T.S MARKETING Y PUBLICIDAD POLITICAS DE MARKETING (0930)

Programacion didactica

Modulo Politicas de marketing (0930)

Ciclo T.S. Marketing y publicidad

Curso Primero

Familia Comercio y marketing

Profesor/a Fran Ceron Fernandez

Curso 2023/24

IES Huerta Alta

Unién Europea /‘\‘\
fh\

Fondo Social Europeo iR
“El FSE invierte en tu futuro” consemi e mucacon

IES HUERTA ALTA - ALHAURIN DE LA TORRE



T.S MARKETING Y PUBLICIDAD POLITICAS DE MARKETING (0930)

indice:

1.- Introduccion.

2.- Objetivos y Competencias.

3.- Resultados de aprendizaje, criterios de evaluacion y contenidos.
4.- Metodologia.

5.- La evaluacion, medios y criterios de calificacion.

6.- Medidas para el alumnado con necesidades especificas de apoyo
educativo.

7.- Transversalidad.
8.- Materiales y recursos didacticos.

9.- Actividades complementarias y extraescolares.

IES HUERTA ALTA - ALHAURIN DE LA TORRE



T.S MARKETING Y PUBLICIDAD POLITICAS DE MARKETING (0930)

1.- Introduccion

Perfil del alumnado

El alumnado procede del mismo Alhaurin de la Torre y zonas colindantes, enclavado el IES en Ia
Urbanizacion Fuensanguinea, el municipio limita con Malaga, Cartama, Torremolinos, Mijas, Benalmadena y
Alhaurin el Grande.

Sobre el rendimiento académico del alumnado en los ciclos, al ser de nueva implantacion, no podemos en este
primer curso abordar cuestiones referentes a los resultados o el tiempo que dedican a las tareas y el estudio,
por ello es importante tener en cuenta los resultados de las evaluaciones iniciales que llevaremos a cabo a
principio de curso.

Tampoco podemos valorar por el mismo motivo la implicacion de las familias y el entorno y su efecto positivo
0 negativo en la repercusion académica de los alumnos/as, ni la convivencia en el centro. El centro tiene
diversidad de edades y perfiles de alumnado y esta muy bien organizado en este aspecto, al ser solo los ciclos
destinados al horario de tarde con exclusividad este aspecto de heterogeneidad no influye al normal desarrollo
de la convivencia.

Serd muy importante el proximo curso evaluar la insercion laboral de los ciclos, estableciendo comparativas
con la empleabilidad en el sector, hoy por hoy son datos que no disponemos al implantarse solo el primer
curso del ciclo.

Los alumnos/as del ciclo proceden de este mismo centro educativo tras cursar bachillerato, de otros centros de
Alhaurin de la Torre, Alhaurin el Grande, Malaga, Fuengirola y Marbella. También existen alumnos/as que
han accedido tras cursar el grado medio de Actividades comerciales.

ntext io-cultural

La poblacion de Alhaurin de la Torre la componen 45.531 habitantes, los sexos son bastante equiparados
21.153 hombres y 21.378 mujeres, siendo la edad media 39,8 afios de manera que no es un nucleo urbano
excesivamente envejecido, propio de una ciudad dormitorio a solo unos 16 km de la capital malaguefia.

Alhaurin de la Torre es uno de los municipios con mas rapido crecimiento de la Costa del Sol, gracias en gran
medida a su cercania a Mdalaga y a la carretera costera A7 / N-340, asi como al entusiasmo de sus habitantes
por modernizar su municipio. Se trata de un &rea progresista que ha aprovechado plenamente las
oportunidades comerciales que se le han presentado y que son vitales para el desarrollo profesional de los
ciclos de actividades comerciales y marketing y publicidad de nueva implantacion en el centro.

Con respecto a las comunicaciones Alhaurin de la Torre es accesible de las siguientes maneras: por el desvio
de la N-340 Malaga-Cadiz: la A-404 direccion a Coin, a través de la autovia Campanillas-Parque Tecnoldgico
sentido Cartama: salida a Churriana. y a través de la hiperronda de Malaga (MA-30), inaugurada en noviembre
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de 2011 que parte desde el Enlace de las Virreinas a Torremolinos y que conecta con la circunvalacion del
municipio.

Con respecto al mercado de trabajo el desempleo es de 2.137 mujeres frente a 1.160 hombres, no siendo uno
de los municipios donde existe mayor desigualdad de género en este aspecto. La tasa de paro de un 14 % se

sitia por debajo del 18 % de la capital, no obstante es la quinta con mayor tasa dentro de los municipios de
mas de 40.000 habitantes de la provincia.

La renta bruta media del municipio ha experimentado crecimientos constantes en los ultimos afios de manera
paralela al crecimiento de la poblacion, siendo la mayor de la comarca del Guadalhorce.

El nivel educativo refleja bajo analafabetismo solo 390 personas segun el IAE, y siendo el mayor porcentaje el
de personas que tienen la ensefanza secundaria o bachillerato, no existiendo gran niumero de licenciados (si
muchos mas diplomados) equiparando las cifras de licenciados a los titulados como técnicos y técnicos
superiores de formacion profesional.

El nimero de empresas totales en el municipio ha presentado un ascenso progresivo en los ultimos afios
rozando las 3.000 como puede observarse en el siguiente grafico (INE).

N° de empresas total en el municipio
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Del total de empresas de la zona la gran mayoria se dedica a actividades relacionadas con el comercio y los
servicios, siendo un dato positivo de cara a la insercion laboral de nuestros ciclos. Ademas se prevé la apertura
en un afio de un centro comercial en la localidad que desencadenara centenares de puestos de trabajo de la
rama de comercio y marketing

Numero de empresas por tipo en el municipio de Alhaurin de la Torre
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10.

11.

12.

NORMATIVA:

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

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

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

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

RD 1538/2006, Ordenacion de FP (Derogada, pero con algunos apartados vigentes durante el
presente curso).

DECRETO 436/2008, de 2 de septiembre, por el que se establece la ordenacion y las ensefianzas de
la Formacion Profesional inicial que forma parte.

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

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

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

Real Decreto 1571/2011, de 4 de noviembre, por el que se establece el Titulo de Técnico Superior en
Marketing y Publicidad y se fijan sus ensefianzas minimas

Orden de 15 de abril de 2014, por la que se desarrolla el curriculo correspondiente al titulo de Técnico
Superior en Marketing y Publicidad

Decreto 327/2010, de 13 de julio, por el que se aprueba el Reglamento Orgéanico de los Institutos de
Educacion Secundaria
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2.- Objetivos y Competencias

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

La formacion del médulo ayudara a alcanzar los siguientes objetivos generales del titulo, enunciados en
el Anexo I de la Orden de 15 de Abril de 2014:

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

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

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

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

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

s) Aplicar estrategias y técnicas de comunicacion, adaptandose a los contenidos que se van a transmitir, a la
finalidad y a las caracteristicas de los receptores, para asegurar la eficacia en los procesos de comunicacion. t)
evaluar situaciones de prevencion de riesgos laborales y de proteccion ambiental, proponiendo y aplicando
medidas de prevencidon personales y colectivas, de acuerdo con la normativa aplicable en los procesos de
trabajo, para garantizar entornos seguros.

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

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

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

x) reconocer sus derechos y deberes como agente activo en la sociedad, teniendo en cuenta el marco legal que
regula las condiciones sociales y laborales, para participar como ciudadano democrético.
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La formacion del médulo contribuye a alcanzar las competencias profesionales, personales y sociales de este
titulo que se relacionan a continuacion:

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

1) Adaptarse a las nuevas situaciones laborales, manteniendo actualizados los conocimientos cientificos,
técnicos y tecnologicos relativos a su entorno profesional, gestionando su formacion y los recursos existentes
en el aprendizaje a lo largo de la vida y utilizando las tecnologias de la informacion y la comunicacion.

m) resolver situaciones, problemas o contingencias con iniciativa y autonomia en el &mbito de su competencia,
con creatividad, innovacion y espiritu de mejora en el trabajo personal y en el de los miembros del equipo.

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

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

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

p) Supervisar y aplicar procedimientos de gestion de calidad, de accesibilidad universal y de «disefio para
todos», en las actividades profesionales incluidas en los procesos de produccion o prestacion de servicios. q)
realizar la gestion basica para la creacion y funcionamiento de una pequefia empresa y tener iniciativa en su
actividad profesional con sentido de la responsabilidad social.

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

Este modulo profesional contribuye a alcanzar la competencia general y estd asociado a las Unidades de
Competencia:

» UC2185_3: Asistir en la definicion y seguimiento de las politicas y plan de marketing.
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3.- Resultados de aprendizaje, criterios de evaluacion y contenidos.

RA 1. Evalta las oportunidades de mercado, para el lanzamiento de un producto, la entrada

en nuevos mercados o la mejora del posicionamiento del producto o servicio, analizando las
variables de marketing-mix y las tendencias y evolucion del mercado.

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS

a) Se han analizado los datos disponibles relativos a la
oferta y demanda del producto o servicio, comparandolos
con los de la competencia y con los productos sustitutivos
y complementarios.

b) Se ha analizado informacion sobre la evolucion y
tendencia de las ventas por productos, lineas de productos
o marcas, o segun el tipo de clientes, calculando la cuota
de mercado y las tasas de variacion, utilizando la
aplicacion informaética adecuada.

c) Se ha analizado el perfil y habitos de compra de los
clientes reales y potenciales con el fin de adecuar el
producto o servicio a las necesidades, motivaciones y
habitos de compra.

d) Se han identificado nichos de mercado en los que la
empresa puede tener oportunidades comerciales,
aplicando técnicas de analisis adecuadas.

e) Se ha analizado el mercado e identificado los
segmentos o grupos de clientes con potencial de compra y
comercialmente atractivos para la empresa, utilizando
criterios de volumen y frecuencia de compra, grado de
fidelizacion, identificacion con la marca y capacidad de
diferenciacion del producto, entre otros.

f) Se han elaborado informes con las conclusiones de los
analisis de datos realizados, utilizando la aplicacion
informatica adecuada.

Evaluacion de las oportunidades de mercado de
una empresa:

— Concepto y contenido del marketing.

- Marketing. Origen y disciplina.

- Definicién, elementos y evolucion del concepto
de marketing.

- Marketing transaccional versus relacional.

— Funciones del marketing en la economia.

— El marketing en la gestion de la empresa.

- El marketing como funcion directiva.

- Doble enfoque en la gestion de marketing.
Marketing estratégico y marketing operativo.

— Tipos de marketing. Marketing de servicios,
internacional, directo, virtual, social, desmarketing
y politico, entre otros.

— Marketing  estratégico.
oportunidades de mercado.

- Definicion del entorno de la empresa. Analisis de
micro y macroentorno. Competencia ampliada de
Michael Porter. Comparacion con los productos
complementarios, sustitutivos de la competencia
entre otros.

- Elementos del macroentorno y microentorno.

- Monitorizacion del entorno.

- Planificacion y estrategias de crecimiento y de
cartera de negocios.

— Marketing estratégico. Seleccion de los mercados
meta.

- Definiciéon de mercado y tipos.

- Demanda actual y futura. Definiciéon y medicion.

- Comportamiento del consumidor y de las
empresas compradoras.

- Segmentacion. Definicion, variables y estrategias.
- Definicion y seleccion del mercado meta.

Analisis de las

- Posicionamiento. Definicién, estrategias y
errores.
— Marketing operativo. Las variables de

marketing-mix.
— Definicion y desarrollo de las politicas de
marketing-mix.
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RA: 2. Define la politica del producto, analizando las caracteristicas, atributos y utilidades del
producto o servicio para su adecuacion a las necesidades y perfil de los clientes a los que va

dirigido.

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS

a) Se han identificado los atributos del producto o
servicio, en funcion de su naturaleza, su utilidad y
las necesidades que puede satisfacer y de la
percepcion y motivos de compra del consumidor al
que va dirigido.

b) Se ha elaborado una base de datos de los
productos, lineas, familias y categorias de productos
que comercializa la empresa, incorporando la
informaciéon relevante sobre las caracteristicas
técnicas, usos, presentacion, envase y marca de los
mismos.

¢) Se ha realizado un analisis comparativo de los
productos o servicios con los de la competencia,
comparando las caracteristicas técnicas, utilidades,
presentacion, marca y envase, entre otros.

d) Se ha determinado el posicionamiento del
producto, servicio o gama de productos en el
mercado utilizando distintos ratios, tasa de
crecimiento, cuotas de mercado, matriz de
crecimiento participacion de BCG y otras técnicas
de analisis.

e) Se ha analizado del ciclo de vida de diferentes
productos para determinar en qué fase del mismo se
encuentran.

f) Se ha actualizado la informacion sobre productos
o servicios, recogiendo la informacion de la red de
ventas, los distribuidores y las tiendas o grupos de

clientes, utilizando la herramienta informatica
adecuada.
g) Se han definido las posibles estrategias

comerciales en politica de producto, teniendo en
cuenta el ciclo de vida del producto y el perfil del
cliente al que va dirigido.

h) Se han elaborado informes sobre productos,
servicios o lineas de productos, analizando la
imagen de marca, el posicionamiento y las posibles
estrategias comerciales

Definicion de la politica de producto o
servicio:

— El producto como instrumento de marketing.

- Concepto de producto, caracteristicas,
atributos y tipologia.

- Producto versus servicio.

- Objetivos en la politica del producto.

— La dimension del producto.

- Basico, real y aumentado.

— El ciclo de vida del producto.

- Concepto, fases del ciclo de vida del
producto.

- Gestion del ciclo de vida del producto.

- Estrategias para alargar el ciclo de vida del
producto.

— Andlisis de la cartera de productos, servicios
0 marcas.

- Matrices Boston Consulting Group y General
Electric entre otras.

— Estrategias en politica de productos.

- La marca. Finalidad y regulacion legal. Tipos
de marcas. Estrategias.

- El envase y etiquetado.

- Linea de producto. Estrategias.

- Creacion y lanzamiento de nuevos productos.

- Diversificacion de productos.

- La diferenciacion del producto o servicio.

- Imagen y posicionamiento de productos,
servicios y marcas.

— Elaboracion de informes sobre productos,
utilizando herramientas informaticas,
recogiendo y actualizando la informacion de la
red de ventas, los distribuidores y las tiendas o
grupos de clientes.
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RA: 3. Define la politica de precios de los productos o servicios, analizando los costes,

la demanda, la competencia y demas factores que intervienen en la formacién y
calculo de los precios

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS

a) Se ha identificado la normativa legal vigente
relativa a precios y comercializacion de los productos
o servicios, para su aplicacion en la politica de
precios de la empresa.

b) Se han identificado los factores que determinan el
precio de venta del producto, considerando los costes
de fabricacion y distribucién, las comisiones,
margenes y descuentos y teniendo en cuenta el ciclo
de vida del producto, su posicionamiento y la
estrategia de comercializacion.

c¢) Se ha evaluado el efecto de las variaciones en los
costes de fabricacion y comercializacion sobre el
precio de venta final del producto y sobre el volumen
de ventas, analizando la elasticidad de la demanda del
producto o servicio.

d) Se ha calculado el precio de venta del producto, a
partir del escandallo de costes de fabricacion y
distribucion.

e) Se ha calculado el margen bruto del producto o
servicio, a partir del analisis de los componentes del
coste, el punto muerto y la tendencia del mercado,
proponiendo posibles mejoras en los margenes.

f) Se ha realizado un analisis comparativo del precio
del producto o servicio respecto a los de la
competencia, analizando las causas de las diferencias.
g) Se han analizado las distintas estrategias en
politica de precios, teniendo en cuenta los costes, el
ciclo de vida del producto, los precios de la
competencia y las caracteristicas del segmento de
mercado al que va dirigido.

h) Se han elaborado informes sobre precios de
productos, servicios o lineas de productos, para la
toma de decisiones.

Definicién de la politica de precios:

— El precio del producto como instrumento de
marketing.

- Importancia, objetivos y politica de precios.

— Componentes del precio de un producto o
servicio.

- Tipos de margenes. Bruto y neto.

- Tipos de costes. Del fabricante y del
distribuidor o distribuidora.

- Escandallo de costes.

— El proceso de fijacion de precios. Factores
que influyen en el mismo.

- Factores internos y externos.

— Me¢étodos de fijacion de precios. Basados en
los costes, en la competencia y en la demanda
de mercado.

- Costes fijos y variables. Punto muerto.
- Concepto de elasticidad.

— Estrategias en politica de precios.

- Estrategias para  productos
innovadores e imitadores.

- Estrategias para ajustar precios. Psicologicos,
por descuento y bonificacion, promocionales y
discriminatorios entre otros.

- Estrategias segun la mezcla de productos.
Para una linea de producto, cautivos,
derivados, por paquete de producto, entre otros.
— Normativa legal en materia de precios.

— Calculo de los costes y determinacion del
precio de venta de un producto, utilizando la
hoja de célculo.

— Elaboraciéon de informes sobre precios,
utilizando herramientas informaticas
adecuadas.

nuevos,
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RA: 4. Selecciona la forma y canal de distribucién mas adecuado para cada producto, servicio

o gama de productos, analizando las alternativas de distribucion disponibles.

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS

a) Se han identificado las funciones de Ila
distribucion comercial, valorando su importancia
estratégica dentro del marketing-mix.

b) Se han caracterizado las distintas formas de
venta, en funcion del sector, el tipo de producto o
servicio y tipo de cliente.

c¢) Se han clasificado los distintos canales de
distribucion en funcién del numero y tipo de
intermediarios, grado de asociacién entre los
mismos y funciones que realizan.

d) Se ha calculado el coste de distribucion
comercial considerando todos los elementos que lo
integran.

e) Se ha realizado un andlisis comparativo de
distintas estructuras de distribucidon comercial,
analizando los niveles del canal, nimero y tipo de
intermediarios y valorando la posibilidad de
distribucion online.

f) Se ha seleccionado el canal de distribucién mas
adecuado, en funciébn de la estrategia de
distribucion propia y ajena y de la cobertura del
mercado que se pretende alcanzar.

g) Se han analizado los distintos tipos de contratos
de intermediacion comercial en los que se
formaliza la relacion entre los fabricantes y la red
de distribucion y venta.

h) Se han elaborado informes sobre distribucion
comercial, a partir de los datos de andlisis de
costes, tiempos, intermediarios disponibles y
estrategias viables, para la toma de decisiones.

Seleccion de la forma y canal de distribucion:

— La distribucion comercial como instrumento de
marketing.

- Importancia y justificacion economica de la
distribucion.

- Politica de distribucion. Objetivos.

— Los intermediarios comerciales. Funciones y
tipos de intermediarios.

- Mayoristas y minoristas entre otros.

— Canales de distribucion. Concepto, estructura y
tipos.

- Internet como canal de distribucion.

- Disefio del canal de distribucion. Analisis de las
necesidades, fijacion de objetivos, identificacion
y evaluacion de las alternativas.

- Administracion de los canales. Seleccion,
motivacion, evaluacidbn y resolucion de
conflictos.

— Los costes de distribucion. Estructura y
calculo.

— Factores que condicionan la eleccion de la
forma y el canal de distribucion.

- Del mercado, del producto, de la competencia y
de los intermediarios entre otros.

— Estrategias de distribucion. Relacion del
fabricante con la red y los puntos de venta.

- Estrategias por cuenta propia o ajena.

- Estrategias de cobertura del mercado.

- Estructuras verticales y horizontales.

— Métodos de venta. Venta tradicional,
autoservicio, online y venta sin tienda, entre
otras.

— Formas comerciales de distribucion. Comercio
independiente, asociado e integrado.

— Formas y contratos de intermediacion
comercial.

- Contrato de mediacion o corretaje, de agencia,
de comision, de distribucion y de franquicia.

— FElaboracion de informes sobre distribucion
utilizando aplicaciones informaticas
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RA: 5. Selecciona las acciones de comunicacion mas adecuadas para lanzar nuevos productos

y servicios o prolongar su permanencia en el mercado y reforzar asi la imagen corporativa y de
marca, evaluando las distintas alternativas disponibles.

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS

a) Se han definido los objetivos de la politica de
comunicacion, considerando las caracteristicas del
publico objetivo o targets que se pretenden alcanzar.
b) Se han caracterizado las distintas formas y tipos de
acciones que integran el mix de comunicacion.

c) Se han diferenciado los instrumentos y tipos de
acciones de comunicacion, en funcidon del publico
objetivo, imagen corporativa y los objetivos y
estrategias de la organizacion.

d) Se ha realizado un analisis comparativo de
distintas acciones de comunicaciéon en funcion del
impacto previsto, los objetivos, el presupuesto y
medios y los soportes disponibles en el mercado de
medios de comunicacion.

e) Se han definido las variables de frecuencia, periodo
y plazos de las acciones de comunicacion, en funcioén
de criterios de eficiencia y efectividad del impacto en
el publico objetivo, de los logros de acciones
anteriores, las acciones de los competidores y el
presupuesto disponible.

f) Se ha evaluado la capacidad de la organizacion
para ejecutar o contratar las acciones de
comunicacion, en funcion de los recursos disponibles
y de los medios de comunicacion que han de
utilizarse.

g) Se han seleccionado las acciones de comunicacion
y promocién mds adecuadas para lanzar nuevos
productos o prolongar su permanencia en el mercado,
reforzando la imagen corporativa y de marca.

h) Se ha elaborado un informe base de la politica de
comunicacion, conteniendo los objetivos y targets o
publico objetivo y el analisis de los medios
disponibles.

Gestion del Seleccion de las acciones de
comunicacion:

— El proceso de comunicacion comercial.
Elementos bésicos.

— El mix de comunicacion. Tipos y formas.

— Politicas de comunicacion.

- Pasos para desarrollar una comunicacion
eficaz.

- Establecimiento del presupuesto total del mix
de comunicacion. Método del coste, del
porcentaje de ventas, de la paridad competitiva
y del método del objetivo y tarea entre otros.

- Estrategias push y pull.
— La publicidad. Concepto, tipologia y
objetivos.

- Presupuesto de publicidad. Factores que
influyen y métodos.

- Estrategia publicitaria. Creacion y ejecucion
del mensaje, seleccion de los medios y
evaluacion del proceso.

- Las agencias de publicidad.

- Regulacion legal.

— La promociéon de
instrumentos y objetivos.
- Desarrollo del programa de promocion de
ventas.

— La venta personal. Concepto y objetivos.

- Planificacion y diseno de la fuerza de ventas.
- Direccion de ventas. Reclutar, seleccionar,
formar, supervisar y evaluar a la fuerza de
ventas.

— Relaciones publicas. Concepto, herramientas
actuales y funciones.

- Decisiones basicas de las relaciones publicas.
Objetivos, mensajes y vehiculos, presupuesto,
implementacion del plan y evaluacion de
resultados entre otros.

— Marketing directo. Concepto y beneficios de
su utilizacion.

- Marketing directo integrado.

- Aspectos éticos del marketing directo.

ventas. Concepto,
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— Marketing relacional. Concepto y objetivos
relacionados.

- Gestion de las relaciones con los clientes.

— Marketing online. Concepto y objetivos
relacionados.

- Beneficios del marketing on line.

- Canales de marketing on line.

— El merchandising. Definicién y objetivos.

- Presupuesto.
— Elaboracién de informes sobre politica de
comunicacion, utilizando aplicaciones
informaticas.

RA: 6. Elabora briefings de productos, servicios o marcas para la ejecucién o la

contratacion externa de acciones de comunicacion, relacionando las variables del
marketing-mix, los objetivos comerciales y el perfil de los clientes.

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS

a) Se han definido los objetivos y finalidad del
briefing de un producto, servicio o marca, para el
desarrollo de las acciones de marketing.

b) Se ha caracterizado la estructura del briefing y los
elementos que lo componen, en funcién del tipo de
accion de marketing y del destinatario del mismo.

¢) Se han seleccionado los datos que se requieren para
elaborar la informacion de base o briefing del
producto, servicio o marca, segun el tipo de accion
que se va a llevar a cabo.

d) Se ha analizado la informaciéon contenida en un
briefing, convenientemente caracterizado, sefialando
el objeto de la misma y obteniendo conclusiones
relevantes.

e) Se ha redactado el briefing de un producto o
servicio para una accion de comunicacion
determinada, de acuerdo con las especificaciones
recibidas y utilizando herramientas informéaticas y de
presentacion.

Elaboracion de de
servicios o marcas:

— El briefing de un producto o servicio.
Objetivos y finalidad.

— Estructura del briefing. Elementos e
informacion que lo componen.

- Background.

- Factores claves. Informacion relativa al
producto, consumidor, mercado y objetivos
publicitarios.

- Problemas y oportunidades.

— Elaboracion de wun briefing utilizando
aplicaciones informadticas

briefings productos,
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RA: 7. Elabora el plan de marketing, seleccionando la informacion de base del

producto, precio, distribucién y comunicacion y relacionando entre si las variables del

marketing-mix.

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS

a) Se han caracterizado las etapas o fases del proceso
de planificacion comercial y se han identificado las
utilidades del plan de marketing.

b) Se han seleccionado los datos o informacion de
base que sera objeto de analisis.

c) Se ha realizado un analisis de la situacion, tanto
externo como interno (DAFO), utilizando técnicas
estadisticas y aplicaciones informaticas adecuadas.

d) Se han establecido los objetivos que se pretenden
conseguir y se han elegido las estrategias de
marketing mas adecuadas para alcanzarlos.

e) Se han establecido las acciones de politicas del
producto, precio, distribuciéon y comunicacion y las
relaciones entre las mismas.

f) Se ha elaborado el presupuesto, especificando los
recursos financieros y humanos que se requieren para
llevar a cabo las politicas previstas y el tiempo
necesario para la puesta en practica del plan.

g) Se ha redactado y presentado el plan de marketing,
utilizando las herramientas informdticas adecuadas.

Elaboracion del plan de marketing:

— La planificacion de marketing. Finalidad y
objetivos.

— El plan de marketing. Caracteristicas,
utilidades y estructura.

- Primera fase. Andlisis y diagndstico.

- Segunda fase. Decisiones estratégicas de
marketing. Objetivos y estrategias.

- Tercera fase. Decisiones operativas de
marketing.

— Andlisis de la situacion. Analisis interno y
externo. Analisis DAFO.

— Establecimiento de los objetivos generales y
de marketing.

— Eleccion de las estrategias de marketing.

- Estrategias de cartera. BCG y Ansoff entre
otras.

- Estrategias
posicionamiento.
- Acciones y politicas del marketing-mix.
Relacion entre ellas.

— Presupuesto.

— Ejecucion y control del plan de marketing.

— Redacciéon y presentacion del plan de
marketing,  utilizando las  aplicaciones
informaticas.

— El plan de marketing para los servicios.

de  segmentacion y
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RA: 8. Realiza el seguimiento y control de las politicas y acciones comerciales
establecidas en el plan de marketing, evaluando su desarrollo y el grado de

consecucion de los objetivos previstosl

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS

a) Se han establecido los procedimientos de
seguimiento y control de las politicas del plan de
marketing, recogiendo la informacion de los
departamentos y agentes implicados, y de la red de
venta y distribucion.

b) Se ha actualizado la informacién obtenida en el
proceso de control de las acciones de marketing,
utilizando las aplicaciones y sistemas de informacion,
el SIM, el CRM vy otros.

c) Se han calculado los ratios de control de las
acciones del plan de marketing a partir de la
informacion obtenida de otros departamentos, de la
red de venta y del SIM.

d) Se han comparado los resultados obtenidos con los
objetivos previstos en el plan de marketing,
determinando las desviaciones producidas en la
ejecucion del mismo.

e) Se han propuesto medidas correctoras para
subsanar las desviaciones y los errores cometidos en
la ejecucion de las politicas y acciones comerciales.

f) Se ha revisado la efectividad ético-social de la
estrategia de marketing implementada.

g) Se han elaborado informes de control y evaluacion
del plan de marketing, recogiendo la informacién
obtenida en el proceso de seguimiento, las
desviaciones detectadas y la propuesta de medidas
correctoras

Seguimiento y control de las politicas y
acciones del plan de marketing:

— Seguimiento y control de las acciones del
plan de marketing.

- Importancia del seguimiento y control.

- Analisis y control de ventas, de participacion,
inversion en marketing y ventas retorno entre
otros.

- Analisis y control de satisfaccion de los
clientes. Utilizacion de SIM, y CRM entre
otros.

- Determinacion de procedimientos
seguimiento y control. Cuadro de mando.
— Seguimiento y control de la estrategia de
marketing.

- Analisis y control de las estrategias
implementadas. Etica y responsabilidad social.
- Plan de contingencia. Formal o informal.

- Auditoria de marketing.

— Calculo de los ratios de control mas
habituales, utilizando hojas de célculo.

— Célculo de las desviaciones producidas y
propuesta de medidas correctoras.

de

Temporalizacion de los Resultados de Aprendizaje.
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RESULTADO DE APRENDIZAJE 1T 2T 3T

1. Evalua las oportunidades de mercado, para el
lanzamiento de un producto, la entrada en nuevos
mercados o la mejora del posicionamiento del

producto o servicio, analizando las variables de
marketing-mix y las tendencias y evolucion del
mercado.

2. Define la politica del producto, analizando las
caracteristicas, atributos y utilidades del producto o X
servicio para su adecuacion a las necesidades y perfil

de los clientes a los que va dirigido.

3. Define la politica de precios de los productos o
servicios, analizando los costes, la demanda, la x

competencia y demas factores que intervienen en la
formacion y calculo de los precios.

4. Selecciona la forma y canal de distribucién mas
adecuado para cada producto, servicio o gama de
productos, analizando las alternativas de distribucion
disponibles.

5. Selecciona las acciones de comunicacion mas
adecuadas para lanzar nuevos productos y servicios o
prolongar su permanencia en el mercado y reforzar X
asi la imagen corporativa y de marca, evaluando las
distintas alternativas disponibles.

6. Elabora briefings de productos, servicios o marcas
para la ejecucion o la contratacion externa de
acciones de comunicacion, relacionando las variables X
del marketing-mix, los objetivos comerciales vy el perfil
de los clientes.

7. Elabora el plan de marketing, seleccionando la
informacion de base del producto, precio, distribucion

N . , . X
y comunicacion y relacionando entre si las variables
del marketing-mix.
8. Realiza el seguimiento y control de las politicas y
acciones comerciales establecidas en el plan de x

marketing, evaluando su desarrollo y el grado de
consecucion de los objetivos previstos.
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4.- Metodologia.

Orientaciones pedagogicas:

Este modulo profesional contiene la formacion necesaria para desempenar las funciones de definicion,
aplicacion y seguimiento de las politicas de marketing.

La funcion de definicion, aplicacion y seguimiento de las politicas de marketing incluye aspectos como:

- Evaluacion de las oportunidades de mercado para el lanzamiento de nuevos productos o la entrada en
nuevos mercados.

- Analisis de las caracteristicas y atributos de producto, servicio o lineas de productos y adecuacion a las
necesidades y perfil del cliente.

- Aplicacion de técnicas de marketing para el disefio, lanzamiento y distribucion de productos en el mercado.
- Calculo de precios de los productos o servicios.

- Disefio y aplicacion de estrategias en politica de precios.

- Seleccion de la forma de distribucion mas adecuada para el producto, servicio o gama de productos. -
Seleccion de la politica de comunicacion y promocion del producto, linea de productos o marca.

- Aplicacion de estrategias y técnicas de marketing para reforzar la imagen corporativa y de marca.

- Participacion en la elaboracion del plan de marketing.

- Seguimiento y control de las acciones y politicas del plan de marketing

Las actividades profesionales asociadas a esta funcion se aplican en:

- El disefio, aplicacion y seguimiento de las politicas de producto, precio, comunicacion y distribucion.
- Elaboracion, ejecucion y control del plan de marketing de la empresa.

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

- Analisis de productos, lineas de productos y marcas.

- Célculo del precio del producto aplicando diferentes métodos.

- Anadlisis de las distintas formas de distribucion comercial.

- Aplicacién de técnicas de marketing en la elaboracion de campanas de promocion, en funcion delproducto
y del tipo de cliente al que van dirigidas.

- Seleccion de acciones publicitarias adecuadas, en funcion del impacto previsto, los objetivos, el
presupuesto y los medios y soportes disponibles.

- Anélisis de diferentes estrategias de marketing.

- Elaboracién de informes comerciales para la toma de decisiones de marketing, utilizando las aplicaciones
informaticas adecuadas.

- Elaboracién y presentacion del plan de marketing, definiendo las politicas de producto, precio,distribucion
y comunicacion, utilizando las aplicaciones informaticas disponibles.

- Seguimiento y evaluacion del plan de marketing, calculando los ratios y medidas de control para detectar
posibles desviaciones respecto a lo previsto, utilizando las aplicaciones informéaticas adecuadas
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Se estableceran estrategias didacticas de tipo expositivo y de investigacion. Para establecerlas, es util
conocer los tipos de aprendizaje segun el autor David. P. Ausubel:

= Receptivo. Por explicacion del profesor, material impreso, medios audiovisuales.

