno en la
actividad comercial de la empresa u
organizacion.

Identifica las principales organizaciones e
instituciones econdémicas que regulan o
influyen en la actividad de los mercados.

UT 1: Analisis de las variables
del mercado en el entorno de
la empresa.
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MODULO PROFESIONAL: INVESTIGACION COMERCIAL

MODULO PROFESIONAL: INVESTIGACION COMERCIAL

e) Se han analizado las necesidades del consumidor y se han clasificado segin la
jerarquia o el orden de prioridad en la satisfaccién 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 segmentaciéon de mercados,
utilizando distintos criterios.

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

que influyen en el mismo

Sabe aplicar los principales métodos de
segmentacion de mercados, utilizando
distintos criterios.

Define distintos tipos de estrategias
comerciales, aplicando la segmentacion del
mercado.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE (RA) Y CRITERIOS DE EVALUACION (CE) MINIMOS PARA ESTA UNIDAD UNIDADES DE TRABAJO (UT)
RA 1: Analiza las variables del mercado y del entorno de la empresa u Conoce .la}s necesu%ades. del co’nsumldor y 3¢
L \ ) o han clasificado seguin la jerarquia o el orden de
organizacion, valorando su influencia en la actividad de la empresa y en la prioridad
aplicacioén de las diferentes estrategias comerciales. o
Identifica las fases del proceso de compra del | gy 2. Estudio del
Criterios de evaluacion: consumidor y las variables internas y externas comportamiento del

consumidor y segmentacion de
los mercados.
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MODULO PROFESIONAL: INVESTIGACION COMERCIAL

MODULO PROFESIONAL: INVESTIGACION COMERCIAL

RESULTADOS DE APRENDIZAJE (RA) Y CRITERIOS DE EVALUACION (CE)

MINIMOS PARA ESTA UNIDAD

UNIDADES DE TRABAJO (UT)

RA 2: Configura un Sistema de Informacién de Marketing (SIM) adaptado a las
necesidades de informacién de la empresa, definiendo las fuentes de informacién,
los procedimientos y técnicas de organizacion de los datos.

Criterios de evaluacion:

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

b) Se ha clasificado la informacién en funcién 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) Sehanidentificado los datos que son procesadosy organizados por un sistema
de informacién de marketing.

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

f) Sehan clasificado los datos segun la fuente de informacién de la que proceden.

g) Se han aplicado técnicas estadisticas para el tratamiento, andlisis 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 informacién 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.

Identifica las necesidades de informacién de la
empresa para la toma de decisiones de
marketing.

Clasifica la informacién en funcién de su
naturaleza, del origen o procedencia de los
datos y de la disponibilidad de los mismos.

Conoce el SIM y los subsistemas que lo
integran.

Identifica los datos que son procesados y
organizados por un sistema de informacién de
marketing.

Clasifica los datos segin la fuente de
informacién de la que proceden.

Conoce las técnicas estadisticas para el
tratamiento, andlisis y organizacién de los
datos.

Utiliza herramientas informadticas para el
tratamiento, registro e incorporaciéon de la
informacioén a la base de datos de la empresa

UT 3: Configuraciéon de un
sistema de informacién de
marketing.
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MODULO PROFESIONAL: INVESTIGACION COMERCIAL

MODULO PROFESIONAL: INVESTIGACION COMERCIAL

RESULTADOS DE APRENDIZAJE (RA) Y CRITERIOS DE EVALUACION (CE)

MINIMOS PARA ESTA UNIDAD

UNIDADES DE TRABAJO (UT)

RA 3: Elabora el plan de la investigacién comercial, definiendo los objetivos y
finalidad del estudio, las fuentes de informaciéon y los métodos y técnicas
aplicables para la obtencidn, tratamiento y andlisis de los datos.

Criterios de evaluacion:

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

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

c) Se haidentificado y definido el problema o la oportunidad que se presenta en
la empresa y que se pretende investigar.

d) Se ha establecido el propésito 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 investigacién, expresandolos como cuestiones que hay que
investigar o hipdtesis que se van a contrastar.

f) Se ha determinado el disefio o tipo de investigacién 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 informacién que hay que obtener, las fuentes de datos, los
instrumentos para la obtencién de la informacion, las técnicas para el analisis
de los datos y el presupuesto necesario.

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.

Conoce las fases de un proceso de investigacion
comercial.

Identifica y define el problema o la oportunidad
que se presenta en la empresa y que se
pretende investigar

Establecido el propoésito de la investigacién que
hay que realizar

Conoce objetivos generales y especificos de la
investigacion, expresandolos como cuestiones
que hay que investigar o hipotesis que se van a
contrastar.

Disefia el tipo de investigaciéon que hay que
realizar, exploratoria, descriptiva o causal, en
funcién de los objetivos que se pretenden.

Elabora el plan de la investigacion
estableciendo el tipo de estudio que hay
realizar, la informacién que hay que obtener,
las fuentes de datos, los instrumentos para la
obtencién de la informacioén, las técnicas para
el analisis de los datos y el presupuesto
necesario.

Identifica las fuentes de informacioén, primarias
y secundarias, internas y externas, que pueden
facilitar la informacién necesaria para la
investigacion.

UT 4: Elaboracién del plan de
la investigaciéon comercial.
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MODULO PROFESIONAL: INVESTIGACION COMERCIAL

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

Criterios de evaluacion:

a) Sehan seleccionado los datos de las fuentes de informacién online y offline, 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 estdndares de calidad, actualidad y seguridad
definidos.

c) Se ha clasificado y organizado la informacién obtenida de las fuentes
secundarias, presentdndola de forma ordenada para su utilizacién 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 investigaciéon, como
cualitativamente, aplicando criterios de utilidad, fiabilidad vy
representatividad, para evaluar su adecuacidn al objeto de estudio.

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

f) Se ha procesado y archivado la informacién, los resultados y las conclusiones
obtenidas, utilizando los procedimientos establecidos, para su posterior
recuperaciéon y consulta, de forma que se garantice su integridad y
actualizacién permanente.

Selecciona los datos de las fuentes de
informacion  internas y  externas
estableciendo procedimientos de control
para asegurar la fiabilidad y
representatividad de los mismos.

Clasifica y organiza los datos obtenidos.

Analiza la informacién disponible para
evaluar su adecuacion al objeto de estudio.

Procesa y archiva toda la informacién, los
resultados y las conclusiones obtenidas,
para su posterior recuperacion y consulta

UT 5: Organizacién
informacion
disponible.

de la
secundaria
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MODULO PROFESIONAL: INVESTIGACION COMERCIAL

RA 5: Obtiene informacion primaria de acuerdo con las especificaciones y
criterios establecidos en el plan de investigacion, aplicando procedimientos y
técnicas de investigacidn cualitativa y/o cuantitativa para la obtencién de datos. | — Identifica las técnicas y procedimientos para la
obtencién de informacién primaria en estudios
comerciales y de opinidn.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado las técnicas y procedimientos para la obtenciéon de i - . UT6: Obtencion de
informacién primaria en estudios comerciales y de opinién, de acuerdo conlos | ~ An’all(zia lad relac1on.dcos(tle-bfenfeflao ,‘?e lgs informacioén primaria. Técnicas
objetivos establecidos en el plan de investigacion comercial. metodos  de recogida de Informacion de | . .jitativas.

fuentes primarias.
— Determina los instrumentos necesarios para
obtener informacién cualitativa.

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

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

MODULO PROFESIONAL: INVESTIGACION COMERCIAL

RESULTADOS DE APRENDIZAJE (RA) Y CRITERIOS DE EVALUACION (CE)

MINIMOS PARA ESTA UNIDAD

UNIDADES DE TRABAJO (UT)

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 obtencién de datos.

Criterios de evaluacion:

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 utilizacién de medios informaticos, tanto en
encuestas personales, como telefénicas 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 investigacién, tiempo y presupuesto
determinados.

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

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

Conoce los distintos tipos de encuestas ad hoc
para la obtencién de datos primarios.

Conoce las ventajas de la utilizacion de medios
informaticos, tanto en encuestas personales,
como telefénicas o a través de la web.

Sabe disefiar los cuestionarios y la guia de la
entrevista o encuesta, necesarios para obtener
la informacién a través de entrevistas
utilizando aplicaciones informaticas.

Conoce los paneles y su utilidad como
instrumento en la recogida de informacion
primaria.

UT 7: Obtencion de
informacién primaria. Técnicas
cuantitativas.

CFGS GESTION DE VENTAS Y ESPACIOS COMERCIALES  IES LA ERIA Pagina 13




MODULO PROFESIONAL: INVESTIGACION COMERCIAL

MODULO PROFESIONAL: INVESTIGACION COMERCIAL

RESULTADOS DE APRENDIZAJE (RA) Y CRITERIOS DE EVALUACION (CE)

MINIMOS PARA ESTA UNIDAD

UNIDADES DE TRABAJO (UT)

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

Criterios de evaluacion:

a) Sehanidentificado 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 seleccién de una muestra
representativa de la poblacién en una investigaciéon 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, 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 éptimo de la muestra, las caracteristicas y
elementos que la componen y el procedimiento aplicable para la obtencion de
la misma. do sus ventajas y las limitaciones que conlleva.

Identifica las distintas variables que influyen
en el calculo del tamafo de la muestra en un
estudio comercial.