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

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

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

Métodos didacticos:

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

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

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

Se destaca la configuracion de entre grupos heterogéneos de manera que los alumnos puedan
aprender unos de otros, fomentando la tutorizacion entre iguales o la tutorizacion entre expertos en el
caso de que encontremos alumnos especialmente habiles o conocedores de ciertas disciplinas, tal y
como puede ocurrir en un entorno de trabajo real.
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Buena parte de los métodos de trabajo seran en grupo, sin embargo, también se trabajard de manera
individual en base a poder reconocer el esfuerzo y aprendizaje individual.

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

Este método expositivo siempre ird acompafiado de pequefios ejercicios practicos que ayuden y
hagan participar al alumno, evitando la comunicacion unidireccional y que la sesion sea solo tedrica.

Tipos de actividades
Actividades de ensefianza:

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

Actividades de aprendizaje:

e Actividades de inicio como casos practicos, dinamicas, debates, busquedas, articulos o lluvias
de ideas, videos, gamificacion...

e Actividades de desarrollo: como las demostrativas (docencia directa o visita de expertos), las
de investigacion y aplicacion (actividades de clase, casos practicos, problemas, retos, trabajos
practicos)

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

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

e Actividades de refuerzo y ampliacion. Las actividades de refuerzo estaran centradas en
aquellas capacidades que el alumnado no haya podido conseguir. Las actividades de
ampliacion estaran enfocadas al alumnado que ha ido adquiriendo las capacidades necesarias

durante la unidad y al que se le encomienda la investigacion, profundizacion o resolucion de
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tareas que lograran enriquecer su conocimiento. Para alcanzar los objetivos y competencias se

desarrollaran las siguientes unidades:

UNIDAD HORAS TRIMESTRE RAY CEs

POLITICAS DE MARKETING (0930)

UD 1. EVALUACION
DE LAS
OPORTUNIDADES DE | 30 horas T&)Il;}ySETI}{E l.a,b,c,d e f
MERCADO DE UNA
EMPRESA
UD 2 POLITICA DE 40 horas PRIMER 2.a,b,cd e f
PRODUCTO TRIMESTRE | gh
UD3. POLITICA DE 40 horas PRIMER 3.a,b.cdef
PRECIOS TRIMESTRE | gh
aroutmesre || sovwo [awncoes
TRIMESTRE | g h
UD S.POLiTICArDE 32 horas SEGUNDO 5.a,b,c d e f
COMUNICACION TRIMESTRE | g h
UD6. ELABORACION 20 hor SEGUNDO 6 b cd
DE BRIEFINGS oras TRIMESTRE -3,b,6,4,¢
UD7. PLAN DE TERCER
MARKETING 42 horas TRIMESTRE | &b defg
UDS. SEGUIMIENTO
DEL PLAN DE 20 horas Tl;rIEll\?IgS]::I‘l;{E 8.a,b,c,d,e, f, g
MARKETING
TOTAL HORAS 256 horas

Planteamiento metodoldgico y actividades.

Como se ha expuesto anteriormente la programacion se ha organizado en 8 unidades didécticas.
La duracién de cada una de ellas sera flexible y estara en funcion del grado de complejidad de los
contenidos y del ritmo de aprendizaje del grupo.

La temporalizacion de las actividades programadas en cada unidad didactica variara en funcion
del tipo de actividad, agrupamiento de los alumnos y alumnas y de los recursos utilizados teniendo en
cuenta que sera necesario adaptar la actividad al tiempo disponible, como es el caso de alguna

actividad especial; y si existe alguna salida fuera del centro, actividad que habrd que programar con
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tiempo.
En cualquier caso, independientemente del numero de sesiones de cada unidad de trabajo, el
orden metodoldgico general a seguir serd el siguiente:
1. Introduccién al tema en clase sobre los conceptos, la estructura y procedimientos
fundamentales de la unidad didactica.
2. Exploracion inicial para determinar qué grado de conocimiento tienen sobre lo que se tratard
en la nueva unidad, verificando los conocimientos a través de cuestionarios, debates,
gamificaciones.
3. Desarrollo de los contenidos. Es deseable que los contenidos sean faciles de seguir por el
alumno, que estén fuertemente estructurados y escritos con un lenguaje sencillo pero preciso. Las
palabras y conceptos clave de la unidad didactica deben sefalarse, explicarse y definirse. Al
terminar la explicacion de cada epigrafe, o aspecto destacado de la unidad didactica, se deberia
potenciar la asimilacion de conocimientos mediante la realizacion de ejercicios y actividades
practicas. La explicacion del profesor se realizara de forma presencial.
4. Realizacion de casos practicos, simulaciones y actividades sobre los temas objeto de
estudio, lo mas cercanos a la realidad, con un grado creciente de dificultad. Se realizaran tareas
tanto en clase como en casa y se subirdn a la plataforma Classroom para su evaluacion. Los casos
practicos de tipo recopilatorio siempre incluyen un debate con el grupo completo y en ocasiones
la presentacion al resto de compafieros, a veces cuando el interés didactico lo requiera.
5. Realizacion de trabajos de investigacion, valorando la capacidad de trabajo en equipo y la
exposicion de resultados en publico, asi como ser capaces de obtener informaciéon relevante y
saber utilizarla para disefar cambios o mejoras en un entorno de trabajo de empresa.
6. Recuperacion, refuerzo y ampliacion. A lo largo de la unidad o después de las mismas para

reforzar/ ampliar conocimientos.
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POLITICAS DE MARKETING (0930)

Dentro del marco legal de la ORDEN de 29 de septiembre de 2010, por la que se regula la

evaluacion, certificacion, acreditacion y titulacion académica del alumnado que cursa ensefianzas de

formacion profesional inicial que forma parte del sistema educativo en la Comunidad Auténoma de

Andalucia. Se evaluara cada uno de los siguientes resultados de aprendizaje mediante las evidencias

descritas en las siguientes tablas:

NOTA: el apartado “Evidencia” puede sufrir modificaciones por el caracter flexible de la

programacion, segun vayan planteandose el curso para adaptarnos al grupo de clase.

NOTA: En el apartado “Evidencia” las entregas se refieren a casos practicos individuales o grupales,

trabajos de exposicion o trabajos de investigacion, las pruebas son teodrica-practicas y de caracter

individual.

RA: 1 Evalua las oportunidades de mercado, para el lanzamiento de un producto, la entrada en

nuevos mercados o la mejora del posicionamiento del producto o servicio, analizando las
variables de marketing-mix y las tendencias y evolucion del mercado.

sustitutivos y complementarios.

sustitutivos 'y  cdmo
afectan cambios en el
precio.

N . . . . Peso

Criterio de evaluacion Estandar evaluable Evidencia 0

12,5%
Sabe analizar los datos
a) Se han analizado los datos [relativos a la oferta y la
disponibles relativos a la oferta y|demanda, realizando

demanda del producto o servicio, |comparaciones

, P ’ p. Y| prueba 1 2%
comparandolos con los de la|conociendo los productos
competencia y con los productos|complementarios y
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b) Se ha analizado informacidn sobre la
evolucion y tendencia de las ventas por
productos, lineas de productos o
marcas, o segun el tipo de clientes,
calculando la cuota de mercado y las
tasas de variacion, utilizando la
aplicacién informatica adecuada.

Sabe analizar la evolucidn
de las ventas vy las
tendencias. Calcula la
cuota de mercado y tasas
de variacion.

f) Se han elaborado informes con las
conclusiones de los analisis de datos
realizados, utilizando la aplicacién
informatica adecuada.

Sabe realizar informes y
aporta conclusiones al
analisis de los datos

Entrega 1

2%

c) Se ha analizado el perfil y habitos de
compra de los clientes reales vy
potenciales con el fin de adecuar el
producto o servicio a las necesidades,
motivaciones y hdbitos de compra.

Conoce los perfiles y los
habitos de compra de los
clientes reales y
potenciales con el fin de
adecuar el producto o
servicio, conoce las
motivaciones de compra

d) Se han identificado nichos de
mercado en los que la empresa puede
tener  oportunidades  comerciales,
aplicando técnicas de analisis
adecuadas.

y sabe dirigirse a ese
publico o encontrar un
nicho adecuado.

e) Se ha analizado el mercado e
identificado los segmentos o grupos de
clientes con potencial de compra y
comercialmente atractivos para la
empresa, utilizando criterios de
volumen vy frecuencia de compra, grado
de fidelizacion, identificacion con la
marca y capacidad de diferenciacion del
producto, entre otros.

Sabe aplicar segmentacion,
diferenciacion y
posicionamiento de
manera adecuada en un
mercado

Prueba 1 (4,5%)
(solo criterios d y
e)

Entrega 2 (3%)

7,5%
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marketing y sus funciones

g) Se conoce el concepto de marketing,
se han analizado los diferentes tipos de

distintos

forma correcta

Conoce las funciones y los
tipos
marketing y los aplica de

de Prueba 1

1%

RA: 2 Define la politica del producto, analizando las caracteristicas, atributos y utilidades del

producto o servicio para su adecuacion a las necesidades y perfil de los clientes a los que va
dirigido.

Criterio de evaluacion

Estandar evaluable

Evidencia

Peso
15%

a) Se han identificado los
atributos del producto o
servicio, en funciéon de su
naturaleza, su utilidad y las
necesidades que puede
satisfacer y de la percepcion y
motivos de compra del
consumidor al que va dirigido.

Sabe identificar los
atributos del producto
segun diferentes criterios
y dinen.

b) Se ha elaborado una base de
datos de los productos, lineas,
familias y categorias de
productos que comercializa la
empresa, incorporando Ia
informacién relevante sobre las
caracteristicas técnicas, usos,
presentacién, envase y marca
de los mismos.

Elabora bases de datos de
productos segln
diferentes criterios e
indica la informacién mas
relevante y lo compara
adecuadamente con los
de la competencia vy
mantiene actualizada
correctamente la base de
datos.

Entrega 3

3%
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c) Se ha realizado un andlisis
comparativo de los productos o
servicios con los de |Ia
competencia, comparando las
caracteristicas técnicas,
utilidades, presentacion, marca
y envase, entre otros.

Sabe realizar un analisis
comparativo de los
productos, analizando sus
caracteristicas técnicas,
utilidades, presentacion,
marca, envase y
etiquetado entre otros.

f) Se ha actualizado la
informacién sobre productos o
servicios, recogiendo la
informacién de la red de
ventas, los distribuidores y las
tiendas o grupos de clientes,
utilizando la herramienta
informatica adecuada.

Sabe actualizar la
informacion de productos
o servicios recogiendo
informacidn por
diferentes canales

d) Se ha determinado el
posicionamiento del producto,
servicio o gama de productos

Sabe determinar el
posicionamiento del
producto y usa
convenientemente ratios

en el mercado utilizando .
distintos  ratios.  tasa  de |V cuotas y sabe analizar la | Prueba 2 2%
crecimiento ::uotas de fase del ciclo de vida del
. . roducto define
mercado, matriz de crecimiento P . ¥
C estrategias adecuadas
participacién de BCG y otras , .
L e segun determinados
técnicas de analisis. e
criterios.
h) Se han elaborado informes .
. Sabe elaborar informes y
sobre productos, servicios o .
, . analiza correctamente la
lineas de productos, analizando imagen de marca
la imagen de marca, el osifiionamiento ’
posicionamiento y las posibles P . . y
. . estrategia comercial. o
estrategias comerciales. 10%
e) Se ha analizado el ciclo de Prueba 2
. . (o)
vida de diferentes productos (6%)
para determinar en qué fase Entrega 4
. 0,
del mismo se encuentran. (4%)
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g) Se han definido las posibles
estrategias comerciales en
politica de producto, teniendo
en cuenta el ciclo de vida del
producto y el perfil del cliente
al que va dirigido.

Conoce cada una de las
estrategias comerciales
de la politica de
productos

RA: 3 Define la politica de precios de los productos o servicios, analizando los costes, la

demanda, la competencia y demas factores que intervienen en la formacidn y calculo de los
precios.

Criterio de evaluacion

Estandar evaluable

Evidencia

Peso
15%

b) Se han identificado los factores que
determinan el precio de venta del producto,
considerando los costes de fabricacién vy
distribucién, las comisiones, margenes vy
descuentos y teniendo en cuenta el ciclo de
vida del producto, su posicionamiento y la
estrategia de comercializacién.

c) Se ha evaluado el efecto de las variaciones
en los costes de fabricacion vy
comercializacién sobre el precio de venta
final del producto y sobre el volumen de
ventas, analizando la elasticidad de la
demanda del producto o servicio.

d) Se ha calculado el precio de venta del
producto, a partir del escandallo de costes de
fabricacién y distribucion.

e) Se ha calculado el margen bruto del
producto o servicio, a partir del andlisis de
los componentes del coste, el punto muerto
y la tendencia del mercado, proponiendo
posibles mejoras en los margenes.

Sabe calcular el
precio de venta,
analizar sus
variaciones y tomar
decisiones en base
a estos datos

Prueba 3
(4,5 %)
Entrega 5
(3%)

7,5%
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f) Se ha realizado un analisis comparativo del
precio del producto o servicio respecto a los
de la competencia, analizando las causas de
las diferencias.

h) Se han elaborado informes sobre precios
de productos, servicios o lineas de
productos, para la toma de decisiones.

g) Se han analizado las distintas estrategias
en politica de precios, teniendo en cuenta los
costes, el ciclo de vida del producto, los
precios de la competencia y las
caracteristicas del segmento de mercado al
que va dirigido.

a) Se ha identificado la normativa legal
vigente relativa a precios y comercializacién
de los productos o servicios, para su
aplicaciéon en la politica de precios de la
empresa.

Establece la
estrategia de precio
adecuada y tiene en
cuenta la normativa
legal sobre politica
de precios

Prueba 3
(4%)
Entrega 6
(3,5%)

7,5 %
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RA: 4 Selecciona la forma y canal de distribucion mas adecuado para cada producto, servicio o

gama de productos, analizando las alternativas de distribucion disponibles.

de distribucidon comercial, analizando
los niveles del canal, nimero y tipo
de intermediarios y valorando Ia
posibilidad de distribucion online.

f) Se ha seleccionado el canal de
distribucion mas adecuado, en
funcion de la estrategia de
distribucién propia y ajena y de la
cobertura del mercado que se
pretende alcanzar.

selecciona el canal mas

adecuado.

Criterio de evaluacion Estandar evaluable Evidencia I;esi/f:
a) Se han identificado las funciones
de la distribucién  comercial,
valorando su importancia estratégica
dentro del marketing-mix. Sabe identificar las funciones
de la distribucién comercial y | Prueba 4 2 9%
. o las diferentes formas de venta
b) Se han caracterizado las distintas
formas de venta, en funcién del
sector, el tipo de producto o servicio
y tipo de cliente.
c¢) Se han clasificado los distintos
canales de distribucion en funcién
del nimero vy tipo de intermediarios,
grado de asociacion entre los mismos
y funciones que realizan.
d) Se ha calculado el coste de
distribucién comercial considerando
todos los elementos que lo integran. |Sabe clasificar los distintos
canales y calcular los costes
de distribucién. Entrega 7
e) Se ha realizado un analisis |sabe analizar las estructuras (5%) 10%
comparativo de distintas estructuras | de distribucion comercial y I(Dsr;(;ba4
0
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h) Se han elaborado informes sobre
distribucién comercial, a partir de los
datos de andlisis de costes, tiempos,
intermediarios disponibles y
estrategias viables, para la toma de
decisiones.

g) Se han analizado los distintos tipos
de contratos de intermediacidn
comercial en los que se formaliza la
relacion entre los fabricantes y la red
de distribucion y venta.

Sabe distinguir y analizar los
distintos tipos de contratos vy
sabe elaborar informes sobre

distribucion.

Entrega 8

3%

RA: 5 Selecciona las acciones de comunicacion mas adecuadas para lanzar nuevos productos y

servicios o prolongar su permanencia en el mercado y reforzar asi la imagen corporativa y de
marca, evaluando las distintas alternativas disponibles.

integran el mix de comunicacion

comunicacion.

o . .. p . . Peso
Criterio de evaluacion Estandar evaluable Evidencia 15%
(]
Define correctamente los
- . jeti I liti
a) Se han definido los objetivos de ObjetIVf)S de a politica de
- . ., |comunicacion
la politica de comunicacién, . Lo
. . considerando el publico
considerando las caracteristicas del .
S . objetivo o targets vy
publico objetivo o targets que se ) o
caracteriza las distintas
pretenden alcanzar. )
formas y tipos de
comunicacion, Entrega 9
diferenciando los | (8% )
instrumentos y acciones.  [prueba 5 15 %
(7 %)
. - Utiliza de forma
b) Se han caracterizado las distintas . -
. . conveniente las distintas
formas y tipos de acciones que . .
acciones del mix de
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c) Se han diferenciado los
instrumentos y tipos de acciones de
comunicacién, en funcion del
publico objetivo, imagen
corporativa y los objetivos y
estrategias de la organizacién

d) Se ha realizado un analisis
comparativo de distintas acciones
de comunicacién en funcién del
impacto previsto, los objetivos, el
presupuesto y medios y los
soportes disponibles en el mercado
de medios de comunicacién.

e) Se han definido las variables de
frecuencia, periodo y plazos de las
acciones de comunicacién, en
funcidn de criterios de eficiencia y
efectividad del impacto en el
publico objetivo, de los logros de
acciones anteriores, las acciones de
los competidores y el presupuesto
disponible.

Diferencia correctamente
los instrumentos y
acciones de comunicacion,
detecta las necesidades de
su publico objetivo vy
realiza estrategias
adecuadas.

f) Se ha evaluado la capacidad de la
organizacion para ejecutar o
contratar las acciones de
comunicacion, en funcion de los
recursos disponibles y de los
medios de comunicacién que han
de utilizarse.

Sabe evaluar la capacidad
de la organizacién para
ejecutar y  contratar
acciones de comunicacion
con los recursos
disponibles

g) Se han seleccionado las acciones
de comunicacién y promocién mas
adecuadas para lanzar nuevos
productos o prolongar  su
permanencia en el mercado,
reforzando la imagen corporativa y
de marca.

Selecciona de forma
adecuada las acciones de
comunicacion y
promocién adecuadas
segin la empresa, el
producto, su ciclo de vida
y demas variables.
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h) Se ha elaborado un informe base
de la politica de comunicacion,
conteniendo los objetivos y targets
o publico objetivo y el analisis de
los medios disponibles.

Elabora informes sobre la
politica de comunicacion

RA: 6 Elabora briefings de productos, servicios o marcas para la ejecucién o la contratacion

externa de acciones de comunicacion, relacionando las variables del marketing-mix, los
objetivos comerciales y el perfil de los clientes.

Criterio de evaluacion

Estandar evaluable

Evidencia

Peso
5%

a) Se han definido los objetivos y
finalidad del briefing de un producto,
servicio o marca, para el desarrollo
de las acciones de marketing.

b) Se ha caracterizado la estructura
del briefing y los elementos que lo
componen, en funcién del tipo de
accion de marketing y del
destinatario del mismo.

c) Se han seleccionado los datos que
se requieren para elaborar Ia
informacidon de base o briefing del
producto, servicio o marca, segun el
tipo de accién que se va a llevar a
cabo.

d) Se ha analizado la informacion
contenida en un briefing,
convenientemente caracterizado,
sefalando el objeto de la misma vy
obteniendo conclusiones relevantes.

e) Se ha redactado el briefing de un
producto o servicio para una accion
de comunicacion determinada, de
acuerdo con las especificaciones
recibidas y utilizando herramientas
informaticas y de presentacion

Define  correctamente los
objetivos y finalidad del
briefing y lo caracteriza
seleccionando los  datos
necesarios y analizando la
informacidon que contiene el
briefing para su posterior
redaccion.

Entrega 10

5%
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RA: 7 Elabora el plan de marketing, seleccionando la informacion de base del producto, precio,

distribucion y comunicacidn y relacionando entre si las variables del marketing-mix.

Criterio de evaluacion

Estandar evaluable

Evidencia

Peso
15%

a) Se han caracterizado las etapas o
fases del proceso de planificacién
comercial y se han identificado las
utilidades del plan de marketing.

b) Se han seleccionado los datos o
informacion de base que serd objeto de
analisis.

c) Se ha realizado un analisis de la
situacidon, tanto externo como interno
(DAFOQ), utilizando técnicas estadisticas
y aplicaciones informaticas adecuadas.

d) Se han establecido los objetivos que
se pretenden conseguir y se han
elegido las estrategias de marketing
mas adecuadas para alcanzarlos.

e) Se han establecido las acciones de
politicas del producto, precio,
distribucién y comunicacion y las
relaciones entre las mismas.

f) Se ha elaborado el presupuesto,
especificando los recursos financieros y
humanos que se requieren para llevar a
cabo las politicas previstas y el tiempo
necesario para la puesta en practica del
plan.

g) Se ha redactado y presentado el plan
de marketing, utilizando las
herramientas informaticas adecuadas.

Conoce las etapas del
proceso de planificacién
comercial, selecciona los
datos y realiza un DAFO,
estableciendo objetivos y
acciones de marketing mix
adecuadas en base a un
presupuesto e indicando
recursos necesarios.

Entrega 11

15%
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RA: 8 Realiza el seguimiento y control de las politicas y acciones comerciales establecidas en el

plan de marketing, evaluando su desarrollo y el grado de consecucion de los objetivos
previstos.

Criterio de evaluaciéon

Estandar evaluable

Evidencia

Peso
7,5 %

a) Se han establecido los
procedimientos de seguimiento y
control de las politicas del plan de
marketing, recogiendo la informacién
de los departamentos y agentes
implicados, y de la red de venta y
distribucidn.

b) Se ha actualizado la informacion
obtenida en el proceso de control de las
acciones de marketing, utilizando las
aplicaciones y sistemas de informacién,
el SIM, el CRM y otros.

c¢) Se han calculado los ratios de control
de las acciones del plan de marketing a
partir de la informacidén obtenida de
otros departamentos, de la red de venta
y del SIM.

d) Se han comparado los resultados
obtenidos con los objetivos previstos en
el plan de marketing, determinando las
desviaciones producidas en la ejecucién
del mismo.

e) Se han propuesto medidas
correctoras para subsanar las
desviaciones y los errores cometidos en
la ejecucién de las politicas y acciones

comerciales.

f) Se ha revisado la efectividad
ético-social de la estrategia de
marketing implementada.

Sabe establecer los
procedimientos de
seguimiento y control,
actualizando la
informacién obtenida en el
proceso de control por
medio del SIM y CRM y con
el calculo de ratios,
comparando los resultados

con previsiones v
proponiendo medidas
correctoras.

Entrega 12

7,5 %
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g) Se han elaborado informes de control
y evaluacién del plan de marketing,
recogiendo la informacién obtenida en
el proceso de seguimiento, las
desviaciones detectadas y la propuesta
de medidas correctoras.
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INFORMACION SOBRE EL PROCESO DE EVALUACION EN LOS CICLOS FORMATIVOS DE GRADO
MEDIO Y GRADO SUPERIOR.

PROCESO DE EVALUACION EN LOS CICLOS FORMATIVOS DE GRADO MEDIO Y SUPERIOR.

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

Los porcentajes que corresponden a cada prueba de evaluacién, tanto examenes practicos como
actividades formativas, se encuentran detallados en las programaciones de los distintos médulos,
disponibles en la web del centro.

Este proceso de evaluacién es valido para todos los modulos profesionales impartidos por el
departamento de Comercio y Marketing. De forma comun para todos ellos se siguen las siguientes
ponderaciones:

Evidencias Porcentajes

Competencias profesionales

(pruebas tedrico-practicas, proyectos y entregas 80 % *
evaluables)
Competencias personales y sociales 20 %

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

Ademas se tendra en cuenta lo siquiente:

A) Para superar las pruebas teérico-practicas, proyectos y entregas:

1. Se necesitara obtener como minimo una puntuacion de 5 puntos.

2. Si el alumno/a no asiste y presenta documentacion justificativa oficial (maximo 3 dias lectivos tras la
falta), podra realizar de nuevo esa prueba el dia fijado para la recuperacién de la correspondiente
evaluacion. Si no superase esta prueba, podria realizar la recuperacion de la misma, que se realizaria
antes de la celebracion de la evaluacién correspondiente.

3. Los proyectos y entregas deberan estar presentados TODOS y tener una puntuacién minima de
5 puntos. Se abrira un plazo de recuperacion antes de la evaluacién cuando su calificacion sea menor de
5 y para los no presentados segun tiempo y forma (estos ultimos perderan la calificacion relativa a
competencias personales y sociales relativas a la entrega de trabajos, proyectos y actividades).

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

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

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

2. Todas deberan ser presentadas en el tiempo y forma estipulados por el profesor/ra
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3. Aguellos alumnos/as que no presenten las actividades, deberan entregarlas antes de la
Evaluacion

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

5. Para que un alumno/a supere el modulo correspondiente, ademas de superar las pruebas
tedrico-practicas debera tener presentadas todas las entregas, proyectos y actividades, propuestas a lo
largo del curso o las actividades de recuperacion sustitutorias propuestas antes de la evaluacion de final
de curso. Se abrird un plazo extraordinario para la entrega de todas estas tareas pendientes antes del
final de cada evaluacién y una mas en junio. Incluso aunque el alumnado tenga aprobados los examenes
de la UT a la que corresponden estas, debera presentarlas para superar la evaluacion de final de curso.
C) Criterios de evaluacion para las competencias personales y sociales.

Una vez obtenida la calificacion media ponderada de las competencias profesionales se le debe sumar un
maximo de 2 puntos siguiendo los siguientes items:

1. Participacion activa y positiva en clase, realizando las actividades propuestas.

2. Muestra autonomia en el proceso de aprendizaje y responde de manera eficaz a las
contingencias.

3. Muestra interés e iniciativa por obtener un resultado éptimo en sus

actividades.

4. Colabora con el resto de compaiieros en el desarrollo de actividades

grupales. 5. Muestra una actitud correcta ante otros miembros de la comunidad
educativa.

6. Realiza las entregas de trabajos, proyectos y actividades en tiempo y forma.

D) Evaluacion continua: de acuerdo con la ORDEN de 29 de septiembre de 2010 en su articulo 2.2 la
aplicacion de la evaluacion continua requiere la asistencia regular a clase y participacion en las
actividades programadas del ciclo formativo, aquellos alumnos/as que incumplan esto no podran ser
evaluados mediante dicha evaluacién continua y tendran que superar todas las entregas, actividades,
proyectos y pruebas teorico-practicas directamente en el periodo de recuperaciones de junio.

Ejemplos de calificacién:

Competencias Competencias personales Calificacion del médulo
profesionales y sociales
5 puntos 10 puntos (5 puntos x 80%) + (10*20%)=4+2=6 puntos APTO
7 puntos 4 puntos (7 puntos x 80%)+(4x20%)=5,60 + 0,80=6,40 APTO
5,50 puntos 1 punto (5,50 puntos x 80%)+(1x20%=4,40+0,20=4,6 NO APTO

Nota Competencias Personales y Sociales

La participacién activa y positiva en clase, muestra de autonomia e interés e iniciativa se evaluaran
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mediante registros del profesor que incluyen:

1) Participacion activa en el desarrollo de las sesiones de clase a modo de intervenciones cuando el

profesor las requiera o de manera espontanea
2) Recogida en clase de pequefias preguntas realizadas de manera presencial sin previo aviso sobre
contenidos que se imparten en clase

La puntuacion en colaboracion en actividades grupales se pierde cuando un alumno o alumna no colabora
en las entregas en grupo con el resto de sus compaiieros/as o simplemente no las realiza o no se presenta a
alguna de las exposiciones grupales
La puntuacion en actitud correcta ante los miembros de la comunidad educativa se pierde si el alumno
obtiene partes de disciplina o falta el respeto a los profesores/as una sola vez
La entrega de trabajos en tiempo y forma solo punttia a los alumnos/as que entregan todos ellos antes del
plazo de entrega establecido por el profesor
Nota para entregas con exposicion
En el caso de entregas de tareas con exposicion bien sean grupales o individuales, los alumnos que no
expongan en el dia y horas indicadas (salvo justificacion documentada) no superan estas y tendran que
realizar de nuevo la entrega (nuevo trabajo también en el caso de trabajo entregado pero no expuesto) y
también exponerlo/a en el periodo indicado por el profesor para recuperar las entregas suspensas.
Los alumnos que justifiquen esta y entregan en tiempo y forma el trabajo, tendran la posibilidad de cerrar
con el profesor un dia y hora para realizar la exposicion y si es superada no van con dicha entrega a
recuperaciones.

Nota coevaluacion de actividades grupales

En las actividades grupales los alumnos reflejaran el trabajo que ha realizado cada uno y su porcentaje de
implicacion mediante un documento firmado de acuerdo por todos los integrantes del grupo, estos aspectos
repercutiran en la nota del trabajo de manera individual para cada alumno/a de manera que se garantice la

participacion de todos los integrantes del grupo de trabajo.

Nota entregas plan de marketing y otros proyectos

Al ser un trabajo por proyectos en los que tras la entrega de una fase los alumnos/as deben corregir sus
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fallos para poder avanzar a la siguiente fase, la no entrega de dos entregas parciales del proyecto o la no
correccion de los errores tras dos tras dos entregas corregidas por el profesor conlleva que ese proyecto va al
periodo de recuperacion de junio. En estos trabajos al ser continuos, un alumno/a tiene la opcidén de
separarse del compafiero/a en el caso de que su otro compafiero/s no rindan (siempre tiene que quedar
constancia en varios documentos de coevaluacion de entregas previas firmadas por todos los miembros del
grupo) y depende del avance que lleven los proyectos el profesor decidira si continua solo o con otro grupo

en las siguientes entregas del mismo.

Periodo entre la 3* evaluacion parcial v la evaluacion final

Este periodo que esta regulado en la normativa vigente serda dedicado prioritariamente a la adquisicion de
aprendizajes no adquiridos por parte del alumnado con evaluacion negativa. Si fuera necesario el profesor
planteard actividades de sintesis con el fin de garantizar que el alumnado que no ha superado todos los RAs
pueda hacerlo ahora y el poco tiempo disponible en este periodo no sea un inconveniente.

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

por tanto los objetivos del mddulo.

Una vez realizada la propuesta de nota final del modulo, los alumnos que hayan superado el modulo y que
deseen mejorar su nota final, deberan realizar la peticion en el plazo estimado y deberan realizar aquellas
practicas, pruebas o actividades en las que haya obtenido més baja puntuacioén y que le seran indicadas (un

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

especificas de apoyo educativo.

L X4

R
*o

Aquellos alumnos que presenten problemas de aprendizaje o alglin tipo de deficiencia se
les garantizara el acceso a las pruebas de evaluacion, proporcionandoles materiales especificos

que les facilite la comprension de los contenidos y realizacion de practicas.

Las actividades estaran disefiadas para atender a todo el alumnado, si se detectara
cualquier necesidad educativa se dard respuesta de inmediato segin el protocolo n.c.a.e.
(necesidades especificas de apoyo educativo). Asi, nuestra actuacion se centrara basicamente en:
Atencion a la diversidad de ritmos, aptitudes, intereses, expectativas y motivaciones del
alumnado. Para dar respuesta a los distintos ritmos de aprendizaje, aptitudes, intereses,
expectativas y motivaciones del alumnado al que hemos hecho referencia anteriormente y con los
que nos encontramos inevitablemente en todos los cursos, estableceré dos tipos de actividades
concretas, unas seran de refuerzo y otras de ampliacion:

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

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

Atenciéon a alumnado con necesidades especificas de apoyo educativo. Se contemplan las
siguientes medidas de atencion a la diversidad para atender a este alumnado que lo necesite
cuando se detecte la necesidad:
e Situarlo en primera fila o un lugar dénde pueda tener un compaiiero de apoyo, a no ser
que el alumno progrese bien en el sitio donde se encuentre.

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

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

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

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

trabajando con el resto del grupo.

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

- Prevenir la aparicion o evitar la consolidacion de dificultades de aprendizaje.

- Facilitar el proceso de maduracion y autonomia del alumnado.

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

Expresamente, en nuestra programacion estableceremos los siguientes elementos transversales

para el fomento y desarrollo de la educacion en valores:

= Fomentar el emprendimiento y la innovacion.

= La educacion moral y civica: fomentando actitudes de respeto hacia el compafero, otras
culturas y tolerancia con otras ideas. Esto se llevard a cabo con actividades en grupo y debate.

= Igualdad entre hombres y mujeres y la diversidad sexual: al tratarse de investigacion podemos
hacer llegar estudios sobre ello a los alumnos/as

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

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

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

* Legalidad en el tratamiento de los datos, muy importante en un modulo de investigacion.

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

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

Se hace necesario tanto para el profesor como para el alumno disponer continuamente de un
dispositivo informatico adecuado para trabajar en la plataforma Classroom y realizar trabajos con
implicacion de TICS en el campo del Comercio y Marketing. En el centro existen ordenadores
portatiles para poder trabajar

A modo de resumen podemos indicar los siguientes:

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

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

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

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

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

En este modulo ademas es relevante el uso de programas informaticos asociados al marketing.
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9.- Actividades complementarias y extraescolares.