Conoce los distintos métodos y técnicas de
muestreo, probabilistico y no probabilistico.

Analiza el método del muestreo aleatorio
simple, analizando sus ventajas y limitaciones.

Conoce las diferentes técnicas de muestreo
probabilistico y no probabilistico.

Calcula el tamafio 6ptimo de una muestra de
poblacién para realizar el estudio.

UT 8: Determinacién de las
caracteristicas y tamafio de la
muestra de una poblacién.
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MODULO PROFESIONAL: INVESTIGACION COMERCIAL

MODULO PROFESIONAL: INVESTIGACION COMERCIAL

RESULTADOS DE APRENDIZAJE (RA) Y CRITERIOS DE EVALUACION (CE)

MINIMOS PARA ESTA UNIDAD

UNIDADES DE TRABAJO (UT)

RA 7: Realiza el tratamiento y andlisis de los datos obtenidos y elabora un
informe 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 investigacidon comercial, de acuerdo con las especificaciones recibidas.

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

c) Se han aplicado técnicas de inferencia estadistica, para extrapolar los
resultados obtenidos en 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 informacién
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 investigacién, utilizando herramientas
informaticas

i) Se han incorporado los datos y resultados de la investigacién a una base de
datos en el formato mas adecuado para la introduccién, recuperacién y
presentacion de la informacién con rapidez y precisién.

j)

k)

1)

y acompaflados de las representaciones
graficas mas adecuadas.

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

Se han incorporado los datos y resultados de la
investigacion a una base de datos en el formato
mas adecuado para la introduccidn,
recuperacién y presentacion de la informacién
con rapidez y precision.

MINIMOS:
Dados unos datos obtenidos a través de la
investigacion comercial:

Los codifica, tabula y representa graficamente.
Sabe calcular las medidas estadisticas de
tendencia central y dispersién.

Extrapola los datos de la muestra a la
poblacién.

Determina los intervalos de confianza y
errores de muestreo.

Utiliza hojas de calculo para el andlisis de los
datos y el calculo de las medidas estadisticas.

Sabe elaborar un informe completo con los
resultados de la investigacion.

UT 9: Tratamiento estadistico
de los datos en el desarrollo de
una investigaciéon comercial.

UT 10: Técnicas de andlisis
estadistico de datos
cuantitativos.
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MODULO PROFESIONAL: INVESTIGACION COMERCIAL

MODULO PROFESIONAL: INVESTIGACION COMERCIAL

RESULTADOS DE APRENDIZAJE (RA) Y CRITERIOS DE EVALUACION (CE)

MINIMOS PARA ESTA UNIDAD

UNIDADES DE TRABAJO (UT)

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 la informacién con rapidez y precision.

Criterios de evaluacion:

a) Sehanidentificado los diferentes elementos que conforman una base de datos,
sus caracteristicas y utilidades aplicables a la investigaciéon comercial.

b) Sehadisefiado 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) Sehanrealizado blisquedas avanzadas de datos y diferentes tipos de consultas
de informacion dirigidas.

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

f) Se han disefiado diferentes formatos de presentaciéon 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) Sehan 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 creacién
automatizada.

Conoce los diferentes elementos conforman
una base de datos, sus caracteristicas y
utilidades aplicables a la investigacién
comercial.

En una base de datos previamente disefiada:
Identifica diferentes tipos de consultas.
Realiza busquedas avanzadas de datos y
diferentes tipos de consultas.

Disefia diferentes formatos de presentacién
Identificado los datos que es necesario
presentar.

UT 11: Gestion de bases de
datos relacionales.
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MODULO PROFESIONAL: INVESTIGACION COMERCIAL

7. DESARROLLO DE CADA UNIDAD DE TRABAJO

UT 1. Analisis de las variables del mercado en el entorno de la empresa.

N2

de horas de la unidad 15

- Variables no controlables: el mercado y el
entorno.

- El mercado: estructura y limites. Clasificacién
de los mercados atendiendo a distintos

criterios.
- Andlisis de los elementos del macroentorno:
econdmico, demogriéfico, sociocultural,

tecnolégico, medioambiental y politico-legal.

- Andlisis de los factores del microentorno:
competencia, distribucién, suministros e
instituciones.

2.1 Andlisis de los elementos del macroentorno.
2.2 Andlisis de los elementos del microentorno.
El mercado.
3.1 Estructuray limites de los mercados.
3.2 Clasificacién de los mercados.
Instituciones nacionales e internacionales que regulan o

influyen en la actividad comercial de la empresa.

AC

CONTENIDOS SEGUN NORMATIVA CONTENIDOS PROPUESTOS PROCEDIMIENTOS Y ACTITUDES
CONCEPTOS SOPORTE: El sistema comercial. Variables controlables y no|PROCEDIMIENTOS:
- Elsistema comercial. Variables controlables y | ¢controlables. — Identificacion de las variables del sistema
no controlables. comercial, controlables y no controlables por la
El entorno. empresa, que se han de tener en cuenta para la

definicién y aplicacion de estrategias comerciales.
Analisis de los efectos de los principales factores
del microentorno en la actividad comercial de la
organizacion.

Anilisis del impacto de las principales variables del
macroentorno en la actividad comercial de la
empresa u organizacion.

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

TITUDES:
Actitud positiva y de confianza en la propia
capacidad para alcanzar resultados de forma
satisfactoria para todos.
Autonomia para desenvolverse en medios que no
son los habituales con confianza y adoptando las
medidas necesarias.
Valoracién y respeto de lo que nos aporta un
intercambio comunicativo.
Valoracién del orden y limpieza, tanto durante las
fases del proceso como en la presentacién de los
datos.
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MODULO PROFESIONAL: INVESTIGACION COMERCIAL

UT 2. Estudio del comportamiento del consumidor y segmentacion de los mercados.

N2 de horas de launidad |15

CONTENIDOS SEGUN NORMATIVA

CONTENIDOS PROPUESTOS

PROCEDIMIENTOS Y ACTITUDES

CONCEPTOS SOPORTE:

Estudio del comportamiento de las
personas consumidoras y tipos de las
mismas.

Las necesidades de las personas
consumidoras. Tipos y jerarquia de las
necesidades.

Andlisis del proceso de compra de la
persona consumidora final. Fases y
variables.

Andlisis del proceso de compra de la
persona consumidora industrial. Fases y
variables.

Segmentacion de mercados: finalidad,
requisitos y criterios de segmentacion.

1.

Estudio del comportamiento del consumidor.
1.1 Las necesidades del consumidor.

1.2 Tipologias de consumidores.

1.3 Andlisis del proceso de compra del consumidor final.

1.4 Andlisis del proceso de compra del consumidor industrial.

Segmentacion de mercados.

2.1 Conceptoy finalidad de la segmentacion de mercados.

2.2 Criterios de segmentacion.

2.3 Requisitos para una segmentacion efectiva.

2.2 Aplicacion de la segmentacion de mercados en el disefio de

estrategias de marketing.

PROCEDIMIENTOS:

Andlisis de las necesidades del consumidor o de la
consumidora y clasificacién segin la jerarquia o
el orden de prioridad en la satisfaccién de las
mismas.

Andlisis de las fases del proceso de compra del
consumidor o de la consumidora y las variables
internas y externas que influyen en el mismo.
Aplicacion de los principales métodos de
segmentacion de mercados, utilizando distintos
criterios.

Definicién de los distintos tipos de estrategias
comerciales, aplicando la segmentacion del
mercado.

ACTITUDES:

Actitud positiva y de confianza en la propia
capacidad para alcanzar resultados de forma
satisfactoria para todos.

Autonomia para desenvolverse en medios que no
son los habituales con confianza y adoptando las
medidas necesarias.

Valoracién y respeto de lo que nos aporta un
intercambio comunicativo.

Valoracién del orden y limpieza, tanto durante las
fases del proceso como en la presentacion de los
datos.

CFGS GESTION DE VENTAS Y ESPACIOS COMERCIALES

IES LA ERIA Pagina 18




MODULO PROFESIONAL: INVESTIGACION COMERCIAL

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

N2 de horas de la unidad

12

CONTENIDOS SEGUN NORMATIVA

CONTENIDOS PROPUESTOS

PROCEDIMIENTOS Y ACTITUDES

CONCEPTOS SOPORTE:

La necesidad de informacion para la
toma de decisiones de marketing.

Tipos de informacién. Segin su
naturaleza, su origen 'y su
disponibilidad.

El Sistema de Informacion de Marketing
(SIM). Concepto y finalidad.

Estructura del S.L.LM. Subsistemas que lo
integran.

La investigacién comercial. Concepto y
finalidad.

Aplicaciones de la investigacién
comercial.
Aspectos éticos de la investigacion

comercial. El c6digo ICC/ESOMAR.

1.

La informaciéon como elemento fundamental para la toma de
decisiones de marketing.
1.1 Tipologias de informacion.

El sistema de informacién de marketing.
2.1 ;En qué consiste un sistema de informacién de marketing?

2.2 Estructura del sistema de informacion de marketing.
2.3 Influencia del tamaiio de la empresa en el desarrollo de un sistema
de informacién de marketing.

La investigaciéon comercial.
3.1 Conceptoy finalidad de la investigacion comercial.

3.2 Aplicaciones de la investigacién comercial.
3.3 La investigacion comercial en Espana.

Aspectos éticos de la investigacion comercial. El Cddigo
ICC/ESOMAR.
4.1 Propdsitoy alcance del Cédigo ICC/ESOMAR.

4.2 Fundamentos clave del Cédigo ICC/ESOMAR.
4.3 Principios bdsicos del Cédigo ICC/ESOMAR.

PROCEDIMIENTOS:

Consideracion de la importancia de la
informacién dentro de las organizaciones e
identificacién de las necesidades de informacién
que tiene una entidad para la concrecién de sus
decisiones de marketing.

Diferenciacién de las distintas tipologias de
informacion existentes, en funcion de su
naturaleza, del origen o procedencia de los datos
y de la disponibilidad de los mismos.

Asimilacion de las funciones y objetivos de cada
uno de los subsistemas que integran un SIM.

Definicién de los datos de utilidad para el
procesamiento y organizacién de un sistema de
informacion de marketing.

Conocimiento de las caracteristicas ideales que
debe tener un SIM en cuanto a tamafio, finalidad y
objetivos, atendiendo a las necesidades de
informacién especificas de una empresa u
organizacion.

Clasificacién de los datos disponibles segtn la
fuente de informacién de la que proceden.

Comprensién de la importancia de aplicar
técnicas estadisticas para el tratamiento, andlisis
y organizaciéon de los datos, asi como para su
transformacion en informacioén 1til para la toma
de decisiones de una empresa u organizacion.

Conocimiento de herramientas informaticas
disefiadas especificamente para el tratamiento,
registro e incorporaciéon de la informacién a la
base de datos de la empresa.

CFGS GESTION DE VENTAS Y ESPACIOS COMERCIALES

IES LA ERIA Pagina 19




MODULO PROFESIONAL: INVESTIGACION COMERCIAL

ACTITUDES:

— Actitud positiva y de confianza en la propia
capacidad para alcanzar resultados de forma
satisfactoria para todos.

— Autonomia para desenvolverse en medios que no
son los habituales con confianza y adoptando las
medidas necesarias.

— Valoracion y respeto de lo que nos aporta un
intercambio comunicativo.

— Valoracion del orden y limpieza, tanto durante las
fases del proceso como en la presentacion de los
datos.
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MODULO PROFESIONAL: INVESTIGACION COMERCIAL

UT 4. Elaboracion del plan de la investigacion comercial.

N2 de horas de la unidad

10

CONTENIDOS SEGUN

El proceso metodolégico de
la investigacion comercial.
Fases del proceso.
Identificaciéon y definicién
del problema que hay que
investigar.

Definicién del propoésito o
finalidad de la investigacién.
Determinacién de los
objetivos de la investigacion:
cuestiones que hay que
investigar o hipotesis que
hay que contrastar.

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

Tipos de disefios de
investigacion: estudios
exploratorios, descriptivos y
experimentales.

Presupuesto de un estudio
comerecial.

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

1.1 Identificacién y definicion del problema
objeto de la investigacién.

1.2 Definicién del propésito finalidad de la
investigacion.

1.3 Determinaciéon de los objetivos de la
investigacion.

2. Diseiio y elaboracion del plan de la
investigacion comercial.
2.1 Eldiseiio de la investigacién. Tipologias.

2.2 La presupuestacion de un estudio comercial.

3. Las fuentes de informacion en el plan de
investigacién comercial.

AC

NORMATIVA CONTENIDOS PROPUESTOS PROCEDIMIENTOS Y ACTITUDES
PROCEDIMIENTOS:
1. Elproceso metodolégico de la investigacién - Concienciacion de la necesidad o no de llevar a cabo una investigacién comercial
CONCEPTOS SOPORTE: comercial. v tuha investig '

Identificaciéon de las fases que componen el proceso integral de investigaciéon
comercial.

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

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

Formulacién clara y concreta de los objetivos generales y especificos de la
investigacion, expresandolos como cuestiones que hay que investigar o hipétesis
que se van a contrastar.

Determinacion del disefio o tipo de investigacidn que hay que realizar (exploratoria,
descriptiva o causal) en funcién de los objetivos que se pretenden.

Elaboracioén del plan de la investigacion, estableciendo el tipo de estudio a realizar,
la informacién que hay que obtener, las fuentes de datos, los instrumentos para la
obtencidon de la informacion, las técnicas para el analisis de los datos y el
presupuesto necesario.

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

TITUDES:

Actitud positiva y de confianza en la propia capacidad para alcanzar resultados de
forma satisfactoria para todos.

Autonomia para desenvolverse en medios que no son los habituales con confianza
y adoptando las medidas necesarias.

Valoracién y respeto de lo que nos aporta un intercambio comunicativo.
Valoracién del orden y limpieza, tanto durante las fases del proceso como en la
presentacion de los datos.
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MODULO PROFESIONAL: INVESTIGACION COMERCIAL

UT 5. Organizacion de la informacion secundaria disponible. N@ de horas de la unidad 12
CONTENIDOS SEGUN
NORMATIVA CONTENIDOS PROPUESTOS PROCEDIMIENTOS Y ACTITUDES
PROCEDIMIENTOS:

1. Métodos y técnicas de obtencion de
informacién secundaria.
1.1 Fuentes de informacién secundaria

- Diferenciacion de los datos procedentes de fuentes de informacién online y offline,
de los sistemas de informaciéon de mercados y bases de datos internas y externas
segun criterios, plazos y presupuesto establecidos en el plan de investigacion.

tradicionales. - Fijacién de los procedimientos de control necesarios para asegurar la fiabilidad y

representatividad de los datos obtenidos de las fuentes secundarias, con el fin de que

1.2 Motores de buisqueda y criterios de seleccién de
1 Y posibiliten rechazar aquellos que no cumplan los estandares de calidad, actualidad y

fuentes de informacion secundaria. seguridad.
1.3 Obtencién de datos de las fuentes de|” Clasificacién 6ptima y organizaciéon de la informacién obtenida de las fuentes
secundarias, presentandola de forma ordenada para su utilizacién en la
CONCEPTOS SOPORTE: informacién secundaria. investigacion, en el disefio del trabajo de campo o en la posterior fase de analisis de
- Métodos y técnicas de|2. Organizacion de los datos obtenidos. datos.
obtencién de 2.1 Andlisis cuantitativo y cualitativo de la|- Comprobacion de la validez de la informacién disponible, tanto cuantitativamente
informacion ] By para determinar si es suficiente para desarrollar la investigacién, como
secundaria. informacién. cualitativamente, aplicando criterios de utilidad, fiabilidad y representatividad para
- Motores de busqueda y 2.2 Presentacion de los resultados e incorporacién evaluar su adecuacion al objeto de estudio.
criterios de seleccién . ., - Identificacién clara de las carencias existentes en relacién a la informacién obtenida,
de fuentes de de la informacion a la base de datos. comparando el grado de satisfaccién de los objetivos planteados en el plan de
informacién investigacion con la informacién obtenida de fuentes secundarias, y que deberan ser
secundaria. satisfechos posteriormente a través de informacién primaria.

- Establecimiento de los procedimientos necesarios para un adecuado procesamiento
y archivo de la informacién, 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.

ACTITUDES:

— Actitud positiva y de confianza en la propia capacidad para alcanzar resultados de
forma satisfactoria para todos.

— Autonomia para desenvolverse en medios que no son los habituales con confianza y
adoptando las medidas necesarias.

— Valoracién y respeto de lo que nos aporta un intercambio comunicativo.

— Valoracién del orden y limpieza, tanto durante las fases del proceso como en la
presentacion de los datos.
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UT 6. Obtencion de informacion primaria. Técnicas cualitativas.

N2 de horas de la unidad | 12

- Técnicas de recogida de
informacién de las fuentes
primarias.

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

CONTENIDOS SEGUN
NORMATIVA CONTENIDOS PROPUESTOS PROCEDIMIENTOS Y ACTITUDES
PROCEDIMIENTOS:

1. Técnicas de recogida de informacion de las fuentes primarias. L . o
P . L o - Determinacion de las técnicas y procedimientos

2. Técnicas de investigacion cualitativa. , i
. mas adecuados para la obtencién de

2.1 La entrevista. . e . . . .
informacién primaria en estudios comerciales y
2.2 Ladindmica de grupos. de opinién, de acuerdo con los objetivos
2.3 Las técnicas proyectivas, estable(.:ldos en el plan de investigacion

comercial.

2.4 Otras técnicas cualitativas. Creatividad, observacion y seudocompra. - Establecimiento de los pardmetros esenciales
para juzgar la fiabilidad y la relacién coste-
CONCEPTOS SOPORTE: beneficio de los métodos de recogida de

informacion de fuentes primarias.

Concrecidn de los instrumentos necesarios para
obtener informacion cualitativa.

Desarrollo de los pasos necesarios para el
diseno de la guia de una entrevista dirigidos ala
obtencién de la informacién segun
instrucciones recibidas.

ACTITUDES:

Actitud positiva y de confianza en la propia
capacidad para alcanzar resultados de forma
satisfactoria para todos.

Autonomia para desenvolverse en medios que
no son los habituales con confianza y adoptando
las medidas necesarias.

Valoracién y respeto de lo que nos aporta un
intercambio comunicativo.

Valoracién del orden y limpieza, tanto durante
las fases del proceso como en la presentacion de
los datos.
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experimentacion.