A lo largo del curso se intentaran adaptar todas las posibles, realizando las charlas de especialistas o de
organismos a través de videoconferencia.

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

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

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

Actividad

Empresas/ Entidades dedicadas al

. Todo el curso
marketing

Charlas de especialistas del sector en

Todo el curso
clase

Charlas en diferentes localizaciones

i X Todo el curso
relacionadas con la materia

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

Visita a departamentos de Comercio y

Marketing de empresas Todo el curso

Visita a agencias de publicidad y

: Todo el curso
marketing
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1.- Introduccidén

Perfil del alumnado

El alumnado procede del mismo Alhaurin de la Torre y zonas colindantes, enclavado el IES en la
Urbanizacion Fuensanguinea, el municipio limita con Malaga, Céartama, Torremolinos, Mijas,
Benalmadena y Alhaurin el Grande.

Sobre el rendimiento académico del alumnado en los ciclos, al ser de nueva implantacion, no podemos en
este primer curso abordar cuestiones referentes a los resultados o el tiempo que dedican a las tareas y el
estudio, por ello es importante tener en cuenta los resultados de las evaluaciones iniciales que llevaremos a
cabo a principio de curso.

Tampoco podemos valorar por el mismo motivo la implicacion de las familias y el entorno y su efecto
positivo 0 negativo en la repercusion académica de los alumnos/as, ni la convivencia en el centro. El centro
tiene diversidad de edades y perfiles de alumnado y estd muy bien organizado en este aspecto, al ser solo
los ciclos destinados al horario de tarde con exclusividad este aspecto de heterogeneidad no influye al
normal desarrollo de la convivencia.

Serd muy importante el préximo curso evaluar la insercion laboral de los ciclos, estableciendo comparativas
con la empleabilidad en el sector, hoy por hoy son datos que no disponemos al implantarse solo el primer

curso del ciclo.

Los alumnos/as del ciclo proceden de este mismo centro educativo tras cursar bachillerato, de otros centros
de Alhaurin de la Torre, Alhaurin el Grande, Malaga, Fuengirola y Marbella.

Contexto socio-cultural

La poblacion de Alhaurin de la Torre la componen 45.531 habitantes, los sexos son bastante equiparados
21.153 hombres y 21.378 mujeres, siendo la edad media 39,8 afios de manera que no es un ndcleo urbano
excesivamente envejecido, propio de una ciudad dormitorio a solo unos 16 km de la capital malaguefia.

Alhaurin de la Torre es uno de los municipios con mas rapido crecimiento de la Costa del Sol, gracias en
gran medida a su cercania a Méalaga y a la carretera costera A7 / N-340, asi como al entusiasmo de sus
habitantes por modernizar su municipio. Se trata de un area progresista que ha aprovechado plenamente las
oportunidades comerciales que se le han presentado y que son vitales para el desarrollo profesional de los
ciclos de actividades comerciales y marketing y publicidad de nueva implantacion en el centro.

Con respecto a las comunicaciones Alhaurin de la Torre es accesible de las siguientes maneras: por el
desvio de la N-340 Malaga-Cadiz: la A-404 direccion a Coin, a través de la autovia Campanillas-Parque
Tecnoldgico sentido Cartama: salida a Churriana. y a través de la hiperronda de Maélaga (MA-30),
inaugurada en noviembre de 2011 que parte desde el Enlace de las Virreinas a Torremolinos y que conecta
con la circunvalacion del municipio.

Con respecto al mercado de trabajo el desempleo es de 2.137 mujeres frente a 1.160 hombres, no siendo
uno de los municipios donde existe mayor desigualdad de género en este aspecto. La tasa de paro de un 14
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% se sitla por debajo del 18 % de la capital, no obstante, es la quinta con mayor tasa dentro de los
municipios de mas de 40.000 habitantes de la provincia.

La renta bruta media del municipio ha experimentado crecimientos constantes en los ultimos afios de
manera paralela al crecimiento de la poblacién, siendo la mayor de la comarca del Guadalhorce.

El nivel educativo refleja bajo analfabetismo solo 390 personas segun el IAE, y siendo el mayor porcentaje
el de personas que tienen la ensefianza secundaria o bachillerato, no existiendo gran namero de licenciados
(si muchos mas diplomados) equiparando las cifras de licenciados a los titulados como técnicos y técnicos
superiores de formacién profesional.

El nimero de empresas totales en el municipio ha presentado un ascenso progresivo en los Gltimos afios
rozando las 3.000 como puede observarse en el siguiente grafico (INE).

N° de empresas total en el municipio

Empresas (Unidades)
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Del total de empresas de la zona la gran mayoria se dedica a actividades relacionadas con el comercio y los
servicios, siendo un dato positivo de cara a la insercion laboral de nuestros ciclos. Ademas, se preveé la
apertura en un afio de un centro comercial en la localidad que desencadenara centenares de puestos de
trabajo de la rama de comercio y marketing

Numero de empresas por tipo en el municipio de Alhaurin de la Torre
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NORMATIVA:

Ley Orgéanica 3/2022, de 31 de marzo, de ordenacion e integracion de la Formacién Profesional
Ley 5/2002. LEY ORGANICA 5/2002, de 19 de junio, de las Cualificaciones y de la Formacion
Profesional

3. Ley 2/2006. LEY ORGANICA 2/2006, de 3 de mayo, de Educacion. LOE
Real Decreto 1147/2011, de 29 de julio, por el que se establece la ordenacion general de la formacion
profesional del sistema educativo.

5. RD 1538/2006, Ordenacién de FP (Derogada, pero con algunos apartados vigentes durante el presente
Ccurso)

6. DECRETO 436/2008, de 2 de septiembre, por el que se establece la ordenacion y las ensefianzas de la
Formacion Profesional inicial que forma parte

7. Ley 17/2007, de 10 de diciembre, de Educacién de Andalucia.
ORDEN de 29 de septiembre de 2010, por la que se regula la evaluacion, certificacion, acreditacion y
titulacion academica del alumnado que cursa ensefianzas de formacion profesional inicial que forma
parte del sistema educativo en la Comunidad Auténoma de Andalucia.

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

10. Real Decreto 1571/2011, de 4 de noviembre, por el que se establece el Titulo de Técnico Superior en
Marketing y Publicidad y se fijan sus ensefianzas minimas

11. Orden de 15 de abril de 2014, por la que se desarrolla el curriculo correspondiente al titulo de Técnico
Superior en Marketing y Publicidad

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

2.- Objetivos y Competencias

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

La formacion del modulo ayudara a alcanzar los siguientes objetivos generales del titulo, enunciados
en el Anexo | de la Orden de 15 de abril de 2014:

a) Conocer y valorar las fuentes y productos financieros disponibles, tales como créditos, préstamos y otros
instrumentos financieros, asi como las posibles subvenciones y seleccionar los mas convenientes para la
empresa, analizando la informacion contable y evaluando los costes, riesgos, requisitos y garantias exigidas
por las entidades financieras, para obtener los recursos financieros necesarios que se requieren en el
desarrollo de la actividad.
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k) Negociar y cerrar contratos de compraventa con clientes, utilizando técnicas de venta adecuadas y
prestando al cliente un servicio de calidad, para gestionar la comercializacion y venta de productos y/o
servicios y la atencion al cliente.

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

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 informacion y la comunicacion, para mantener
el espiritu de actualizacion y adaptarse a nuevas situaciones laborales y personales.

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

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

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

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

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

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

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

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

La formacion del modulo contribuye a alcanzar las competencias profesionales, personales y sociales
de este titulo que se relacionan a continuacion:

I) Adaptarse a las nuevas situaciones laborales, manteniendo actualizados los conocimientos cientificos,
técnicos y tecnologicos relativos a su entorno profesional, gestionando su formacion y los recursos
existentes en el aprendizaje a lo largo de la vida y utilizando las tecnologias de la informacion y la
comunicacion.
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m) resolver situaciones, problemas o contingencias con iniciativa y autonomia en el ambito de su
competencia, con creatividad, innovacion y espiritu de mejora en el trabajo personal y en el de los miembros
del equipo.

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

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

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

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

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

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 econoémica, social y cultural.

La correspondencia de las unidades de competencia acreditadas de acuerdo con lo establecido en el
articulo 8 de la Ley Organica 5/2002, de 19 de junio, con los mddulos profesionales para su convalidacién
determina para el presente médulo la siguiente:

UC2183_3: Gestionar la actividad econdmico-financiera del transporte por carretera, encuadrandose
dentro de la Competencia COM 651 3 Gestién Comercial y Financiera del transporte por carretera.
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3.-Resultados de aprendizaje, criterios de evaluacion y contenidos.

RA: 1. Recopila informacion sobre iniciativas emprendedoras y oportunidades de creacion de

empresas, valorando el impacto sobre el entorno de actuacion e incorporando valores éticos

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Recopilacion de la informacion
sobre iniciativa emprendedora y oportunidades de
creacion de empresas

a) Se ha reconocido el fenémeno de la responsabilidad
social de la empresa y su importancia como elemento
de estrategia empresarial.

b) Se han descrito individualmente las funciones basicas
de la empresa y se han analizado todas en conjunto
como un sistema integral.

¢) Se han evaluado los conceptos de cultura empresarial
e imagen corporativa, y su relacion con los objetivos
empresariales fijados en el plan de empresa.

d) Se han identificado los principales componentes del
entorno general que rodea a la empresa: econémico,
social, demografico y cultural.

e) Se han identificado précticas que incorporan valores
éticos y sociales.

f) Se ha llevado a cabo un estudio de viabilidad
econdmica y financiera de una pyme.

g) Se ha evaluado el concepto de cultura emprendedora y
su importancia como fuente de creacion de empleo y
bienestar social.

h) Se ha valorado la importancia de la iniciativa
individual, la creatividad, la formaciény la
colaboracion, para tener éxito en la actividad
emprendedora.

- Laempresa como sistema.

- Funciones bésicas de la empresa:
Aprovisionamiento, produccion,
- comercializacion, financiera y directiva.

- Plan de empresa. La idea de negocio.

- Anadlisis del entorno general y especifico de una
pyme.

- Relaciones de la pyme con su entorno.

- Relaciones de la pyme con el conjunto de la
sociedad.

- Factores claves de los
- emprendedores: iniciativa, creatividad y
formacion.
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CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Establecimiento de la forma
juridica de la empresa

a) Se han evaluado las distintas formas juridicas de las
empresas.

b) Se ha seleccionado, a partir de un estudio
comparativo, la forma juridica mas adecuada,
valorando los costes, la responsabilidad y las
obligaciones juridicas.

¢) Se han determinado los tramites administrativos,
autorizaciones, licencias y capacitacion profesional,
en su caso, que se requieren para la puesta en marcha
de una empresa.

d) Se han calculado los gastos de constitucién y puesta
en marcha de la empresa derivados de las distintas
formas juridicas, consultando la legislacion vigente.

e) Se han determinado los tramites juridicos y
administrativos que se deben realizar para la
constitucion de la empresa, a partir de la informacion
obtenida en las administraciones y organismos
competentes.

f) Se ha obtenido informacién sobre las posibles ayudas
y subvenciones oficiales para la creacion de una
empresa.

g) Se han identificado las obligaciones laborales y
fiscales derivadas del ejercicio de la actividad
econdmica de la empresa.

h) Se han analizado las funciones de los sindicatos,
comité de empresas, representantes de personal,
inspectores de trabajo y otras instituciones sociales
gue intervienen en el sector correspondiente.

i) Se han analizado las situaciones de insolvencia,
quiebra y suspension de pagos y el procedimiento de
concurso de acreedores en casos de insolvencia, asi
como la responsabilidad del empresario.

Las distintas formas juridicas de empresa.

- Laempresa individual. Responsabilidad juridica
y obligaciones formales.

- Sociedades civiles y comunidades de bienes.

- Lasociedad mercantil. Tipos de sociedades.
Sociedad an6nima, sociedad limitada y otras. -
Sociedades laborales. An6nima y limitada.

- Cooperativas de trabajo asociado y cooperativas
de transporte.

Organismos e instituciones con competencias en el

ambito del transporte.

- Comunidad Auténoma de Andalucia. Gobierno
Central. Consejo de la Union Europea.

Constitucion y puesta en marcha de la empresa.

requisitos, obligaciones formales y trdmites que se

deben realizar.

Subvenciones oficiales y ayudas para la

constitucion y puesta en marcha de una empresa.

La responsabilidad del empresario.

- Obligaciones fiscales y laborales de la empresa.

- La suspension de pagos y efectos juridicos.

- Lasituacion de quiebra y consecuencias
juridicas.

- El concurso de acreedores en situaciones de
insolvencia. Presupuesto y requisitos para su
solicitud. Fases del proceso.
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CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Organizacion de los tramites
para la obtencidn de recursos financieros

a) Se ha obtenido informacion sobre los instrumentos
financieros y de crédito mas habituales para la
financiacion de las inversiones y deméas operaciones
de la empresa.

b) Se ha analizado informacion sobre el procedimiento,
los requisitos, garantias y documentacion que se
exigen para obtener un crédito o un préstamo en una
entidad financiera.

¢) Se ha seleccionado la alternativa financiera mas
ventajosa para la adquisicion de vehiculos,
maquinaria y otros activos en funcién de costes,
riesgos y garantias.

d) Se han calculado los costes y se han analizado los
requisitos y garantias exigidos, en las operaciones de
leasing y renting, para la compra de vehiculos y otros
inmovilizados.

e) Se han diferenciado los conceptos de interés nominal
e interés efectivo y la tasa anual equivalente (TAE),
tanto en inversiones como en instrumentos
financieros (préstamos y créditos).

f) Se han calculado los costes y las cuotas de
amortizacién de un préstamo, mediante los sistemas
de amortizacion mas utilizados.

0) Se ha analizado el procedimiento y las condiciones
para solicitar los avales, fianzas y garantias bancarias
gue se requieren para realizar determinadas
operaciones de transporte especial.

h) Se han identificado los organismos que informan
sobre la obtencién de ayudas y subvenciones publicas
para la adquisicion y renovacion de activos.

i) Se han utilizado hojas de célculo para analizar,
mediante las funciones oportunas, diferentes
operaciones financieras.

— Inversion y financiacion. Estructura econdémica y
financiera de la empresa. Necesidades.

— Tipos de financiacion.
- Fuentes de financiacion propia y ajena.
- Financiacion interna y externa.

- Financiacion a corto plazo.

- Créditos comerciales y aplazamientos de pago,
créditos bancarios,

- Negociacion de efectos comerciales y factoring.

- Financiacion a largo plazo. Productos
financieros. Préstamos y

- empréstitos, leasing y renting, otras formas de
financiacion.

- Subvenciones oficiales y ayudas financieras a la
actividad de la empresa.

— Manejo de la hoja de célculo y otras aplicaciones
informaticas para el calculo de los costes
financieros y la amortizacién de préstamos y otros
productos financieros.
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RA: 4. Determina las formalidades para la compraventa y/o el alquiler de los vehiculos y otros

activos, analizando las necesidades de inversiones y suministros y los recursos financieros
necesarios

CRITERIOS DE EVALUACION CONTENIDOS: Determinacion de las
formalidades para la compra o alquiler de
vehiculos y otros activos

a) Se han determinado las necesidades de vehiculos, | — Determinacién de las necesidades de equipamiento
instalaciones, maquinaria y otros activos y los e inversion.
suministros necesarios en las empresas. — Andlisis y seleccion de inversiones.

b) Se han evaluado diferentes planes de inversion a partir | — Gestion de compras y alquiler de vehiculos y
de los costes y la prevision de ingresos. suministros.

- Decision de compra o alquiler de vehiculos y
otros inmovilizados.

- Busqueda de proveedores y suministradores.

- Solicitud de ofertas y presupuestos.

) ) ) — Presupuestos y condiciones de compra y de
d) Se han analizado las diferencias fundamentales entre alquiler. Cantidad, calidad, precio, descuentos,

Ia_compra&venta oel alqlfller de vehl_culo_s,_ maquinaria plazos de entrega, impuestos, condiciones de pago
e inmovilizados necesarios para el ejercicio. y financiacion.

c) Se han identificado las variables de un plan de
inversion, diferenciando la financiacion propiay ajena
y la recuperacion de las inversiones a corto y a largo
plazo.

e) Se han determinado las necesidades de suministros y | — Elaboracién de documentos relativos a las
servicios de mantenimiento y repuestos, asi como los compras y alquiler de vehiculos y otros
costes que se derivan de los distintos sistemas de equipamientos, utilizando las herramientas
aprovisionamiento. informaticas adecuadas. Elaboracion de contratos

f) Se han analizado las ventajas y los inconvenientes de | Y formulacion de pedidos.

los mercados de primera y segunda mano y de alquiler | — Creacion'y mantenimiento de bases de datos de
de vehiculos y otros activos. proveedores y suministradores. Fichero maestro de

proveedores, altas y bajas, introduccién y
actualizacion de datos.

— Utilizacién de una aplicacién informatica de
gestion de compras

g) Se han evaluado las diferentes alternativas para la
adquisicion y renovacién de vehiculos, maquinaria e
instalaciones, a partir del analisis comparativo de los
presupuestos de compra condiciones de pago.

h) Se ha contactado via online y offline con diferentes
proveedores y suministradores potenciales y se ha
solicitado la presentacién de ofertas y presupuestos de
acuerdo con las especificaciones recibidas.

i) Se ha utilizado alguna aplicacion informética que nos
permita llevar la gestion de compras y el registro de
terceros implicados, asi como el registro de los
bienes adquiridos o alquilados.
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RA: 5. Elabora facturas, recibos y documentos de cobro y pago de los productos y de los servicios

prestados, aplicando las normas mercantiles y fiscales de facturacion

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Elaboracion de facturas,
recibos y documentos de cobros y pagos

a) Se han interpretado las normas mercantiles y fiscales
y los usos del comercio que regulan la facturacién de
productos o servicios, incluyendo la facturacion
electronica.

b) Se han identificado los impuestos que gravan los
servicios de transporte y los tipos de gravamen
aplicables en cada caso.

¢) Se han interpretado los aspectos del Impuesto sobre el
Valor Anadido (IVA) y las obligaciones establecidas
para la facturacion de productos y/o servicios
nacionales e internacionales.

d) Se han analizado las caracteristicas, costes de gestion
de cobro y negociacion y los riesgos de los diferentes
medios de pago o cobro y la normativa que los regula.

e) Se han supervisado las condiciones de pago y cobro de
las operaciones en divisas.

f) Se han gestionado los impagados de clientes,
cumpliendo los requisitos y plazos contemplados en la
normativa vigente.

g) Se ha realizado la facturacion de la venta de
productos y/o la prestacion de servicios, utilizando
las aplicaciones informaticas adecuadas.

— Elaboracion de presupuestos.
— Facturacion de servicios y devengo de facturas.

- Caracteristicas y requisitos legales.

- Modelos y tipos de facturas, cumplimentacion y
expedicion de facturas.

- La factura electrénica. Normativa reguladora.

- Conservacion y registro de facturas de acuerdo
con la normativa mercantil y fiscal.

— Fiscalidad de las operaciones de la empresa.
Impuesto sobre el Valor Afiadido (IVA) y otros
tributos.

— Fiscalidad de las operaciones extracomunitarias.

— Operaciones intracomunitarias 'y  operaciones
extracomunitarias. Caracteristicas y facturacion de
los productos y/o servicios.

— Medios y documentos de pago y cobro. Cheque,
transferencia bancaria, recibo normalizado, letra de
cambio, tarjeta de crédito y pagaré, entre otros.
Cobros y pagos en divisas. El crédito documentario.
Legislacion y normativas que los regulan.

— Creacion y mantenimiento de bases de datos de
clientes.

— Manejo de una aplicacion informatica de
facturacion.
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CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Gestién del proceso contable y
fiscal en las empresas

a) Se han diferenciado las distintas partidas del balance,
analizando su relacién funcional: activo (no corriente
y corriente), pasivo (no corriente y corriente) y
patrimonio neto.

b) Se han diferenciado los conceptos de inversion, gasto
y pago, ingreso y cobro.

¢) Se han registrado las operaciones realizadas y se ha
calculado el resultado, de acuerdo con los principios
generales y las normas de valoracion del Plan General
Contable.

d) Se ha determinado la amortizacion de los vehiculos y
demas elementos del inmovilizado, de acuerdo con la
normativa fiscal vigente y el Plan General Contable.

e) Se han elaborado las cuentas anuales, de acuerdo con
el Plan General Contable para las pymes.

f) Se han determinado las obligaciones fiscales relativas
a los impuestos que gravan los beneficios, en funcion
de la forma juridica de la empresa: IRPF e Impuesto
de Sociedades.

g) Se han identificado las obligaciones fiscales derivadas
de la aplicacion y gestion del Impuesto sobre el Valor
Afadido (IVA).

h) Se han establecido las gestiones que se han de realizar
para la liquidacion del Impuesto de Circulacion de
Vehiculos, interpretando la normativa que lo regula.

i) Se han identificado los impuestos sobre determinados
vehiculos, asi como las tasas, canones y derechos de
uso que se han de pagar por la utilizacion de
determinadas infraestructuras.

j) Se ha utilizado informatica de

contabilidad

una aplicacion

Obligaciones contables de la empresa.

- Normativa mercantil y fiscal.

- EIl Plan General Contable para las pymes.

El patrimonio de la empresa. Activo, pasivo y
patrimonio neto.

Las cuentas. Terminologia, estructura y tipos.

El ciclo contable. Anotaciones contables,
amortizaciones y ajustes, calculo del resultado y
cierre del ejercicio.

El resultado del ejercicio.

Los libros contables y de registro.

Las cuentas anuales.

El Impuesto de Sociedades.

El Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas
(IRPF).

El Impuesto sobre el Valor Afiadido.

El Impuesto de Circulacion de Vehiculos.

Los impuestos sobre determinados vehiculos.
Peajes, tasas y canones por la utilizacion de
determinadas infraestructuras.

Manejo de una aplicacion informatica de
contabilidad financiera para el registro contable y
para la elaboracion de las cuentas anuales.
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RA: 7. Determina la rentabilidad de las inversiones y la solvencia y eficiencia de la empresa,

DE LA EMPRESA (0623)

GESTION ECONOMICA Y FINANCIERA

analizando los datos econémicos y la informacion contable disponible

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Determinacion de la
rentabilidad de las inversiones

a) Se han valorado las relaciones del equilibrio
necesarias entre las inversiones realizadas y los
recursos financieros propios y ajenos, diferenciando
entre la financiacion basica y la del circulante.

b) Se han aplicado los métodos mas habituales para la
evaluacion de la rentabilidad de inversiones, tasa
interna de rentabilidad (Tir), valor actual neto (Van)
y tasa de retorno.

¢) Se ha calculado el valor de adquisicion, vida 1til,
valor actual, valor de reposicion y valor residual de
los elementos del inmovilizado.

d) Se ha calculado el punto muerto o umbral de
rentabilidad.

e) Se han calculado los flujos de tesoreria o cash-flow y
el periodo medio de maduracion.

f) Se han calculado los principales ratios y los
indicadores financieros, para analizar los estados
financieros a través del balance y la cuenta de
resultados.

g) Se han empleado las aplicaciones y utilidades de la
informacion contable y los estados financieros, para
una gestion eficaz de la empresa.

h) Se han utilizado hojas de calculo para la
determinacion de los diferentes ratios financieros y el
calculo de la rentabilidad de la empresa.

— Interpretacion y analisis de la informacion
contable y econdmico-financiera de la empresa

— aplicable a la gestion empresarial.

— Equilibrios Patrimoniales.

— Anélisis de estados financieros de la empresa.

— Evaluacién de inversiones y célculo de la

rentabilidad. Calculo de la TIR. Célculo del VAN.

— Estudio inmovilizado.
— Anaélisis econdémico.
- Ratios de rentabilidad y eficiencia.
- El punto muerto o umbral de rentabilidad.
- Anadlisis e interpretacion de los resultados.
— Anélisis financiero.
- Periodo medio de maduracion. El estudio del
Cash-Flow.
- Principales ratios financieros.
— Utilizacién de la hoja de céalculo y otras
aplicaciones informaticas para el célculo de ratios
y el andlisis econémico-financiero de la empresa.
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Temporalizacion de los Resultados de Aprendizaje.

RESULTADO DE APRENDIZAJE

RA: 1. Recopila informacion sobre iniciativas
emprendedoras y oportunidades de creacion de

empresas, valorando el impacto sobre el entorno de X
actuacion e incorporando valores éticos.

RA: 2. Establece la forma juridica de la empresa,
ajustandose a la normativa vigente. X
RA: 3. Organiza los trdmites para la obtencion de los
recursos necesarios para la financiacion de las %

inversiones y suministros, evaluando las distintas
alternativas financieras posible.

RA: 4. Determina las formalidades para la
compraventa y/o el alquiler de los vehiculos y otros
activos, analizando las necesidades de inversiones y
suministros y los recursos financieros necesarios.

RA: 5. Elabora facturas, recibos y documentos de
cobro y pago de los productos y de los servicios
prestados, aplicando las normas mercantiles y fiscales
de facturacion.

RA: 6. Gestiona el proceso contable y fiscal de la
empresa, aplicando la normativa mercantil y fiscal
vigente y los principios y normas del Plan General
Contable.

RA: 7. Determina la rentabilidad de las inversiones y
la solvencia y eficiencia de la empresa, analizando los
datos econdémicos y la informacion contable
disponible

4.- Metodologia.

Orientaciones pedagadgicas

Este mddulo profesional contiene la formacion necesaria para desempefiar funciones de apoyo
y colaboracién en la aplicacién y seguimiento de las politicas de marketing que incluye aspectos
como:

- Constitucién y puesta en marcha de la empresa.
- Obtencidn y gestion de los recursos financieros necesarios.
- Célculo de costes financieros.
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- Evaluacion y seleccion de inversiones.

- Gestion de la compra y/o alquiler de vehiculos, equipos y demés activos necesarios.

- Elaboracién de presupuestos.

- Gestion del proceso de facturacion.

- Gestion de cobros y pagos, de acuerdo con las normas y protocolos establecidos.

- Registro y archivo de documentacion.

- Calculo del resultado de la empresa.

- Elaboraciény gestion de los documentos derivados de las obligaciones fiscales de la empresa.
- Calculo de la rentabilidad, eficiencia, solvencia y liquidez de la empresa.

Las actividades profesionales asociadas a esta funcion se aplican en:

- Lagestion econdmica y financiera de la empresa y optimizacion de los recursos.
- Gestion de cobros y pagos.
- Tramitacién y gestion de la documentacién comercial, administrativa y fiscal de la empresa.

Las lineas de actuacion en el proceso ensefianza—aprendizaje que permiten alcanzar los
objetivos del modulo versaran sobre:

- Cumplimentacién y tramitacion de los documentos necesarios para la constitucion y puesta
en marcha de una empresa.

- Analisis de los productos financieros y de crédito existentes en el mercado y evaluacion de
alternativas. - Andlisis de las necesidades de inversion y evaluacion de alternativas.

- Gestion de la compra o alquiler de elementos del inmovilizado.

- Elaboracion y gestion de facturas, recibos y documentos de cobro y pago.

- Obligaciones fiscales y gestion de impuestos y otros tributos derivados de la actividad de la
empresa.

- Analisis de los estados contables de la empresa y calculo de los principales ratios financieros.

Se estableceran estrategias didacticas de tipo expositivo y de investigacion. Para establecerlas,
es util conocer los tipos de aprendizaje segun el autor David. P. Ausubel:

= Receptivo. Por explicacion del profesor, material impreso, medios audiovisuales.

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

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

= Significativo. Relaciona los conceptos nuevos con los poseidos, con la experiencia y modifica
esquemas conceptuales. Cada variable del marketing aprendida esta relacionada con las
anteriores y se integran en un Plan de Marketing en la tltima unidad.

IES HUERTA ALTA - ALHAURIN DE LA TORRE
16



T. ACTIVIDADES COMERCIALES. GESTION ECONOMICA Y FINANCIERA

DE LA EMPRESA (0623)

Meétodos didacticos:

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

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

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

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

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

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

Este método expositivo siempre ird acompafiado de pequefios ejercicios practicos que ayuden y
hagan participar al alumno, evitando la comunicacion unidireccional y que la sesion sea solo tedrica.
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Tipos de actividades

Actividades de ensefianza:

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

Actividades de aprendizaje:

Actividades de inicio como casos practicos, dinamicas, debates, busquedas, articulos o lluvias
de ideas, videos, gamificacion...

Actividades de desarrollo: como las demostrativas (docencia directa o visita de expertos), las
de investigacion y aplicacion (actividades de clase, casos practicos, problemas, retos, trabajos
practicos)

Actividades de sintesis como tipo test, resimenes y esquemas, en algunas ocasiones los casos
recopilatorios de algunos RA constituyen en si una actividad de sintesis, asi como de relacion
entre los contenidos de cada RA.

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

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

UNIDAD HORAS \ TRIMESTRE RAY CEs
UD 1. La actividad empresarial: ) .
iniciativa emprendedora 16 horas Primer Trimestre .a,b,c,defgnh
UD 2. Establecimiento de la
forma juridica de la empresa: 18 horas Primer Trimestre .a,b,c,d e fgnhi
Constitucién y puesta en marcha
UD 3. Area de financiacion e
inversion . Recursos financieros 17 horas Primer Trimestre .a,b,c,d e fgnhi
a corto plazo
UD 4. Area de financiacion e
inversion 11. Recursos financieros 20 horas Primer Trimestre .a,b,c,d, e fghi
a largo plazo
. C_ontabllldad. 15 horas Segundo Trimestre | 4.a,b,c,d, e f,g,h,i
Generalidades
UD 6. El ciclo contable 20 horas Segundo Trimestre | 5.a,b,c,d, e f, ¢
UD 7. La fiscalidad en la empresa 21 horas Segundo Trimestre | 6.a, b, c, d,
UD 8. Gestion de los activos de la 18 horas Tercer Trimestre .a,b,c,dej
empresa
UD 9. La gestion de documentos . i
comerciales 15 horas Tercer Trimestre f,0,h i
UD 1Q._Determ|nag|on d? la 17 horas Tercer Trimestre .a,b,c,defgh
rentabilidad de las inversiones.
UD 11. Estudio de la viabilidad
economica y financiera de una 15 horas Tercer Trimestre | 7.a,b,c,d, e f,g,h
pyme

TOTAL HORAS | 192 horas

Planteamiento metodoldgico y actividades.

Como se ha expuesto anteriormente la programacion se ha organizado en 11 unidades didacticas. La
duracion de cada una de ellas seréa flexible y estara en funcion del grado de complejidad de los contenidos
y del ritmo de aprendizaje del grupo.

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

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

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

de la unidad didactica.

2. Exploracion inicial para determinar qué grado de conocimiento tienen sobre lo que se tratard en la
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nueva unidad, verificando los conocimientos a través de cuestionarios, debates, gamificaciones.

3. Desarrollo de los contenidos. Es deseable que los contenidos sean féciles de seguir por el alumno,
que estén fuertemente estructurados y escritos con un lenguaje sencillo pero preciso. Las palabras y
conceptos clave de la unidad didactica deben sefialarse, explicarse y definirse. Al terminar la explicacion
de cada epigrafe, o aspecto destacado de la unidad didactica, se deberia potenciar la asimilaciéon de
conocimientos mediante la realizacion de ejercicios y actividades practicas. La explicacion del profesor
se realizara de forma presencial.

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

5. Realizacion de trabajos de investigacion, valorando la capacidad de trabajo en equipo y la
exposicion de resultados en publico, asi como ser capaces de obtener informacion relevante y saber
utilizarla para disefiar cambios 0 mejoras en un entorno de trabajo de empresa.

6. Recuperacion, refuerzo y ampliacion. A lo largo de la unidad o después de las mismas para
reforzar/ ampliar conocimientos.

5.- La evaluacion, medios y criterios de calificacion.

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

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

NOTA: En el apartado “Evidencia” las entregas se refieren a casos practicos individuales o grupales,
trabajos de exposicion o trabajos de investigacion, las pruebas son tedrica-practicas y de caracter individual.
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RA: 1. Recopila informacién sobre iniciativas emprendedoras y oportunidades de creacion de

empresas, valorando el impacto sobre el entorno de actuacién e incorporando valores éticos

Peso

Criterio de evaluacion Evidencia 0
8%

a) Se ha reconocido el fenémeno de la responsabilidad social de la empresa y su
importancia como elemento de estrategia empresarial.

b) Se han descrito individualmente las funciones basicas de la empresa y se han
analizado todas en conjunto como un sistema integral.

e - . . ) Prueba 5%
e) Se han identificado précticas que incorporan valores éticos y sociales.

d) Se han identificado los principales componentes del entorno general que rodea a la
empresa: econémico, social, demogréfico y cultural.

f) Se ha llevado a cabo un estudio de viabilidad econémica y financiera de una pyme

g) Se ha evaluado el concepto de cultura emprendedora y su importancia como fuente
de creacién de empleo y bienestar social.

h) Se ha valorado la importancia de la iniciativa individual, la creatividad, la formacién

0,
y la colaboracion, para tener éxito en la actividad emprendedora. Prugba 3%

c) Se han evaluado los conceptos de cultura empresarial e imagen corporativa, y su
relacion con los objetivos empresariales fijados en el plan de empresa.