- Tecnologias de la informacién
y la comunicacion aplicadas a
la investigaciéon comercial:
CAPI, MCAP], CATI y CAWL

- El cuestionario: metodologia
para su disefio.

241 Prueba piloto o test del cuestionario.

UT 7. Obtencion de informacion primaria. Técnicas cuantitativas. N¢ de horas de la unidad 13
CON;SE;?:%?,E\GUN CONTENIDOS PROPUESTOS PROCEDIMIENTOS Y ACTITUDES
PROCEDIMIENTOS:
1. Técnicas de investigacion cuantitativa. . g - .
11 Laencuesta ad hoc - Diferenciacion entre los distintos tipos de encuestas ad
' ’ hoc para la obtencién de datos primarios, teniendo
1.2 La encuesta periédica 6mnibus. presentes las ventajas e inconvenientes de las distintas
1.3 Los paneles. encuestas. L . S
- Toma de conciencia de las ventajas de utilizacién de
1.4 Las técnicas de experimentacion. medios informaticos en encuestas personales,
2. El cuestionario telefénicas o a través de la web.
2.1 Metodologia para su disefio. - Seleccion de la técnica y procedimiento de recogida de
CONCEPTOS SOPORTE: ' ) ' datos mdas adecuado a partir de los objetivos de
_ Técnicas de investigacion 2.2 Tipos de cuestionario. investigacion, tiempo y presupuesto determinados.
cuantitativa: encuestas, 2.3 Elementos y estructura del cuestionario. - Desarrollo de los pasos necesarios para el disefio de
paneles observacién y cuestionarios y la guia de encuestacién necesarios para

obtener la informacién de acuerdo a las instrucciones
recibidas.

Consideracion de la utilidad de los paneles como
instrumento de recogida de informaciéon primaria
cuantitativa, dominando las caracteristicas distintivas
de los diferentes tipos de paneles.

ACTITUDES:

Actitud positiva y de confianza en la propia capacidad
para alcanzar resultados de forma satisfactoria para
todos.

Autonomia para desenvolverse en medios que no son los
habituales con confianza y adoptando las medidas
necesarias.

Valoracién y respeto de lo que nos aporta un
intercambio comunicativo.

Valoracién del orden y limpieza, tanto durante las fases
del proceso como en la presentacién de los datos.
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UT 8. Determinacion de las caracteristicas y tamaiio de la muestra de una poblacion. Ne¢ de horas de la unidad 13
CONTENIDOS SEGUN
NORMATIVA CONTENIDOS PROPUESTOS PROCEDIMIENTOS Y ACTITUDES
- Conceptos basicos de PROCEDIMIENTOS:
muestreo: poblacién o|1. Conceptos basicos de muestreo.

- Identificacién de las distintas variables que influyen en el calculo
del tamafio de la muestra en un estudio comercial.
1.2. Unidad muestral. - Conocimiento de los distintos métodos y técnicas de muestreo,

universo, marco muestral, 1.1. Universo o poblacién.
unidades muestrales y

muestra.
, robabilistico no probabilistico analizando ventajas e
- Tipos . .de muestreo: 1.3. Marco muestral ?nconvenientes;, nivel irI:diVidualycomparativamente. ]
probabilisticos y no 1.4. Muestra. - Dominio del desarrollo integral de los distintos procesos de
probabilisticos. 2. Tipos de muestreo. muestreo probabilistico y no probabilistico existentes,
- Fases de un proceso de 2.1. Muestreos aleatorios probabilisticos. conociendo los puntos fuertes y débiles de cada uno, muestreo
muestreo. probabilistico (muestreo aleatorio simple, muestreo sistematico,
- Muestreos aleatorios o 2.2. Muestreos no probabilisticos. mue,streo estratificado, mu,estreo por conglomerados, muestreo
probabilisticos: aleatorio |  2.3- Andlisis comparativo de los procesos de muestreo. por dreas, muestreo polietdpico y muestreo por ruta aleatoria) y
) ) o no probabilistico (muestreo por conveniencia, muestreo por
simple, sistematico, | 3. El proceso de muestreo. juicios, muestreo por cuotas, muestreo en bola de nieve).
estratificado, por 3.1. Pasos a seguir en el disefio y desarrollo de un proceso de|_  calculo del tamafio 6ptimo de la muestra, las caracteristicas y
conglomerados, por areas y muestreo. elementos que la componen y el procedimiento aplicable parala
por ruta aleatoria. i B obtencién de la misma.
- Muestreos no probabilisticos: 3.2. Cdlculo del tamafio de la muestra. ACTITQDES: N . . .
de conveniencia, por juicios, 4. Inferencia estadistica. — Actitud positiva y de conflanza' en la propia capacidad para
4.1. Errores muestrales y no muestrales. alcanzar resultados de forma satisfactoria para todos.

por cuotas y bola de nieve. ; .
— Autonomia para desenvolverse en medios que no son los

- Factores que influyen en el 4.2. Cdlculo del error de muestreo. habituales con confianza y adoptando las medidas necesarias.
tamafio de la muestra. Nivel | 5, Tipos de estimacion. — Valoracién y respeto de lo que nos aporta un intercambio
de confianza, error de 5.1. Estimacién puntual. comunicativo.
muestreo y otros. — Valoracién del orden y limpieza, tanto durante las fases del

5.2. Estimacién por intervalos.

- Cilculo del tamafio de la proceso como en la presentacion de los datos.

muestra.

- Inferencia estadistica.
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UT 9. Tratamiento estadistico de los datos en el desarrollo de una investigacion comercial.

N2 de horas de la unidad 12

CONTENIDOS SEGUN
NORMATIVA

CONTENIDOS PROPUESTOS

PROCEDIMIENTOS Y ACTITUDES

los datos.

datos.

cualitativos.  Técnicas
analisis.

- Codificacién y tabulacién de

- Representacién grafica de los

- Tipos de datos: cuantitativosy

de

1. Tratamiento estadistico de los datos.
1.1. Codificacién y tabulacién de los datos.

1.2. Representacion grdfica de los datos.

2. Elaboracion de informes comerciales.
2.1. Estructuray elementos de un informe comercial.

2.2. Principios y normas aplicables en la elaboracion de informes
comerciales.

3. Aplicaciones informaticas para el tratamiento, analisis cualitativo
y presentacion de datos e informacién obtenida en un estudio
comercial.

PROCEDIMIENTOS:

Codificacion, tabulacién y representaciéon grafica de los
datos obtenidos en la investigacién comercial segun
especificaciones recibidas.

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

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

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

Incorporacion de los datos de la investigacién a una base
de datos en el formato mas adecuado para la introduccién,
recuperaciéon y presentacion de la informacién con
rapidez y precision.

ACTITUDES:

Actitud positiva y de confianza en la propia capacidad
para alcanzar resultados de forma satisfactoria para
todos.

Autonomia para desenvolverse en medios que no son los
habituales con confianza y adoptando las medidas
necesarias.

Valoracién y respeto de lo que nos aporta un intercambio
comunicativo.

Valoracién del orden y limpieza, tanto durante las fases
del proceso como en la presentacién de los datos.
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medidas de tendencia central, 1.1
de dispersion y de forma. 12
- Técnicas de regresion lineal y
correlacion simple. Ajuste de 1.3.
curvas. 1.4.
- Técnicas de regresion y 1.5,
correlacion multiple. 1
- Numeros indices. 6
1.7.

- Series temporales. Estimacion
de tendencias. Deflaciéon de
series temporales.

de

de estudio.

- Técnicas analisis
probabilistico.

- Contraste de hipotesis.

- Extrapolacién de
resultados de la muestra a la

poblaciéon objeto de estudio.

los

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

Estadistica descriptiva.

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

Andlisis de la varianza.

Numeros indices.

Series temporales.

Contraste de hipdtesis.

2. Extrapolacion de los resultados de la muestra a la poblacién objeto

3. Aplicaciones informaticas para el analisis cuantitativo de los datos | _
obtenidos en un estudio comercial.

AC

UT 10. Técnicas de analisis estadistico de datos cuantitativos. N2 de horas de la unidad 17
CONTENIDOS SEGUN
NORMATIVA CONTENIDOS PROPUESTOS PROCEDIMIENTOS Y ACTITUDES
- Estadistica descriptiva: | 1. Técnicas de analisis. PROCEDIMIENTOS:

Célculo de medidas estadisticas de tendencia central y
de dispersién de datos mas significativas y las medidas
que representan la forma de la distribucion.
Aplicacion de 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.
Determinaciéon de los intervalos de confianza y los
errores de muestreo.
Uso de hojas de calculo para el analisis de los datos y el
calculo de las medidas estadisticas.
Incorporacion de los resultados de la investigacion a una
base de datos en el formato mas adecuado para la
introduccién, recuperacion y presentacion de la
informacién con rapidez y precision.

TITUDES:
Actitud positiva y de confianza en la propia capacidad
para alcanzar resultados de forma satisfactoria para
todos.
Autonomia para desenvolverse en medios que no son los
habituales con confianza y adoptando las medidas
necesarias.
Valoracién y respeto de lo que nos aporta un
intercambio comunicativo.
Valoracién del orden y limpieza, tanto durante las fases
del proceso como en la presentacién de los datos.
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UT 11. Gestion de bases de datos relacionales.