RA: 2. Caracteriza el mercado y el entorno de la empresa, analizando los principales factores

gue los conforman y su influencia en la aplicacion de las acciones de marketing

Criterio de evaluacion Evidencia P
8%

a) Se han evaluado las distintas formas juridicas de las empresas.

b) Se ha seleccionado, a partir de un estudio comparativo, la forma juridica mas Prueba 5%

adecuada, valorando los costes, la responsabilidad y las obligaciones juridicas.

c¢) Se han determinado los trdmites administrativos, autorizaciones, licencias y
capacitacion profesional, en su caso, que se requieren para la puesta en marcha de
una empresa.

d) Se han calculado los gastos de constitucion y puesta en marcha de la empresa

i 0,
derivados de las distintas formas juridicas, consultando la legislacion vigente. Trabajo 1%

e) Se han determinado los tramites juridicos y administrativos que se deben realizar
para la constitucion de la empresa, a partir de la informacion obtenida en las
administraciones y organismos competentes.

f) Se ha obtenido informacidn sobre las posibles ayudas y subvenciones oficiales
para la creacion de una empresa.

g) Se han identificado las obligaciones laborales y fiscales derivadas del ejercicio de

- , . 0,
la actividad econdmica de la empresa. Prueba 1%
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h) Se han analizado las funciones de los sindicatos, comité de empresas,
representantes de personal, inspectores de trabajo y otras instituciones sociales que
intervienen en el sector correspondiente.

- - . - - - — Prueba 1%
i) Se han analizado las situaciones de insolvencia, quiebra y suspension de pagos y el °

procedimiento de concurso de acreedores en casos de insolvencia, asi como la
responsabilidad del empresario.

Peso

Criterio de evaluacion Evidencia 20%

a) Se ha obtenido informacion sobre los instrumentos financieros y de crédito mas
habituales para la financiacion de las inversiones y demas operaciones de la
empresa.

b) Se ha analizado informacion sobre el procedimiento, los requisitos, garantias y
documentacion que se exigen para obtener un crédito o un préstamo en una entidad
financiera.

c) Se ha seleccionado la alternativa financiera mas ventajosa para la adquisicion de
vehiculos, maquinaria y otros activos en funcion de costes, riesgos y garantias.

d) Se han calculado los costes y se han analizado los requisitos y garantias exigidos,
en las operaciones de leasing y renting, para la compra de vehiculos y otros Prueba 18%
inmovilizados.

e) Se han diferenciado los conceptos de interés nominal e interés efectivo y la tasa
anual equivalente (TAE), tanto en inversiones como en instrumentos financieros
(préstamos y créditos).

f) Se han calculado los costes y las cuotas de amortizacidn de un préstamo, mediante
los sistemas de amortizacion mas utilizados.

g) Se ha analizado el procedimiento y las condiciones para solicitar los avales,
fianzas y garantias bancarias que se requieren para realizar determinadas
operaciones de transporte especial.

h) Se han identificado los organismos que informan sobre la obtencion de ayudas y

. R - e ey ., . i 0,
subvenciones publicas para la adquisicion y renovacion de activos. Trabgjo | 1%

i) Se han utilizado hojas de calculo para analizar, mediante las funciones oportunas,
. . . . i 0,
diferentes operaciones financieras. Trabajo 1%
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RA: 4. Determina las formalidades para la compraventa y/o el alquiler de los vehiculos y otros

activos, analizando las necesidades de inversiones y suministros y los recursos financieros
necesarios

Peso

Criterio de evaluacion Evidencia 10%

a) Se han determinado las necesidades de vehiculos, instalaciones, maquinaria y otros
activos y los suministros necesarios en las empresas.

b) Se han evaluado diferentes planes de inversion a partir de los costes y la prevision
de ingresos.

c) Se han identificado las variables de un plan de inversién, diferenciando la
financiacién propia y ajena y la recuperacién de las inversiones a corto y a largo
plazo.

d) Se han analizado las diferencias fundamentales entre la compraventa o el alquiler

de vehiculos, maguinaria e inmovilizados necesarios para el ejercicio
d P ) Prueba 9%

e) Se han determinado las necesidades de suministros y servicios de mantenimiento y
repuestos, asi como los costes que se derivan de los distintos sistemas de
aprovisionamiento.

f) Se han analizado las ventajas y los inconvenientes de los mercados de primeray
segunda mano y de alquiler de vehiculos y otros activos

g) Se han evaluado las diferentes alternativas para la adquisicion y renovacion de
vehiculos, maquinaria e instalaciones, a partir del analisis comparativo de los
presupuestos de compra condiciones de pago.

h) Se ha contactado via online y offline con diferentes proveedores y suministradores
potenciales y se ha solicitado la presentacion de ofertas y presupuestos de acuerdo
con las especificaciones recibidas

; - . " - — Trabajo 1%
i) Se ha utilizado alguna aplicacion informatica que nos permita llevar la gestion de

compras y el registro de terceros implicados, asi como el registro de los bienes
adquiridos o alquilados.

RA: 5. Elabora facturas, recibos y documentos de cobro y pago de los productos y de los

servicios prestados, aplicando las normas mercantiles y fiscales de facturacion

Y ., . . Peso
Criterio de evaluacion Evidencia 10%
a) Se han interpretado las normas mercantiles y fiscales y los usos del comercio que Prueba

-, .. . ., 0,
regulan la facturacion de productos o servicios, incluyendo la facturacion € /°)_ 4%
electronica. Trabajo
(1%)
b) Se han identificado los impuestos que gravan los servicios de transporte y los tipos .
de gravamen aplicables en cada caso. Prueba 3%
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¢) Se han interpretado los aspectos del Impuesto sobre el Valor Afiadido (IVA) y las
obligaciones establecidas para la facturacion de productos y/o servicios nacionales
e internacionales

d) Se han analizado las caracteristicas, costes de gestion de cobro y negociacion y los
riesgos de los diferentes medios de pago o cobro y la normativa que los regula.

e) Se han supervisado las condiciones de pago y cobro de las operaciones en divisas

f) Se han gestionado los impagados de clientes, cumpliendo los requisitos y plazos| Prueba 3%
contemplados en la normativa vigente.

g) Se ha realizado la facturacion de la venta de productos y/o la prestacion de
servicios, utilizando las aplicaciones informéticas adecuadas.

. ., . . Peso
Criterio de evaluacion Evidencia 24%
a) Se han diferenciado las distintas partidas del balance, analizando su relacion

funcional: activo (no corriente y corriente), pasivo (no corriente y corriente) y

patrimonio neto. Prueba 5%

b) Se han diferenciado los conceptos de inversion, gasto y pago, ingreso y cobro

c) Se han registrado las operaciones realizadas y se ha calculado el resultado, de
acuerdo con los principios generales y las normas de valoracién del Plan General
Contable

Prueba 5%

d) Se ha determinado la amortizacion de los vehiculos y deméas elementos del
inmovilizado, de acuerdo con la normativa fiscal vigente y el Plan General
Contable

e) Se han elaborado las cuentas anuales, de acuerdo con el Plan General Contable
0,
para las pymes Prueba 5%

f) Se han determinado las obligaciones fiscales relativas a los impuestos que gravan
los beneficios, en funcién de la forma juridica de la empresa: IRPF e Impuesto de

Sociedades
Prueba 6%

g) Se han identificado las obligaciones fiscales derivadas de la aplicacion y gestion
del Impuesto sobre el Valor Afiadido (IVA

h) Se han establecido las gestiones que se han de realizar para la liquidacion del
Impuesto de Circulacion de Vehiculos, interpretando la normativa que lo regula Prueba 2%
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i) Se han identificado los impuestos sobre determinados vehiculos, asi como las
tasas, canones y derechos de uso que se han de pagar por la utilizacion de
determinadas infraestructuras

j) Se ha utilizado una aplicacién informética de contabilidad Prueba 1%
Criterio de evaluacion Evickrah ;ggz

a) Se han valorado las relaciones del equilibrio necesarias entre las inversiones
realizadas y los recursos financieros propios y ajenos, diferenciando entre la Prueba 3%
financiacion basica y la del circulante

b) Se han aplicado los métodos mas habituales para la evaluacion de la rentabilidad
de inversiones, tasa interna de rentabilidad (Tir), valor actual neto (Van) y tasa de

retorno
Prueba 7%

c¢) Se ha calculado el valor de adquisicion, vida util, valor actual, valor de reposicion
y valor residual de los elementos del inmovilizado

d) Se ha calculado el punto muerto o umbral de rentabilidad

e) Se han calculado los flujos de tesoreria o cash-flow y el periodo medio de
maduracion

f) Se han calculado los principales ratios y los indicadores financieros, para analizar
los estados financieros a través del balance y la cuenta de resultados Prueba 10%

g) Se han empleado las aplicaciones y utilidades de la informacion contable y los
estados financieros, para una gestion eficaz de la empresa

h) Se han utilizado hojas de calculo para la determinacion de los diferentes ratios
financieros y el calculo de la rentabilidad de la empresa.

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

PROCESO DE EVALUACION EN LOS CICLOS FORMATIVOS DE GRADO MEDIO Y
SUPERIOR.

Todos los moédulos de los ciclos formativos se rigen por la ORDEN de 29 de septiembre de 2010, por la
que se regula la evaluacion, certificacion, acreditacion y titulacion académica del alumnado que cursa
ensefianzas de formacion profesional inicial que forma parte del sistema educativo en la Comunidad

IES HUERTA ALTA - ALHAURIN DE LA TORRE
25



T. ACTIVIDADES COMERCIALES. GESTION ECONOMICA Y FINANCIERA

DE LA EMPRESA (0623)

Autonoma de Andalucia.

Los porcentajes que corresponden a cada prueba de evaluacion, tanto examenes practicos como actividades
formativas, se encuentran detallados en las programaciones de los distintos modulos, disponibles en la web
del centro.

Este proceso de evaluacion es valido para todos los médulos profesionales impartidos por el departamento
de Comercio y Marketing. De forma comun para todos ellos se siguen las siguientes ponderaciones:

Evidencias Porcentajes

Competencias profesionales

(pruebas tedrico-practicas, proyectos y entregas 80 % *
evaluables)
Competencias personales y sociales 20 %

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

Ademas, se tendra en cuenta lo siguiente:

A) Para superar las pruebas tedrico-practicas, proyectos y entregas:

1.
2.

Se necesitara obtener como minimo una puntuacion de 5 puntos.

Si el alumno/a no asiste y presenta documentacion justificativa oficial (maximo 3 dias lectivos
tras la falta), podré realizar de nuevo esa prueba el dia fijado para la recuperacion de la
correspondiente evaluacion. Si no superase esta prueba, podria realizar la recuperacion de la
misma, que se realizaria antes de la celebracion de la evaluacion correspondiente.

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

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

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

1.

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

Todas deberan ser presentadas en el tiempo vy forma estipulados por el profesor/ra

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

5. Para que un alumno/a supere el médulo correspondiente, ademas de superar las pruebas teorico-
practicas debera tener presentadas todas las entregas, proyectos y actividades, propuestas a lo
largo del curso o las actividades de recuperacion sustitutorias propuestas antes de la evaluacién de
final de curso. Se abrird un plazo extraordinario para la entrega de todas estas tareas pendientes
antes del final de cada evaluacion y una més en junio. Incluso aunque el alumnado tenga
aprobados los exdmenes de la UT a la que corresponden estas, debera presentarlas para superar la
evaluacion de final de curso.

C) Criterios de evaluacion para las competencias personales y sociales.
Una vez obtenida la calificacion media ponderada de las competencias profesionales se le debe sumar un
maximo de 2 puntos siguiendo los siguientes items:

1. Participacion activa y positiva en clase, realizando las actividades propuestas.

2. Muestra autonomia en el proceso de aprendizaje y responde de manera eficaz a las contingencias.

3. Muestra interés e iniciativa por obtener un resultado éptimo en sus actividades.

4. Colabora con el resto de comparieros en el desarrollo de actividades grupales. 5.

Muestra una actitud correcta ante otros miembros de la comunidad educativa.
5. Realiza las entregas de trabajos, proyectos y actividades en tiempo y forma.

D) Evaluacion continua: de acuerdo con la ORDEN de 29 de septiembre de 2010 en su articulo 2.2 la
aplicacion de la evaluacidn continua requiere la asistencia regular a clase y participacién en las actividades
programadas del ciclo formativo, aquellos alumnos/as que incumplan esto no podran ser evaluados
mediante dicha evaluacion continua y tendran que superar todas las entregas, actividades, proyectos y
pruebas tedrico-practicas directamente en el periodo de recuperaciones de junio.

Ejemplos de calificacion:

Competencias Competencias personales y Calificacion del médulo
profesionales sociales
5 puntos 10 puntos (5 puntos x 80%) + (10*20%)=4+2=6 puntos APTO
7 puntos 4 puntos (7 puntos x 80%)+(4x20%)=>5,60 + 0,80=6,40 APTO
5,50 puntos 1 punto (5,50 puntos x 80%)+(1x20%=4,40+0,20=4,6 NO APTO

Nota Competencias Personales v Sociales

La participacion activa y positiva en clase, muestra de autonomia e interés e iniciativa se evaluaran mediante
registros del profesor que incluyen:
1) Participacion activa en el desarrollo de las sesiones de clase a modo de intervenciones cuando el
profesor las requiera o de manera espontanea
2) Recogida en clase de pequefias preguntas realizadas de manera presencial sin previo aviso sobre
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contenidos que se imparten en clase
La puntuacion en colaboracion en actividades grupales se pierde cuando un alumno o alumna no colabora
en las entregas en grupo con el resto de sus comparfieros/as o simplemente no las realiza 0 no se presenta a
alguna de las exposiciones grupales
La puntuacion en actitud correcta ante los miembros de la comunidad educativa se pierde si el alumno
obtiene partes de disciplina o falta el respeto a los profesores/as una sola vez
La entrega de trabajos en tiempo y forma solo puntla a los alumnos/as que entregan todos ellos antes del
plazo de entrega establecido por el profesor

Nota para entregas con exposicion

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

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

Nota coevaluacion de actividades grupales

En las actividades grupales los alumnos reflejaran el trabajo que ha realizado cada uno y su porcentaje de
implicacion mediante un documento firmado de acuerdo por todos los integrantes del grupo, estos aspectos
repercutirdn en la nota del trabajo de manera individual para cada alumno/a de manera que se garantice la
participacion de todos los integrantes del grupo de trabajo.

Periodo entre la 32 evaluacion parcial y la evaluacion final

Este periodo que esta regulado en la normativa vigente serd dedicado prioritariamente a la adquisicion de
aprendizajes no adquiridos por parte del alumnado con evaluacion negativa. Si fuera necesario el profesor
planteara actividades de sintesis con el fin de garantizar que el alumnado que no ha superado todos los RAs
pueda hacerlo ahora y el poco tiempo disponible en este periodo no sea un inconveniente.

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

Una vez realizada la propuesta de nota final del médulo, los alumnos que hayan superado el médulo y que
deseen mejorar su nota final, deberan realizar la peticion en el plazo estimado y deberan realizar aquellas
practicas, pruebas o actividades en las que haya obtenido méas baja puntuacion y que le serén indicadas (un
méaximo de 6 evidencias), para decidir cuales se hacen mantendran una reunion previa con el profesor.
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6.- Medidas de atencion al alumnado con necesidades
especificas de apoyo educativo.

Aguellos alumnos que presenten problemas de aprendizaje o algun tipo de deficiencia se les
garantizara el acceso a las pruebas de evaluacion, proporcionandoles materiales especificos que les facilite
la comprension de los contenidos y realizacion de précticas.

Las actividades estaran disefiadas para atender a todo el alumnado, si se detectara cualquier
necesidad educativa se dara respuesta de inmediato segun el protocolo n.e.a.e. (necesidades especificas de
apoyo educativo). Asi, nuestra actuacion se centrara basicamente en:
< Atencion a la diversidad de ritmos, aptitudes, intereses, expectativas y motivaciones del alumnado. Para

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

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

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

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

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

Actividades muy pautadas con instrucciones claras y concisas.

Supervision constante: Si la tarea es muy larga fragmentarla. Para facilitar su implicacion en
las tareas incrementar el niUmero de veces que se supervisa su trabajo. Apoyo en las
explicaciones y mas atencion en su consecucion de los estandares.

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

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

Se podrén crear si se ve conveniente, grupos de cooperacion en el que los/as alumnos/as méas
aventajados orientaran y ayudaran a aquellos/as compafieros/as que necesiten mas tiempo y
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refuerzo en la ejecucion de las tareas, cuando la profesora esté ocupada trabajando con el resto
del grupo.

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

- Prevenir la aparicion o evitar la consolidacion de dificultades de aprendizaje.

- Facilitar el proceso de maduracion y autonomia del alumnado.

- Fomentar actitudes de respeto a las diferencias individuales.

7.- Transversalidad.

Expresamente, en nuestra programacion estableceremos los siguientes elementos transversales para
el fomento y desarrollo de la educacion en valores:

= Fomentar el emprendimiento y la innovacion.

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

= Igualdad entre hombres y mujeres y la diversidad sexual: al tratarse de investigacion podemos hacer
llegar estudios sobre ello a los alumnos/as

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

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

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

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

Los anteriores elementos tendran su concrecion en los contenidos transversales establecidos a través de
las unidades didécticas y cuyo fin sera la busqueda de la asimilacion y el desarrollo de la educacion en los
valores seleccionados en nuestro alumnado.

8.- Materiales y recursos didacticos.

Se hace necesario tanto para el profesor como para el alumno disponer continuamente de un dispositivo
informatico adecuado para trabajar en la plataforma Moodle y realizar trabajos con implicacion de TICS
en el campo del Comercio y Marketing. En el centro existen ordenadores portatiles para poder trabajar

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

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

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

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

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

En este modulo ademas es relevante el uso de programas informaticos asociados al marketing.

9.- Actividades complementarias y extraescolares.

A lo largo del curso se intentaran adaptar todas las posibles, realizando las charlas de especialistas o de
organismos a través de videoconferencia.

No obstante, se llevardn a cabo diferentes visitas a empresas con el fin de observar en la préactica los
contenidos vistos en el aula. Asi mismo, se recibirdn visitas de especialistas en el centro que impartiran
charlas y talleres al alumnado relacionados con los contenidos del médulo.

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

Visitas al CADE Todo el curso
Feria Emprendimiento Todo el curso
Charlas relacionadas con la materia Todo el curso

Visita al Palacio de Ferias y

. Todo el curso
Congresos de Malaga

Actividades relacionadas con los

A e , Todo el curso
contenidos y objetivos del modulo
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1.- Introduccidén

Perfil del alumnado

El alumnado procede del mismo Alhaurin de la Torre y zonas colindantes, enclavado el IES en la
Urbanizacion Fuensanguinea, el municipio limita con Malaga, Céartama, Torremolinos, Mijas,
Benalmadena y Alhaurin el Grande.

Sobre el rendimiento académico del alumnado en los ciclos, al ser de nueva implantacion, no podemos en
este primer curso abordar cuestiones referentes a los resultados o el tiempo que dedican a las tareas y el
estudio, por ello es importante tener en cuenta los resultados de las evaluaciones iniciales que llevaremos a
cabo a principio de curso.

Tampoco podemos valorar por el mismo motivo la implicacion de las familias y el entorno y su efecto
positivo 0 negativo en la repercusion académica de los alumnos/as, ni la convivencia en el centro. El centro
tiene diversidad de edades y perfiles de alumnado y estd muy bien organizado en este aspecto, al ser solo
los ciclos destinados al horario de tarde con exclusividad este aspecto de heterogeneidad no influye al
normal desarrollo de la convivencia.

Sera muy importante el préximo curso evaluar la insercién laboral de los ciclos, estableciendo comparativas
con la empleabilidad en el sector, hoy por hoy son datos que no disponemos al implantarse solo el primer

curso del ciclo.

Los alumnos/as del ciclo proceden de este mismo centro educativo tras cursar bachillerato, de otros centros
de Alhaurin de la Torre, Alhaurin el Grande, Malaga, Fuengirola y Marbella.

Contexto socio-cultural

La poblacion de Alhaurin de la Torre la componen 45.531 habitantes, los sexos son bastante equiparados
21.153 hombres y 21.378 mujeres, siendo la edad media 39,8 afios de manera que no es un ndcleo urbano
excesivamente envejecido, propio de una ciudad dormitorio a solo unos 16 km de la capital malaguefia.

Alhaurin de la Torre es uno de los municipios con mas rapido crecimiento de la Costa del Sol, gracias en
gran medida a su cercania a Malaga y a la carretera costera A7 / N-340, asi como al entusiasmo de sus
habitantes por modernizar su municipio. Se trata de un area progresista que ha aprovechado plenamente las
oportunidades comerciales que se le han presentado y que son vitales para el desarrollo profesional de los
ciclos de actividades comerciales y marketing y publicidad de nueva implantacion en el centro.

Con respecto a las comunicaciones Alhaurin de la Torre es accesible de las siguientes maneras: por el
desvio de la N-340 Malaga-Cadiz: la A-404 direccidn a Coin, a través de la autovia Campanillas-Parque
Tecnologico sentido Cartama: salida a Churriana. y a través de la hiperronda de Malaga (MA-30),
inaugurada en noviembre de 2011 que parte desde el Enlace de las Virreinas a Torremolinos y que conecta
con la circunvalacion del municipio.

Con respecto al mercado de trabajo el desempleo es de 2.137 mujeres frente a 1.160 hombres, no siendo
uno de los municipios donde existe mayor desigualdad de género en este aspecto. La tasa de paro de un 14
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% se sitla por debajo del 18 % de la capital, no obstante, es la quinta con mayor tasa dentro de los
municipios de mas de 40.000 habitantes de la provincia.

La renta bruta media del municipio ha experimentado crecimientos constantes en los ultimos afios de
manera paralela al crecimiento de la poblacién, siendo la mayor de la comarca del Guadalhorce.

El nivel educativo refleja bajo analfabetismo solo 390 personas segun el IAE, y siendo el mayor porcentaje
el de personas que tienen la ensefianza secundaria o bachillerato, no existiendo gran namero de licenciados
(si muchos mas diplomados) equiparando las cifras de licenciados a los titulados como técnicos y técnicos
superiores de formacién profesional.

El nimero de empresas totales en el municipio ha presentado un ascenso progresivo en los Gltimos afios
rozando las 3.000 como puede observarse en el siguiente grafico (INE).

N° de empresas total en el municipio

Empresas (Unidades)
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Del total de empresas de la zona la gran mayoria se dedica a actividades relacionadas con el comercio y los
servicios, siendo un dato positivo de cara a la insercion laboral de nuestros ciclos. Ademas, se preveé la
apertura en un afio de un centro comercial en la localidad que desencadenara centenares de puestos de
trabajo de la rama de comercio y marketing

Numero de empresas por tipo en el municipio de Alhaurin de la Torre

Empresas (Unidades)
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10.

11.

12.

NORMATIVA:

Ley Orgéanica 3/2022, de 31 de marzo, de ordenacion e integracion de la Formacién Profesional

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

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

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

RD 1538/2006, Ordenacion de FP (Derogada, pero con algunos apartados vigentes durante el presente
Ccurso)

DECRETO 436/2008, de 2 de septiembre, por el que se establece la ordenacién y las ensefianzas de la
Formacion Profesional inicial que forma parte

Ley 17/2007, de 10 de diciembre, de Educacién de Andalucia.

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

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

Real Decreto 1571/2011, de 4 de noviembre, por el que se establece el Titulo de Técnico Superior en
Marketing y Publicidad y se fijan sus ensefianzas minimas

Orden de 15 de abril de 2014, por la que se desarrolla el curriculo correspondiente al titulo de Técnico
Superior en Marketing y Publicidad

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

2.- Objetivos y Competencias

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

La formacion del médulo ayudaré a alcanzar los siguientes objetivos generales del titulo, enunciados en
el Anexo | de la Orden de 15 de abril de 2014

0) Analizar y utilizar los recursos y oportunidades de aprendizaje relacionados con la evolucion

cientifica, tecnologica y organizativa del sector y las tecnologias de la informacion y la comunicacion,
para mantener el espiritu de actualizacion y adaptarse a nuevas situaciones laborales y personales.

p) desarrollar la creatividad y el espiritu de innovacion para responder a los retos que se presentan

en los procesos y en la organizacion del trabajo y de la vida personal.

q) Tomar decisiones de forma fundamentada, analizando las variables implicadas, integrando

saberes de distinto ambito y aceptando los riesgos y la posibilidad de equivocacion en las mismas, para
afrontar y resolver distintas situaciones, problemas o contingencias.
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r) desarrollar técnicas de liderazgo, motivacion, supervision y comunicacion en contextos de trabajo
en grupo, para facilitar la organizacion y coordinacion de equipos de trabajo.

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

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

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

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

La formacion del modulo contribuye a alcanzar las competencias profesionales, personales y sociales de
este titulo que se relacionan a continuacion:

I) Adaptarse a las nuevas situaciones laborales, manteniendo actualizados los conocimientos cientificos,
técnicos y tecnologicos relativos a su entorno profesional, gestionando su formacion y los recursos
existentes en el aprendizaje a lo largo de la vida y utilizando las tecnologias de la informacion y
comunicacion.

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

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

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

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

p) Supervisar y aplicar procedimientos de gestion de calidad, de accesibilidad universal y de «disefo
para todos», en las actividades profesionales incluidas en los procesos de produccion 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 econémica, social y
cultural.

Este modulo profesional no esta asociado a ninguna unidad de competencia del titulo de acuerdo con
lo establecido en el articulo 8 del RD 1571/2011, de 4 de noviembre.

IES HUERTA ALTA - ALHAURIN DE LA TORRE



T. ACTIVIDADES COMERCIALES

FORMACION Y ORIENTACION LABORAL (1014)

3.-Resultados de aprendizaje, criterios de evaluacion y contenidos.

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Busqueda activa de empleo

a) Se han identificado los principales yacimientos de
empleo y de insercion laboral para el Técnico Superior
en Marketing y Publicidad. Se han determinado las
aptitudes y actitudes requeridas para la actividad
profesional relacionada con el perfil del titulo.

b) Se han identificado los itinerarios formativos-
profesionales relacionados con el perfil profesional del
Técnico Superior en Marketing y Publicidad.

¢) Se ha valorado la importancia de la formacion
permanente como factor clave para la empleabilidad y la
adaptacion a las exigencias del proceso productivo.

d) Se ha realizado la valoracion de la personalidad,
aspiraciones, actitudes y formacion propia para la toma
de decisiones.

e) Se han determinado las técnicas utilizadas en el
proceso de busqueda de empleo.

) Se han previsto las alternativas de autoempleo en los
sectores profesionales relacionados con el titulo.

O Definicion y analisis del sector profesional del
titulo de Técnico Superior en Marketing y
Publicidad.

- Analisis de los diferentes puestos de trabajo
relacionados con el ambito profesional del titulo,
competencias profesionales, condiciones laborales y
cualidades personales.

- Mercado laboral. Tasas de actividad, ocupacion y
paro.

- Politicas de empleo.

O Analisis de los intereses, aptitudes y motivaciones
personales para la carrera profesional.

- Definicion del objetivo profesional individual.

[0 Identificacion de itinerarios formativos
relacionados con el Técnico Superior en Marketing y
Publicidad.

- Formacion profesional inicial.

- Formacion para el empleo.

O Valoracion de la importancia de la formacion
permanente en la trayectoria laboral y profesional del
Técnico Superior en Marketing y Publicidad.

O El proceso de toma de decisiones.

[0 El proyecto profesional individual.

O Proceso de busqueda de empleo en el sector
publico. Fuentes de informacion y formas de acceso.
00 Proceso de busqueda de empleo en pequeiias,
medianas y grandes empresas del sector. Técnicas e
instrumentos de busqueda de empleo.

00 Métodos para encontrar trabajo.

[0 Analisis de ofertas de empleo y de documentos
relacionados con la busqueda de empleo.

[0 Analisis de los procesos de seleccion.

O Aplicaciones informaticas.

[1 Oportunidades de aprendizaje y empleo en Europa.
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RA: 2. Aplica las estrategias del trabajo en equipo, valorando su eficacia y eficiencia para la

consecucion de los objetivos de la organizacion

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Gestion del conflicto y
equipos de trabajo

a) Se han valorado las ventajas de trabajo en equipo en
situaciones de trabajo relacionadas con el perfil del
Técnico Superior en Marketing y Publicidad.

b) Se han identificado los equipos de trabajo que
pueden constituirse en una situacion real de trabajo.

¢) Se han determinado las caracteristicas del equipo de
trabajo eficaz frente a los equipos ineficaces.

d) Se ha valorado positivamente la necesaria existencia
de diversidad de roles y opiniones asumidos por los
miembros de un equipo.

e) Se hareconocido la posible existencia de conflicto
entre los miembros de un grupo como un aspecto
caracteristico de las organizaciones.

f) Se han identificado los tipos de conflictos y sus
fuentes.

g) Se han determinado procedimientos para la
resolucion del conflicto.

[0 Concepto de equipo de trabajo.

- Clasificacion de los equipos de trabajo.

- Etapas en la evolucion de los equipos de trabajo.
- Tipos de metodologias para trabajar en equipo.

- Aplicacion de técnicas para dinamizar equipos de
trabajo.

- Técnicas de direccion de equipos.

(1 Valoracion de las ventajas e inconvenientes del
trabajo de equipo para la eficacia de la organizacion.
[0 Equipos en la industria de mantenimiento de
vehiculos segtn las funciones que desempefian.

[0 Equipos eficaces e ineficaces.

- Similitudes y diferencias.

- La motivacion y el liderazgo en los equipos
eficaces.

O La participacion en el equipo de trabajo.

- diferentes roles dentro del equipo.

- La comunicacion dentro del equipo.

- Organizacion y desarrollo de una reunion.

O Conflicto. Caracteristicas, fuentes y etapas.

- Métodos para la resolucion o supresion del
conflicto.

O El proceso de toma de decisiones en grupo.
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CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Contrato de trabajo

a) Se han identificado los conceptos basicos del derecho
del trabajo.

b) Se han distinguido los principales organismos que
intervienen en las relaciones entre empresario o
empresarias y trabajadores y trabajadoras.

¢) Se han determinado los derechos y obligaciones
derivados de la relacion laboral.

d) Se han clasificado las principales modalidades de
contratacion, identificando las medidas de fomento de
la contratacion para determinados colectivos.

e) Se han valorado las medidas establecidas por la
legislacion vigente para la conciliacion de la vida
laboral y familiar.

f) Se han identificado las caracteristicas definitorias de
los nuevos entornos de organizacion del trabajo.

g) Se ha analizado el recibo de salarios, identificando
los principales elementos que lo integran.

h) Se han identificado las causas y efectos de la
modificacion, suspension y extincion de la relacion
laboral.

i) Se han determinado las condiciones de trabajo
pactadas en un convenio colectivo aplicable a un sector
profesional relacionado con el titulo de Técnico en
Actividades Comerciales.

j) Se han analizado las diferentes medidas de conflicto
colectivo y los procedimientos de solucion de
conflictos.

[0 El derecho del trabajo.

- Relaciones Laborales.

- Fuentes de la relacion laboral y principios de
aplicacion.

- Organismos que intervienen en las relaciones
laborales.

O Analisis de la relacion laboral individual.

[0 Derechos y deberes derivados de la relacion
laboral.

[1 Modalidades de contrato de trabajo y medidas del
fomento de la contratacion.

[1 Beneficios para los trabajadores y trabajadoras en
las nuevas organizaciones. Flexibilidad, beneficios
sociales entre otros.

O El Salario. Interpretacion de la estructura salarial.
- Salario Minimo Interprofesional.

[0 Modificacion, suspension y extincion del contrato
de trabajo.

[1 Representacion de los trabajadores y trabajadoras.
- Representacion sindical y representacion unitaria.
- Competencias y garantias laborales.

- Negociacion colectiva.

O Analisis de un convenio colectivo aplicable al
ambito profesional del Técnico Superior en
Marketing y Publicidad.

[0 Conflictos laborales.

- Causas y medidas del conflicto colectivo: la huelga
y el cierre patronal.

- Procedimientos de resolucion de conflictos
laborales.
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RA: 4. Determina la accion protectora del sistema de la Seguridad Social ante las distintas

contingencias cubiertas, identificando las distintas clases de prestaciones

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Seguridad social, empleo y
desempleo

a) Se ha valorado el papel de la seguridad social como
pilar esencial para la mejora de la calidad de vida de los
ciudadanos.

b) Se han enumerado las diversas contingencias que
cubre el sistema de Seguridad Social.