N2 de horas de la unidad 9

CONTENIDOS SEGUN
NORMATIVA

CONTENIDOS PROPUESTOS

PROCEDIMIENTOS Y ACTITUDES

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

Blisquedas avanzadas de
datos.

Consultas de informacion
dirigidas.

Mantenimiento y

actualizacion de la base de
datos.

Creacion y desarrollo de
formularios e informes.

1. Las bases de datos relacionales.

1.1. Funcionesy estructura de las bases de datos.

1.2. Diserio de una base de datos.

Trabajando con bases de datos relacionales. Microsoft |~

Access 2010.
2.1. Mantenimiento y actualizacion de la base de datos.

2.2.
2.3.
2.4.

Consultas de informacion dirigidas.
Creacién y desarrollo de formularios e informes.

Creacion de macros.

PROCEDIMIENTOS:

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

Disefio de bases de datos relacionales de acuerdo con los
objetivos de la investigacion comercial.

Conocimiento de los diferentes tipos de consultas disponibles en
una base de datos, analizando la funcionalidad de cada uno.
Realizacion de buisquedas avanzadas de datos y diferentes tipos
de consultas de informacioén dirigidas.

Manejo de las utilidades de una aplicacién informatica de gestion
de bases de datos para consultar, procesar, editar, archivar y
mantener la seguridad, integridad y confidencialidad de la
informacion.

ACTITUDES:

Actitud positiva y de confianza en la propia capacidad para
alcanzar resultados de forma satisfactoria para todos.
Autonomia para desenvolverse en medios que no son los
habituales con confianza y adoptando las medidas necesarias.
Valoracién y respeto de lo que nos aporta un intercambio
comunicativo.

Valoracién del orden y limpieza, tanto durante las fases del
proceso como en la presentacion de los datos.
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8. DISTRIBUCION TEMPORAL DE LOS CONTENIDOS

UNIDADES DE TRABAJO HORAS
PROPUESTAS

12 EVALUACION

52
UT 1: Andlisis de las variables del mercado en el entorno de la 15
empresa.
UT 2: Estudio del comportamiento del consumidor y segmentacion de 15
los mercados.
UT 3: Configuracion de un sistema de informacién de marketing. 12
UT 4: Elaboracidn del plan de la investigacion comercial. 10
22 EVALUACION

50
UT 5: Organizacion de la informacién secundaria disponible. 12
UT 6: Obtencion de informacién primaria. Técnicas cualitativas. 12

, . , . s o 13

UT 7: Obtencidn de informacion primaria. Técnicas cuantitativas.
UT 8: Determinacién de las caracteristicas y tamafio de la 13
muestra de una poblacién.
32 EVALUACION

38
UT 9: Tratamiento estadistico de los datos en el desarrollo de una 12
investigacion comercial.
UT 10: Técnicas de analisis estadistico de datos cuantitativos. 17
UT 11: Gestiéon de bases de datos relacionales. ?
TOTAL HORAS 140
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9. METODOLOGIA DIDACTICA

Segin el Real Decreto 1147/2011, «la metodologia didactica de las ensefianzas de
formacidn profesional integrara los aspectos cientificos, tecnolégicos y organizativos que
en cada caso correspondan, con el fin de que el alumnado adquiera una visién global de los
procesos productivos propios de la actividad profesional correspondiente».

Los contenidos conceptuales encuentran su principal sentido en construir una base sé6lida
para el desarrollo de los contenidos procedimentales. Deberan abordarse con la amplitud
suficiente para poder responder a las situaciones mas habituales que al alumnado se le van
a presentar en el puesto de trabajo. Las actividades que se programen deberan ir dirigidas,
en todo momento, al logro de los resultados de aprendizaje.

El profesorado impartidor debera realizar un seguimiento cercano e individualizado del
proceso de aprendizaje del alumnado, realizando anotaciones sistematicas de avances y
dificultades, de tal forma que se pueda corregir, verificar y controlar la correcta asimilacién
de los diferentes contenidos impartidos, asi como la implementacién de actitudes y valores
asimilables a los contenidos actitudinales reflejados en cada uno de los bloques.

Se considera conveniente realizar, siempre, primero, una presentacién del bloque en su
apartado conceptual. Tras ver los conceptos del bloque, es aconsejable tomar como base
un caso practico o una situacion determinada, incluyéndose en cada uno de los bloques
aquellas aplicaciones especificas del mismo. Dichos casos o situaciones seran desarrollados
de modo continuo y secuencial, a lo largo de todo el curso.

Se aplicara una metodologia activa, participativa e integradora, que permita un aprendizaje
“significativo” o “por comprensiéon” y provoque la reflexion y el analisis por parte del
alumnado, convirtiéndose de esta forma en protagonista del proceso educativo.

El proceso de ensefianza debera partir de unas actividades iniciales o de diagnéstico, que
permitan conocer el nivel de conocimientos previos del alumno/a, y plantearse mediante
una accion integradora de conocimientos, técnicas y habilidades concretas que impliquen
trabajos participativos de los alumnos/as.

Asi, la metodologia didactica estara dirigida a capacitar al alumno/a para:

- Aplicar de forma inmediata los conocimientos teéricos recibidos a las situaciones
reales de trabajo.

- Adaptarse a los posibles cambios organizativos y tecnolégicos.

- El “autoaprendizaje”.

- Trabajar en grupo.

- Analizar situaciones.

- Resolver problemas que puedan presentarse.

- Tomar las decisiones oportunas.

En este contexto las herramientas institucionales que vamos a utilizar son:
o Office 365 y/o Teams, ...
e Educastur Campus Aulas virtuales

Seran instrumentos ttiles para la docencia/tutoria para la planificacién de los aprendizajes
y para el disefio de tareas.

Para superar la materia serd necesario obtener una calificacidn igual o superior a 5 en cada
una de las evaluaciones. Si no superara alguna de las evaluaciones, tendra la posibilidad de
realizar una prueba escrita final, en el mes de junio. Si no ha superado el moédulo en la
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evaluacion ordinaria de mayo tiene que presentarse a la convocatoria extraordinaria de
junio, sobre los contenidos no superados.

10. EL PROCESO DE EVALUACION DEL ALUMNADO
10.1 PROCEDIMIENTOS E INSTRUMENTOS DE EVALUACION

Al inicio de curso se hace necesario establecer una evaluacion inicial de los/as alumnos/as
para tratar de comprobar los conocimientos previos y aplicar sus resultados a la
organizacién del médulo. Esta evaluacion se realizard mediante una entrevista o pequefia
encuesta por parte del profesor/a en la que se preguntardn sobre contenidos clave en la
materia, experiencias profesionales previas en la materia, expectativas, etc.

La evaluacidon formativa consiste en constatar el proceso de aprendizaje de cada
alumno/a, a través de la observacién sistematica por el/la profesor/a, con el fin de
modificar o reforzar los contenidos que no hubiesen sido suficientemente asimilados. Se
realizara mediante una prueba, el seguimiento de sus trabajos diarios, la entrega de las
actividades propuestas por el/la profesor/a, resoluciéon de los casos practicos, la realizacion
de las actividades finales de cada unidad, exposiciones orales, la participacién en clase y
entrega de cualquier tipo de trabajo en tiempo y forma solicitada por el docente. Las
actividades copiadas de un/a compafiero/a, solucionario, etc. se consideraran no trabajadas
y por lo tanto se calificaran como no presentadas.

10.2 CRITERIOS DE CALIFICACION

Se entendera por calificacién de la evaluacion la media obtenida por los distintos
instrumentos evaluados que pueden ser, a su vez, ponderados segin su importancia
relativa dentro de la unidad, o grupo de unidades.

La evaluacion se considera superada cuando la calificacion de la evaluacion sea igual o
superior a 5. La nota de la evaluacion sera la media aritmética de la nota de los exdmenes
realizados, a la que se sumaré la calificacion obtenida en los demas instrumentos de
evaluacion.

Aquellos/as alumnos y alumnas que no hayan superado la evaluacion tendran una prueba
de recuperacion al final del tercer trimestre.

La calificacion del mddulo profesional serd la media aritmética de la calificacion de las
evaluaciones. Las calificaciones se formularan en cifras de 1 a 10, sin decimales.

DIRECTRICES GENERALES SOBRE LOS PROCEDIMIENTOS E INSTRUMENTOS DE
EVALUACION. CRITERIOS DE CALIFICACION

Los instrumentos de evaluacion y calificacion a utilizar, para medir el nivel de adquisicion
de las capacidades por los/as alumnos/as, seran los siguientes:

A) TRABAJO DIARIO Y PARTICIPACION EN LAS CLASES

Se valorarala participacién del alumno/a en las clases, su dedicacion e interés por el trabajo,
las intervenciones y explicaciones sobre las actividades y ejercicios, la realizacién de las
tareas, actividades y ejercicios propuestos; la transmision de informaciéon adecuadamente,
la predisposicion y las actitudes del alumno/a tanto hacia la materia, como hacia los/as
compafieros/as y el profesorado

Criterios de calificacion: el 10% de la calificacion de la evaluacion.
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B) TRABAJOS PRESENTADOS, INDIVIDUALES Y/O DE GRUPO

Se valoraran en este apartado:

- lalimpieza y presentacion de los trabajos,

- lacalidad y organizacion de los trabajos,

- laclaridad de los conceptos,

- laparticipacion en los debates y exposiciones,

- el uso de la terminologia propia de la materia,

- laseleccién y uso de las fuentes de informacién adecuadas,

- lautilizacion de las aplicaciones informaticas disponibles,

- el trabajo en equipo,

- la capacidad de integrar los distintos conocimientos en la materia, etc.