¢) Se han identificado los regimenes existentes en el
sistema de la Seguridad Social.

d) Se han identificado las obligaciones de empresario o
empresaria y trabajador o trabajadora dentro del sistema
de Seguridad Social.

e) Se han identificado en un supuesto sencillo las bases
de cotizacion de un trabajador o trabajadora y las cuotas
correspondientes a trabajador o trabajadora y
empresario 0 empresaria.

) Se han clasificado las prestaciones del sistema de
Seguridad Social, identificando los requisitos.

0) Se han determinado las posibles situaciones legales
de desempleo en supuestos practicos sencillos.

h) Se ha realizado el calculo de la duracién y cuantia de
una prestacion por desempleo de nivel contributivo
basico.

[0 Estructura del Sistema de la Seguridad Social.

00 Determinacion de las principales obligaciones de
empresario o empresarias y trabajadores y
trabajadoras en materia de Seguridad Social.
Afiliacion, altas, bajas y cotizacion.

[ Estudio de las Prestaciones de la Seguridad Social.
O Situaciones protegibles en la proteccion por
desempleo.
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RA: 5. Evalua los riesgos derivados de su actividad, analizando las condiciones de trabajo y los

factores de riesgo presentes en su entorno laboral

CRITERIOS DE EVALUACION CON'I_'ENIDOS: Evaluacion de riesgos
profesionales:

a) Se ha valorado la importancia de la cultura [0 Valoracion de la relacion entre trabajo y salud.

preventiva en todos los ambitos y actividades de la 00 Analisis de factores de riesgo.

empresa. [0 La evaluacion de riesgos en la empresa como

b) Se han relacionado las condiciones laborales con la elemento basico de la actividad preventiva.

salud del trabajador o trabajadora. O Analisis de riesgos ligados a las condiciones de

¢) Se han clasificado los factores de riesgo en la seguridad.

actividad y los dafos derivados de los mismos. O Analisis de riesgos ligados a las condiciones

d) Se han identificado las situaciones de riesgo mas ambientales.

habituales en los entornos de trabajo del Técnico 00 Analisis de riesgos ligados a las condiciones

Superior en Marketing y Publicidad. ergonomicas y psico-sociales.

e) Se ha determinado la evaluacion de riesgos en la O Riesgos especificos en el sector del comercio.

empresa. [1 Determinacion de los posibles dafios a la salud del

f) Se han determinado las condiciones de trabajo con trabajador o trabajadora que pueden derivarse de las

significacion para la prevencion en los entornos de situaciones de riesgo detectadas.

trabajo relacionados con el perfil profesional del

Técnico Superior en Marketing y Publicidad.

g) Se han clasificado y descrito los tipos de dafnos

profesionales, con especial referencia a accidentes de

trabajo y enfermedades profesionales, relacionados con

el perfil profesional del Técnico Superior en Marketing

y Publicidad.
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RA: 6. Participa en la elaboracion de un plan de prevencion de riesgos en una pequefia empresa,

identificando las responsabilidades de todos los agentes implicados

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Planificacion de la prevencion
de riesgos en la empresa:

a) Se han determinado los principales derechos y
deberes en materia de prevencion de riesgos laborales.
b) Se han clasificado las distintas formas de gestion de
la prevencion en la empresa, en funcion de los distintos
criterios establecidos en la normativa sobre prevencion
de riesgos laborales.

c) Se han determinado las formas de representacion de
los trabajadores y trabajadoras en la empresa en materia
de prevencion de riesgos.

d) Se han identificado los organismos pablicos
relacionados con la prevencion de riesgos laborales.

e) Se ha valorado la importancia de la existencia de un
plan preventivo en la empresa que incluya la
secuenciacion de actuaciones a realizar en caso de
emergencia.

f) Se ha definido el contenido del plan de prevencion en
un centro de trabajo relacionado con el sector
profesional del Técnico Superior en Marketing y
Publicidad.

g) Se ha proyectado un plan de emergencia y
evacuacion de una pequena y mediana empresa.

[0 Derechos y deberes en materia de prevencion de
riesgos laborales.

[1 Gestion de la prevencion en la empresa.

O Organismos publicos relacionados con la
prevencion de riesgos laborales.

[0 Planificacion de la prevencion en la empresa.

O Planes de emergencia y de evacuacion en entornos
de trabajo.

O Elaboracion de un plan de emergencia en una
«pyme».
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RA: 7. Aplica las medidas de prevencion y proteccion, analizando las situaciones de riesgo en el

entorno laboral del Técnico Superior en Marketing y Publicidad

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS: Aplicacion de medidas de
prevencion y proteccion en la empresa

a) Se han definido las técnicas de prevencion y de
proteccion que deben aplicarse para evitar los dafios en
su origen y minimizar sus consecuencias en caso de que
sean inevitables.

b) Se ha analizado el significado y alcance de los
distintos tipos de sefializacion de seguridad.

¢) Se han analizado los protocolos de actuacion en caso
de emergencia.

d) Se han identificado las técnicas de clasificacion de
heridos en caso de emergencia donde existan victimas
de diversa gravedad.

e) Se han identificado las técnicas basicas de primeros
auxilios que han de ser aplicadas en el lugar del
accidente ante distintos tipos de dafios y la composicion
y uso del botiquin.

f) Se han determinado los requisitos y condiciones para
la vigilancia de la salud del trabajador o trabajadora y
su importancia como medida de prevencion.

[0 Determinacion de las medidas de prevencion y
proteccion individual y colectiva.

[0 Protocolo de actuacion ante una situacion de
emergencia.

O Primeros auxilios.
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Temporalizacion de los Resultados de Aprendizaje.

RESULTADO DE APRENDIZAJE

RA: 1 Selecciona oportunidades de empleo,
identificando las diferentes posibilidades de
insercion, y las alternativas de aprendizaje a lo largo
de la vida

RA: 2 Aplica las estrategias del trabajo en equipo,
valorando su eficacia y eficiencia para la consecucion X
de los objetivos de la organizacion.

RA: 3. Ejerce los derechos y cumple las obligaciones
que se derivan de las relacionales laborales, X X
reconociéndolas en los diferentes contratos de trabajo.
RA: 4 Determina la accién protectora del sistema de
la Seguridad Social ante las distintas contingencias
cubiertas, identificando las distintas clases de
prestaciones.

RA: 5 Evalla los riesgos derivados de su actividad,
analizando las condiciones de trabajo y los factores de X X
riesgo presentes en su entorno laboral.

RA: 6 Participa en la elaboracién de un plan de
prevencion de riesgos en una pequefia empresa,
identificando las responsabilidades de todos los
agentes implicados.

RA: 7 Aplica las medidas de prevencién y proteccion,
analizando las situaciones de riesgo en el entorno X X
laboral correspondiente.

4.- Metodologia.

Orientaciones pedagogicas

Este mddulo profesional contiene la formacion necesaria para que el alumno pueda insertarse
laboralmente y desarrollar su carrera profesional en el sector del marketing y la publicidad.

Las lineas de actuacion en el proceso ensefianza—aprendizaje que permiten alcanzar los
objetivos del modulo versaran sobre:
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- El manejo de las fuentes de informacion sobre el sistema educativo y laboral, en especial en lo
referente a las empresas.

- Larealizacion de pruebas de orientacion y dinamicas sobre la propia personalidad y el
desarrollo de las habilidades sociales.

- Lapreparacion y realizacion de modelos de curriculum vitae (CV) y entrevistas de trabajo.

- Identificacion de la normativa laboral que afecta a los trabajadores y trabajadoras del sector,
manejo de los contratos mas comanmente utilizados y lectura comprensiva de los convenios
colectivos de aplicacion.

- Lacumplimentacion de recibos de salario de diferentes caracteristicas y otros documentos
relacionados.

- Elanalisis de la Ley de Prevencion de riesgos Laborales, que le permita evaluar los riesgos
derivados de las actividades desarrolladas en su sector productivo, y que le permita colaborar
en la definicion de un plan de prevencion para una pequeia empresa, asi como en la
elaboracion de las medidas necesarias para su puesta en funcionamiento.

- Laelaboracion del Proyecto profesional individual, como recurso metodolégico en el aula,
utilizando el mismo como hilo conductor para la concrecion practica de los contenidos del
modulo.

- Lautilizacion de aplicaciones informaticas y nuevas tecnologias en el aula.

Se estableceran estrategias didacticas de tipo expositivo y de investigacion. Para establecerlas,

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

= Receptivo. Por explicacion del profesor, material impreso, medios audiovisuales.

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

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

= Significativo. Relaciona los conceptos nuevos con los poseidos, con la experiencia y modifica
esquemas conceptuales. Cada variable del marketing aprendida esta relacionada con las
anteriores y se integran en un Plan de Marketing en la tltima unidad.

Meétodos didacticos:

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

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

e Método de trabajo en grupo, donde el aprendizaje colaborativo estd presente en todo momento.

Este método cobra mucha importancia en este médulo donde el alumnado tiene que aprender a
dirigir y a formar parte de un grupo de marketing en el &ambito comercial. ;Como lo haremos? Por
medio de trabajos con grupos permanentes y esporadicos de caracter heterogéneo, fomentando la
interaccién entre profesor-alumnos, entre alumnos del mismo grupo, pero también entre alumnos
de otros cursos y ciclos, asi como con el resto de la comunidad educativa. Para ello se le facilitara
herramientas para poder llevar a cabo sus objetivos de forma dptima y favoreciendo las habilidades
sociales y emocionales.

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

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

e Método expositivo, en el que por medio de presentaciones y explicaciones se pueda ayudar al

alumnado al inicio de cada acto didactico sobre los objetivos a alcanzar, conjuntamente con los
contenidos especificos a tratar. Igualmente, este método me permitira resumir y reforzar los puntos
esenciales de cada modulo, unidad didactica o contenidos tratados en el dia a dia. Muy util también
la resolucion de dudas.

Este método expositivo siempre ird acompafiado de pequefios ejercicios practicos que ayuden y
hagan participar al alumno, evitando la comunicacion unidireccional y que la sesion sea solo tedrica.

Tipos de actividades

Actividades de ensefianza:

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

Actividades de aprendizaje:

Actividades de inicio como casos préacticos, dindmicas, debates, busquedas, articulos o lluvias de
ideas, videos, gamificacion...

Actividades de desarrollo: como las demostrativas (docencia directa o visita de expertos), las de
investigacion y aplicacion (actividades de clase, casos practicos, problemas, retos, trabajos practicos)
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e Actividades de sintesis como tipo test, resimenes y esquemas, en algunas ocasiones los casos
recopilatorios de algunos RA constituyen en si una actividad de sintesis, asi como de relacion entre
los contenidos de cada RA.

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

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

Para alcanzar los objetivos y competencias se desarrollaran las siguientes unidades:

UNIDAD HORAS TRIMESTRE RAY CEs

UD 1. La relacion laboral 10 horas Primer Trimestre 3.a,b,c

ubD 2 La jornada laboral y el contrato de 12 horas Primer Trimestre 3.de

trabajo

UD. 3._Mod|f|ca0|on, Suspenston'y 12 horas Primer Trimestre 3

extincion de contrato de trabajo

UD 4. El salario 12 horas Segundo Trimestre 3.4,
a,b,c,d,e,f,g,h

UD 5. Participacion de los trabajadores en 3hif:

la empresa. El trabajo en equipo y los 10 horas Segundo Trimestre

conflictos laborales. 2apcdetg
5.a,b,0;
UD 6. La Seguridad y salud laboral 10 horas Segundo Trimestre 6.a,d,0;
7.b,h,if
UD 7. Los riesgos profesionales 10 horas Tercer Trimestre 7.a
, . 5.c,d,e f;
UI.:) 8.La gestion de la prevencion y 10 horas Tercer Trimestre 6.a,b,c.e,f;
primeros auxilios en la empresa
7.c,d,ef
UD 9. El mercado laboral y la busqueda de 10 horas Tercer Trimestre lLabcdefg
empleo
Total Horas 96 horas
UD 1. Larelacion laboral 10 horas Primer Trimestre 3.a,b,c
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Planteamiento metodoldgico y actividades.

Como se ha expuesto anteriormente la programacion se ha organizado en 9 unidades didacticas. La
duracion de cada una de ellas seréa flexible y estara en funcion del grado de complejidad de los contenidos
y del ritmo de aprendizaje del grupo.

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

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

1. Introduccidn al tema en clase sobre los conceptos, la estructura y procedimientos fundamentales
de la unidad didactica.

2. Exploracion inicial para determinar qué grado de conocimiento tienen sobre lo que se tratara en la
nueva unidad, verificando los conocimientos a través de cuestionarios, debates, gamificaciones.

3. Desarrollo de los contenidos. Es deseable que los contenidos sean faciles de seguir por el alumno,
que estén fuertemente estructurados y escritos con un lenguaje sencillo pero preciso. Las palabras y
conceptos clave de la unidad didactica deben sefialarse, explicarse y definirse. Al terminar la
explicacion de cada epigrafe, o aspecto destacado de la unidad didactica, se deberia potenciar la
asimilacion de conocimientos mediante la realizacion de ejercicios y actividades practicas. La
explicacion del profesor se realizara de forma presencial.

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

5. Realizacion de trabajos de investigacion, valorando la capacidad de trabajo en equipo y la
exposicion de resultados en publico, asi como ser capaces de obtener informacion relevante y saber
utilizarla para disefiar cambios 0 mejoras en un entorno de trabajo de empresa.

6. Recuperacion, refuerzo y ampliacion. A lo largo de la unidad o después de las mismas para
reforzar/ ampliar conocimientos.

5.- La evaluacion, medios y criterios de calificacion.

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

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

NOTA: En el apartado “Evidencia” las entregas se refieren a casos practicos individuales o grupales,
trabajos de exposicion o trabajos de investigacion, las pruebas son tedrica-practicas y de caracter individual.
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RA: 1. Selecciona oportunidades de empleo, identificando las diferentes posibilidades de

insercion, y las alternativas de aprendizaje a lo largo de la vida

Y ., . . Peso
Criterio de evaluacion Evidencia 10%
a) Se han identificado los principales yacimientos de empleo y de insercion laboral
para el Técnico en Actividades Comerciales. EPrueba 6%

ntregas
f) Se han determinado las técnicas utilizadas en el proceso de busqueda de empleo.
b) Se han determinado las aptitudes y actitudes requeridas para la actividad
profesional relacionada con el perfil del titulo.
¢) Se han identificado los itinerarios formativos-profesionales relacionados con el
perfil profesional del Técnico en Actividades Comerciales.
d) Se ha valorado la importancia de la formacion permanente como factor clave para Prueba 4%
la empleabilidad y la adaptacion a las exigencias del proceso productivo. Entrega

e) Se harealizado la valoracion de la personalidad, aspiraciones, actitudes y
formacion propia para la toma de decisiones.

g) Se han previsto las alternativas de autoempleo en los sectores profesionales
relacionados con el titulo.

RA: 2. Aplica las estrategias del trabajo en equipo, valorando su eficacia y eficiencia para la

consecucion de los objetivos de la organizacion

Criterio de evaluacion

Evidencia

Peso
%

a) Se han valorado las ventajas de trabajo en equipo en situaciones de trabajo
relacionadas con el perfil del Técnico en Actividades Comerciales.

b) Se han identificado los equipos de trabajo que pueden constituirse en una situacion
real de trabajo.

¢) Se han determinado las caracteristicas del equipo de trabajo eficaz frente a los
equipos ineficaces.

) Se han identificado los tipos de conflictos y sus fuentes.

g) Se han determinado procedimientos para la resolucion del conflicto.

Prueba
Entregas

5%

d) Se ha valorado positivamente la necesaria existencia de diversidad de roles y
opiniones asumidos por los miembros de un equipo.

e) Se ha reconocido la posible existencia de conflicto entre los miembros de un grupo
como un aspecto caracteristico de las organizaciones

Prueba

2%
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Y - . . Peso
Criterio de evaluacion Evidencia 31%
a) Se han identificado los conceptos basicos del derecho del trabajo.

b) Se han distinguido los principales organismos que intervienen en las relaciones Prueba 3%
entre empresario o empresarias y trabajadores y trabajadoras Entregas
c) Se han determinado los derechos y obligaciones derivados de la relacion laboral.
d) Se han clasificado las principales modalidades de contratacion, identificando las Prueba 20/

. . . . 0
medidas de fomento de la contratacion para determinados colectivos. Entregas
e) Se han valorado las medidas establecidas por la legislacion vigente para la

e . o Prueba 1%
conciliacion de la vida laboral y familiar.
) Se han identificado las caracteristicas definitorias de los nuevos entornos de

., . Prueba 1%

organizacion del trabajo.
g) Se ha analizado el recibo de salarios, identificando los principales elementos que

. Prueba 7%

lo integran.
h) Se han identificado las causas y efectos de la modificacion, suspension y extincion

) .. y © pension y © Prueba 6%
de la relacion laboral.
i) Se han determinado las condiciones de trabajo pactadas en un convenio colectivo
aplicable a un sector profesional relacionado con el titulo de Técnico en Actividades Prueba 2%
Comerciales.
J) Se han analizado las diferentes medidas de conflicto colectivo y los procedimientos

., . Prueba 4%

de solucién de conflictos.

. i . . Peso
Criterio de evaluacion Evidencia 13%
a) Se ha valorado el papel de la seguridad social como pilar esencial para la mejora
de la calidad de vida de los ciudadanos
b) Se han enumerado las diversas contingencias que cubre el sistema de Seguridad
Social.

d) Se han identificado las obligaciones de empresario o empresaria y trabajador o Prueba 4%
trabajadora dentro del sistema de Seguridad Social. Entrega 0
g) Se han determinado las posibles situaciones legales de desempleo en supuestos
practicos sencillos.
h) Se ha realizado el calculo de la duracion y cuantia de una prestacion por
desempleo de nivel contributivo basico.
c) Se han identificado los regimenes existentes en el sistema de la Seguridad Social.

— : : : — Prueba 8%
) Se han clasificado las prestaciones del sistema de Seguridad Social, identificando
los requisitos.
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e) Se han identificado en un supuesto sencillo las bases de cotizacion de un trabajador
o trabajadora y las cuotas correspondientes a trabajador o trabajadora y empresario o Prueba 1%
empresaria.

RA: 5. Evalua los riesgos derivados de su actividad, analizando las condiciones de trabajo y

los factores de riesgo presentes en su entorno laboral

L ., : : Peso
Criterio de evaluacion Evidencia 16%
a) Se ha valorado la importancia de la cultura preventiva en todos los ambitos y
actividades de la empresa.

b) Se han relacionado las condiciones laborales con la salud del trabajador o
trabajadora.
¢) Se han clasificado los factores de riesgo en la actividad y los dafios derivados de
los mismos. Prueba
: - : T : Entrega 12%
f) Se han determinado las condiciones de trabajo con significacion para la prevencion 9
en los entornos de trabajo relacionados con el perfil profesional del Técnico en
Actividades Comerciales.
g) Se han clasificado y descrito los tipos de dafios profesionales, con especial referencia
a accidentes de trabajo y enfermedades profesionales, relacionados con el perfil
profesional del Técnico en Actividades Comerciales.
d) Se han identificado las situaciones de riesgo mas habituales en los entornos de
trabajo del Técnico en Actividades Comerciales. Prueba 4%
e) Se ha determinado la evaluacién de riesgos en la empresa.

RA: 6. Participa en la elaboracion de un plan de prevencion de riesgos en una pequefia

empresa, identificando las responsabilidades de todos los agentes implicados

Peso

Criterio de evaluacion Evidencia 14%

a) Se han determinado los principales derechos y deberes en materia de prevencion

. Prueba 3%
de riesgos laborales.

b) Se han clasificado las distintas formas de gestion de la prevencion en la empresa,
en funcion de los distintos criterios establecidos en la normativa sobre prevencion de
riesgos laborales.

c) Se han determinado las formas de representacion de los trabajadores y trabajadoras| Prueba 6%
en la empresa en materia de prevencion de riesgos.

d) Se han identificado los organismos publicos relacionados con la prevencion de
riesgos laborales.

e) Se ha valorado la importancia de la existencia de un plan preventivo en la empresa

gue incluya la secuenciacion de actuaciones a realizar en caso de emergencia.
Prueba 5%

) Se ha definido el contenido del plan de prevencion en un centro de trabajo
relacionado con el sector profesional del Técnico en Actividades Comerciales.
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g) Se ha proyectado un plan de emergencia y evacuacion de una pequeiia y mediana

empresa.
Criterio de evaluacion Evidencia o2
9%
a) Se han definido las técnicas de prevencion y de proteccion que deben aplicarse
para evitar los dafios en su origen y minimizar sus consecuencias en caso de que sean
inevitables. Prueba | o5
- — — - — Entrega
b) Se ha analizado el significado y alcance de los distintos tipos de sefializacion de
seguridad.
c) Se han analizado los protocolos de actuacion en caso de emergencia.
Prueba
d) Se han identificado las técnicas de clasificacion de heridos en caso de emergencia | Entrega 4%
donde existan victimas de diversa gravedad.
e) Se han identificado las técnicas basicas de primeros auxilios que han de ser
aplicadas en el lugar del accidente ante distintos tipos de dafios y la composicion y Entrega 1%
uso del botiquin.
) Se han determinado los requisitos y condiciones para la vigilancia de la salud del Entreaa 19
. . . . . . 0
trabajador o trabajadora y su importancia como medida de prevencion. g

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

PROCESO DE EVALUACION EN LOS CICLOS FORMATIVOS DE GRADO MEDIO Y
SUPERIOR.

Todos los modulos de los ciclos formativos se rigen por la ORDEN de 29 de septiembre de 2010, por la
que se regula la evaluacion, certificacion, acreditacion y titulacion académica del alumnado que cursa
ensefianzas de formacion profesional inicial que forma parte del sistema educativo en la Comunidad
Autonoma de Andalucia.

Los porcentajes que corresponden a cada prueba de evaluacion, tanto exdmenes précticos como actividades
formativas, se encuentran detallados en las programaciones de los distintos médulos, disponibles en la web
del centro.

Este proceso de evaluacion es valido para todos los médulos profesionales impartidos por el departamento
de Comercio y Marketing. De forma comun para todos ellos se siguen las siguientes ponderaciones:
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Evidencias Porcentajes

Competencias profesionales
(pruebas tedrico-practicas, proyectos y entregas evaluables) 80 % *

Competencias personales y sociales 20 %

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

Ademas, se tendra en cuenta lo siguiente:

A) Para superar las pruebas tedrico-practicas, proyectos y entregas:

1.
2.

Se necesitard obtener como minimo una puntuacién de 5 puntos.

Si el alumno/a no asiste y presenta documentacion justificativa oficial (maximo 3 dias lectivos
tras la falta), podra realizar de nuevo esa prueba el dia fijado para la recuperacion de la
correspondiente evaluacion. Si no superase esta prueba, podria realizar la recuperacion de la
misma, que se realizaria antes de la celebracion de la evaluacion correspondiente.

Los proyectos y entregas deberan estar presentados TODOS y tener una puntuacion minima
de 5 puntos. Se abrird un plazo de recuperacion antes de la evaluacion cuando su calificacion sea
menor de 5y para los no presentados segin tiempo y forma (estos ultimos perderan la calificacion
relativa a competencias personales y sociales relativas a la entrega de trabajos, proyectos y
actividades).

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

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

1.

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

Todas deberan ser presentadas en el tiempo y forma estipulados por el profesor/ra

Aguellos alumnos/as que no presenten las actividades, deberan entregarlas antes de la
Evaluacion

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

Para que un alumno/a supere el modulo correspondiente, ademas de superar las pruebas tedrico-
practicas debera tener presentadas todas las entregas, proyectos y actividades, propuestas a lo largo
del curso o las actividades de recuperacion sustitutorias propuestas antes de la evaluacién de final
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de curso. Se abrira un plazo extraordinario para la entrega de todas estas tareas pendientes antes del
final de cada evaluacion y una mas en junio. Incluso aunque el alumnado tenga aprobados los
examenes de la UT a la que corresponden estas, debera presentarlas para superar la evaluacion de
final de curso.

C) Criterios de evaluacion para las competencias personales y sociales.
Una vez obtenida la calificacion media ponderada de las competencias profesionales se le debe sumar un
maximo de 2 puntos siguiendo los siguientes items:

1. Participacion activa y positiva en clase, realizando las actividades propuestas.

2. Muestra autonomia en el proceso de aprendizaje y responde de manera eficaz a las contingencias.

3. Muestra interés e iniciativa por obtener un resultado éptimo en sus actividades.

4. Colabora con el resto de compafieros en el desarrollo de actividades grupales. 5.

Muestra una actitud correcta ante otros miembros de la comunidad educativa.
5. Realiza las entregas de trabajos, proyectos y actividades en tiempo y forma.

D) Evaluacion continua: de acuerdo con la ORDEN de 29 de septiembre de 2010 en su articulo 2.2 la
aplicacion de la evaluacién continua requiere la asistencia regular a clase y participacién en las actividades
programadas del ciclo formativo, aquellos alumnos/as que incumplan esto no podran ser evaluados
mediante dicha evaluacion continua y tendran que superar todas las entregas, actividades, proyectos y
pruebas tedrico-practicas directamente en el periodo de recuperaciones de junio.

Ejemplos de calificacion:

Competencias Competencias Calificacion del médulo
profesionales personales y sociales
5 puntos 10 puntos (5 puntos x 80%) + (10*20%)=4+2=6 puntos APTO
7 puntos 4 puntos (7 puntos x 80%)+(4x20%)=5,60 + 0,80=6,40 APTO
5,50 puntos 1 punto (5,50 puntos x 80%)+(1x20%=4,40+0,20=4,6 NO APTO

Nota Competencias Personales v Sociales

La participacion activa y positiva en clase, muestra de autonomia e interés e iniciativa se evaluaran mediante
registros del profesor que incluyen:
1) Participacion activa en el desarrollo de las sesiones de clase a modo de intervenciones cuando el
profesor las requiera o de manera espontanea
2) Recogida en clase de pequefias preguntas realizadas de manera presencial sin previo aviso sobre
contenidos que se imparten en clase
La puntuacion en colaboracion en actividades grupales se pierde cuando un alumno o alumna no colabora
en las entregas en grupo con el resto de sus comparfieros/as o simplemente no las realiza 0 no se presenta a
alguna de las exposiciones grupales
La puntuacion en actitud correcta ante los miembros de la comunidad educativa se pierde si el alumno
obtiene partes de disciplina o falta el respeto a los profesores/as una sola vez
La entrega de trabajos en tiempo y forma solo puntia a los alumnos/as que entregan todos ellos antes del
plazo de entrega establecido por el profesor

IES HUERTA ALTA - ALHAURIN DE LA TORRE
24



T. ACTIVIDADES COMERCIALES FORMACION Y ORIENTACION LABORAL (1014)

Nota para entregas con exposicion

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

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

Nota coevaluacion de actividades grupales

En las actividades grupales los alumnos reflejaran el trabajo que ha realizado cada uno y su porcentaje de
implicacion mediante un documento firmado de acuerdo por todos los integrantes del grupo, estos aspectos
repercutiran en la nota del trabajo de manera individual para cada alumno/a de manera que se garantice la
participacion de todos los integrantes del grupo de trabajo.

Periodo entre la 32 evaluacion parcial y la evaluacion final

Este periodo que esta regulado en la normativa vigente sera dedicado prioritariamente a la adquisicion de
aprendizajes no adquiridos por parte del alumnado con evaluacion negativa. Si fuera necesario el profesor
planteard actividades de sintesis con el fin de garantizar que el alumnado que no ha superado todos los RAs
pueda hacerlo ahora y el poco tiempo disponible en este periodo no sea un inconveniente.

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

Una vez realizada la propuesta de nota final del médulo, los alumnos que hayan superado el médulo y que
deseen mejorar su nota final, deberan realizar la peticion en el plazo estimado y deberan realizar aquellas
practicas, pruebas o actividades en las que haya obtenido mas baja puntuacion y que le seran indicadas (un
méaximo de 6 evidencias), para decidir cuéles se hacen mantendran una reunion previa con el profesor.

6.- Medidas de atencion al alumnado con necesidades
especificas de apoyo educativo.

Aquellos alumnos que presenten problemas de aprendizaje o algin tipo de deficiencia se les
garantizara el acceso a las pruebas de evaluacion, proporcionandoles materiales especificos que les facilite
la comprension de los contenidos y realizacion de practicas.

Las actividades estaran disefiadas para atender a todo el alumnado, si se detectara cualquier
necesidad educativa se dara respuesta de inmediato segun el protocolo n.e.a.e. (necesidades especificas de
apoyo educativo). Asi, nuestra actuacion se centrara basicamente en:
< Atencion a la diversidad de ritmos, aptitudes, intereses, expectativas y motivaciones del alumnado. Para

dar respuesta a los distintos ritmos de aprendizaje, aptitudes, intereses, expectativas y motivaciones del
alumnado al que hemos hecho referencia anteriormente y con los que nos encontramos inevitablemente
en todos los cursos, estableceré dos tipos de actividades concretas, unas seran de refuerzo y otras de
ampliacion:
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Si se aprecia la existencia de alumnos con un ritmo mas acelerado de aprendizaje, se les
propondré actividades de ampliacion, que generalmente consistiran en la realizacion de alguna
investigacion referente a los contenidos que se estén trabajando para motivarlos y que se
impliquen en su proceso de ensefianza-aprendizaje.

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

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

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

Actividades muy pautadas con instrucciones claras y concisas.

Supervision constante: Si la tarea es muy larga fragmentarla. Para facilitar su implicacion en
las tareas incrementar el nmero de veces que se supervisa su trabajo. Apoyo en las
explicaciones y mas atencion en su consecucion de los estandares.

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

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

Se podran crear si se ve conveniente, grupos de cooperacion en el que los/as alumnos/as mas
aventajados orientaran y ayudaran a aquellos/as compafieros/as que necesiten mas tiempo y
refuerzo en la ejecucion de las tareas, cuando la profesora esté ocupada trabajando con el resto
del grupo.

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

Prevenir la aparicién o evitar la consolidacion de dificultades de aprendizaje.
Facilitar el proceso de maduracion y autonomia del alumnado.
Fomentar actitudes de respeto a las diferencias individuales.

7.- Transversalidad.

Expresamente, en nuestra programacion estableceremos los siguientes elementos transversales para
el fomento y desarrollo de la educacién en valores:
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= Fomentar el emprendimiento y la innovacion.

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

= Igualdad entre hombres y mujeres y la diversidad sexual: al tratarse de investigacion podemos hacer
Ilegar estudios sobre ello a los alumnos/as

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

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

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

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

Los anteriores elementos tendrén su concrecion en los contenidos transversales establecidos a través de
las unidades didacticas y cuyo fin sera la basqueda de la asimilacion y el desarrollo de la educacion en los
valores seleccionados en nuestro alumnado.

8.- Materiales y recursos didacticos.

Se hace necesario tanto para el profesor como para el alumno disponer continuamente de un dispositivo
informético adecuado para trabajar en la plataforma Moodle y realizar trabajos con implicacion de TICS
en el campo del Comercio y Marketing. En el centro existen ordenadores portatiles para poder trabajar

A modo de resumen podemos indicar los siguientes:

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

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

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

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

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

En este modulo ademas es relevante el uso de programas informaticos asociados al marketing.
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9.- Actividades complementarias y extraescolares.

A lo largo del curso se intentaran adaptar todas las posibles, realizando las charlas de especialistas o de
organismos a traves de videoconferencia.

No obstante, se llevaran a cabo diferentes visitas a empresas con el fin de observar en la practica los
contenidos vistos en el aula. Asi mismo, se recibiran visitas de especialistas en el centro que impartiran
charlas y talleres al alumnado relacionados con los contenidos del médulo.

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

Feria de empleo de IMFE Segundo trimestre
Feria de empleo de la UMA Tercer trimestre

Cualquier actividad, que surja,
relacionada con los contenidos y Todo el afio
objetivos de la materia

Charlas de especialistas del sector
sobre empleabilidad y entrevista Segundo trimestre
personal CADE

Talleres de Primeros Auxilios Tercer trimestre
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1.- Introduccion

Perfil del alumnado

El alumnado procede del mismo Alhaurin de la Torre y zonas colindantes, enclavado el IES en la
Urbanizacion Fuensanguinea, el municipio limita con Malaga, Cartama, Torremolinos, Mijas, Benalmadena y
Alhaurin el Grande.

Sobre el rendimiento académico del alumnado en los ciclos, al ser de nueva implantacidon, no podemos en este
primer curso abordar cuestiones referentes a los resultados o el tiempo que dedican a las tareas y el estudio,
por ello es importante tener en cuenta los resultados de las evaluaciones iniciales que llevaremos a cabo a
principio de curso.

Tampoco podemos valorar por el mismo motivo la implicacion de las familias y el entorno y su efecto positivo
0 negativo en la repercusion académica de los alumnos/as, ni la convivencia en el centro. El centro tiene
diversidad de edades y perfiles de alumnado y estda muy bien organizado en este aspecto, al ser solo los ciclos
destinados al horario de tarde con exclusividad este aspecto de heterogeneidad no influye al normal desarrollo
de la convivencia.

Serd muy importante el proximo curso evaluar la insercion laboral de los ciclos, estableciendo comparativas
con la empleabilidad en el sector, hoy por hoy son datos que no disponemos al implantarse solo el primer
curso del ciclo.

Los alumnos/as del ciclo proceden de este mismo centro educativo tras cursar bachillerato, de otros centros de
Alhaurin de la Torre, Alhaurin el Grande, Mélaga, Fuengirola y Marbella. También existen alumnos/as que
han accedido tras cursar el grado medio de Actividades comerciales.

Contexto socio-cultural

La poblacion de Alhaurin de la Torre la componen 45.531 habitantes, los sexos son bastante equiparados
21.153 hombres y 21.378 mujeres, siendo la edad media 39,8 afios de manera que no es un nucleo urbano
excesivamente envejecido, propio de una ciudad dormitorio a solo unos 16 km de la capital malaguena.

Alhaurin de la Torre es uno de los municipios con mas rapido crecimiento de la Costa del Sol, gracias en gran
medida a su cercania a Malaga y a la carretera costera A7 / N-340, asi como al entusiasmo de sus habitantes
por modernizar su municipio. Se trata de un d4rea progresista que ha aprovechado plenamente las
oportunidades comerciales que se le han presentado y que son vitales para el desarrollo profesional de los
ciclos de actividades comerciales y marketing y publicidad de nueva implantacion en el centro.

Con respecto a las comunicaciones Alhaurin de la Torre es accesible de las siguientes maneras: por el desvio
de la N-340 Malaga-Cadiz: la A-404 direccion a Coin, a través de la autovia Campanillas-Parque Tecnologico
sentido Cartama: salida a Churriana. y a través de la hiperronda de Malaga (MA-30), inaugurada en noviembre
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de 2011 que parte desde el Enlace de las Virreinas a Torremolinos y que conecta con la circunvalacion del
municipio.

Con respecto al mercado de trabajo el desempleo es de 2.137 mujeres frente a 1.160 hombres, no siendo uno
de los municipios donde existe mayor desigualdad de género en este aspecto. La tasa de paro de un 14 % se

sitia por debajo del 18 % de la capital, no obstante es la quinta con mayor tasa dentro de los municipios de
mas de 40.000 habitantes de la provincia.

La renta bruta media del municipio ha experimentado crecimientos constantes en los ultimos afios de manera
paralela al crecimiento de la poblacion, siendo la mayor de la comarca del Guadalhorce.

El nivel educativo refleja bajo analafabetismo solo 390 personas seguin el IAE, y siendo el mayor porcentaje el
de personas que tienen la ensefanza secundaria o bachillerato, no existiendo gran niamero de licenciados (si
muchos mas diplomados) equiparando las cifras de licenciados a los titulados como técnicos y técnicos
superiores de formacion profesional.

El nimero de empresas totales en el municipio ha presentado un ascenso progresivo en los Ultimos afios
rozando las 3.000 como puede observarse en el siguiente grafico (INE).

N° de empresas total en el municipio
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Del total de empresas de la zona la gran mayoria se dedica a actividades relacionadas con el comercio y los
servicios, siendo un dato positivo de cara a la insercion laboral de nuestros ciclos. Ademads se prevé la apertura
en un afio de un centro comercial en la localidad que desencadenara centenares de puestos de trabajo de la

rama de comercio y marketing

Numero de empresas por tipo en el municipio de Alhaurin de la Torre
Empresas (Unidades)
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10.

11.

12.

NORMATIVA:

Ley Organica 3/2022, de 31 de marzo, de ordenacion e integracion de la Formacion Profesional

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

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

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

RD 1538/2006, Ordenacion de FP (Derogada, pero con algunos apartados vigentes durante el
presente curso).

DECRETO 436/2008, de 2 de septiembre, por el que se establece la ordenacion y las ensenanzas de
la Formacién Profesional inicial que forma parte.

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

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

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

Real Decreto 1571/2011, de 4 de noviembre, por el que se establece el Titulo de Técnico Superior en
Marketing y Publicidad y se fijan sus ensefianzas minimas

Orden de 15 de abril de 2014, por la que se desarrolla el curriculo correspondiente al titulo de Técnico
Superior en Marketing y Publicidad

Decreto 327/2010, de 13 de julio, por el que se aprueba el Reglamento Organico de los Institutos de
Educacion Secundaria
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2.- Objetivos y Competencias

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

La formacion del médulo ayudara a alcanzar los siguientes objetivos generales del titulo, enunciados en
el Anexo I de la Orden de 15 de Abril de 2014

a) 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.

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

La formacion del médulo contribuye a alcanzar las competencias profesionales, personales y sociales
de este titulo que se relacionan a continuacion, enunciados en el Anexo I de la Orden de 15 de Abril de 2014

d) Obtener, analizar y organizar informacion fiable de los mercados, aplicando técnicas estadisticas, y

establecer un sistema de informacién eficaz (SIM), que sirva de apoyo en la definicion de estrategias
comerciales y en la toma de decisiones de marketing.
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1) Adaptarse a las nuevas situaciones laborales, manteniendo actualizados los conocimientos cientificos,
técnicos y tecnoldgicos relativos a su entorno profesional, gestionando su formacion y los recursos
existentes en el aprendizaje a lo largo de la vida y utilizando las tecnologias de la informacion y la
comunicacion.

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

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

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

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

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

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

Este modulo profesional contribuye a alcanzar la competencia general y esta asociado a las Unidades de
Competencia:

» UC2185 3: Asistir en la definicion y seguimiento de las politicas y plan de marketing.
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3.- Resultados de aprendizaje, criterios de evaluacion y contenidos.

RA 1. Analiza las variables del mercado y del entorno de la empresa u organizacion,

valorando su influencia en la actividad de la empresa y en la aplicacion de las diferentes

estrategias comerciales.

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

— El sistema
controlables.

- El mercado. Concepto, estructura, limites y
clasificacion

comercial. Variables no

-El  entorno. Macroentorno  (economico,
demografico, sociocultural,  tecnologico,
medioambiental y politico-legal).
Microentorno  (competencia, distribuidores,

suministradores e instituciones).

— Estudio del comportamiento del consumidor.
- Tipos de consumidores.

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

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

-Fases del proceso de compra del consumidor.

- Variables internas y externas que
influyen en el comportamiento  del
consumidor.

- Analisis del proceso de decision de
compra de productos nuevos.

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

— Segmentacion de mercados.

Definicion y enfoques de la segmentacion de
mercados.

Finalidad, requisitos 'y
segmentacion.

El proceso de segmentacion de mercados.
Estrategias de cobertura del mercado de
referencia.

Técnicas estadisticas de segmentacion.

criterios  de
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RA 2. Configura un sistema de informacion de marketing (SIM) adaptado a las

necesidades de informacion de la empresa, definiendo las fuentes de informacién,
los procedimientos y las técnicas de organizacion de los datos.

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS

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

b) Se ha clasificado la informacion 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) Se han identificado los datos que son
procesados y organizados por un sistema de
informacion de marketing.

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

f) Se han clasificado los datos segin la fuente
de informacién de la que proceden.

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

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

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

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

- Objetivos de la toma de decision.

-Presentacion de los problemas y las
oportunidades.
— Tipos de informacién. Segun su

naturaleza, su origen y su disponibilidad.

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

— Funciones del Sistema de informacion
de marketing.

- Evaluar necesidades de informacion.

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

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

— La investigaciéon comercial. Concepto y
finalidad.

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

— Aplicaciones de la investigacion comercial.

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

— Aspectos ¢éticos de la investigacion
comercial. El c6digo CCESOMAR.

-El1 Cédigo Internacional. La Asociacion
Europea para la Investigacion de Opinién y
de Mercado y la Cémara de Comercio
Internacional.  Definiciones y  normas
asociadas.
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RA 3. Elabora el plan de investigacion comercial, definiendo los objetivos y finalidad

del estudio, las fuentes de informacion y los métodos y técnicas aplicables para la

obtencion, tratamiento y analisis de los datos.

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS

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

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

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

d) Se ha establecido el proposito de la
investigacion que hay que realizar, determinando la
necesidad de informacion, el tiempo disponible para
la investigacion y el destino o persona que va a
utilizar los resultados de la investigacion.

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

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

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

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

Elaboracion del plan de la investigacion
comercial::

— El proceso metodologico de Ia
investigacion comercial. Fases del proceso.
- Identificacion y  definicion  del

problema que hay que investigar.

— Definicién del propdsito o finalidad
de la investigacion.

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

- Formulaciéon del objetivo general y
especificos de la investigacion.

- Especificacion de las hipotesis. La
hipotesis estadistica.

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

- Tipos de disefios de investigacion.
Estudios  exploratorios, descriptivos y
experimentales.

- Fuentes de informacion. Internas y
externas, primarias y secundarias.

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

— Presupuesto de un estudio comercial.
Aspectos legales.
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las

especificaciones y criterios establecidos en el plan de investigacion, valorando la
suficiencia de los datos respecto a los objetivos de la investigacion.

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS

a) Se han seleccionado los datos de las fuentes
de 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 estandares de calidad, actualidad y
seguridad definidos.

¢) Se ha clasificado y organizado la informacion
obtenida de las fuentes secundarias, presentandola
de forma ordenada para su utilizacion en Ia
investigacion, en el disefo del trabajo de campo o
en la posterior fase de analisis de datos.

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

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

f) Se ha procesado y
informacion, los resultados y las conclusiones
obtenidas, utilizando los  procedimientos
establecidos, para su posterior recuperacion y
consulta, de forma que se garantice su integridad
y actualizacion permanente

archivado la

Organizacion de la informacion secundaria
disponible:
— Me¢étodos y técnicas de obtencion de
informacion secundaria.
- Tipologia y limitaciones.
- Ventajas e inconvenientes.

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

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

- Datos secundarios externos € internos.

Organizacién de los datos obtenidos. Data
Warehouse.

Anadlisis cuantitativo y cualitativo de la
informacion. Data Mining.

Presentacion de los datos.
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RA 5. Obtiene informaciéon primaria de acuerdo con las especificaciones y criterios

establecidos en el plan de investigacion, aplicando procedimientos y técnicas de
investigacion cualitativa y/o cuantitativa para la obtencion de datos.

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS

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

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

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

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

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

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

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

h) Se han descrito los paneles como
instrumentos de recogida de informacién primaria

Obtencion de informacion primaria:

— Técnicas de recogida de informacion de las
fuentes primarias.

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

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

- Focus group. Concepto, disefio y utilidad.

- Técnicas
tipologia y utilidad.

proyectivas.  Concepto,

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

- Observacion. Concepto, condiciones,
escenarios y utilidad.

— Técnicas de investigacion cuantitativa.

- Encuestas. Concepto,
ventajas e inconvenientes y utilidad

tipologia,

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

- Observacion. Concepto, tipologia y
utilidad.

- Experimentacion.
variables, limitaciones y utilidad.

Concepto,

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

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

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

Tipos de cuestionarios.
Encuesta piloto.

IES HUERTA ALTA - ALHAURIN DE LA TORRE

12




T.S MARKETING Y PUBLICIDAD

INVESTIGACION COMERCIAL (1010)

cuantitativa, analizando diferentes tipos de paneles
de consumidores, paneles de detallistas y paneles de
audiencias.

RA 6. Determina las caracteristicas y el tamafno de la muestra de la poblacion objeto de la

investigacion, aplicando técnicas de muestreo para la selecciéon de la misma.

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS

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

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

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

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

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

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

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

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

Conceptos basicos de muestreo,
poblacién, universo, marco muestral,
unidades muestrales y muestra.

Tipos de muestreo.
Probabilisticos y no probabilisticos.

- Caracteristicas.
-Ventajas e inconvenientes . Comparacion

del muestreo probabilistico y no
probabilistico.

- Aplicaciones.

— Fases de un proceso de muestreo.

— Muestreos aleatorios 0
probabilisticos:  aleatorio simple,
sistemdtico, estratificado, p o r

conglomerados, por éareas y por ruta
aleatoria entre otros.

- Descripcion de los de
muestreo.

- Ventajas e inconvenientes.

Pprocesos

- Aplicaciones y limitaciones.

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

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

Calculo del error de muestreo.

— Inferencia estadistica.

— Estimacién puntual y por intervalos.
Intervalos de confianza.

IES HUERTA ALTA - ALHAURIN DE LA TORRE
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RA 7. Realiza el tratamiento y analisis de los datos obtenidos y elabora informes con

las conclusiones, aplicando técnicas
informaticas.

de analisis estadistico y herramientas

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS

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

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

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

d) Se han determinado los intervalos de

confianza y los errores de muestreo.

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

f) Se han obtenido conclusiones relevantes a
partir del analisis de la 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 acompanados de las
representaciones graficas mas adecuadas.

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

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

Tratamiento y analisis estadistico de los
datos:

—Codificacion y tabulacion de los datos.

- Conceptos.

- Procedimiento para codificar y tabular.

- Reglas para la codificacion y la
tabulacion.

- Depuracién de datos.

-Interpretacion de tablas de tabulacion
cruzada.

— Representacion grafica de los datos.

- Tipos de datos, cuantitativos y
cualitativos.

- Técnicas de andlisis. Univariante y
multivariante.

-Estadistica  descriptiva:  medidas  de

tendencia central, de dispersion y de forma.

— Regresion lineal.

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

-Técnicas de regresion y correlacion
multiple.

—Numeros indices. Definicion, tipologia y
aplicaciones.

— Series temporales. Estimacion de

tendencias. Deflacion de series temporales.

- Técnicas de andlisis probabilistico.
Analisis de decision.

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

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

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

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

RA 8. Gestiona bases de datos relacionales, de acuerdo con los objetivos de la

investigacién, determinando los formatos mas adecuados para la introduccion,

recuperacion y presentacion de la informacién con rapidez y precision.

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS

a) Se han identificado los diferentes elementos que
conforman una base de datos, sus caracteristicas y
utilidades aplicables a la investigacion comercial.
b) Se ha disefiado una base de datos, relacionales de
acuerdo con los objetivos de la investigacion
comercial.

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

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

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

f) Se han disenado diferentes formatos de
presentacion de la informacion, utilizando las
herramientas disponibles.

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

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

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

Gestiona bases de datos relacionales:

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

— Disefio de una base de datos.

— Busquedas avanzadas de datos.

— Consultas de informacion dirigidas.
Tipologia y utilidad.

- Mantenimiento y actualizacion de la
base de datos.

— Creacion y desarrollo de formularios
e informes. Presentacion de la informacion.
Introduccién de datos.
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Temporalizacion de los Resultados de Aprendizaje.

RESULTADO DE APRENDIZAJE 1T 2T 3T

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

RA 2. Configura un sistema de informacion de marketing
(SIM) adaptado a las necesidades de informacion de la

empresa, definiendo las fuentes de informacion, los X
procedimientos y las técnicas de organizacion de los
datos.

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

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

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

RA 6. Determina las caracteristicas y el tamaifio de la

muestra de la poblacion objeto de la investigacion, X
aplicando técnicas de muestreo para la seleccion de la
misma.

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

RA 8. Gestiona bases de datos relacionales, de acuerdo
con los objetivos de la investigacion, determinando los
formatos mas adecuados para la introduccion, X
recuperacion y presentacion de la informacion con
rapidez y precision.
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4.- Metodologia.

Orientaciones pedagogicas:

Este modulo profesional contiene la formacidén necesaria para desempenar las funciones de obtencion,
tratamiento, analisis y presentacion de la informacion necesaria para la toma de decisiones de marketing.
La funcién de obtencion, tratamiento, analisis y presentacion de la informacion incluye aspectos como:

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

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

- Disefio y elaboracion de un plan de investigacién comercial.

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

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

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

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

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

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

- Creacion y gestion de bases de datos.

Las actividades profesionales asociadas a esta funcion se aplican en:

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

- El tratamiento y analisis de la informacion obtenida.

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

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

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

- Analisis del mercado y del comportamiento del consumidor.

- Andlisis de la estructura y contenido de un sistema de informacion de marketing (SIM).

- Analisis de las técnicas de recogida de la informacion de las fuentes primarias y secundarias.

- Elaboracion del plan de trabajo para una investigacion comercial.

- Obtencion de datos de las fuentes de informacion secundaria.

- Elaboracion de cuestionarios para encuestas, utilizando aplicaciones informaticas.

- Determinacion del tamafio y caracteristicas de una muestra representativa de la poblacion.

- Obtencién de informacion primaria relacionada con la actividad comercial.

- Tabulacion, tratamiento y anélisis de datos, aplicando técnicas estadisticas.

- Utilizacién de aplicaciones informaticas para el tratamiento y analisis de informacion.

- Creacion y mantenimiento de bases de datos para recoger la informacion obtenida en la
investigacion comercial.

- Elaboracion de informes comerciales, utilizando herramientas informaticas.
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Se estableceran estrategias didacticas de tipo expositivo y de investigacion. Para establecerlas, es util
conocer los tipos de aprendizaje segun el autor David. P. Ausubel:

= Receptivo. Por explicacion del profesor, material impreso, medios audiovisuales.

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

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

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

Métodos didacticos:

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

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

e Método de trabajo en grupo, donde el aprendizaje colaborativo estd presente en todo momento.
Este método cobra mucha importancia en este médulo donde el alumnado tiene que aprender a dirigir
y a formar parte de un grupo de investigacion en el ambito comercial. ;Cémo lo haremos? Por
medio de trabajos con grupos permanentes y esporadicos de caracter heterogéneo, fomentando la
interaccion entre profesor-alumnos, entre alumnos del mismo grupo, pero también entre alumnos de
otros cursos y ciclos, asi como con el resto de la comunidad educativa. Para ello se le facilitara
herramientas para poder llevar a cabo sus objetivos de forma 6ptima y favoreciendo las habilidades
sociales y emocionales.

Se destaca la configuraciéon de entre grupos heterogéneos de manera que los alumnos puedan
aprender unos de otros, fomentando la tutorizacion entre iguales o la tutorizacion entre expertos en el
caso de que encontremos alumnos especialmente habiles o conocedores de ciertas disciplinas, tal y
como puede ocurrir en un entorno de trabajo real.
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Buena parte de los métodos de trabajo serdn en grupo, sin embargo, también se trabajara de manera
individual en base a poder reconocer el esfuerzo y aprendizaje individual.

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

Este método expositivo siempre ird acompainado de pequefios ejercicios practicos que ayuden y
hagan participar al alumno, evitando la comunicacioén unidireccional y que la sesion sea solo tedrica.

Tipos de actividades

Actividades de ensefianza:

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

Actividades de aprendizaje:

e Actividades de inicio como casos practicos, dindmicas, debates, busquedas, articulos o lluvias
de ideas, videos, gamificacion...

e Actividades de desarrollo: como las demostrativas (docencia directa o visita de expertos), las
de investigacion y aplicacion (actividades de clase, casos practicos, problemas, retos, trabajos
practicos)

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

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

e Actividades de refuerzo y ampliacion. Las actividades de refuerzo estaran centradas en
aquellas capacidades que el alumnado no haya podido conseguir. Las actividades de
ampliacion estaran enfocadas al alumnado que ha ido adquiriendo las capacidades necesarias
durante la unidad y al que se le encomienda la investigacion, profundizacion o resolucion de
tareas que logrardn enriquecer su conocimiento. Para alcanzar los objetivos y competencias se
desarrollaran las siguientes unidades:
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UNIDAD HORAS TRIMESTRE RA Y CEs
UD 1. MERCADO Y 111 a,b,c.defg
SISTEMAS DE 20 hor PRIMER b o d ot
INFORMACION DE oras TRIMESTRE h'a’ 666 L8
MARKETING
UD 2 EL PLAN DE
INVESTIGACION | 23 horas T;ﬁ%‘g}m 3'ha’ b, ¢, d e f
COMERCIAL &
. 4.a,b,c,d, e,
UD3. INFORMACION | ., PRIMER 8a, b, c, d, e f
SECUNDARIA oras TRIMESTRE | ghii
uD4.
INFORMACION 35 hor SEGUNDO 5. a,b,c,d, e, f g
PRIMARIA oras TRIMESTRE | h
UD
5.DETERMINACION
DE LAS SEGUNDO
CARACTERISTICAS | 20 horas TRIMESTRE |& & b-¢cdefg
Y TAMANO DE LA
MUESTRA
UD6. TRATAMIENTO
Y ANALISIS 20 horas TERCER
ESTADISTICO DE TRIMESTRE 7.a,b,c,d, e f g,
DATOS h, i
UD7. INFORMESDE | TERCER
RESULTADOS oras TRIMESTRE
TOTAL HORAS 160 horas

Planteamiento metodologico y actividades.

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

La temporalizacion de las actividades programadas en cada unidad didéctica variara en funcion
del tipo de actividad, agrupamiento de los alumnos y alumnas y de los recursos utilizados teniendo en

cuenta que sera necesario adaptar la actividad al tiempo disponible, como es el caso de alguna
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actividad especial; y si existe alguna salida fuera del centro, actividad que habra que programar con
tiempo.
En cualquier caso, independientemente del numero de sesiones de cada unidad de trabajo, el
orden metodoldgico general a seguir serd el siguiente:
1. Introduccién al tema en clase sobre los conceptos, la estructura y procedimientos
fundamentales de la unidad didactica.
2. Exploracion inicial para determinar qué grado de conocimiento tienen sobre lo que se tratard
en la nueva unidad, verificando los conocimientos a través de cuestionarios, debates,
gamificaciones.
3. Desarrollo de los contenidos. Es deseable que los contenidos sean faciles de seguir por el
alumno, que estén fuertemente estructurados y escritos con un lenguaje sencillo pero preciso. Las
palabras y conceptos clave de la unidad didactica deben senalarse, explicarse y definirse. Al
terminar la explicacion de cada epigrafe, o aspecto destacado de la unidad didactica, se deberia
potenciar la asimilacion de conocimientos mediante la realizacion de ejercicios y actividades
précticas. La explicacion del profesor se realizard de forma presencial.
4. Realizacion de casos practicos, simulaciones y actividades sobre los temas objeto de
estudio, lo mas cercanos a la realidad, con un grado creciente de dificultad. Se realizaran tareas
tanto en clase como en casa y se subirdn a la plataforma Classroom para su evaluacion. Los casos
practicos de tipo recopilatorio de cada unidad siempre incluyen un debate con el grupo completo
y en ocasiones la presentacion al resto de compafieros, a veces cuando el interés didactico lo
requiera.
5. Realizacion de trabajos de investigacion, valorando la capacidad de trabajo en equipo y la
exposicion de resultados en publico, asi como ser capaces de obtener informacion relevante y
saber utilizarla para disefiar cambios 0 mejoras en un entorno de trabajo de empresa. Ademas los
alumnos iran elaborando un plan de investigacion durante todo el curso, tendrdn que elaborarlo a
partir de lo aprendido en cada unidad.
6. Recuperacion, refuerzo y ampliacion. A lo largo de la unidad o después de las mismas para

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

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

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

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

global del modulo profesional.
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RA 1. Analiza las variables del mercado y del entorno de la empresa u organizacion,

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

Criterios de evaluacion Estandares evaluable Evidencia fzess?, %)
, 0
a) Se han identificado las variables
del sistema comercial, controlables y no . ‘
controlables por la empresa, que se han | -Identifica  las  variables
de tener en cuenta para la definicion y | controlables y no coptrolables
aplicacion de estrategias comerciales. por la empresa analizando el
b) Se han analizado los efectos de | impacto del mllcro Yy macro
los principales factores del | entorno —en la actividad
microentorno en la actividad comercial | comercial de la empresa Prueba 0,5
de la organizacion. 1 %
¢) Se ha analizado el impacto de (0,5%)
las principales variables del
macroentorno en la actividad comercial
de la empresa u organizacion.
d) Se han identificado las principales
organizaciones e instituciones
econdmicas que regulan o influyen en
la actividad de los mercados (se evalta
en el tema de informacion secundaria)
e) Se han analizado las necesidades del
consumidor y se han clasificado seglin
la jerarquia o el orden de prioridad en la
satisfaccion de las mismas. Analiza las necesidades y las
f) Se han analizado las fases del proceso | fases de_l proceso de compra del
de compra del consumidor y las | consumidor Prueba 1
variables internas y externas que (1%)
influyen en el mismo. Aplica estrategias a partir de los 2%
g) Se han aplicado los principales |Principales — métodos de | Entrega I
métodos de segmentacion de mercados, | segmentacion de mercados (1%)

utilizando distintos criterios.

h) Se han definido distintos tipos de
estrategias comerciales, aplicando la
segmentacion del mercado.
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RA 2. Configura un sistema de informacion de marketing (SIM) adaptado a las

necesidades de informaciéon de la empresa, definiendo las fuentes de informacidn,

los procedimientos y las técnicas de organizacion de los datos

Criterios de evaluacion Estandares evaluable Evidencia erss?’ %)
9
a ) Se han determinado las necesidades | Determina las necesidades
de informacién de la empresa para la | de informacion de la
toma de decisiones de marketing. empresa y la clasifica en
b) Se ha clasificado la informaciéon en funciéon de su naturaleza,
funcion de su naturaleza, del origen o del origen o procedencia
procedencia de los datos y de la [de los datos y de la
disponibilidad de los mismos d1§p0n1b111dad de los
¢ ) Se han caracterizado los subsistemas MISMOS.
que integran un SIM, analizando las
funciones y objetivos de cada uno de | Caracteriza los Prueba 1 1,5 %
ellos. subsistemas de un SIM (1,5%)
d) Se han identificado los datos que son | identificando los datos que
procesados y organizados por un sistema | SOn procesos y
de informacion de marketing. orggnizados en este 'y
¢) Se han analizado las caracteristicas de temendq en cuenta las
idoneidad que debe poseer un SIM, su | caracteristicas idoneas que
tamafio, finalidad y objetivos, en funcion | debe poseer este
de las necesidades de informacién de la
empresa u organizacion.
f) Se han clasificado los datos segun la
fuente de informacién de la que proceden.
g) Se han aplicado técnicas estadisticas | Aplica técnicas
para el tratamiento, andlisis y | estadisticas para
organizacion de los datos, y para | transformar la
transformarlos en informacion util para | informaciéon en util para
la toma de decisiones de la empresa u | tomar decisiones en la
organizacion. empresa mediante
h) Se han utilizado herramientas | herramientas informaticas Entrega 2 1%
informaticas para el tratamiento, registro (1%)
e incorporacion de la informacién a la
base de datos de la empresa, asi como su
actualizacién permanente, de forma que
pueda ser utilizada y consultada de
manera agil y rapida.
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RA 3. Elabora el plan de investigacion comercial, definiendo los objetivos y finalidad

del estudio, las fuentes de informacién y los métodos y técnicas aplicables para la
obtencion, tratamiento y analisis de los datos los datos.

Criterios de evaluacion Estandares evaluable. Evidencia ae(]s‘;)
(1)

a) Se ha establecido la necesidad de | Establece la necesidad de

realizar un estudio de investigacion | realizar un estudio de

comercial investigacion comercial, a
b) Se han identificado las fases de un gstratllarlecgfl dOL::lS fg Srgg)osno
proceso de investigacion comercial. ‘
d) Se ha establecido el propdsito de
la investigacion que hay que realizar Determina un disefio y tipo
determinando la  necesidad de . .,
. . . . . de investigacion, con un plan
informacion, el tiempo disponible para . Y .

. L . de investigacién que incluye
la investigacion y el destino o persona .
ue va a utilizar los resultados de la ?1 tipo de ﬁ.le.n tes, Prueba 2
?nvestigaci(')n instrumentos y analisis a
f) Se ha determinado el disefio o tipo Gkl (2,5 %)
de inves‘gigacién que hay que realizar, 50,
exploratoria, descriptiva o causal, en
funcion de los objetivos que se Entrega 3
pretenden. .
g) Se ha elaborado el plan de la (2,5 %)

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

h) Se han identificado las fuentes de
informacion, primarias y secundarias,
internas y externas, que pueden facilitar
la informacion necesaria para la
investigacion, atendiendo a criterios de
fiabilidad, representatividad y coste
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c)Se ha identificado y definido el
problema o la oportunidad que se
presenta en la empresa y que se pretende
investigar

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

Define el problema de

hipotesis de la investigacion

investigacion y formula de | Proyecto 1
forma clara los objetivos e | (2,5 %)

Prueba 2
(2,5%)

5%

RA 4. Organiza la informacion secundaria disponible, de acuerdo con las

especificaciones y criterios establecidos en el plan de investigacion, valorando la
suficiencia de los datos respecto a los objetivos de la investigacion.

Criterios de evaluacion

Estandares evaluable

Evidencia

Peso
(10%)

a) Se han seleccionado los datos
de las fuentes de informacion 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
estandares de calidad, actualidad y
seguridad definidos.

C) Se ha clasificado y organizado
la informacion obtenida de las fuentes
secundarias, presentandola de forma
ordenada para su utilizacién en la
investigacion, en el disefio del trabajo
de campo o en la posterior fase de
analisis de datos.

Selecciona los datos de fuentes de
informacion online y offline de
acuerdo al plan de investigacion

Establece procedimientos de control
para asegurar la fiabilidad vy
representatividad de los datos

Clasifica y organiza la informacion
y posteriormente la analiza para
determinar si es suficiente para
desarrollar la investigacion o en
caso contrario la  completa,
aplicando criterios utilidad,
fiabilidad y representatividad, para
evaluar su adecuacion al objeto de
estudio.
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d) Se ha analizado la informacion
disponible, tanto cuantitativamente,
para determinar si es suficiente para
desarrollar la investigaciébn, como
cualitativamente, aplicando criterios
utilidad, fiabilidad y representatividad,
para evaluar su adecuacion al objeto
de estudio.

INVESTIGACION COMERCIAL (1010)

Procesa y archiva la informacion,
los resultados y las conclusiones
obtenidas, utilizando los
procedimientos establecidos, para su
posterior recuperacion y consulta, de
forma que se garantice su integridad
y actualizacion permanente

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

f) Se ha procesado y archivado la
informacion, los resultados y las
conclusiones obtenidas, utilizando los
procedimientos establecidos, para su
posterior recuperacion y consulta, de
forma que se garantice su integridad y
actualizacion permanente
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RA 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 obtenciéon de datos.

Criterios de evaluacion Estandares evaluable | Evidencia };ess‘;o )

a) Se han identificado las técnicas vy

procedimientos para la obtencion de

informacion ~ primaria en  estudios | Identifica las tecnicas y

comerciales y de opinion, de acuerdo con | procedimientos para la

los objetivos establecidos en el plan de | obtencion de informacion

investigacion comercial. primaria, estableciendo
b) Se han definido los parametros esenciales | parametros esenciales

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

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

informacion de fugntes primari‘as. (10%)
c) Se har; determinado los 1pstrurnen'tf)s Determina los instrumentos

necesarios  para obtener 1nformac1on necesarios para obtener 15 %

cuahtatlya, r‘ne’d1a‘nte entrev1sta,s en investigacion cualitativa

profundidad, dinamica de grupos, técnicas

proyectivas, técnicas de creatividad y/o

mediante la observacién, definiendo su | Diferencia los diferentes | Entrega 5

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

encuestas ad hoc para la obtencion de |estas mediante medios

datos primarios, analizando las ventajas e | informaticos

inconvenientes de la encuesta personal, por

correo, por teléfono o a través de Internet

Conoce los tipos de

h) Se han descrito los paneles como |Paneles de consumidores,
instrumentos de recogida de informacion | detallistas'y de audiencias.

primaria cuantitativa, analizando diferentes
tipos de paneles de consumidores, paneles de
detallistas y paneles de audiencias.
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f) Se ha seleccionado la técnica y el [ Selecciona la técnica y el
procedimiento de recogida de datos mas | procedimiento de
adecuado a partir de wunos objetivos de | recogida de datos mas
investigacion, tiempo y presupuestos | adecuado a partir de
determinados. unos  objetivos de

g) Se han disefiado los cuestionarios y la guia | investigacion, tiempo y
de la entrevista o encuesta, necesarios para | presupuestos Proyecto 3 10 %
obtener la informacion, de acuerdo con las | determinados. (10%)
instrucciones recibidas, comprobando la
redaccion, comprensibilidad y coherencia . . .

o Disefia cuestionarios 'y
de las preguntas, la extension del . .
. / Iy . guia de entrevista o
cuestionario y la duracién de la entrevista, .
encuesta mediante las

utilizando las aplicaciones informaticas
adecuadas.

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

aplicaciones informaticas
adecuadas

RA 6. Determina las caracteristicas y el tamaino de la muestra de la poblacién objeto

de la investigacion, aplicando técnicas de muestreo para la seleccion de la misma.