Criterios de calificacion: Se asignara a este instrumento una valoracion en el 20% de la
calificacion de la evaluacion.

C) PRUEBAS OBJETIVAS INDIVIDUALES ORALES Y ESCRITAS.

Pruebas objetivas, expresamente elaboradas y propuestas para la evaluacién, que podran
consistir en:

e Pruebas tipo test o de respuesta alternativa.

e Preguntas de respuesta corta, sobre conceptos, definiciones, clasificaciones, ...

e Preguntas de desarrollo.

e Resoluciéon de problemas o supuestos practicos, andlisis de textos, etc.

Se trata de evaluar, segtin los casos:

e El grado de conocimiento de los contenidos, conceptos, tramites, documentos y
operaciones, etc.

e Lacomprension y andlisis de textos y normas y su interpretacion y aplicacion a casos
concretos.

e La capacidad de razonamiento, asi como la iniciativa y creatividad en la solucién de
problemas.

Criterios de calificacion: el 70% de la calificacién de la evaluacion.

Para superar la materia sera necesario obtener una calificacién igual o superior a 5 en cada
una de las evaluaciones. Si no superara alguna de las evaluaciones, tendra la posibilidad de
realizar una prueba escrita u oral final, en el mes de junio. (Si no ha superado el médulo en
la evaluacion ordinaria tiene que presentarse a la convocatoria extraordinaria de junio)
sobre los contenidos no superados.

Al final del tercer trimestre se realizara un plan de recuperaciéon de los contenidos no
superados, tanto tedricos como practicos. La calificacion de esta prueba tendra los mismos
criterios que la de las evaluaciones. (Es decir se mantienen los porcentajes de los
instrumentos a) Trabajo diario, participacion en las clases y asistencia (10%) b) Trabajos
presentados individual o en grupos (20%) y c) Prueba de recuperacion final, en este caso
(70%)).

10.3 ACTIVIDADES DE RECUPERACION Y EVALUACION EXTRAORDINARIA DE JUNIO

El/La alumno/a que no haya superado el Mddulo en la evaluaciéon ordinaria podra
presentarse a la convocatoria extraordinaria de junio, y debera realizar el programa de
recuperacion del modulo que presentara al profesor o profesora correspondiente.
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Programa de recuperacion del médulo profesional

Este programa de recuperacion contendra las siguientes actividades:

— La realizacién de trabajos y ejercicios sobre aquellos aspectos en que se hubiesen
detectado mayores deficiencias.

— La repeticién de determinadas actividades, cuando se hubiese observado que en su
realizacion el/la alumno/a no dedicé el suficiente tiempo o esfuerzo.

— La realizacién de una prueba escrita u oral, sobre aquellos contenidos en los que se
hubiese observado que el nivel de conocimientos del alumno/a es insuficiente.

El alumnado realizara estas actividades de forma auténoma y las presentara antes del dia
de la prueba extraordinaria de junio.

La calificacion de dicha prueba extraordinaria sera de 1 a 10 puntos, teniendo las
ponderaciones del 30% para las actividades presentadas y del 70% para la prueba oral o
escrita.

Alumnado que ha promocionado a segundo curso del ciclo con el m6dulo no superado

Aquellos/as alumnos/as que no hayan superado el médulo en la evaluacion final
extraordinaria y pasen con dicho médulo pendiente al curso siguiente, se propone un
programa de recuperaciéon que el/la alumno/a debera realizar simultdneamente a los
médulos de segundo curso, teniendo en cuenta que se aplicaran los siguientes instrumentos
de evaluacidn:

- Realizacion de actividades por parte del alumnado relacionadas con los contenidos del
médulo. Su entrega sera a través de Teams.

- Realizaci6n de pruebas escritas.

La calificacion de ambas sera de 1 a 10 puntos, teniendo las ponderaciones del 30% para las
actividades presentadas y del 70% para las pruebas escritas.

Para superar la materia serd necesario obtener una calificacién superior a 5. Si no superara
alguna de las evaluaciones, tendra la posibilidad de realizar una prueba escrita final en el
mes de marzo, sobre los contenidos no superados.

10.4 NORMAS SOBRE ASISTENCIA A CLASE

De acuerdo con lo establecido en el Reglamento de Régimen Interior del Centro y en el
Proyecto Curricular del Ciclo, se aplicaran las siguientes normas:

1. Al tratarse de un Ciclo Formativo que se imparte en régimen presencial, sera
obligatoria la asistencia a las clases y demas actividades lectivas programadas para
la obtencion del titulo.

2. Laevaluacién de los/as alumnos/as sera continua y estara orientada a la medicién
de las capacidades terminales fijadas para el Médulo. La aplicacion del sistema de
evaluacién continua implica que la asistencia del alumno/a a las actividades
programadas sera obligatoria.

3. Las faltas de asistencia deberan ser justificadas por el/la alumno/a ante el/la
tutor/a, considerandose causas validas las contempladas como tales en la
legislacién laboral.

4. El/La profesor/a responsable del Médulo llevara el control diario de asistencia del
alumno/a, reflejando las ausencias en el parte mensual de faltas en la aplicacién
corporativa SAUCE. El/La tutor/a entregara periédicamente al alumno/a y/o su
familia informacion sobre las faltas de asistencia.
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11. INCORPORACION DE LOS CONTENIDOS TRANSVERSALES

Se trabajaran con el alumnado del grupo, basicamente, los siguientes temas
transversales, aunque se ha de procurar que sean una constante que oriente la
conducta y comportamiento del alumnado en la actividad diaria:

— Educaciéon multicultural, partiendo de la aceptacion de la propia identidad cultural
se propiciara el respeto y la tolerancia hacia otras culturas.

— Educacién para la convivencia, promoviendo el respeto, tanto en lo referente a las
relaciones interpersonales entre alumnos y entre alumnos y profesores, no solo
dentro del aula sino en cualquier lugar del recinto educativo (pasillos, biblioteca,
etc.), como en lo relativo al material de uso comun.

— Educacion medioambiental, desarrollando una conciencia, tanto individual como
colectiva, de responsabilidad hacia la protecciéon y mejora de las condiciones del
medio ambiente y de las distintas especies de seres vivos que forman parte de él,
especialmente las que se encuentran en peligro de extincion.

— Educaciéon para la paz, fomentando el respeto a otras sociedades diferentes,
resaltando el entendimiento entre los individuos que las componen y promoviendo
la tolerancia, el desarme y la cooperacidn.

— Educacién moral y civica, desarrollando una actitud de tolerancia ante las
diferencias individuales de cualquier tipo.

— Educacién para la igualdad entre los sexos, promoviendo la cooperacion entre
alumnos y alumnas y el reparto equilibrado de todo tipo de tareas.

— Educacién del consumidor, desarrollando en los/as alumnos/as capacidades de
comprension de los mensajes publicitarios y actitudes criticas que les permitan
valorar sus necesidades reales de consumo y la utilizacién de materiales reciclables.

— Educacién para la salud, promoviendo habitos de vida saludables que contribuyan
a la prevencién de enfermedades contagiosas (SIDA, etc.) y a evitar el consumo de
drogas (tabaco, alcohol, etc.), asi como a cumplir escrupulosamente las normas de
seguridad e higiene en el manejo de instrumentos.

12. MEDIDAS DE ATENCION A LA DIVERSIDAD DE LOS/AS ALUMNOS/AS

La diversidad es inherente a la condicién humana y no es mas que la expresiéon de la
normalidad y la realidad de cada grupo. El alumnado tiene una diversidad de necesidades
educativas debidas a multiples factores intelectuales, fisicos o sociales.

Se considera fundamental la interaccion alumnado-contexto, de forma que alumnos
situados en contextos diferentes pueden tener aprendizajes y desarrollos muy distintos.

El punto de partida de todo proceso educativo sera la consideracion de la totalidad del
alumnado como diverso. Por ello, cualquier disefio curricular debera tener en cuenta las
diferencias de los alumnos.

Es muy importante a la hora de disefiar y organizar las actividades de ensefianza-
aprendizaje, atender a la diversidad del grupo: Puede haber algunos alumnos que no
consigan alcanzar los objetivos previstos y, por el contrario, puede haber otros que los
alcancen sobradamente. En ambos casos, es necesario plantear alternativas.

En un ciclo formativo de grado superior, debido a las caracteristicas del mismo y de la
enseflanza de Formacién Profesional en general, se considera necesario e imprescindible
que el/la alumno/a alcance todos los objetivos minimos marcados para los distintos
modulos en sus programaciones docentes ya que solamente de esta forma se alcanzara el
objetivo final del ciclo formativo, que es lograr un nivel de cualificacién profesional que
capacite para acceder al mundo del trabajo. Por ello, debemos buscar estrategias variadas
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que nos permitan dar respuesta a la diversidad que presenta nuestro alumnado a través de
diferentes vias ordinarias y extraordinarias.

Se puede atender a las distintas necesidades de aprendizaje de los alumnos mediante
adaptaciones metodoldgicas que permitan ofrecer diferentes niveles de ayuda pedagogica
a los alumnos/as, en funcién del nivel de dificultad que presenten y de sus caracteristicas
personales.

Constituye un recurso importante de atencion a la diversidad adoptar una serie de medidas
de caracter ordinario y que no afectan a los elementos prescriptivos del curriculo:

- Plantear metodologias didacticas y niveles de ayuda diversos.

- Organizar actividades de ensefianza-aprendizaje diferenciadas.

- Prever adaptaciones de material didactico.

- Organizar diferentes agrupamientos.

- Modificar el ritmo de introduccion de nuevos contenidos.

13. INSTALACIONES, MATERIALES Y RECURSOS DIDACTICOS

— Para impartir este modulo, el libro recomendado por el profesor para el
alumnado es “Investigaciéon Comercial”. Editorial Paraninfo. ISBN:
9788428337137

— Educastur 365 (Teams, ...).

— Ordenadores para los alumnos con acceso a internet.

— Cafion.

— Presentaciones de Power Point, visualizacion de videos.

— Laplataforma Educastur, Campus Aulas virtuales.

— Prensa diaria.

— Revistas especializadas.

14. ACTIVIDADES COMPLEMENTARIAS Y EXTRAESCOLARES

Las actividades complementarias y extraescolares serdn las programadas por el
Departamento de Comercio y Marketing para el curso 2023/2024.
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15. EL MODULO DE INVESTIGACION COMERCIAL EN LA ENSENANZA A DISTANCIA

15.1 DISTRIBUCION TEMPORAL DE LOS CONTENIDOS

UNIDADES DE TRABAJO

12 CUATRIMESTRE

UT 01: Analisis del mercado y del entorno

UT 02: La informacién en la empresa. El Sistema de informacién de
marketing (SIM)

UT 03: El proceso de investigacion comercial. Obtencién de informacion
secundaria

22 CUATRIMESTRE

UT 04: Obtencién de informacion primaria (I). Técnicas de investigacidon
cualitativa

UT 05: Obtencion de informacién primaria (II). Técnicas de investigacion
cuantitativa

UT 06: El proceso de muestreo y la obtencion de datos

UT 07: Analisis de datos y presentacién del informe

UT 08: Gestion de bases de datos relacionales

15.2 METODOLOGIA DE LA FORMACION A DISTANCIA

La metodologia didactica de las ensefianzas de formacion profesional integrara los aspectos
cientificos, tecnoldgicos y organizativos que en cada caso correspondan, con el fin de que el
alumnado adquiera una visién global de los procesos productivos propios de la actividad
profesional correspondiente. El alumno dispone de flexibilidad y autonomia en el
aprendizaje

El método de ensefianza a distancia debe estar basado en el aprendizaje autosuficiente del
alumno. Para esta modalidad el alumnado podra acceder a los materiales, preferentemente,
através de lared, mediante metodologia e-learning a través de una plataforma de formacién
virtual, que puede ser EDUCASTUR CAMPUS (plataforma ofrecida por la propia Consejeria
de Educacién),

El profesor-tutor responsable de un médulo profesional a distancia hace el rol de orientador
y facilitador del aprendizaje del alumno:

— Resolviendo dudas
— Evaluando el progreso y reorientando al alumno en los contenidos no
comprendidos.
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15.3 RECURSOS DIDACTICOS

En el desarrollo de estas ensenanzas se emplearan soportes y materiales didacticos que
permitan un proceso de aprendizaje sistematizado para el participante, asi como los medios
telematicos necesarios para incorporar el uso de las tecnologias de la informacion y de la
comunicacion al proceso de atencidn tutorial.

Los materiales y soportes didacticos deberan contribuir a la adquisicion de los resultados
de aprendizaje que correspondan a los distintos médulos profesionales. Ademas, deberan
contemplar los principios de autosuficiencia y autoaprendizaje para que el alumnado pueda
desarrollar y controlar el proceso de aprendizaje de forma auténoma.

De esta forma el alumno aprende utilizando todos los recursos posibles:

- Estudiando los materiales escritos,

- Realizando las tareas previstas a entregar al profesor-tutor

- Comentando temas y dudas con los demas compafieros en las tutorias y con el
profesor-tutor

- Realizando las actividades practicas presenciales o solicitadas y entregadas online en
los plazos estipulados y correspondientes al bloque de unidades didacticas -
Realizando las pruebas de evaluacion a lo largo del curso

Los materiales deben:

1. Emplear estrategias activas de enseflanza aprendizaje (aprender haciendo).

2. Estructurar el aprendizaje a partir de los procedimientos.

3. Evitar el abandono de los alumnos mediante seguimiento individualizado y el
fortalecimiento del grupo.

4. Facilitar la actualizacion de los recursos.

5. Emplear simulaciones interactivas eficaces.

Al disponer de material didactico digital en la plataforma de los médulos profesionales del
Ciclo Formativo de Grado Superior, no se utilizan libros de texto.

15.4 SISTEMA DE TUTORIAS DE LOS MODULOS PROFESIONALES

El elemento fundamental de esta modalidad de ensefianza es la accién tutorial, que debe
proporcionar el acompafiamiento, el estimulo y las estrategias didacticas de
autoaprendizaje necesarias para que cada estudiante pueda alcanzar el aprendizaje exigido
en cada moédulo de forma personalizada.

La profesora-tutora del médulo profesional hace el rol de orientadora y facilitadora del
aprendizaje del alumno resolviendo dudas, evaluando el progreso y reorientando al alumno
en los contenidos no comprendidos.

La atenci6n al alumnado en cada moédulo se organizara por un sistema de tutorias que
incluira tutorias individuales y sesiones de formacién.

La tutoria individual consistirdA en orientar de forma individual al alumnado y
proporcionar el apoyo académico necesario en los procesos de aprendizaje en los que las
capacidades terminales se pueden alcanzar de forma auténoma y a distancia, empleando el
soporte didactico especifico.
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Se desarrollard a través de la mensajeria de la plataforma, telefénicamente o
presencialmente.

Las sesiones de formacion seran telematicas por Teams y presenciales en el aula. Tendran
lugar en el centro educativo, y en ellas se atendera al grupo de alumnos matriculados en el
médulo profesional. Las sesiones telematicas se llevaran a cabo a través de los sistemas de
interacciéon y comunicacion en tiempo real de la plataforma virtual de aprendizaje Teams,
sin perjuicio de que el alumnado puede asistir a las mismas en el centro educativo. La
participacion en las sesiones de formacidn seran voluntarias para el alumnado. Las
sesiones de formacion estaran orientadas al desarrollo de las actividades programadas
recogidas en el plan de accién tutorial, que el/la tutor/a dara a conocer a comienzo del
curso, y que podran ser consultadas a través de la plataforma. El calendario y contenido de
las sesiones de formacion programadas en este curso, se pondran en la plataforma Campus
fp distancia.

Ademas, se realizaran de forma continuada durante el curso:

Tutorias telefénicas: A través de la linea telefénica, el alumno/a podra realizar en las horas
establecidas al efecto cuantas consultas considere necesarias, para poder avanzar en el
conocimiento de cada uno de los moédulos. Se establecera al menos una hora semanal de
atencioén al alumnado.

15.5 EVALUACION DE LOS APRENDIZAJES. INSTRUMENTOS DE RECOGIDA DE
INFORMACION

La evaluacién debe permitir que se reconduzca el proceso de aprendizaje del alumno en el
momento preciso (evaluacién continua).

Se pueden fijar distintos instrumentos que permitan esta recogida de informacion en
relacion con el desarrollo de estos aprendizajes a través de las tutorias individuales y
colectivas.

Para la evaluacién de los médulos profesionales cursados en régimen a distancia, sera
necesaria la realizacién de, al menos, una prueba presencial en combinacién con los
procesos de evaluacion continua que se puedan desarrollar a distancia.

En caso de confinamiento de la poblacidn, la prueba presencial serad sustituida por una
prueba online.

La recogida de informacién se puede establecer diferentes momentos:

1. La informacién que muestran las herramientas de la plataforma relativas a las
actividades de autoevaluacién de cada unidad o del bloque de unidades.

2. Las actividades de evaluaciéon que entrega el alumno al final de un bloque de
unidades.

3. Las actividades de refuerzo que plantean los materiales o que disefia la profesora-

tutora.

Las actividades procedimentales que se realizan en las sesiones presenciales.

Las actividades colaborativas realizadas por el grupo de alumnos.

Las sesiones de evaluacion presenciales realizadas.

La evaluacidn final.

No oA
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Los Instrumentos que permitiran la recogida de informacién para el proceso de
evaluacién podran ser:

— Fichas de seguimiento.

— Pruebas de control individual a desarrollar utilizando programas informaticos.

— Pruebas de control escritas para la comprobacion de determinados contenidos
conceptuales o para la realizacién de actividades.

— Entrega de trabajos.

— Memoria detallada de la realizacion de las actividades

Los criterios de evaluacion y su relacion con los objetivos estaran detallados en las unidades
de trabajo de las programaciones de cada uno de los médulos.