Criterios de evaluacion Estandares evaluable Evidencia fless ;)
(1)
a) Se han identificado las distintas . .
variables que influyen en el calculo del 'Identlﬁca las Varlrables que
tamafio de la muestra en un estudio | influyen en el calculo del
comercial. tamafio de la muestra
. . Prueba 5
b) Se han caracterizado los distintos . . 0
. . Caracteriza los métodos y | (6%)
métodos 'y técnicas de muestreo, .
S B técnicas de muestreo
probabilistico 'y no probabilistico, . o
) . aplicables para la seleccion 10
aplicables para la seleccion de wuna 0
. -, de una muestra %
muestra representativa de la poblacion en .
. ., . : representativa de la
una investigacion comercial, analizando - .
. . . poblacion, analizando las
sus ventajas € inconvenientes. . . .
. ventajas e inconvenientes de
c) Se han analizado :
. . . d los/las mismas
comparatlvamentT3 bile}s. técnicas e Entrega 6
muestrq? _broba istico Y M9 fConoce cada uno de los |(4%)
probabilistico, sefialando sus ventajas e .
. . procesos de muestreo simple,
inconvenientes.
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probabilisticos y no

d) Se ha descrito el proceso de .
probabilisticos

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, s i
stematico,estratificado,po
r conglomerados o por areas, polietapico
y por ruta aleatoria, analizando las
ventajas e inconvenientes.

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

g) Se ha calculado el tamafio optimo de Calcula el tamafio 6ptimo de Proyecto

la muestra, las caracteristicas y elementos | 12 muestra y elabora el 4 (5%)

que la componen y el procedimiento ‘Frabajg d‘e’ campo de una

aplicable para la obtencion de la misma. nvestigacion 5%
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RA7. Realiza el tratamiento y analisis de los datos obtenidos y elabora informes con

las conclusiones, aplicando técnicas de analisis estadistico y herramientas

informaticas.

Criterios de evaluacion Estandares evaluable Evidencia :’Zess&) )
a) Se han codificado, tabulado 'y
representado  graficamente los datos | Codifica, tabula y
obtenidos en la investigacion comercial, de | representa los datos
acuerdo con las especificaciones recibidas. obtenidos de Ia
b) Se han calculado las medidas estadisticas | Investigacion
de tendencia central y de dispersion de datos | comercial
mas significativas y las medidas que
representan la forma de la distribucion. Ll‘?‘(a_ a cab(? el
¢) Se han aplicado técnicas de inferencia | analisis estadistico 10 %
estadistica, para extrapolar los resultados giescrlptl‘vo e | Prueba 6
obtenidos en la muestra a la totalidad de la | inferencial,
poblacién con un determinado grado de | determinando  los
confianza y admitiendo un determinado intervalos de
nivel de error muestral. confianza y
d) Se han determinado los intervalos de | utilizando
confianza y los errores de muestreo. gphcaC}o‘nes
e) Se han utilizado hojas de calculo para el | informaticas  para
analisis de los datos y el calculo de las | €llo
medidas estadisticas (en nuestro caso con un
programa de andlisis estadistico)
f) Se han obtenido conclusiones relevantes a
partir del andlisis de la informacion obtenida | Qptiene conclusiones
de la investigacion comercial realizada. relevantes del analisis
g) Se han presentado los datos obtenidos en | de la informacion
la investigacion, convenientemente | Elabora informes con
organizados en forma de tablas estadisticas | Jos datos de manera
y acompafiados de las representaciones | conveniente
graficas mas adecuadas. incluyendo  gréficos | provecto 5
h) Se han elaborado informes con los | que apoyen el Y 15 %
resultados obtenidos del analisis estadistico | contenido de los
y las conclusiones de la investigacion, | mismos
utilizando herramientas informaticas.
1) Se han incorporado los datos y resultados Incorpora los datos
de la investigacion a una base de datos en el de l?fpinvestigacic')n a
formato mas adecuado para la introduccion,
iy ., una base de datos
recuperacion 'y  presentacion de la
informacion con rapidez y precision.
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RA 8. Gestiona bases de datos relacionales, de acuerdo con los objetivos de la

investigacion, determinando los formatos mas adecuados para la introduccion,
recuperacion y presentacion de la informacion con rapidez y precision.

Criterios de evaluacion Estandares Evidencia LGS
(10%)
evaluable
a) Se han identificado los diferentes elementos .
Identifica los

que conforman una base de datos, sus
caracteristicas y utilidades aplicables a la clementos  que
investigacion comercial. conforman  yna
b) Se ha disefiado una base de datos, base de datos
relacionales de acuerdo con los objetivos de la
investigacion comercial. Lo
c) Se han identificado los diferentes tipos de Disefia una base
consultas disponibles en una base de datos, de datos Prueba
analizando la funcionalidad de cada uno de ellos. 32
d) Se han realizado busquedas avanzadas . . 5%
de datos y diferentes tipos de consultas de ?eealézi;?ﬁ ;)SU%Z (%) 10 %
informacion dirigidas. informacién  en
e) Se han manejado las utilidades de una la base de datos
aplicacion informatica de gestion de bases de
datos para consultar, procesar, editar, archivar y Entrega
mantener la  seguridad, integridad vy 4
confidencialidad de la informacion. Presenta . la .
f) Se han disefiado diferentes formatos de informacién que (5%)
presentacion de la informacién, utilizando las ©s hecesario
herramientas disponibles. presentar con

! . informes 0
g) Se han identificado los datos que es etiquetas
necesario presentar, determinando los archivos
que los contienen o creando los archivos que Construye
debieran contenerlos. formularios
h) Se han creado los informes o etiquetas | automatizados
necesarias,  presentando  la  informacion | Pard gonsultas
solicitada de forma ordenada y sintética en los | @utomatizadas
formatos adecuados a su funcionalidad. personalizadas.

1) Se han creado los formularios acordes
necesarios para la introduccion de datos de
forma personalizada o utilizando herramientas
de creacion automatizada.
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INFORMACION SOBRE EL PROCESO DE EVALUACION EN LOS CICLOS FORMATIVOS DE GRADO
MEDIO Y GRADO SUPERIOR.

PROCESO DE EVALUACION EN LOS CICLOS FORMATIVOS DE GRADO MEDIO Y SUPERIOR.

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

Los porcentajes que corresponden a cada prueba de evaluacion, tanto examenes practicos como
actividades formativas, se encuentran detallados en las programaciones de los distintos moddulos,
disponibles en la web del centro.

Este proceso de evaluacion es valido para todos los moédulos profesionales impartidos por el
departamento de Comercio y Marketing. De forma comun para todos ellos se siguen las siguientes
ponderaciones:

Evidencias Porcentajes

Competencias profesionales

(pruebas tedrico-practicas, proyectos y entregas 80 % *
evaluables)
Competencias personales y sociales 20 %

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

Ademas se tendra en cuenta lo siguiente:
A) Para superar las pruebas teérico-practicas. proyectos y entregas:

1. Se necesitara obtener como minimo una puntuacion de 5 puntos.

2. Si el alumno/a no asiste y presenta documentacion justificativa oficial (maximo 3 dias lectivos tras la
falta), podra realizar de nuevo esa prueba el dia fijado para la recuperamon de la correspondiente
evaluacion. Si no superase esta prueba, podria realizar la recuperacién de la misma, que se realizaria
antes de la celebracion de la evaluacién correspondiente.

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

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

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

1. Deben realizarse en clase o en el taller, dentro de la organizacién normal de las clases. También
pueden ser realizadas por el alumnado en casa y colgadas en la plataforma Moodle /Classroom dentro
del plazo y forma indicadas.
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2. Todas deberan ser presentadas en el tiempo y forma estipulados por el profesor/ra
3. Aguellos alumnos/as que no presenten las actividades, deberan entregarlas antes de la
Evaluacion

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

5. Para que un alumno/a supere el modulo correspondiente, ademas de superar las pruebas
tedrico-practicas debera tener presentadas todas las entregas, proyectos y actividades, propuestas a lo
largo del curso o las actividades de recuperacion sustitutorias propuestas ant la_evaluacion de final
de curso. Se abrira un plazo extraordinario para la entrega de todas estas tareas pendientes antes del
final de cada evaluacién y una mas en junio. Incluso aunque el alumnado tenga aprobados los examenes
de la UT a la que corresponden estas, debera presentarlas para superar la evaluacion de final de curso.
C) Criterios de evaluacion para las competencias personales y sociales.

Una vez obtenida la calificacion media ponderada de las competencias profesionales se le debe sumar un
maximo de 2 puntos siguiendo los siguientes items:

1. Participacion activa y positiva en clase, realizando las actividades propuestas.

2. Muestra autonomia en el proceso de aprendizaje y responde de manera eficaz a las
contingencias.

3. Muestra interés e iniciativa por obtener un resultado éptimo en sus

actividades.

4. Colabora con el resto de compaieros en el desarrollo de actividades

grupales. 5. Muestra una actitud correcta ante otros miembros de la comunidad
educativa.

6. Realiza las entregas de trabajos, proyectos y actividades en tiempo y forma.

D) Evaluacion continua: de acuerdo con la ORDEN de 29 de septiembre de 2010 en su articulo 2.2 la
aplicacion de la evaluacion continua requiere la asistencia regular a clase y participacion en las
actividades programadas del ciclo formativo, aquellos alumnos/as que incumplan esto no podran ser
evaluados mediante dicha evaluacién continua y tendran que superar todas las entregas, actividades,
proyectos y pruebas teorico-practicas directamente en el periodo de recuperaciones de junio.

Ejemplos de calificacién:

Competencias Competencias personales Calificacion del médulo
profesionales y sociales
5 puntos 10 puntos (5 puntos x 80%) + (10*20%)=4+2=6 puntos APTO
7 puntos 4 puntos (7 puntos x 80%)+(4x20%)=5,60 + 0,80=6,40 APTO
5,50 puntos 1 punto (5,50 puntos x 80%)+(1x20%=4,40+0,20=4,6 NO APTO

Nota Competencias Personales y Sociales

La participacién activa y positiva en clase, muestra de autonomia e interés e iniciativa se evaluaran
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mediante registros del profesor que incluyen:

1) Participacion activa en el desarrollo de las sesiones de clase a modo de intervenciones cuando el

profesor las requiera o de manera espontanea
2) Recogida en clase de pequefias preguntas realizadas de manera presencial sin previo aviso sobre
contenidos que se imparten en clase

La puntuacion en colaboracion en actividades grupales se pierde cuando un alumno o alumna no colabora
en las entregas en grupo con el resto de sus compafieros/as o simplemente no las realiza o no se presenta a
alguna de las exposiciones grupales
La puntuacion en actitud correcta ante los miembros de la comunidad educativa se pierde si el alumno
obtiene partes de disciplina o falta el respeto a los profesores/as una sola vez
La entrega de trabajos en tiempo y forma solo punttia a los alumnos/as que entregan todos ellos antes del
plazo de entrega establecido por el profesor
Nota para entregas con exposicion
En el caso de entregas de tareas con exposicion bien sean grupales o individuales, los alumnos que no
expongan en el dia y horas indicadas (salvo justificacion documentada) no superan estas y tendrdn que
realizar de nuevo la entrega (nuevo trabajo también en el caso de trabajo entregado pero no expuesto) y
también exponerlo/a en el periodo indicado por el profesor para recuperar las entregas suspensas.
Los alumnos que justifiquen esta y entregan en tiempo y forma el trabajo, tendran la posibilidad de cerrar
con el profesor un dia y hora para realizar la exposicion y si es superada no van con dicha entrega a
recuperaciones.
Nota coevaluacion de actividades grupales
En las actividades grupales los alumnos reflejaran el trabajo que ha realizado cada uno y su porcentaje de
implicacion mediante un documento firmado de acuerdo por todos los integrantes del grupo, estos aspectos
repercutiran en la nota del trabajo de manera individual para cada alumno/a de manera que se garantice la

participacion de todos los integrantes del grupo de trabajo.

Nota entregas plan de investigacion y otros proyectos

Al ser un trabajo por proyectos en los que tras la entrega de una fase los alumnos/as deben corregir sus

fallos para poder avanzar a la siguiente fase, la no entrega de dos entregas parciales del proyecto o la no
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correccion de los errores tras dos tras dos entregas corregidas por el profesor conlleva que ese proyecto va al
periodo de recuperacion de junio. En estos trabajos al ser continuos, un alumno/a tiene la opcion de
separarse del compaiero/a en el caso de que su otro compafiero/s no rindan (siempre tiene que quedar
constancia en varios documentos de coevaluacion de entregas previas firmadas por todos los miembros del
grupo) y depende del avance que lleven los proyectos el profesor decidira si continua solo o con otro grupo

en las siguientes entregas del mismo.

Periodo entre la 3" evaluacion parcial y la evaluacion final

Este periodo que esta regulado en la normativa vigente serd dedicado prioritariamente a la adquisicion de
aprendizajes no adquiridos por parte del alumnado con evaluacion negativa. Si fuera necesario el profesor
planteara actividades de sintesis con el fin de garantizar que el alumnado que no ha superado todos los RAs
pueda hacerlo ahora y el poco tiempo disponible en este periodo no sea un inconveniente.

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

por tanto los objetivos del modulo.

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

maximo de 6 evidencias), para decidir cuales se hacen mantendran una reunion previa con el profesor.

IES HUERTA ALTA - ALHAURIN DE LA TORRE
37



T.S MARKETING Y PUBLICIDAD INVESTIGACION COMERCIAL (1010)

6.- Medidas de atencion al alumnado con necesidades

especificas de apoyo educativo.

L X4

R0
L X4

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

que les facilite la comprension de los contenidos y realizacion de practicas.

Las actividades estardn disefiadas para atender a todo el alumnado, si se detectara
cualquier necesidad educativa se dard respuesta de inmediato segin el protocolo n.e.a.e.
(necesidades especificas de apoyo educativo). Asi, nuestra actuacion se centrara basicamente en:
Atencion a la diversidad de ritmos, aptitudes, intereses, expectativas y motivaciones del
alumnado. Para dar respuesta a los distintos ritmos de aprendizaje, aptitudes, intereses,
expectativas y motivaciones del alumnado al que hemos hecho referencia anteriormente y con los
que nos encontramos inevitablemente en todos los cursos, estableceré dos tipos de actividades
concretas, unas seran de refuerzo y otras de ampliacion:

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

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

Atencion a alumnado con necesidades especificas de apoyo educativo. Se contemplan las
siguientes medidas de atencion a la diversidad para atender a este alumnado que lo necesite
cuando se detecte la necesidad:
e Situarlo en primera fila o un lugar dénde pueda tener un compaiiero de apoyo, a no ser
que el alumno progrese bien en el sitio donde se encuentre.

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

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

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

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

trabajando con el resto del grupo.

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

- Prevenir la aparicion o evitar la consolidacion de dificultades de aprendizaje.

- Facilitar el proceso de maduracion y autonomia del alumnado.

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

Expresamente, en nuestra programacion estableceremos los siguientes elementos transversales

para el fomento y desarrollo de la educacion en valores:

= Fomentar el emprendimiento y la innovacion.

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

= Igualdad entre hombres y mujeres y la diversidad sexual: al tratarse de investigacion podemos
hacer llegar estudios sobre ello a los alumnos/as

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

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

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

* Legalidad en el tratamiento de los datos, muy importante en un modulo de investigacion.

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

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

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

A modo de resumen podemos indicar los siguientes:

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

Actividad

Empresas/ Entidades dedicadas a la

. o Todo el curso
investigacion de mercados

Charlas de especialistas del sector en

Todo el curso
clase

Charlas en diferentes localizaciones

i X Todo el curso
relacionadas con la materia

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

Visita a departamentos de Comercio y

Marketing de empresas Todo el curso

Visita a agencias de publicidad y

: Todo el curso
marketing
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Programacion didactica

Modulo Atencion al cliente, consumidor y usuario
(1110)
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1.- Introduccién

Perfil del alumnado

El alumnado procede del mismo Alhaurin de la Torre y zonas colindantes, enclavado el IES en la Urbanizacion
Fuensanguinea, el municipio limita con Malaga, Cartama, Torremolinos, Mijas, Benalmadena y Alhaurin el
Grande.

Sobre el rendimiento académico del alumnado en los ciclos, al ser de nueva implantacion, no podemos en este
primer curso abordar cuestiones referentes a los resultados o el tiempo que dedican a las tareas y el estudio, por
ello es importante tener en cuenta los resultados de las evaluaciones iniciales que llevaremos a cabo a principio
de curso.

Tampoco podemos valorar por el mismo motivo la implicacion de las familias y el entorno y su efecto positivo
0 negativo en la repercusion académica de los alumnos/as, ni la convivencia en el centro. El centro tiene
diversidad de edades y perfiles de alumnado y estd muy bien organizado en este aspecto, al ser solo los ciclos
destinados al horario de tarde con exclusividad este aspecto de heterogeneidad no influye al normal desarrollo
de la convivencia.

Serd muy importante el proximo curso evaluar la insercion laboral de los ciclos, estableciendo comparativas con
la empleabilidad en el sector, hoy por hoy son datos que no disponemos al implantarse solo el primer curso del
ciclo.

Los alumnos/as del ciclo proceden de este mismo centro educativo tras cursar bachillerato, de otros centros de
Alhaurin de la Torre, Alhaurin el Grande, Méalaga, Fuengirola y Marbella. También existen alumnos/as que han

accedido tras cursar el grado medio de Actividades comerciales.

Contexto socio-cultural

La poblacion de Alhaurin de la Torre la componen 45.531 habitantes, los sexos son bastante equiparados 21.153
hombres y 21.378 mujeres, siendo la edad media 39,8 afios de manera que no es un nucleo urbano excesivamente
envejecido, propio de una ciudad dormitorio a solo unos 16 km de la capital malaguefia.

Alhaurin de la Torre es uno de los municipios con mas rapido crecimiento de la Costa del Sol, gracias en gran
medida a su cercania a Malaga y a la carretera costera A7 / N-340, asi como al entusiasmo de sus habitantes por
modernizar su municipio. Se trata de un area progresista que ha aprovechado plenamente las oportunidades
comerciales que se le han presentado y que son vitales para el desarrollo profesional de los ciclos de actividades
comerciales y marketing y publicidad de nueva implantacion en el centro.

Con respecto a las comunicaciones Alhaurin de la Torre es accesible de las siguientes maneras: por el desvio de
la N-340 Malaga-Cadiz: la A-404 direccion a Coin, a través de la autovia Campanillas-Parque Tecnoldgico
sentido Cartama: salida a Churriana. y a través de la hiperronda de Malaga (MA-30), inaugurada en noviembre
de 2011 que parte desde el Enlace de las Virreinas a Torremolinos y que conecta con la circunvalacion del
municipio.
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Con respecto al mercado de trabajo el desempleo es de 2.137 mujeres frente a 1.160 hombres, no siendo uno de
los municipios donde existe mayor desigualdad de género en este aspecto. La tasa de paro de un 14 % se sitla
por debajo del 18 % de la capital, no obstante, es la quinta con mayor tasa dentro de los municipios de méas de
40.000 habitantes de la provincia.

La renta bruta media del municipio ha experimentado crecimientos constantes en los Gltimos afios de manera
paralela al crecimiento de la poblacion, siendo la mayor de la comarca del Guadalhorce.

El nivel educativo refleja bajo analfabetismo, solo 390 personas segun el IAE, y siendo el mayor porcentaje el
de personas que tienen la ensefianza secundaria o bachillerato, no existiendo gran nimero de licenciados (si
muchos mas diplomados) equiparando las cifras de licenciados a los titulados como técnicos y técnicos
superiores de formacion profesional.

El nimero de empresas totales en el municipio ha presentado un ascenso progresivo en los Gltimos afios rozando
las 3.000 como puede observarse en el siguiente grafico (INE).

N° de empresas total en el municipio

Empresas (Unidades)

3.000
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.
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Del total de empresas de la zona la gran mayoria se dedica a actividades relacionadas con el comercio y los
servicios, siendo un dato positivo de cara a la insercion laboral de nuestros ciclos. Ademas, se preve la apertura
en un afio de un centro comercial en la localidad que desencadenara centenares de puestos de trabajo de la rama
de comercio y marketing

Numero de empresas por tipo en el municipio de Alhaurin de la Torre
Empresas (Unidades)
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NORMATIVA:

Ley Orgénica 3/2022, de 31 de marzo, de ordenacion e integracién de la Formacion Profesional
Ley 5/2002. LEY ORGANICA 5/2002, de 19 de junio, de las Cualificaciones y de la Formacion
Profesional

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

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

RD 1538/2006, Ordenacion de FP (Derogada, pero con algunos apartados vigentes durante el presente
Ccurso).

DECRETO 436/2008, de 2 de septiembre, por el que se establece la ordenacion y las ensefianzas de la
Formacion Profesional inicial que forma parte.

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

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

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

10. Real Decreto 1571/2011, de 4 de noviembre, por el que se establece el Titulo de Técnico Superior en

Marketing y Publicidad y se fijan sus ensefianzas minimas

11. Orden de 15 de abril de 2014, por la que se desarrolla el curriculo correspondiente al titulo de Técnico

Superior en Marketing y Publicidad

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

Educacién Secundaria

IES HUERTA ALTA - ALHAURIN DE LA TORRE



T.S MARKETING Y PUBLICIDAD ATENCION AL CLIENTE, CONSUMIDOR
Y USUARIO (1110)

2.- Objetivos y Competencias

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

La formacion del modulo ayudara a alcanzar los siguientes objetivos generales del titulo, enunciados en
el Anexo | de la Orden de 15 de abril de 2014:
j) Organizar el departamento de atencion al cliente y establecer las lineas de actuacion para lograr la satisfaccion
y fidelizacion de los clientes, aplicando técnicas de comunicacion adecuadas para gestionar los servicios de
atencion e informacion al cliente.

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

X) reconocer sus derechos y deberes como agente activo en la sociedad, teniendo en cuenta el marco legal que
regula las condiciones sociales y laborales, para participar como ciudadano democratico.
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La formacion del modulo contribuye a alcanzar las competencias profesionales, personales y sociales de este
titulo que se relacionan a continuacion:

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

I) Adaptarse a las nuevas situaciones laborales, manteniendo actualizados los conocimientos cientificos, técnicos
y tecnologicos relativos a su entorno profesional, gestionando su formacion y los recursos existentes en el
aprendizaje a lo largo de la vida y utilizando las tecnologias de la informacion y la comunicacion.

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

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

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

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

p) Supervisar y aplicar procedimientos de gestion de calidad, de accesibilidad universal y de «disefio para
todos», en las actividades profesionales incluidas en los procesos de produccion o prestacion de servicios. Q)
realizar la gestion basica para la creacion y funcionamiento de una pequefia empresa y tener iniciativa en su
actividad profesional con sentido de la responsabilidad social.

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

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

Este mddulo profesional contribuye a alcanzar la competencia general y esta asociado a las Unidades de
Competencia:

« UC0241_2: Ejecutar las acciones del servicio de Atencion al Cliente/ Consumidor/Usuario.

» UC0245_3: Gestionar las quejas y reclamaciones del cliente/consumidor/usuario.
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3.- Resultados de aprendizaje, criterios de evaluacion y contenidos.

RA 1. Organiza el departamento de atencidn al cliente, definiendo sus funciones y estructuray

su relacién con otros departamentos, para transmitir la imagen mas adecuada de la empresa
u organizacion.

CRITERIOS DE EVALUACION CONTENIDOS
a) Se han definido los conceptos de imagen e identidad Organizacion del departamento de atencion al
corporativa, analizando su transcendencia en el cliente:
posicionamiento y la diferenciacion de la empresa u - La atencion al cliente en las empresas y
organizacion. organizaciones.
b) Se han diferenciado distintos tipos de estructura - Marketing relacional y de relacion con los clientes.
organizativa en funcion de las caracteristicas y objetivos - Gestidn de las relaciones con clientes.
de la empresa u organizacion. - Factores que influyen en la atencion al cliente de
¢) Se han elaborado organigramas de distintos tipos de una empresa u organizacion.
empresas, teniendo en cuenta sus caracteristicas, actividad | - La identidad corporativa y la imagen de marca.
y estructura organizativa. Posicionamiento y diferenciacion.
d) Se han establecido los objetivos del departamento de - Servicios de atencion al cliente, consumidor o
atencion al cliente y sus funciones en distintos tipos de usuario.
empresas y organizaciones. - El departamento de atencion al cliente en las
e) Se han definido las relaciones del departamento de empresas y organizaciones. Objetivos. Estructura y
atencion al cliente con el de marketing, el de ventas y otros | organizacion.
departamentos de la empresa. - Funciones del departamento.
f) Se han seleccionado los elementos fundamentales de - Dependencia funcional. Relaciones con otros
atencion al cliente, para transmitir la imagen adecuada de departamentos.
la empresa u organizacion. - Estructuras organizativas: organigramas. Tipos.
g) Se han establecido las secciones o areas de actividad del | - Competencias generales y especificas del personal
servicio de atencion al cliente. del departamento de atencion al cliente, consumidor
h) Se ha valorado la posibilidad de externalizar el servicio | O usuario.
de atencién al cliente analizando las funciones de los | - Loscontactcenters. Funciones que desempefan en
contact centers y los servicios que prestan a las empresas | el sistema de relacion con los clientes. Servicios que
u organizaciones. prestan.
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RA: 2. Utiliza técnicas de comunicacion en situaciones de atencion al cliente, consumidor o

usuario, proporcionandole lainformacion solicitada.

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS

a) Se ha definido el proceso de comunicacion, los
elementos que intervienen y los filtros y barreras que
pueden surgir en el mismo.

b) Se han diferenciado los canales de comunicacion,
interna y externa, de una empresa u organizacion.

c) Se han descrito las fases del proceso de
atencion/informacién al cliente y las técnicas
utilizadas en diferentes canales de comunicacion.

d) Se ha solicitado la informacidon requerida por el
cliente a otros departamentos y/u organismos,
utilizando distintos canales de comunicacion con la
actitud y forma adecuadas a cada situacion.

e) Se han transmitido mensajes orales de atencion a
supuestos clientes, adaptando su actitud y discurso a
la persona o grupo a quien se dirige y prestando
especial atencién a la comunicacion no verbal.

f) Se han mantenido conversaciones telefénicas con
supuestos clientes, observando las normas de
protocolo y utilizando las técnicas y actitudes que
favorezcan el desarrollo de la comunicacion.

g) Se han confeccionado escritos de respuesta a
solicitudes de informacion en diferentes situaciones
de atencion al cliente, utilizando técnicas,
formalidades y actitudes adecuadas a cada situacion.
h) Se ha utilizado el correo electrénico y la mensajeria
instantanea para contestar a las consultas de clientes,
respetando las normas de protocolo y adoptando una
actitud adecuada a cada situacion.

Utilizacion de técnicas de comunicacion en
situaciones de atencion al cliente:

- La comunicacion en la empresa. Informacion
y comunicacion.

- El proceso de comunicacion.

- Tipos de comunicacion.

- La comunicacion en situaciones de
informacion al cliente, consumidor o usuario.
Actitudes y técnicas de comunicacion.

- La empatia.

- La asertividad.

- La comunicacion oral.

- La comunicacion no verbal.

- La comunicacion telefénica.

- Utilizacion de las nuevas tecnologias en la
comunicacion telefonica.

- La comunicacién escrita. Tipos de cartas y
documentos escritos. Las comunicaciones
formales.

- La comunicacion escrita a través de la red
(Internet/Intranet).

- El correo electronico. Mensajeria instantanea.
- Comunicacién en tiempo real: chat.
videoconferencia.

- Comunicacién diferida (foros).
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RA: 3. Organiza un sistema de informacion al cliente que optimice el coste y el tiempo
de tratamiento y acceso a la misma, aplicando técnicas de organizacién y archivo tanto

manuales como informaticas.

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS

a) Se han descrito las técnicas de organizacion y
archivo de la informacion y documentacion, tanto
manuales como informaéticas,

b) Se han identificado las principales técnicas de
catalogacion y archivo de documentacion, analizando
sus ventajas e inconvenientes en funcion del tipo de
informacidn, su utilizacién y tiempo de archivo.

c) Se han clasificado distintos tipos de informacion
en materia de atencion al cliente, consumidor o
usuario, discriminando su origen y asignando el
proceso de tramitacion y organizacion adecuado.

d) Se han elaborado, actualizado y consultado bases
de datos con la informacion relevante de los clientes.
e) Se han manejado herramientas de gestion de las
relaciones con los clientes (CRM), de acuerdo con las
especificaciones recibidas.

f) Se ha registrado la informacion relativa a las
consultas o solicitudes de los clientes en la
herramienta de gestion de las relaciones con clientes.
g) Se han aplicado procedimientos que garanticen la
seguridad e integridad de la informaciény la
proteccién de datos, respetando la normativa vigente.
h) Se han definido los canales de acceso a la
informacion en materia de atencion al cliente,
analizando las caracteristicas de cada uno de ellos.

Organizacion de un sistema de informacion:

- Técnicas de organizacion y archivo de
documentacion.

- Sistemas de clasificacion, catalogacion vy
archivo de documentos.

- Tipologia de archivos. Archivos manuales e
informaticos.

- Tratamiento y organizacion de documentos de
atencion al cliente, consumidor o usuario.

- Ficheros de clientes.

- Las bases de datos.

- Bases de datos documentales.

- Herramientas de gestién de las relaciones con
clientes (CRM).

- Manejo de bases de datos de clientes.
Tratamiento de la informacion.

- Acceso a la informacion. Realizacion de
consultas.

- Transmision de informacién en la empresa.
Elaboracion de informes.

- Proteccion de datos. Normativa legal.
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RA: 4. Identifica los distintos organismos e instituciones de proteccion al consumidor y usuario,

analizando las competencias de cada uno de ellos.

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS

a) Se ha definido el concepto y el rol del consumidor
y usuario.

b) Se ha interpretado la normativa europea,
nacional, autonomica y local que recoge los
derechos del consumidor y usuario.

c) Se ha interpretado la normativa vigente aplicable
a la gestion de quejas y reclamaciones del cliente,
consumidor o usuario en materia de consumo.

d) Se han identificado las instituciones y organismos
publicos de proteccion al consumidor y usuario,
describiendo sus funciones y competencias.

e) Se han identificado las principales entidades
privadas de proteccion al consumidor, explicando
sus funciones y competencias.

f) Se han determinado las fuentes de informacion
fiables que facilitan informacion en materia de
consumo.

Identificacion de los distintos organismos e
instituciones de proteccion al consumidor y
usuario:

- Concepto de consumidor y usuario.
- Caracterizacion de diferentes
consumidores y usuarios.

- Derechos del consumidor.

- La defensa del consumidor. Normativa legal.

- Instituciones publicas de proteccion del
consumidor. Tipologia, organigrama funcional y
competencias.

- Entidades privadas de proteccion al consumidor.
Tipologia, organigrama funcional y
competencias.

tipos de
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RA: 5. Gestiona las quejas y reclamaciones del cliente, consumido o usuario, aplicando técnicas

de comunicacién y negociacion para alcanzar soluciones de consenso entre las partes.

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS

a) Se han caracterizado los tipos de consultas, quejas,
reclamaciones y denuncias del cliente mas habituales
en materia de consumo.

b) Se han identificado de acuerdo con la normativa
vigente los elementos de la reclamacién/denuncia y se
ha informado al cliente de sus derechos y los posibles
mecanismos de solucion de la reclamacion.

c) Se ha cumplimentado la documentacion necesaria
para iniciar el trdmite y cursar la reclamacion/
denuncia hacia los departamentos u organismos
competentes, de acuerdo con los métodos establecidos.
d) Se ha definido el procedimiento, fases, forma y
plazos del proceso de tramitacion de las quejas y
reclamaciones del cliente.

e) Se ha informado al reclamante de la situacion y del
resultado de la queja o reclamacién, de forma oral,
escrita, o por medios electrénicos.

f) Se han identificado y cumplimentado con rigor los
documentos relativos a la gestion de las quejas,
reclamaciones y denuncias.

g) Se han aplicado técnicas de comunicacion en la
atencion de las quejas y reclamaciones utilizando la
escucha activa, la empatia y la asertividad.

h) Se han utilizado técnicas de negociacién y actitudes
que faciliten el acuerdo para gestionar las
reclamaciones del cliente.

i) Se han identificado las clausulas del contrato que son
susceptibles de negociacion y se ha elaborado un plan
de negociacion estableciendo los aspectos que hay que
negociar, la estrategia de negociacion y los pasos que
hay que seguir.

Gestion de quejas y reclamaciones:

- Tipos de consultas, quejas, reclamaciones y
denuncias mas habituales en materia de
consumo.

- Normativa vigente en materia de consumo
aplicable a la gestion de reclamaciones y
denuncias.

- Proceso de gestion de reclamaciones y
denuncias. Fases del proceso.

- Procedimiento de recogida
reclamaciones y denuncias.

- Proceso de tramitacion y gestion de la
reclamacion.

- Las reclamaciones ante la Administracion.
Actuacion administrativa. Los actos
administrativos. El silencio administrativo.

- Las técnicas de comunicacion en situaciones
de quejas y reclamaciones.

- Tratamiento al cliente, consumidor o usuario
ante las quejas y reclamaciones. La escucha
activa y empatica. La asertividad.

- La negociacién en la resolucion de quejas y
reclamaciones o denuncias.

- El plan de negociacion. Fases. Preparacion.
Estrategia. Desarrollo. Técnicas y tacticas de
negociacion en las reclamaciones. Acuerdo.

de las
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RA: 6. Describe los procesos de mediacion y de arbitraje de consumo para resolver

situaciones de conflicto en materia de consumo, aplicando la legislacion vigente.