15.6 INSTRUMENTOS DE EVALUACION

Los instrumentos de evaluacion a utilizar, para medir el nivel de adquisiciéon de las
capacidades por los alumnos/as se reflejaran en cada una de las programaciones didacticas
y podran ser:

- Las pruebas escritas propuestas para la evaluacidn.
- Larealizacion y presentacion de los trabajos y actividades de las unidades didacticas
correspondientes, cuando estas sean requeridas por la profesora-tutora.

INSTRUMENTOS DE EVALUACION MATERIA OBJETO DE EVALUACION

PRUEBAS OBJETIVAS

- Conocimientos tedrico- practicos

Pruebas teoricas .
- Estudios de casos

- Vocabulario

Respuesta breve .
p - Conceptos e ideas

ACTIVIDADES

- Resolucion ejercicios tedrico- practicos
Actividades tutorias de las unidades didacticas
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15.7 CRITERIOS DE CALIFICACION

Se establece para todos los mddulos, en general, como criterios de calificacién la siguiente
ponderacién:

CALIFICACION
INSTRUMENTOS PONDERACION (%)
PRUEBAS PRESENCIALES 60%
ACTIVIDADES 40%

A lo largo del periodo lectivo, los profesores-tutores de cada moédulo realizaran un
seguimiento del desarrollo del proceso de aprendizaje de los alumnos, utilizando unos
instrumentos y procedimientos de recogida de informacién que se establecen en cada una
de las programaciones didacticas.

Se realizaran las siguientes pruebas presenciales:

Prueba presencial intermedia: se celebrara antes de la sesiéon de evaluacién parcial y
tendra caracter voluntario para el alumnado.

Prueba presencial final ordinaria: se celebrara antes de la sesiéon de evaluacidén final
ordinaria y tendrad las siguientes caracteristicas:

— Para estar en disposicion de obtener evaluacién positiva en la evaluacién final

ordinaria conforme al proceso de evaluacién continua, el alumnado debera obtener

una calificacion igual o superior al 40% del total de esta prueba.

— El alumnado para el que haya concurrido la imposibilidad de aplicar los
procedimientos e instrumentos de evaluaciéon continua, deberd obtener una
calificacion igual o superior al 50% del total en esta prueba para obtener
evaluacion positiva en la evaluacidn final ordinaria.

Prueba presencial final extraordinaria: se celebrara antes de la sesién de evaluacidn final
extraordinaria.
— Estara destinada al alumnado que no haya obtenido evaluacién positiva en la

evaluacion final ordinaria o haya renunciado a la misma.

— Para estar en disposicion de obtener evaluacién positiva en la evaluacién final
extraordinaria el alumnado debera obtener una calificacion igual o superior al 50%
del total de esta prueba.

15.8 ACTIVIDADES DE RECUPERACION Y EVALUACION EXTRAORDINARIA DE JUNIO

El alumno/a que no haya superado el Médulo en la evaluacion ordinaria de junio podra
presentarse a la convocatoria extraordinaria de junio, y debera realizar el programa de
recuperaciéon del médulo que presentara al profesor responsable del médulo.
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Programa de recuperacion del médulo profesional.

Este programa de recuperacion contendra las siguientes actividades:
+ Larealizacidn de trabajos y actividades sobre aquellos aspectos en que se hubiesen
detectado mayores deficiencias.
+ Larealizacion de una prueba escrita sobre aquellos resultados de aprendizaje no
superados en los que se hubiese observado que el nivel de conocimientos del
alumno/a es insuficiente.

El alumnado realizara estas actividades de forma auténoma y las presentara el dia de la
prueba extraordinaria de junio.

La calificacién de dicha prueba extraordinaria sera de 1 a 10 puntos, se aplicaran las
ponderaciones del 40% para las actividades presentadas y del 60% para la prueba escrita.

MODULOS CURSADOS COMO PENDIENTES Y ADELANTO DE LA EVALUACION FINAL
ORDINARIA.

El alumnado que hubiera cursado el médulo en cursos anteriores, y no hubiera obtenido
evaluacion positiva, podra solicitar cursarlo como pendiente de tal forma que sera evaluado
con caracter final ordinario de este médulo antes del periodo marzo-junio de realizacion del
modulo de FCT.

El alumnado que opte por la opcidn de cursar el médulo como pendientes debera estar
matriculado del mismo y solicitarlo especificamente durante el primer mes lectivo del curso
escolar.
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ANEXO 1: PROGRAMACION DE SESIONES DE FORMACION

MODULO: INVESTIGACION COMERCIAL -- CURSO 23-24
VIERNES (14:30 A 15.25) PRESENCIAL
(15:25 A 16:20) TELEMATICA POR TEAMS
PRIMER CUATRIMESTRE
UNIDADES DE
TRABAJO Segun
FECHA plataforma CONTENIDOS
CAMPUS FPd
13 SEPT Presentacidn
29 SEPT Tutoria de programacion evaluacion parcial
Funcién comercial y marketing. El mercado:
6 OCTUBRE 1 Concepto y elementos.
El entorno de la empresa. (T)
El mercado estructura y limites de los
13 OCTUBRE 1 mercados. Clasificacién.
El comportamiento del consumidor (T)
La segmentacién de mercados.
20 OCTUBRE 1 Estrategias de segmentacion y|
posicionamiento (T)
La necesidad de informacion en la toma de
decisiones de marketing.
27 OCTUBRE 2 Tipos de informacién. Fuentes de
informacién. (T)
Fuentes de informacion.
27 OCTUBRE 2 El SIM: Sistema de Informacién de marketing
(T)
La investigacion comercial. Concepto,
10 NOVIEMBRE 2 finalidad. Aspectos éticos de la Investigacion
comercial (T)
10 NOVIEMBRE 1.2 Tutor{a de segu%m%ento
Tutoria de seguimiento (T)
Elaboracién de un plan de investigacién
17 NOVIEMBRE 3 comercial. El Proceso metodoldgico de la
investigacién comercial (IC). (T)
Identificacién y definicion del problema a
24 NOVIEMBRE 3 investigar.
Determinaci6n de objetivos (T)
Disefio y elaboracién del plan de la
1 DICIEMBRE 3 investigacién comercial.
Tipologias. (T)
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15 DICIEMBRE

Presupuesto de un estudio de Investigacién
comercial
Elaboracién Presupuesto IC (T)

22 DICIEMBRE

Las fuentes de informaciéon en el plan de
investigacién comercial.
La informaci6n secundaria (T)

Organizacion de la informacién secundaria
disponible

12 ENERO o . ., .
Organizacion de la informaciéon secundaria
disponibles I (T)
Tutoria de preparacion primer cuatrimestre
19 DICIEMBRE a cepreparacionp
Tutoria de preparaciéon examen (T)
26 ENERO EXAMEN: Prueba Ordinaria
SEGUNDO CUATRIMESTRE
Tutoria de programacién de la evaluacién
2 FEBRERO oria e prog
ordinaria.
Obtencién de informacion  primaria
cuantitativa. Técnicas de recogida de
informacién primaria. Técnicas cualitativas y
9 FEBRERO cuantitativas. (T)
Técnicas de investigacion cualitativas. La
entrevista la dinamica de grupos, las técnicas
16 FEBRERO proyectistas.
Otras técnicas cuantitativas, creatividad,
observacion y pseudocompra (T)
Técnicas de investigacion cuantitativa.
Encuestas ad-hoc, personal, en
23 FEBRERO establecimientos, telefonica, postal
Otras encuestas autoadministradas, por
internet u on-line, periédicas. (T)
La encuesta periddica oémnibus, por
ipcion. L les. L les d
1 MARZ0 suscrlpc.lon 0S pane e.zs 0s pape e.s e
consumidores, de detallistas, de audiencias.
Las técnicas de experimentacidn. (T)
Otras técnicas de investigacion cuantitativa.
El cuestionario como instrumento de
8 MARZO recogida de informacién.
Metodologia para su disefio. (T)
Tipos de cuestionarios. Elementos vy
15 MARZO . .
estructura del cuestionario.
Prueba piloto o test del cuestionario (T)
22 MARZO Determinacion de las caracteristicas del

tamafio de la muestra de una poblacion.
Conceptos basicos de muestreo. (T)
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5 ABRIL

Tipos de muestreos.
Muestreos aleatorios probabilisticos, no
probabilisticos. (T)

12 ABRIL

Pasos a seguir en el disefio
Desarrollo de un proceso de muestreo (T)

19 ABRIL

El trabajo de campo en la investigacion
comercial
El trabajo de campo en la IC (T)

26 ABRIL

Tratamiento de los datos en el desarrollo de
una investigacién comercial.
IAnalisis de la informacion. Métodos de analisis

(T

10 MAYO

Elaboracion de informes comerciales.
Estructura y elementos de un informe
comercial (T)

17 MAYO

Introducciéon a las Bases de datos. Bases de
datos relacionales.
Disefio de una base de datos relacional. (T)

24 MAYO

Tutoria de preparacion evaluacion ordinaria
Tutoria de preparacion de la evaluacion
ordinaria (T)

27 MAYO

Examen Convocatoria Ordinaria

PREPARACION

CONVOCATORIA
EXTRAORDINARIA JUNIO

31 MAYO

Preparacién evaluacién extraordinaria
Tutoria de preparacion de la evaluacion
extraordinaria (T)

7 JUNIO

Preparacién evaluacién extraordinaria
Tutoria de preparaciéon de la evaluacion
extraordinaria (T)

14 JUNIO

Examen Convocatoria Extraordinaria
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