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS

a) Se han definido los conceptos de mediacion y
arbitraje de consumo, explicando sus similitudes y
diferencias sustanciales.

b) Se han identificado las figuras que intervienen en
los procesos de mediacién y de arbitraje y las
funciones que desemperian.

c) Se ha diferenciado entre arbitraje voluntario o
facultativo y obligatorio o de oficio.

d) Se ha descrito un proceso de mediacion,
identificando el objetivo, redactando la convocatoria,
analizando la situacién y desarrollo del acto, y
redactando el acta de mediacion y el acuerdo de forma
claray objetiva.

e) Se han establecido los principales aspectos que se ha
de tener en cuenta en la redaccion de un acta de
mediacion.

f) Se han confeccionado los documentos
correspondientes a los procesos de mediacion y de
arbitraje, relacionandolos con su tramitacion.

g) Se ha descrito la forma de iniciar los procesos de
mediacion y de arbitraje, su desarrollo y los plazos
habituales de resolucion.

h) Se ha definido el concepto de laudo arbitral, la
formay los plazos del dictamen.

Descripcion de los procesos de mediacion y
arbitraje:

- Conceptos de mediacion y arbitraje.
Caracteristicas diferenciadoras.

- Situaciones de conflicto en materia de
consumo en las que se puede utilizar una
mediacion.

- El proceso de mediacion.

- Situaciones de conflicto en materia de
consumo en las que se puede plantear un
arbitraje.

- El proceso de arbitraje en materia de consumo.
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RA: 7. Elabora un plan de calidad y de mejora del proceso de atencion al cliente,
consumido o usuario, aplicando técnicas de control y evaluacion de la eficacia del

servicio.

CRITERIOS DE EVALUACION

CONTENIDOS

a) Se han aplicado técnicas para medir la eficacia del
servicio prestado y el nivel de satisfaccion del cliente.
b) Se ha realizado el seguimiento del proceso de
tramitacion de las quejas y reclamaciones, evaluando
la forma y los plazos de resolucion.

c) Se han redactado informes con los resultados y
conclusiones de la evaluacion de la calidad, utilizando
herramientas informaticas

d) Se ha elaborado un plan de mejora de la calidad
incluyendo medidas para optimizar la calidad del
servicio y respetando la legislacion vigente.

e) Se han identificado las principales incidencias,
anomalias y retrasos en los procesos de atencion al
cliente y en la gestion de quejas y reclamaciones.

f) Se ha elaborado un plan de recuperacion de clientes
perdidos, definiendo las medidas aplicables.

g) Se han propuesto medidas correctoras para
solucionar las anomalias detectadas y mejorar la
calidad del servicio.

h) Se han seleccionado los clientes susceptibles de ser
incluidos en un programa de fidelizacién, utilizando
la informacion disponible en la herramienta de
gestion de las relaciones con los clientes (CRM).

i) Se ha elaborado un programa de fidelizacion de
clientes, utilizando la aplicacion informatica
disponible.

Elaboracion de un plan de calidad y de mejora
del servicio de atencién al cliente, consumidor
0 usuario:

- Incidencias, anomalias y retrasos en el proceso
de atencion/informacién al cliente y en la
resolucion de quejas y reclamaciones.

- Tratamiento de las incidencias 0 anomalias.

- Procedimientos de control del servicio de
atencion al cliente.

- Evaluacion del servicio de atencion al cliente.
- Métodos para evaluar la eficacia del servicio y
el nivel de satisfaccion del cliente.

- Normativa aplicable en materia de atencion al
cliente. Ley de Ordenacion del Comercio
Minorista. Ley de servicios de la sociedad de la
informacion y el comercio electronico. Ley de
Proteccion de Datos de Caracter Personal.

- Estrategias y técnicas de fidelizacion de
clientes.

- Programas de fidelizacion.
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Temporalizacién de los Resultados de Aprendizaje.

RESULTADO DE APRENDIZAJE 1T 2T 3T

1. Organiza el departamento de atencion al cliente,
definiendo sus funciones y estructura y su relacion con
otros departamentos, para transmitir la imagen mas
adecuada de la empresa u organizacion.

2. Utiliza técnicas de comunicacion en situaciones de
atencion al cliente, consumidor o usuario, X
proporcionandole la informacion solicitada.

3. Organiza un sistema de informacién al cliente que
optimice el coste y el tiempo de tratamiento y acceso a
la misma, aplicando técnicas de organizacion y archivo
tanto manuales como informaticas.

4. Identifica los distintos organismos e instituciones de
proteccién al consumidor y usuario, analizando las X
competencias de cada uno de ellos.

5. Gestiona las quejas y reclamaciones del cliente,
consumido o usuario, aplicando técnicas de
comunicacion y negociacién para alcanzar soluciones
de consenso entre las partes.

6. Describe los procesos de mediacion y de arbitraje de
consumo para resolver situaciones de conflicto en X
materia de consumo, aplicando la legislacion vigente.

7. Elabora un plan de calidad y de mejora del proceso
de atencion al cliente, consumido o usuario, aplicando
técnicas de control y evaluacion de la eficacia del
servicio.
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4.- Metodologia.

Orientaciones pedagogicas:

Este modulo profesional contiene la formacion necesaria para desempefiar las funciones de atencion al cliente,
consumidor o usuario y la gestion de quejas y reclamaciones.

La funcion de atencidn al cliente, consumidor o usuario incluye aspectos como:

- Organizacion del departamento de atencion al cliente en las empresas y organizaciones.

- Desarrollo de acciones propias de informacion y asesoramiento al cliente, consumidor o usuario

- Organizacidn, tratamiento y archivo de documentacion relativa al servicio de atencion al cliente, consumidor
0 usuario.

- Aplicacion de técnicas de comunicacion en situaciones de informacion y asesoramiento al cliente,
consumidor o usuario y gestion de consultas, quejas y reclamaciones.

- Aplicacion de técnicas de negociacion en situaciones de reclamaciones, procurando alcanzar soluciones de
consenso entre las partes.

- Participacién en procesos de mediacién y de arbitraje para solucionar situaciones de conflicto en materia de
consumo.

- Aplicacién de métodos de evaluacion y control de calidad de los procesos de atencién/informacion al cliente,
consumidor o usuario.

- Elaboracion de planes de calidad y de mejora del servicio de atencidn al cliente, consumidor o usuario.

- Recuperacion de clientes perdidos.

- Fidelizacion de clientes.

Las actividades profesionales asociadas a esta funcién se aplican en:

- La atencidn, informacion y asesoramiento al cliente, consumidor o usuario.

- La gestion y resolucion de quejas y reclamaciones.

- La organizacion y control del departamento de atencion al cliente, consumidor o usuario de cualquier
empresa u organizacion.

Las lineas de actuacion en el proceso de ensefianza-aprendizaje que permiten alcanzar los objetivos del
modulo versaran sobre:
- Utilizacion de técnicas de comunicacion en situaciones de informacion y asesoramiento al cliente y en la
gestién de quejas y reclamaciones.
- Aplicacion de técnicas de negociacion en situaciones de reclamacion en materia de consumo.
- Tratamiento, organizacion y archivo de documentacion relativa a los servicios de atencion al cliente.
- Elaboracion de informes.
- Manejo de herramientas de gestion de las relaciones con los clientes.
- Andlisis de consultas y reclamaciones en materia de consumo para deducir las lineas de actuacion, de acuerdo
con la legislacion y los procedimientos establecidos.
- Anélisis de los procedimientos de mediacion y de arbitraje de consumo para solucionar situaciones de
conflicto en materia de consumo.
- Aplicacion de métodos de evaluacion y control de calidad del servicio de atencion e informacion al cliente
y consumidor.
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- Elaboracion de planes de calidad y mejora del servicio.
- Elaboracion de programas de fidelizacion de clientes y de recuperacion de clientes perdidos.

Se establecerén estrategias didacticas de tipo expositivo y de investigacion. Para establecerlas, es Util conocer
los tipos de aprendizaje segun el autor David. P. Ausubel:

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

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

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

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

Métodos didacticos:

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

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

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

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

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

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

Este método expositivo siempre ird acompafiado de pequefios ejercicios practicos que ayuden y hagan
participar al alumno, evitando la comunicacion unidireccional y que la sesion sea solo tedrica.

Tipos de actividades

Actividades de ensefianza:

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

Actividades de aprendizaje:

e Actividades de inicio como casos practicos, dinamicas, debates, busquedas, articulos o lluvias
de ideas, videos, gamificacion...

e Actividades de desarrollo: como las demostrativas (docencia directa o visita de expertos), las
de investigacion y aplicacion (actividades de clase, casos practicos, problemas, retos, trabajos
practicos)

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

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

e Actividades de refuerzo y ampliacién. Las actividades de refuerzo estaran centradas en

aquellas capacidades que el alumnado no haya podido conseguir. Las actividades de ampliacion
estaran enfocadas al alumnado que ha ido adquiriendo las capacidades necesarias durante la
unidad y al que se le encomienda la investigacion, profundizacion o resolucion de tareas que
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UNIDAD ‘ HORAS TRIMESTRE RAY CEs
Ubl EL l.a,b,c,d e f
DEPARTAMENTODE | ., PRIMER Hoo 9
ATENCION AL TRIMESTRE
CLIENTE
UD 2. TECNICAS DE 18 horas PRIMER 2.a,b,c,defg,
COMUNICACION TRIMESTRE | h
UD3. ORGANIZACION PRIMER Y 3abcdef
Y ARCHIVO DE LA 16 horas SEGUNDO o
INFORMACION TRIMESTRE | ¥
UD 4. ORGANISMOS E
INSTITUCIONES DE 15 horas SEGUNDO 4abcdef
PROTECCION AL TRIMESTRE P TS
CONSUMIDOR
UDS. GESTION DE SEGUNDO 5.a,b,cde,fg,
QUEJAS Y 15 horas TRIMESTRE | h i
RECLAMACIONES :
UD6. MEDIACION Y
ARBITRAJE EN 15 horas TFIIEI\;?SETF;E ﬁ abcdefg
CONSUMO
UD7. PLAN DE 15 horas TERCER 7.a,b,c d e f g,
CALIDAD TRIMESTRE | h, i
TOTAL HORAS 114 horas

Planteamiento metodoldgico y actividades.

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

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

En cualquier caso, independientemente del nimero de sesiones de cada unidad de trabajo, el orden
metodoldgico general a seguir sera el siguiente:
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1. Introduccién al tema en clase sobre los conceptos, la estructura y procedimientos
fundamentales de la unidad didactica.

2. Exploracién inicial para determinar qué grado de conocimiento tienen sobre lo que se tratara
en la nueva unidad, verificando los conocimientos a través de cuestionarios, debates,
gamificaciones.

3. Desarrollo de los contenidos. Es deseable que los contenidos sean faciles de seguir por el
alumno, que estén fuertemente estructurados y escritos con un lenguaje sencillo pero preciso. Las
palabras y conceptos clave de la unidad didéctica deben sefialarse, explicarse y definirse. Al
terminar la explicacion de cada epigrafe, o aspecto destacado de la unidad didactica, se deberia
potenciar la asimilacion de conocimientos mediante la realizacion de ejercicios y actividades
practicas. La explicacion del profesor se realizara de forma presencial.

4. Realizacién de casos practicos, simulaciones y actividades sobre los temas objeto de estudio,
lo més cercanos a la realidad, con un grado creciente de dificultad. Se realizaran tareas tanto en
clase como en casa y se subiran a la plataforma Classroom para su evaluacién. Los casos practicos
de tipo recopilatorio siempre incluyen un debate con el grupo completo y en ocasiones la
presentacion al resto de compafieros, a veces cuando el interés didactico lo requiera.

5. Realizacién de trabajos de investigacion, valorando la capacidad de trabajo en equipo y la
exposicién de resultados en publico, asi como ser capaces de obtener informacion relevante y saber
utilizarla para disefiar cambios o mejoras en un entorno de trabajo de empresa.

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

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

Dentro del marco legal de la ORDEN de 29 de septiembre de 2010, por la que se regula la
evaluacion, certificacion, acreditacion y titulacién académica del alumnado que cursa ensefianzas de
formacion profesional inicial que forma parte del sistema educativo en la Comunidad Autonoma de
Andalucia. Se evaluara cada uno de los siguientes resultados de aprendizaje mediante las evidencias
descritas en las siguientes tablas:

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

NOTA: En el apartado “Evidencia” las entregas se refieren a casos practicos individuales o
grupales, trabajos de exposicion o trabajos de investigacion, las pruebas son tedrica-practicas y de

caracter individual.

RA: 1 Organiza el departamento de atencion al cliente, definiendo sus funciones y estructuray

su relacién con otros departamentos, para transmitir la imagen mas adecuada de la empresa u
organizacion.

Peso
Criterio de evaluacion Evidencia
10%
a) Se han definido los conceptos de imagen e identidad corporativa,
analizando su transcendencia en el posicionamiento y la
diferenciacién de la empresa u organizacion.
Entrega 3%
b) Se han seleccionado los elementos fundamentales de atencion al
cliente, para transmitir la imagen adecuada de la empresa u
organizacion.
c) Se han establecido los objetivos del departamento de atencidn al
cliente y sus funciones en distintos tipos de empresas vy
organizaciones.
d) Se han definido las relaciones del departamento de atencién al
cliente con el de marketing, el de ventas y otros departamentos de
la empresa. Prueba 7 %
e) Se han diferenciado distintos tipos de estructura organizativa en
funcién de las caracteristicas y objetivos de la empresa u
organizacién.
f) Se han establecido las secciones o areas de actividad del servicio
de atenciodn al cliente.
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g) Se han elaborado organigramas de distintos tipos de empresas,
teniendo en cuenta sus caracteristicas, actividad y estructura
organizativa.

h) Se ha valorado la posibilidad de externalizar el servicio de atencidn
al cliente analizando las funciones de los contact centers y los
servicios que prestan a las empresas u organizaciones.

Y USUARIO (1110)
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RA: 2 Utiliza técnicas de comunicacion en situaciones de atencion al cliente, consumidor o

usuario, proporcionandole la informacion solicitada.

o . . . Peso
Criterio de evaluacién Evidencia o
20%
a) Se ha definido el proceso de comunicacién, los elementos
que intervienen y los filtros y barreras que pueden surgir en
el mismo.
b) Se han diferenciado los canales de comunicacion, interna i 2%
y externa, de una empresa u organizacion. Prueba
c) Se han descrito las fases del proceso de
atencién/informacion al cliente y las técnicas utilizadas en
diferentes canales de comunicacién.
d) Se ha solicitado la informacién requerida por el cliente a
otros departamentos y/u organismos, utilizando distintos Entrega 3%
. .7 . o
canales de comunicacion con la actitud y forma adecuadas
a cada situacion.
e) Se han transmitido mensajes orales de atencion a
supuestos clientes, adaptando su actitud y discurso a la
P ! _p o y .| Entrega 4%
persona o grupo a quien se dirige y prestando especial
atencion a la comunicacién no verbal.
f) Se han mantenido conversaciones teleféonicas con
supuestos clientes, observando las normas de protocolo y 0
. L . Entrega 4%
utilizando las técnicas y actitudes que favorezcan el
desarrollo de la comunicacion.
g) Se han confeccionado escritos de respuesta a solicitudes
de informacidon en diferentes situaciones de atencion al o
. . L ) . Entrega 4%
cliente, utilizando técnicas, formalidades vy actitudes
adecuadas a cada situacion.
h) Se ha utilizado el correo electrénico y la mensajeria
instantanea para contestar a las consultas de clientes, o
Entrega 3%
respetando las normas de protocolo y adoptando una
actitud adecuada a cada situacién.
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RA: 3 Organiza un sistema de informacion al cliente que optimice el coste y el tiempo de

tratamiento y acceso a la misma, aplicando técnicas de organizacidn y archivo tanto manuales
como informaticas.

o . .. . . Peso
Criterio de evaluacién Evidencia o
15%
a) Se han descrito las técnicas de organizacion y archivo de la 104
) ., ., . . 0
informacién y documentacién, tanto manuales como informaticas,
b) Se han identificado las principales técnicas de catalogaciony
archivo de documentacién, analizando sus ventajas e 20t
. . ., . . ., . ., 0
inconvenientes en funcidn del tipo de informacidn, su utilizaciony | prueba
tiempo de archivo.
c) Se han clasificado distintos tipos de informacidn en materia de
atencidn al cliente, consumidor o usuario, discriminando su origen 2%
y asignando el proceso de tramitacion y organizacion adecuado.
d) Se han elaborado, actualizado y consultado bases de datos con 20t
. . . 0
la informacidén relevante de los clientes.
e) Se han manejado herramientas de gestién de las relaciones con ey
. P . oL . 0
los clientes (CRM), de acuerdo con las especificaciones recibidas.
f) Se ha registrado la informacién relativa a las consultas o Entrega
solicitudes de los clientes en la herramienta de gestion de las 2%
relaciones con clientes.
g) Se han aplicado procedimientos que garanticen la seguridad e
integridad de la informacidn y la proteccidn de datos, respetando la 2%
normativa vigente.
h) Se han definido los canales de acceso a la informacion en
materia de atencidn al cliente, analizando las caracteristicas de Prueba 2%
cada uno de ellos.
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RA: 4 Identifica los distintos organismos e instituciones de proteccion al consumidor y usuario,

analizando las competencias de cada uno de ellos.

ATENCION AL CLIENTE, CONSUMIDOR

Y USUARIO (1110)

de consumo.

Peso
Criterio de evaluacion Evidencia
10%
a) Se ha definido el concepto y el rol del consumidor y usuario.
b) Se ha interpretado la normativa nacional, autonémica y local que 2%
recoge los derechos del consumidor y usuario.
c) Se han identificado las instituciones y organismos publicos de
proteccion al consumidor y usuario, describiendo sus funciones y 204
competencias.
d) Se han identificado las principales entidades privadas de Entrega 20t
0
proteccion al consumidor, explicando sus funciones y competencias.
e) Se han determinado las fuentes de informacién fiables que 20
0
facilitan informacién en materia de consumo.
f) Se ha interpretado la normativa vigente aplicable a la gestién de
guejas y reclamaciones del cliente, consumidor o usuario en materia 2%
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RA: 5 Gestiona las quejas y reclamaciones del cliente, consumido o usuario, aplicando técnicas

de comunicacion y negociacidn para alcanzar soluciones de consenso entre las partes.

Criterio de evaluacion

ATENCION AL CLIENTE, CONSUMIDOR

Y USUARIO (1110)

Evidencia

Peso
15%

a) Se han caracterizado los tipos de consultas, quejas,
reclamaciones y denuncias del cliente mas habituales en materia
de consumo.

b) Se ha definido el procedimiento, fases, forma y plazos del
proceso de tramitacién de las quejas y reclamaciones del cliente.

c) Se han identificado los elementos de la reclamacién/denuncia
y se ha informado al cliente de sus derechos y los posibles
mecanismos de solucién de la reclamacién de acuerdo con la
normativa vigente.

d) Se ha cumplimentado la documentacién necesaria para
iniciar el tramite y cursar la reclamacidon/denuncia hacia los
departamentos u organismos competentes, de acuerdo con los
métodos establecidos.

Prueba

1%

1%

1%

1%

e) Se han aplicado técnicas de comunicacién en la atencién de
las quejas y reclamaciones utilizando la escucha activa, la
empatia y la asertividad.

f) Se han identificado las clausulas del contrato que son
susceptibles de negociacion y se ha elaborado un plan de
negociacién estableciendo los aspectos que hay que negociar, la
estrategia de negociacidn y los pasos que hay que seguir.

g) Se han utilizado técnicas de negociacion y actitudes que
faciliten el acuerdo para gestionar las reclamaciones del cliente.

Entrega

1%

3%

3%

h) Se han identificado y cumplimentado con rigor los
documentos relativos a la gestion de las quejas, reclamaciones y
denuncias.

i) Se ha informado al reclamante de la situacién y del resultado
de la queja o reclamacién, de forma oral, escrita, o por medios
electronicos.

Prueba

3%

1%
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RA: 6 Describe los procesos de mediacion y de arbitraje de consumo para resolver situaciones

de conflicto en materia de consumo, aplicando la legislacién vigente.

Peso
Criterio de evaluacién Evidencia

15%
a) Se han definido los conceptos de mediacidn y arbitraje de consumo, 29
explicando sus similitudes y diferencias sustanciales. 0
b) Se han identificado las figuras que intervienen en los procesos de Ny
mediacién y de arbitraje y las funciones que desempeiian. °
c) Se ha descrito la forma de iniciar los procesos de mediacion y de Ny
arbitraje, su desarrollo y los plazos habituales de resolucién. Prueba °
d) Se ha diferenciado entre arbitraje voluntario o facultativo y Ny
obligatorio o de oficio. °
e) Se ha definido el concepto de laudo arbitral, la forma y los plazos Y

(o]

del dictamen.
f) Se han establecido los principales aspectos que se ha de tener en 1%
cuenta en la redaccion de un acta de mediacion. °
g) Se han confeccionado los documentos correspondientes a los
procesos de mediacidn y de arbitraje, relaciondandolos con su 2%
tramitacion. Entrega
h) Se ha descrito un proceso de mediacidn, identificando el objetivo,
redactando la convocatoria, analizando la situacién y desarrollo del 29
acto, y redactando el acta de mediacidon y el acuerdo de forma clara °
y objetiva.
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RA: 7 Elabora un plan de calidad y de mejora del proceso de atencion al cliente, consumido o

usuario, aplicando técnicas de control y evaluacion de la eficacia del servicio.

Peso
Criterio de evaluacion Evidencia
15%
a) Se han identificado las principales incidencias, anomalias y retrasos
en los procesos de atencidn al cliente y en la gestién de quejas y 1%
reclamaciones.
} T . Prueba
b) Se ha realizado el seguimiento del proceso de tramitacion de las
quejas y reclamaciones, evaluando la formay los plazos de 1%
resolucion.
c) Se han aplicado técnicas para medir la eficacia del servicio Y
(o]
prestado y el nivel de satisfaccion del cliente.
d) Se han redactado informes con los resultados y conclusiones de la 29
(o]
evaluacion de la calidad, utilizando herramientas informaticas.
e) Se han propuesto medidas correctoras para solucionar las 29
(o]
anomalias detectadas y mejorar la calidad del servicio. Entrega
f) Se ha elaborado un plan de mejora de la calidad incluyendo
medidas para optimizar la calidad del servicio y respetando la 2%
legislacién vigente.
g) Se ha elaborado un plan de recuperacién de clientes perdidos, 29
(o]
definiendo las medidas aplicables.
h) Se han seleccionado los clientes susceptibles de ser incluidos en
un programa de fidelizacién, utilizando la informacién disponible en 1%
la herramienta de gestién de las relaciones con los clientes (CRM). Entrega
i) Se ha elaborado un programa de fidelizacién de clientes, 2%
0
utilizando la aplicacidn informatica disponible.
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INFORMACION SOBRE EL PROCESO DE EVALUACION EN LOS CICLOS FORMATIVOS DE GRADO
MEDIO Y GRADO SUPERIOR.

PROCESO DE EVALUACION EN LOS CICLOS FORMATIVOS DE GRADO MEDIO Y SUPERIOR.

Todos los modulos de los ciclos formativos se rigen por la ORDEN de 29 de septiembre de 2010, por la
gue se regula la evaluacion, certificacion, acreditacion y titulacion académica del alumnado que cursa
enseflanzas de formacion profesional inicial que forma parte del sistema educativo en la Comunidad
Autonoma de Andalucia.

Los porcentajes que corresponden a cada prueba de evaluacion, tanto examenes practicos como
actividades formativas, se encuentran detallados en las programaciones de los distintos médulos,
disponibles en la web del centro.

Este proceso de evaluacion es valido para todos los mddulos profesionales impartidos por el departamento
de Comercio y Marketing. De forma comun para todos ellos se siguen las siguientes ponderaciones:

Evidencias Porcentajes

Competencias profesionales

(pruebas tedrico-practicas, proyectos y entregas 80 % *
evaluables)
Competencias personales y sociales 20 %

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

Ademas se tendré en cuenta lo siguiente:

A) Para superar las pruebas tedrico-practicas, proyectos y entregas:

1. Se necesitara obtener como minimo una puntuacion de 5 puntos.

2. Si el alumno/a no asiste y presenta documentacion justificativa oficial (maximo 3 dias lectivos tras la
falta), podra realizar de nuevo esa prueba el dia fijado para la recuperacién de la correspondiente
evaluacién. Si no superase esta prueba, podria realizar la recuperacién de la misma, que se realizaria
antes de la celebracion de la evaluacion correspondiente.

3. Los proyectos y entregas deberan estar presentados TODOS y tener una puntuacién minima de
5 puntos. Se abrira un plazo de recuperacion antes de la evaluacién cuando su calificacion sea menor de
5 y para los no presentados segun tiempo y forma (estos ultimos perderan la calificacion relativa a
competencias personales y sociales relativas a la entrega de trabajos, proyectos y actividades).

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

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

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

2. Todas deberan ser presentadas en el tiempo v forma estipulados por el profesor/ra

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

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

5. Para que un alumno/a supere el médulo correspondiente, ademas de superar las pruebas teorico-
practicas debera tener presentadas todas las entregas, proyectos y actividades, propuestas a lo largo del
curso o las actividades de recuperacién sustitutorias propuestas antes de la evaluacion de final de curso.
Se abrira un plazo extraordinario para la entrega de todas estas tareas pendientes antes del final de cada
evaluacién y una mas en junio. Incluso aunque el alumnado tenga aprobados los examenes de la UT a la
gue corresponden estas, deberd presentarlas para superar la evaluacion de final de curso.

C) Criterios de evaluacién para las competencias personales y sociales.
Una vez obtenida la calificacion media ponderada de las competencias profesionales se le debe sumar
un méaximo de 2 puntos siguiendo los siguientes items:
1. Participacion activa y positiva en clase, realizando las actividades propuestas.
2. Muestra autonomia en el proceso de aprendizaje y responde de manera eficaz a las
contingencias.
3. Muestra interés e iniciativa por obtener un resultado 6ptimo en sus
actividades.
4. Colabora con el resto de compafieros en el desarrollo de actividades
grupales. 5. Muestra una actitud correcta ante otros miembros de la comunidad
educativa.
6. Realiza las entregas de trabajos, proyectos y actividades en tiempo y forma.

D) Evaluacién continua: de acuerdo con la ORDEN de 29 de septiembre de 2010 en su articulo 2.2 la
aplicacion de la evaluacién continua requiere la asistencia regular a clase y participacion en las actividades
programadas del ciclo formativo, aquellos alumnos/as que incumplan esto no podran ser evaluados
mediante dicha evaluacién continua y tendran que superar todas las entregas, actividades, proyectos y
pruebas tedrico-practicas directamente en el periodo de recuperaciones de junio.

Ejemplos de calificacion:

Competencias Competencias personales Calificacién del médulo
profesionales y sociales
5 puntos 10 puntos (5 puntos x 80%) + (10*20%)=4+2=6 puntos APTO
7 puntos 4 puntos (7 puntos x 80%)+(4x20%)=5,60 + 0,80=6,40 APTO
5,50 puntos 1 punto (5,50 puntos x 80%)+(1x20%=4,40+0,20=4,6 NO APTO

Nota Competencias Personales vy Sociales

La participacion activa y positiva en clase, muestra de autonomia e interés e iniciativa se evaluaran mediante
registros del profesor que incluyen:
1) Participacion activa en el desarrollo de las sesiones de clase a modo de intervenciones cuando el
profesor las requiera o de manera espontanea
2) Recogida en clase de pequefas preguntas realizadas de manera presencial sin previo aviso sobre

contenidos que se imparten en clase
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La puntuacion en colaboracion en actividades grupales se pierde cuando un alumno o alumna no colabora en
las entregas en grupo con el resto de sus compafieros/as o simplemente no las realiza o no se presenta a alguna
de las exposiciones grupales

La puntuacion en actitud correcta ante los miembros de la comunidad educativa se pierde si el alumno obtiene
partes de disciplina o falta el respeto a los profesores/as una sola vez

La entrega de trabajos en tiempo y forma solo puntla a los alumnos/as que entregan todos ellos antes del
plazo de entrega establecido por el profesor

Nota para entregas con exposicion

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

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

Nota coevaluacion de actividades grupales

En las actividades grupales los alumnos reflejaran el trabajo que ha realizado cada uno y su porcentaje de
implicacion mediante un documento firmado de acuerdo por todos los integrantes del grupo, estos aspectos
repercutirdn en la nota del trabajo de manera individual para cada alumno/a de manera que se garantice la
participacion de todos los integrantes del grupo de trabajo.

Nota entregas plan de marketing y otros proyectos

Al ser un trabajo por proyectos en los que tras la entrega de una fase los alumnos/as deben corregir sus fallos
para poder avanzar a la siguiente fase, la no entrega de dos entregas parciales del proyecto o la no correccion
de los errores tras dos tras dos entregas corregidas por el profesor conlleva que ese proyecto va al periodo de
recuperacion de junio. En estos trabajos al ser continuos, un alumno/a tiene la opcion de separarse del
compariero/a en el caso de que su otro compafiero/s no rindan (siempre tiene que quedar constancia en varios
documentos de coevaluacion de entregas previas firmadas por todos los miembros del grupo) y depende del
avance que lleven los proyectos el profesor decidira si continta solo o con otro grupo en las siguientes

entregas del mismo.
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Periodo entre la 32 evaluacién parcial y la evaluacion final

Este periodo que esté regulado en la normativa vigente sera dedicado prioritariamente a la adquisicion de
aprendizajes no adquiridos por parte del alumnado con evaluacion negativa. Si fuera necesario el profesor
planteard actividades de sintesis con el fin de garantizar que el alumnado que no ha superado todos los RAs
pueda hacerlo ahora y el poco tiempo disponible en este periodo no sea un inconveniente.
En este periodo el alumno debe realizar aquellas pruebas, proyectos, actividades y practicas que no hayan
superado, no alcanzando sus competencias profesionales, personales y/o sociales previstas ni consiguiendo

por tanto los objetivos del modulo.

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

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

especificas de apoyo educativo.

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

facilite la comprension de los contenidos y realizacion de préacticas.

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

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

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

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

< Atencidn a alumnado con necesidades especificas de apoyo educativo. Se contemplan las siguientes
medidas de atencion a la diversidad para atender a este alumnado que lo necesite cuando se detecte
la necesidad:
e Situarlo en primera fila o un lugar donde pueda tener un compafiero de apoyo, a no ser
que el alumno progrese bien en el sitio donde se encuentre.

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

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

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

e Se podran crear si se ve conveniente, grupos de cooperacion en el que los/as alumnos/as
mas aventajados orientaran y ayudaran a aquellos/as comparfieros/as que necesiten mas
tiempo y refuerzo en la ejecucidn de las tareas, cuando la profesora esté ocupada trabajando
con el resto del grupo.

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

- Prevenir la aparicion o evitar la consolidacion de dificultades de aprendizaje.

- Facilitar el proceso de maduracion y autonomia del alumnado.

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

Expresamente, en nuestra programacion estableceremos los siguientes elementos

transversales para el fomento y desarrollo de la educacién en valores:

= Fomentar el emprendimiento y la innovacion.

= Laeducacién moral y civica: fomentando actitudes de respeto hacia el compariero, otras culturas
y tolerancia con otras ideas. Esto se llevara a cabo con actividades en grupo y debate.

= lgualdad entre hombres y mujeres y la diversidad sexual: al tratarse de investigacion podemos
hacer llegar estudios sobre ello a los alumnos/as

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

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

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

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

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

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

Se hace necesario tanto para el profesor como para el alumno disponer continuamente de un dispositivo
informatico adecuado para trabajar en la plataforma Classroom y realizar trabajos con implicacion de
TICS en el campo del Comercio y Marketing. En el centro existen ordenadores portatiles para poder
trabajar

A modo de resumen podemos indicar los siguientes:

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

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

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

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

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

En este mdédulo ademas es relevante el uso de programas informaticos asociados al marketing.

IES HUERTA ALTA - ALHAURIN DE LA TORRE
42



T.S MARKETING Y PUBLICIDAD ATENCION AL CLIENTE, CONSUMIDOR
Y USUARIO (1110)

9.- Actividades complementarias y extraescolares.

A lo largo del curso se intentaran adaptar todas las posibles, realizando las charlas de especialistas o de
organismos a traves de videoconferencia.

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

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

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

Actividad

Empresas/ Entidades dedicadas al
marketing

Charlas de especialistas del sector en
clase

Charlas en diferentes localizaciones
relacionadas con la materia

Todo el curso

Todo el curso

Todo el curso

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

Visita a departamentos de Comercio y
Marketing de empresas

Visita a agencias de publicidad y
marketing

Todo el curso

Todo el curso

IES HUERTA ALTA - ALHAURIN DE LA TORRE
43



	Para alcanzar los objetivos y competencias se desarrollarán las siguientes unidades:
	Para alcanzar los objetivos y competencias se desarrollarán las siguientes unidades:

