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Comercio digital internacional Programacién

Presentacion

El modulo “Sistema de informacidon de mercados” (cddigo 0822) del Ciclo Formativo de grado superior
Comercio Internacional, de la familia profesional Comercio y Marketing se encuentra regulado por:

e Comercio Internacional, seglin el Real Decreto 1574/2011, de 4 de noviembre, y la Orden
ECD/319/2012, de 15 de febrero, que fijan sus ensefianzas minimas y su curriculo.

e Comercio Internacional, segun la Orden 12/2014, de 27 de agosto, por la que se establece el
Curriculo- lo del Ciclo Formativo de Técnico Superior en Comercio Internacional y su aplicacion en la
Comunidad Auténoma de La Rioja.

Los mencionado reales decretos y drdenes se aprobaron con base en la Ley Organica 2/2006, de 3 de
mayo, de Educacion y el Catalogo Nacional de Cualificaciones Profesionales (Real Decreto 1147/2011, de
29 de julio), las directrices fijadas por la Unidn Europea y otros aspectos de interés social.

Maédulo: Profesional.

Materia: Sistema de informacién de mercados.
Cédigo: 0822.

Caracter: Obligatorio.

N¢ de créditos: 6 ECTS - 90 Horas.

Unidad Temporal: Segundo Curso.

Horas semanales: 4 Horas.

1. Introduccion

El titulo de “Técnico Superior en Comercio Internacional” y sus ensefianzas minimas se regula por el
Real Decreto 1574/2011, de 4 de noviembre, de conformidad con el RD 1147/2011, de 29 de julio, que
establece la ordenacion general de la formacidn profesional del sistema educativo, tomando como base
el Catdlogo Nacional de Cualificaciones Profesionales, las directrices fijadas por la Unidn Europea y otros
aspectos de interés social. Con la entrada en vigor de la Orden ECD/319/2012, de 15 de febrero, se esta-
blece definitivamente el curriculo y se implantan las ensefianzas amparadas por la LOE (Ley Organica de
Educacidon 2/2006).

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

La competencia general de este titulo consiste en planificar y gestionar los procesos de importa-
cién/exportacion e introduccién/expedicion de mercancias, aplicando la legislacién vigente, en el marco
de los objetivos y procedimientos establecidos.
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2. Competencias profesionales, personales y sociales

Las competencias profesionales, personales y sociales de este titulo, relacionadas con el médulo Sistema
de informacidn de mercados, son las siguientes:

e Obtener, analizar y organizar informacidn fiable de los mercados internacionales, aplicando las técni-
cas adecuadas, y establecer un sistema de informacion eficaz (SIM), que sirva de apoyo en las opera-
ciones de compraventa internacional.

e Adaptarse a las nuevas situaciones laborales, manteniendo actualizados los conocimientos cientifi-
cos, técnicos y tecnoldgicos relativos a su entorno profesional, gestionando su formacién y los recur-
sos existentes en el aprendizaje a lo largo de la vida y utilizando las tecnologias de la informacién y la
comunicacion.

e Resolver situaciones, problemas o contingencias con iniciativa y autonomia en el dmbito de su com-
petencia, con creatividad, innovacién y espiritu de mejora en el trabajo personal y en el de los
miembros del equipo.

e 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 con-
flictos grupales que se presenten.

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

e 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.

e Supervisar y aplicar procedimientos de gestidn de calidad, de accesibilidad universal y de “disefio
para todos”, en las actividades profesionales incluidas en los procesos de produccion o prestacion de
servicios.

e Realizar la gestidn bdasica para la creacidon y funcionamiento de una pequefia empresa y tener inicia-
tiva en su actividad profesional con sentido de la responsabilidad social.

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

e Por otra parte, también se trabajara para alcanzar las siguientes competencias profesionales comple-
tas, dictadas por el antes citado RD 1574/2011:

UC1007_3: Obtener y elaborar informacién para el sistema de informacion de mercados.

3. Entorno profesional y puestos de trabajo

Las personas que obtienen este titulo ejercen su actividad en empresas de cualquier sector productivo y
principalmente del sector comercio y marketing publico y privado, realizando funciones de planificacién,
organizacion, gestion y asesoramiento de actividades de comercio internacional.

Estos técnicos pueden trabajar por cuenta propia, gestionando su empresa y realizando actividades de
comercio internacional, o trabajar por cuenta ajena en el departamento de comercio internacional en los
subsectores de:
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Industria, comercio y agricultura, en el departamento de comercio internacional.
Entidades financieras y de seguros, en el departamento exterior.

Empresas intermediarias en el comercio internacional, como agencias transitarias, agencias comer-
ciales, empresas consignatarias, agencias de aduanas y empresas de asesoramiento comercial y juri-
dico, entre otras.

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

Asociaciones, instituciones, organismos y organizaciones no gubernamentales.

Las ocupaciones y puestos de trabajo mas relevantes son los siguientes:

»  Técnico en comercio exterior.

» Técnico de operaciones exteriores de entidades financieras y de seguros.
»  Técnico en administracién de comercio internacional.

»  Asistente o adjunto de comercio internacional.

»  Agente de comercio internacional.

» Técnico de marketing internacional.

» Técnico de marketing digital internacional.

» Técnico de venta internacional.

» Asistente al departamento de operaciones comerciales internacionales.
» Transitario.

» Consignatario de buques.

» Operador logistico.

» Jefe de almacén.

» Técnico en logistica del transporte.

»  Coordinador logistico.

»  Técnico en logistica inversa.

Las funciones de este técnico en el puesto de trabajo destacaran por el andlisis de las variables de mer-
cado y el entorno, la configuracién de un sistema de informacién de marketing, obtencién de informa-
cion y definicidn de sus objetivos, técnicas y presupuesto, asi como el tratamiento y andlisis de los datos
obtenidos, previa determinacion de las caracteristicas y tamafio de la muestra de la poblacién objeto de
estudio, que se aplican en:

Procesos de planificacién, organizacidn, gestién y control de actividades de comercio internacional.
Procesos de gestién administrativa del comercio internacional.

Procesos de comercializacion de los productos y servicios.

Comunicacién con el cliente y proveedores, para el tratamiento y analisis de la informacion recibida.
Control de calidad de los servicios prestados y métodos de organizacion del trabajo.

El sector del comercio internacional contribuye notablemente al crecimiento del PIB del pais, existiendo
una relacién directa entre comercio y desarrollo. Durante los ultimos afos se ha producido un significati-
vo incremento de empresas que han iniciado un proceso de internacionalizacién, que se ha generalizado
a practicamente todos los sectores productivos, provocando asi una mayor demanda de trabajadores
con una adecuada formacién en comercio internacional.
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Los cambios tecnoldgicos de caracter digital que se han producido a nivel mundial ha provocado un flujo
de informacion que debe ser aprovechado por las empresas para generar valor afiadido en la calidad de
los productos y servicios ofrecidos, asi como una mayor eficacia en su relacién con otras empresas y/o
clientes, entre las que se pueden mencionar:

e El uso generalizado de Internet para realizar comunicaciones y gestiones via correo electrdnico.

e El uso de medios de comunicacién seguros para realizar transacciones comerciales (nacionales e
internacionales) y gestidon de documentos de forma fiable, segura y confidencial.

El perfil profesional de este titulo, en el sector del comercio internacional, marca una evolucién hacia
aquellas competencias que aportan eficiencia técnica y econdmica, y que también logren el desarrollo de
un comercio global, justo, transparente y equitativo.

4. Objetivos generales

Los objetivos generales del Ciclo Formativo “Comercio Internacional” que estan relacionados con el mé-
dulo Sistema de informacién de mercados son los siguientes:

e Elaborar informes comerciales, aplicando técnicas estadisticas a la informacidon disponible en un SIM,
configurando dicho sistema de informacidn de mercados y obteniendo y analizando la informacién
necesaria para la toma de decisiones en la actividad comercial de la empresa en el exterior.

e Analizar y utilizar los recursos y oportunidades de aprendizaje relacionados con la evolucidn cientifi-
ca, tecnoldgica y organizativa del sector y las tecnologias de la informacién y la comunicacién, para
mantener el espiritu de actualizacion y adaptarse a nuevas situaciones laborales y personales.

e Desarrollar la creatividad y el espiritu de innovacién para responder a los retos que se presentan en
los procesos y en la organizacién del trabajo y de la vida personal.

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

e Desarrollar técnicas de liderazgo, motivacidn, supervision y comunicacién en contextos de trabajo en
grupo, para facilitar la organizacién y coordinacion de equipos de trabajo.

e Aplicar estrategias y técnicas de comunicacidn, adaptandose a los contenidos que se van a transmi-
tir, a la finalidad y a las caracteristicas de los receptores, para asegurar la eficacia en los procesos de
comunicacion.

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

e Identificar y proponer las acciones profesionales necesarias, para dar respuesta a la accesibilidad
universal y al “disefio para todos”.

e Identificar y aplicar parametros de calidad en los trabajos y actividades realizados en el proceso de
aprendizaje, para valorar la cultura de la evaluacién y de la calidad y ser capaces de supervisar y me-
jorar procedimientos de gestién de calidad.

e Utilizar procedimientos relacionados con la cultura emprendedora, empresarial y de iniciativa profe-
sional, para realizar la gestion basica de una pequefia empresa o emprender un trabajo.

e 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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5. El mdédulo: Sistema de informacion de mercados

Este mddulo profesional contiene la formacidon necesaria para desempefar las funciones relacionadas
con la organizacién y gestion de la logistica de almacenamiento.

Las funciones del mddulo Sistema de informacion de mercados incluyen aspectos como:

Analisis de las variables del mercado y el entorno de la empresa u organizacion, valorando su inci-
dencia en la actividad de la misma y en la aplicacidon de las diferentes estrategias comerciales.

Configuracion de un sistema de informacidon de marketing (SIM) para la toma de decisiones comer-
ciales, definiendo las fuentes de informacién, los procedimientos y las técnicas de organizacion de
los datos.

Disefio de planes de trabajo para la obtencion de informacion, definiendo los objetivos, las fuentes
de informacion, los métodos y las técnicas aplicables para la obtencidn de los datos y el presupuesto
necesario.

Determinacién de las caracteristicas y el tamafno de la muestra de la poblacién objeto de la investi-
gacioén, aplicando técnicas de muestreo para la seleccion de la misma.

Realizacidon del tratamiento y analisis de los datos obtenidos y elabora un informe con los resultados,
aplicando técnicas estadisticas y herramientas informaticas.

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

Analisis de las variables y las instituciones que influyen en los mercados nacionales e internaciona-
les.

Analisis del macro y microentorno de las empresas y organizaciones.
Segmentacion de mercados aplicando distintos criterios.
Configuracidon de un sistema de informacidn de mercados (SIM).
Obtencién de datos secundarios de diferentes fuentes de informacion.
Analisis de las distintas técnicas de obtencidon de informacion primaria.

Disefo y elaboracién de cuestionarios para la realizacion de encuestas, utilizando herramientas
informdticas.

Obtencidn, tratamiento y analisis de datos aplicando técnicas estadisticas y aplicaciones informati-
cas.

Elaboracion de informes comerciales utilizando herramientas informaticas.

Desarrollo de las actitudes personales y profesionales necesarias para el futuro desempefio de la
profesion.
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Contenidos curriculares

Programacion

Seguln la orden que establece el curriculo del ciclo formativo, los contenidos para que el alumno pueda
alcanzar las competencias y los objetivos que establecen las ensefianzas amparadas por la LOE son:

a) Analisis de las variables del mercado y del entorno de la empresa u organizacion:

¢ El mercado. Elementos que lo conforman. Funcionamiento.

e Estructura del mercado: mercado actual y mercado potencial.

e Limites del mercado.

e Clasificacion de los mercados, atendiendo a distintos criterios.

e Andlisis de las variables del macroentorno.

e Analisis de los factores del microentomo.

e Instituciones nacionales e internacionales que influyen en los mercados.
e Estudio de las necesidades y del comportamiento del consumidor.

o El proceso de compra del consumidor. Fases y variables que intervienen.
e Segmentacién de mercados: objetivos y criterios de segmentacion.

e Aplicacion de la segmentacién en el disefio de estrategias comerciales.

o El posicionamiento del producto y de la empresa en el mercado.

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

¢ La necesidad de informacion para la toma de decisiones en la empresa.

¢ Tipos de informacién: segulin su naturaleza, su origen y su disponibilidad.
o El sistema de informacion de marketing (SIM). Caracteristicas y finalidad.
e Estructura del SIM. Subsistema que lo integran y tipos de datos.

e La investigacién comercial. Concepto y finalidad.

e Aplicaciones de la investigacién comercial.

o El proceso metodolégico de la investigacién comercial. Fases del proceso.

e Aspectos éticos de la investigacién comercial. El codigo CCI/ESOMAR.

c) Disefio de planes de trabajo para la obtencion de informacidn:

e |dentificacion y definicién del problema u oportunidad para investigar.
e Determinacion de los objetivos de la investigacion.

¢ Tipos investigacion: estudios exploratorios, descriptivos y experimentales.
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e Disefio y elaboracién del plan de la investigacidn comercial.
e Presupuesto y costes de la investigacién comercial.
e Fuentes de informacién: internas y externas, primarias y secundarias.
e Métodos y técnicas de obtencién de informacién secundaria.
e Métodos y técnicas de obtencidn de informacién primaria.

e Técnicas de investigacion cualitativa: entrevista en profundidad, dindmica de grupos, observacion
y otras.

e Técnicas de investigacion cuantitativa: encuestas, paneles (de consumidores, de detallistas y de
audiencias), observacion y experimentacion.

o El cuestionario. Metodologia para su disefio.

e Elementos y estructura del cuestionario.

d) Determinacion de las caracteristicas y tamafio de la muestra:

e Conceptos basicos de muestreo: poblacion, universo, marco muestral, unidades muéstrales y
muestra.

e Muestreos aleatorios o probabilisticos.
e Muestreos no probabilisticos.
e Errores muéstrales y no muéstrales.

e Factores que influyen en el tamafio de la muestra. Error de muestreo y nivel de confianza. Calculo
del tamafio de la muestra.

e Cdlculo del error de muestreo.
e Elaboracion del plan de trabajo de campo. Fases del proceso.

e Determinacion del tiempo y los recursos materiales y humanos necesarios para el trabajo de cam-
po, en funcidon del medio y tipo de encuesta (PAPI, CAPI, CATI y CAWI). Programacién del trabajo de
campo.

e Organizacién del trabajo de campo.
e Elaboracién de la hoja de ruta de cada entrevistador.

e Interpretacion del cuestionario para detectar posibles errores con relacidn a la estructura y cone-
xién entre las preguntas, y establecimiento de las oportunas medidas correctoras de las desviacio-
nes.

e) Realizacion del tratamiento y andlisis de los datos:

e Organizacion y tabulacion de datos. Representacién grafica de los datos.
e Andlisis univariable y multivariable de datos.

¢ Medidas de posicidn o tendencia central (media, mediana y moda).

e Medidas de dispersidn (varianza y desviacion tipica, recorridos y rango).
¢ Medidas de forma de la distribucién (asimetria y kurtosis).
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e Técnicas de analisis probabilistico. Estimacién puntual y por intervalos.
e Contraste de hipétesis.
e Técnicas de inferencia estadistica.
e Regresidn lineal y correlacidn simple. Ajuste de curvas.
e NUmeros indices.

e Series temporales. Estimacidn de tendencias.

Programacion

e Aplicaciones informaticas para el tratamiento y analisis de la informacién: hojas de calculo y bases

de datos.

¢ Elaboracién de informes comerciales con los resultados del analisis y las conclusiones de la investi-

gacion y estudio estadistico de los datos.

6. Desarrollo y distribucidn de los contenidos

Los contenidos, objetivos y capacidades de evaluacién, establecidos por la normativa legal, se han desa-

rrollado en once unidades diddcticas de la siguiente forma:

e Objetivos didacticos Contenidos
Unidad Conceptos Procedimientos Actitudes
1 - Definir las magnitudes macroecénomicas mas relevantes 1.1 1.1 1
- Explicar la relacién de las variables macroeconémicas y 1.2
comerciales utilizadas en una investigacion de mercados 1.3
1.4
2 - Definir las variables comerciales basicas 1.4 11 1
- Seleccionar las variables comerciales mas relevantes para 1.5 2
una investigacion comcercial 1.6
- ldentificar la demanda para poder analizarla y prever su
evolucion
3 - Describir las caracteristicas de un mercado heterogéneo 2.1 2.1 1
- Identificar aquellos grupos de consumidores con tipolo- 2.2 3
gias similares 4
- ldentificar el mercado mas atractivo para un determinado
producto
- Definir el posicionamiento de una marca o producto
seglin su mercado meta
4 - Describir los diferentes comportamientos y habitos delos | 2.3 2.1 1
consumidores-tipo 2.4 3
- Precisar los pardmetros que determinan el proceso de 2.5 4
compra 2.6
- ldentificar los condicionantes internos y externos del
comportamiento del consumidor-tipo
5 - Describir los objetivos de un S.I.M. 6.1 6.1 7
- Describir las caracteristicas de idoneidad de un S.I.M. 6.2 31 8
- Explicar la tipologia de los datos procesados por un S.I.M. 6.3 4.1 9
- Definir la investigacion de mercados 3.1 10
- Identificar los objetivos de una investigacion de mercados | 3.2
- Describir cada una de las fases de un proceso de investi- 4.1
gacion de mercados
- ldentificar la relacion de la investigacion de mercados con
las ciencias sociales
- Describir las técnicas psicoldgicas aplicables a la investi-
gacion comercial
6 - Identificar las fuentes de informacién 3.3 3.1 1
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Programacion

Identificar las variables que hay que obtener de las fuen- 3.4 2
tes de informacion 3
Diferenciar los distintos tipos de informacion 4
Seleccionar la fuente de informacién secundaria mas 7
adecuada a los objetivos previstos 8
Acceder a bases de datos para la obtencion de informa-
cion
Describir los parametros que debe cumplir la informacion
secundaria para ser fiable

7 Describir los parametros de fiabilidad de las técnicas de 3.5 3.2 1
recogida de informacién primaria 3.6 33 2
Identificar las técnicas de informacién primaria mas 3.7 3
utilizadas en la investigacién comercial 3.8 4
Seleccionar la técnica mas adecuada a los objetivos de la 7
investigacion 8
Definir el tamafio y caracteristicas de la muestra repre-
sentativa del universo objeto de un estudio
Confeccionar un cuestionario para la obtencién de infor-
macioén
Detectar los posibles errores en las preguntas de un
cuestionario
Utilizar las aplicaciones informaticas adecuadas

8 Organizar la recogida de datos a través de encuestas 3.9 3.3 Todos
Definir los criterios mds adecuados para la seleccion de 3.4
encuestadores 35
Describir las pautas de comportamiento de los encuesta-
dores
Deducir el nUmero de encuestadores y el tiempo necesa-
rio para realizar el trabajo de campo de una investigacion
comercial
Identificar las partidas que integran un presupuesto-tipo
de trabajo de campo
Describir el proceso de control de un presupuesto
Analizar las posibles desviaciones producidas en el presu-
puesto deduciendo sus causas

9 Describir los principales estadisticos de interpretacién de 5.1 5.1 1
datos 5.2 2
Explicar los métodos de inferencia estadistica en la inter- 5.3 3
pretacion de encuestas 5.4 4
Tabular datos estadisticos 5.5 7
Aplicar los estadisticos necesarios para la obtencion de la 5.6 8
informacién deseada 5.7 10
Comparar los resultados obtenidos con resultados norma- | 5.8
lizados sacando conclusiones 5.9
Aplicar los programas informéaticos mds adecuados a los 5.10
datos de que se disponen 5.11

7.1
7.2

10 Elaborar y presentar las conclusiones de la investigacion 3.10 3.6 2
de mercados 7.1 3
Producir informes claros, concisos y de facil interpreta- 7.2 4
cién 7
Utilizar las aplicaciones informaticas mas adecuadas a la
produccién de informes

11 Realizar un supuesto completo de investigacion comercial | Todos Todos Todos
Globalizar los conocimientos adquiridos en el médulo
Aplicar los conocimientos y las habilidades adquiridas en
el médulo
Contextualizar los contenidos trabajados a lo largo del
médulo
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Contenidos

1.TEORIA ECONOMICA: INTRODUCCION A LA MACROECONOMIA
- Conceptos

1.1. La actividad econdmica. Los ciclos econdmicos

1.2. Magnitudes macroecondmicas mas importantes

1.3. Interdependencias econdmicas nacionales e internacionales

1.4. Agregados econdmicos: Andlisis de la renta nacional y Politica fiscal y monetaria
1.5. El macroentorno

1.6. La oferta y la demanda nacional

- Procedimientos

1.1. Andlisis de la situacién econdmica y comercial que precede a la investigacién comercial
- Definicion de objetivos
- Seleccién de variables econdmicas y comerciales que afecten al estudio en cuestion
Obtencién de la informacion
Ordenacion de los datos
Analisis de los valores de las variables
Analisis de la incidencia de los valores de las variables en el estudio.

2. LOS MERCADOS Y EL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR
- Conceptos

2.1. Ofertay demanda

2.2. Segmentacién y tipologia de mercados

2.3. Enfoques del comportamiento del consumidor

2.4. El proceso de decisidn de compra

2.5. Determinantes del comportamiento del consumidor
2.6. El proceso de compra y postcompra

- Procedimientos
2.1. Segmentacién dptima de un mercado en funcién de las caracteristicas de los consumidores
qgue lo componen:
- Estudios de la oferta y demanda del producto
- Aplicacién de técnicas de segmentacidn para encontrar el segmento mds atractivo
- Andlisis del comportamiento de los consumidores que componen el segmento
3. LA INVESTIGACION DE MERCADOS

- Conceptos

3.1. Los objetivos de la investigacidn
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3.2. Planificacidon de la investigacién de mercados
3.3. Las variables cuantitativas y cualitativas
3.4. Las fuentes de informacién: internas y externas
3.5. Tipos de estudios. Evaluacién y seleccién
3.6. Criterios de aceptacidon o rechazo. Disefio de formatos en funcién de los objetivos
3.7. El disefio de formatos para recogida de datos de fuentes primarias. Seleccidon
3.8. Técnicas de investigacion de mercados. Seleccién y evaluacion
3.9. Los encuestadores:
- Técnicas de seleccion de encuestadores
- Técnicas de formacién de los encuestadores
- Los métodos de control de los encuestadores
- Presupuestos. Elaboracién, gestién, analisis y evaluacion
3.10. Técnicas de elaboracién y presentacion de informes escritos y orales

- Procedimientos

3.1. Planificacién de la investigacion
- Delimitacién del problema a estudiar
- Definicidn de los objetivos a lograr
- Eleccién del tipo de estudio
- Seleccion de las fuentes de informacion
- Obtencion de informacion relevante
- Seleccién de las técnicas de investigacion para la recogida de la informacion

3.2. Disefio de cuestionarios
- Determinacion y formulacién de los objetivos de la encuesta
- Determinacion y formulacién de los objetivos del cuestionario
- Disefio del trabajo de campo

3.3. Organizacion de la investigacion
- Definicidn de la estructura organizativa
- Creacion de los canales de comunicacion
- Seleccién, formacidn y control de personal

3.4. Tabulacién y andlisis de la informacién obtenida
- Revision de los datos recogidos
- Comprobacidn de la fiabilidad de los datos
- Tabulaciéon informatica y manual
- Eleccién del analisis estadistico mas adecuado a cada objetivo
- Obtencidn de las conclusiones
- Interpretacion de los resultados

3.5. Control presupuestario de una investigacion comercial
- Determinacion del coste de la investigacion
- Control del coste de la investigacion

3.6. Presentacion de resultados
- Eleccién del tipo de informe
- Definicion de la estructura del informe
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- Determinacion de la informacidn relevante para incluir en el informe
- Redaccidn del informe

4. SOCIOLOGIA Y PSICOLOGIA
- Conceptos:

4.1. La investigacion comercial y las ciencias sociales
4.1.1. Investigacion comercial y sociologia
4.1.2. Investigacion comercial y psicologia

- Procedimientos

4.1. ldentificacidn de las técnicas psicoldgicas aplicables a la investigacidon comercial

5. LA ESTADISTICA EN LA INVESTIGACION DE MERCADOS
- Conceptos

5.1. Codificacidn y tabulacion de datos

5.2. Teoria de la probabilidad

5.3. La muestra y el muestreo aplicados a la investigacion comercial
5.4. Tratamiento de las variables cuantitativas

5.5. Tratamiento de las variables cualitativas

5.6. Analisis estadistico univariable

5.7. Analisis estadistico bivariable

5.8. Analisis estadistico multivariable

5.9. Estimacidn estadistica. Control de hipdtesis

5.10. Las decisiones estadisticas

5.11. Paquetes informaticos de estadistica aplicados a la investigacidon comercial

- Procedimientos

5.1. Analisis estadistico de la informacion recogida
- Reconocimiento de los datos y de los elementos a cuantificar
- Determinacion de las métricas y las variables correspondientes
- Realizacidn de operaciones
- Representacion gréfica de la informacion
- Comparacion de los datos obtenidos con valores reales
- Interpretacion de resultados
- Elaboracién de conclusiones

6. EL SISTEMA DE INFORMACION DE MERCADOS (S.I.M.)
- Conceptos

6.1. Estructura y objetivos del Sistema de Informacién de Mercados (S.I.M.)
6.2. Caracteristicas de los datos

Programacién
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6.3. Naturaleza de los flujos de informacion
- Procedimientos

6.1. Control de datos
- Identificacion de las fuentes de informacion
- Definicion de las medidas aplicables a la obtencién de la informacion
- Comprobacion de la fiabilidad de los datos

7.UTILIZACION DE PAQUETES INTEGRADOS APLICABLES AL TRATAMIENTO
ESTADISTICO DE LA INFORMACION

- Conceptos

7.1. Aplicaciones estadisticas de una hoja de calculo
7.2. Aplicaciones estadisticas de una base de datos

- Procedimientos

7.1. Elaboracién de informes estadisticos con una hoja de célculo
- Tabulacién de datos
- Obtencién de resultados
- Presentacién de informes
7.2. Elaboracién de informes estadisticos con bases de datos
- Tabulacién de datos
- Obtencién de resultados
- Presentacién de informes

Contenidos actitudinales a desarrollar en el médulo:

1. Sistematizacion del proceso de resolucion de problemas:
- Toma de decisiones respecto a obtencidn y tratamiento de la informacion necesaria
para el desarrollo de la investigacién comercial.

2. Ejecucidn sistematica de la comprobacién de resultados:
- Correccidn sistematica de los errores detectados en el proceso de investigacién comer-
cial.

3. Optimizacién del trabajo:
- Eficacia en el proceso de trabajo.

4. Orden y método de trabajo:
- Planificacidn del trabajo de investigacidon y respeto hacia el plazo de tiempo asignado.
- Secuencia de las acciones a desarrollar en cada fase de la investigacidn y diferenciaciéon
de las tareas prioritarias.

5. Direccion de recursos humanos:
- Coordinacién del equipo de encuestadores.
- Cuidado en la forma de comunicar las decisiones.
- Convencimiento en el encargo de tareas y en la comunicacién de las decisiones.
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6. Participacidon y cooperacién en el trabajo en equipo:
- Colaboracion en las tareas de disefio de la investigacién comercial.
- Confianza en los demas en el desarrollo de la faena asignada.
- Consenso entre diferentes puntos de vista dentro del trabajo en equipo, para llegar a
soluciones de compromiso.

7. Ejecucion independiente del trabajo:
- Rigor en la seleccidn de las fuentes de informacidn, en el tratamiento de los datos y en
la formulacién de conclusiones para la toma de decisiones.
- Etica en las decisiones y valoraciones.
8. Confianza en uno mismo:
- Seguridad en la direccién y en la ejecucion del proceso de trabajo encomendado.
- Autoevaluacion de las tareas y del grado de responsabilidad asumido.

9. Interés por las relaciones humanas:
- Cordialidad y respeto en el trato con las personas que tiene a su cargo.

10. Apertura al entorno profesional y a su evolucion:
- Interés por el entorno social, econdmico y laboral, y la influencia correspondiente en el
ejercicio de la profesion.

En cuanto a los resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion para el médulo:

1. Analiza las variables del mercado y el entorno de la empresa u organizacion, valorando su incidencia

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

Criterios de evaluacion:

a) Se ha analizado la estructura y funcionamiento de los mercados en los que opera la
empresa, identificando las variables que influyen en los mismos.

b) Se ha analizado el impacto de las variables del microentorno en la actividad comer-
cial de la empresa u organizacion.

¢) Se han analizado los efectos de los factores del macroentorno en la actividad co-
mercial de la empresa.

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

e) Se ha analizado la incidencia de los procesos de integracidn econédmica a nivel europeo e in-
ternacional, en la competencia de los mercados.

f) Se han analizado las necesidades del consumidor y se han clasificado segun la jerarquia o el

orden de prioridad en la satisfaccidon de las mismas.
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9)

h)

Se han identificado las fases del proceso de compra del consumidor analizando las variables
internas y externas que influyen en el mismo.
Se han definido diferentes estrategias comerciales, aplicando los principales métodos de

segmentacién de mercados segun distintos criterios.

2. Configura un sistema de informacidon de marketing (SIM) para la toma de decisiones comerciales,

definiendo las fuentes de informacién, los procedimientos y las técnicas de organizacion de los da-

tos.

Criterios de evaluacion:

a)

b)

)

d)

e)

9)

h)

Se han determinado las necesidades de informacién de la empresa para la toma de decisio-
nes de marketing.

Se han identificado los datos que son procesados y organizados por un Sistema de Informa-
cién de marketing.

Se han analizado las caracteristicas de idoneidad que debe poseer un SIM, su tamafio, fina-
lidad y objetivos, en funcién de las necesidades de informacion de la empresa u organiza-
cion.

Se ha clasificado la informaciéon en funcidn de su naturaleza, del origen o procedencia de los
datos y de la disponibilidad de 'os mismos.

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

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

Se ha determinado la necesidad de realizar una investigacién comercial, identificando las fa-
ses del proceso.

Se han aplicado técnicas adecuadas para el tratamiento y organizacion de los datos, con el
fin de transformarlos en informacidn util para la toma de decisiones de la empresa u

organizacion.

Se han utilizado herramientas informaticas para el archivo e incorporacion de la informacién
a la base de datos de la empresa, para su actualizacion permanente, de forma que pueda

ser utilizada de manera agil y rapida.

3. Disefa planes de trabajo para la obtencidn de informacidn, definiendo los objetivos, las fuentes de

informacion, los métodos y las técnicas aplicables para la obtencidn de los datos y el presupuesto

necesario.

pag. 16




Comerciodigital internacional Programacion

Criterios de evaluacion:

a) Se ha definido el problema u oportunidad de la empresa que se pretende investigar y se
han formulado los objetivos de la investigacidon que se va a realizar.

b) Se ha determinado el disefio o tipo de investigacién que es necesario realizar, ya sea explo-
ratoria, descriptiva o causal.

¢) Se ha elaborado el plan de trabajo, estableciendo el tipo de estudio, la informacién que hay
que obtener, las fuentes de informacion, los instrumentos para la obtencién de los datos,
las técnicas de analisis y el presupuesto necesario.

d) Se han identificado las fuentes de informacién, primarias y secundarias, internas y externas,
gue pueden facilitar la informacién, aplicando criterios de fiabilidad, representatividad y
coste.

e) Se han caracterizado los métodos de acceso mas habituales a las fuentes de informacion
secundaria internas y externas, motores de busqueda online u otras.

f) Se han diferenciado las técnicas de obtencién de informacién primaria cualitativa, como
son la entrevista en profundidad, la dindmica de grupos o la observacion, entre otras, anali-
zando sus caracteristicas.

g) Se han identificado las diferentes técnicas de obtencién de informacién primaria cuantitati-
va, como son las encuestas, la observacién, la experimentacién o los paneles, entre otras,
analizando sus caracteristicas.

h) Se han descrito las ventajas de los medios para la obtencién de datos en papel (PAPI) o con
apoyo de medios informaticos (CAPI, CATI, CAWI), tanto en encuestas personales, como te-
lefénicas o a través de la web.

i Se han elaborado y probado diferentes tipos de cuestionarios para la realizacién de distin-

tas modalidades de encuestas (personales, telefénicas, por correo y web).

4. Determina las caracteristicas y el tamafio de la muestra de la poblacion objeto de la investigacion,

aplicando técnicas de muestreo para la seleccidn de la misma.
Criterios de evaluacién:

a) Se han caracterizado los distintos métodos de muestreo, probabilistico y no probabilistico,
aplicables para la seleccién de una muestra representativa de la poblacién sobre la que se
va a investigar, analizando sus ventajas e inconvenientes.

b) Se ha descrito el proceso de seleccidn de la muestra, aplicando distintos métodos de mues-

treo aleatorio simple, sistematico, estratificado, por dreas o conglomerados, polietapico o
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<)

d)

e)

9)

h)

5. Realiza el tratamiento y ana

por ruta aleatoria, analizando sus ventajas e inconvenientes.

Se ha analizado el proceso de muestreo, aplicando técnicas de muestreo no probabilistico,
por conveniencia, por juicios, por cuotas o bola de nieve.

Se han identificado las distintas variables que influyen en el calculo del tamafo de la mues-
tra en una investigaciéon comercial.

Se ha seleccionado el método de muestreo y se ha calculado el tamafio éptimo de la mues-
tra, en funcién de la poblacidn objeto de estudio, el error de muestreo, el nivel de confianza
deseado y el presupuesto asignado.

Se ha elaborado el plan de trabajo de campo para la obtencidon de informaciéon primaria,
determinando el tiempo y los recursos materiales y humanos necesarios, en funcién del
medio y la forma de encuesta que se va a realizar (PAPI, CAPI, MCAPI, CATI y CAWI, entre
otros).

Se ha programado el trabajo de campo, elaborando el cuaderno de campo vy la hoja de ruta
de cada encuestador, estableciendo el nimero de entrevistas que hay que realizar, la dura-
cién de las mismas vy las indicaciones para la localizacion fisica y/o seleccidén de las personas
gue se van a entrevistar.

Se ha simulado la realizacién de la encuesta, segun las instrucciones recogidas en cuaderno
de trabajo de campo, con el fin de detectar posibles errores en el cuestionario y establecer

las oportunas medidas correctoras.

isis de los datos obtenidos y elabora un informe con los resultados, apli-

cando técnicas estadisticas y herramientas informaticas.

Criterios de evaluacién:

a)

b)

c)

d)

e)

Se han tabulado y representado graficamente los datos obtenidos en la investigacién co-
mercial, de acuerdo con las especificaciones recibidas.

Se han calculado las medidas estadisticas basicas de tendencia central, de dispersion de
da- tos y las que representan la forma de la distribucion.

Se han aplicado técnicas de inferencia estadistica para extrapolar los resultados de la mues-
tra a la totalidad de la poblacién, con un determinado grado de confianza y un determinado
nivel de error muestral.

Se han aplicado las medidas estadisticas basicas, para la obtencidn de informacién del mer-
cado como tendencias de mercado, cuota de mercado y otras.

Se han comparado los resultados estadisticos obtenidos en un determinado estudio con las

hipotesis previamente formuladas en el mismo.
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f) Se han utilizado hojas de célculo para el tratamiento y andlisis de los datos y el célculo de las
medidas estadisticas.

g) Se han elaborado informes comerciales con los resultados y conclusiones obtenidas del ana-
lisis estadistico y su relacidn con el objeto de estudio.

h)y Se han presentado los datos y resultados del estudio convenientemente organizados en
forma de tablas estadisticas y acompanados de las representaciones graficas mds adecua-
das.

i) Se han incorporado los datos y resultados del estudio a una base de datos en el formato mas
adecuado para su posterior actualizacidn y para facilitar la consulta y recuperacién de la in-

formacién con rapidez y precisién.

Observaciones sobre distribucion de horas. Temporalizacidn.

El tiempo total que corresponde a este mddulo es de 90 horas. Para impartir los contenidos tedrico-
practicos se destinan:

Unidad de Trabajo Total
UT 1. Analisis de las variables del mercado en el entorno de la empresa. 7
UT 2. Estudio del comportamiento del consumidor y segmentacion de los mer- 8
cados.
UT 3. Configuracion de un sistema de informacion de marketing. 8
UT 4. Elaboracidn del plan de la investigaciéon comercial. 9
UT 5. Organizacion de la informacion secundaria disponible. 7
UT 6. Obtencién de informacion primaria. Técnicas cualitativas. 10
UT 7. Obtencidn de informacion primaria. Técnicas cuantitativas. 9
UT 8. Determinacion de las caracteristicas y tamafio de la muestra de una po- 7
blacion.
UT 9. Tratamiento estadistico de los datos en el desarrollo de una investigacién 9
comercial.
UT 10. Técnicas de analisis de datos cuantitativos. 10
TOTAL .ceeiictienicnnetnssneisnssssssssssssssssssesssssssssssssassssassssssssssss sossns sensss senassssssessnsasssnssssnessose 84

Las 6 h restantes se dedicaran para realizar controles/exdmenes de autoevaluacion y actividades
de aplicacién que presente mayor dificultad.
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Los contenidos del mddulo, divididos en Unidades de Trabajo, tendran la siguiente temporalidad:
Primera evaluacion: De la UT.1 hasta UT.5

Segunda evaluacion: De la UT.6 hasta UT.10

NOTA:

En todo momento se puede modificar el orden de las unidades diddcticas, esto sera debido a las
necesidades de comprensidon y mejor facilitacién de aprendizaje para el alumno. Esto no cambia
para nada la programacion, sélo modifica el orden.

Para hacer leer al alumno se pone en practica de la siguiente manera:

Se ponen ejercicios relacionados, directamente, con los apuntes pero para que no sea copiar al
pie de la letra se pide justificar la respuesta y si es posible poner un ejemplo. Asi conseguiremos
que el alumno se obligue a leer apuntes y todo lo relacionado con ese tema.

7. Metodologia

La metodologia que se va a emplear va a ser un método ACTIVO-PARTICIPATIVO, en el que al tratar de
desarrollar los contenidos de las unidades de trabajo de forma amena y participativa se despierte el inte-
rés del alumno en el conocimiento del proceso de investigacion comercial en la Sistema de Informacién
de Mercados del comercio internacional.

Se utilizard un lenguaje claro y se procurara la intervencién del alumno durante la exposicién del tema,
intercalando preguntas, exponiendo ejemplos y proponiéndole ejercicios que habra de resolver a la vista
de sus companieros, para que sirvan de aclaracion a las diversas dudas que puedan tener.

Para tratar de involucrar al alumno en los contenidos de este mddulo, se establecera la utilidad practica
del mddulo comentando casos de empresas reales que realicen de forma cotidiana algunas de las estra-
tegias que se estudian en clase.

Para la aplicaciéon practica del médulo y con el objetivo de que el Técnico en Comercio Internacional sepa
desarrollar las actividades que componen su competencia en el trabajo se realizaran supuestos practicos
en los que aplicaran los conocimientos tedricos obtenidos en el aula.

Al finalizar las unidades de trabajo correspondientes a una evaluacidn, se realizara una prueba escrita
compuesta por preguntas tedrico-practicas.

Ver anexo adaptacion metodologia a los distintos escenarios.

8. Evaluaciényseguimiento

8.1.- El proceso de evaluacion

La evaluacidon es un componente bdsico del proceso de ensefianza-aprendizaje; debe ser coherente con
las caracteristicas del ciclo formativo, con los objetivos planteados y con la metodologia utilizada. Ade-
mas tiene que ser formativa, servir para fomentar la reflexién y orientar y analizar el proceso educativo.
Por ello, la evaluacién debe ser:
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Continua, para observar el proceso de aprendizaje.

Integral, para considerar tanto la adquisicién de nuevos conceptos, como procedimientos, actitudes,
capacidades de relacién y comunicacién y el desarrollo auténomo de cada alumno.

Individualizada, para que se ajuste al ritmo de aprendizaje de cada alumno y no de los alumnos en
general. La evaluacién individualizada proporciona informacion al alumno sobre su aprendizaje, sus
progresos y lo que puede hacer segln sus posibilidades.

Orientadora, porque debe ofrecer informacién permanente sobre la evolucién del alumnado con
respecto al proceso de ensefianza-aprendizaje.

El objetivo principal de la evaluacidn es corregir las desviaciones del proceso de ensefianza-aprendizaje.
Desde este punto de vista, a la hora de evaluar, se tendrdn en cuenta los aspectos siguientes:

e laadecuacién de los objetivos a las caracteristicas del grupo.

El nivel de superaciéon de las actividades programadas.
e laidoneidad de los procedimientos de evaluacién utilizados.

e Laadecuacién de los criterios de calificacion empleados.

La normativa legal establece que en las programaciones didacticas de cada mddulo se han de reflejar:
1. Los procedimientos de evaluacion del aprendizaje de los estudiantes.
2. Los criterios de calificacidon que se vayan a aplicar.

En la evaluacidn se calificardn: procedimientos y comprensién de los conceptos; actitudes que se mani-
fiesten en clase, destrezas desarrolladas, empleo de técnicas de trabajo, capacidad de investigacion,
metodologia utilizada, realizaciones, etc.

Existen multiples procedimientos que se pueden utilizar en la evaluacidn; no obstante, teniendo en
cuenta las caracteristicas de los mddulos profesionales, algunos de los que se pueden utilizar son los
siguientes:

e Al finalizar cada Unidad Didactica se controlard que el material exigido, a cada alumno o grupo de
alumnos, esté completo, ordenado y adecuadamente presentado. Se valorard positivamente las ta-
reas realizadas y el interés de los estudiantes por aclarar dudas, exponiendo correctamente sus difi-
cultades.

e Se evaluara la actitud y el comportamiento permanente en clase, valorando positivamente a aque-
llos estudiantes que tomen iniciativas relacionadas con el desarrollo de los contenidos del mddulo,
que participen activamente en las tareas que se propongan y en los debates que se realicen.

e Se efectuaran pruebas o controles objetivos, con una doble finalidad: por un lado, evaluar el nivel de
conocimientos de cada alumno y, por otro, inducir a que los alumnos pregunten sus dudas, lo cual les
permitira interiorizar y relacionar los principales conceptos.

e El profesorado propondra la realizacién de trabajos individuales y en grupo sobre temas de actuali-
dad relacionados con los contenidos que se estan desarrollando en clase. Se valorard positivamente
los trabajos cuyo contenido sea de calidad, incluyan documentacion, estén bien presentados, expon-
gan con claridad las ideas y conclusiones personales.

En cuanto a la Calificacion los criterios que se van a seguir son:

1. Se realizard un examen final por trimestre sobre bloques impartidos, con contenido tedrico y
practico, siendo necesaria la calificacion de cinco puntos para considerarlo superado.
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2. Alo largo del curso se realizaran actividades de investigacidn. La ejecucidon de las mismas sera
imprescindibles para superar la asignatura.

En cuanto a la valoracion de las pruebas de examen los criterios que se van a seguir son:
1. Examenes parciales sobre bloques, con contenido tedrico y practico, siendo necesaria la calificaciéon
de cinco puntos para considerarlo superado.

2. Los trabajos de investigacidn seran un factor muy importante y en ellos los alumnos demostraran su
capacidad para obtener informaciéon y analizarla, y basandose en ella, elaborar informes. La valora-
cion de estos trabajos se informard a los alumnos y contard en la nota final del examen.

3. Valoracién positiva del interés y trabajo mostrados por el alumno.

Se seguird una metodologia que busque la mayor participacién posible por parte del alumno siendo
el profesor quien les oriente e imparta los contenidos bdsicos para que al finalizar el médulo el
alumno sea capaz de recabar y preparar la documentacién administrativa necesaria para el cumpli-
miento de los distintos tramites administrativos que deben observarse en la realizacidon de una ope-
racién de importacidon/exportacion o introduccion/expedicion.

8.2.- Instrumentos y criterios de calificacion.

La calificacion del alumno se realizard considerando los resultados de la evaluacién continua en las
diferentes actividades de evaluacién realizadas como exdmenes, ejercicios, practicas o proyectos.

La calificacion de cada evaluacion se realizara con la siguiente cuantificacion:
Examenes 80 %

Practicas [proyecto] 20 %

Para obtener la calificacién de cada evaluacion se realizard la media ponderada de los resultados
obtenidos en cada uno de los examenes y practicas realizadas hasta el momento de la evaluacién. La
nota de evaluacién resultara del truncamiento de esta media ponderada, pero se guardara la nota
con 2 decimales para el calculo de la calificacion final ordinaria del médulo.

De acuerdo con la normativa vigente la calificacién del médulo profesional es numérica entre 1y 10,
sin decimales. Se consideraran positivas las calificaciones iguales o superiores a cinco puntos y
negativas las restantes.

Seran calificados con un 0 aquellos examenes y/o pruebas en los que se detecte que ha habido copia
entre diferentes compafieros y/o se hayan utilizado medios no autorizados por el profesor.

La siguiente tabla muestra la distribucion temporal de los bloques de contenido y el peso de los
examenes programados a lo largo del curso.




Evaluacion Unidad EXAMENES PROGRAMADOS HORAS PESO S/ TOTAL DE PESO S/NOTA FINAL
EXAMENES
ud. 1 7 10% 8%
ud.2 8 10% 8%
12 Noviembre
ud.3 8 10% 8%
ud.4 9 10% 8%
ud.5 7 10% 8%
ud.6 10 10% 8%
ud.7 9 10% 8%
22 Febrero
ud.8 7 10% 8%
ud.9 9 10% 8%
ud.10 10 10% 8%
TOTAL 84 100% 80%

La siguiente tabla muestra el peso de las practicas realizadas a lo largo del curso.

EJERCICIOS Y PRACTICAS | PESO SOBRE EL TOTAL DE PRACTICAS (25%) | PESO SOBRE LA NOTA FINAL (100%)
ud. 1 10% 2%
ud. 2 10 % 2%
ud.3 10% 2%
ud. 4 10 % 2%
ud.5 10% 2%
ud. 6 10% 2%
ud.7 10% 2%
ud. 8 10% 2%
ud.9 10% 2%
Ud. 10 10% 2%

TOTAL 100 % 20%




[Si en una unidad didactica hay mds de una practica, se realizard la media aritmética entre todas las
practicas realizadas en cada unidad]

Otros aspectos a considerar sobre las practicas son:
» Sdlo se calificaran las practicas entregadas en plazo.

» Aquellos proyectos, trabajos, practicas o ejercicios de diferentes alumnos en los que haya
una manifiesta similitud entre ellos o con otros de afios anteriores o de Internet seran
calificados con un 0.

» Podra requerirse la exposicion oral de las practicas por parte de los alumnos.

Las preguntas de los exdmenes de cualquiera de las evaluaciones podran contener tanto cuestiones de
teoria como de practica sobre los contenidos explicados, aparezcan en el manual o hayan sido explicados
en clase.

Serd necesaria la asistencia a clase. La falta a un 10% de las horas lectivas de un trimestre, supone la
pérdida del derecho a la evaluacién continua.

Aquellos alumnos/as que hayan perdido la evaluacion continua tendran derecho a realizar una prueba
objetiva tedrico-practica de caracter global a la finalizacion del curso, conducente a evaluar los resulta-
dos de aprendizaje y los criterios de evaluacién establecidos para este mddulo.

Criterios derivados de la pérdida de la evaluacién continua.

El alumno que pierda la evaluacién continua tendra derecho a realizar una prueba tedrico practica que
serd calificada de 1 a 10 puntos en la evaluacién final de Marzo.

En caso de no superar esta prueba, el alumno tendra derecho a que se realice un examen de recupera-
cion del modulo en la convocatoria de junio.

Para aprobar el mddulo es necesario tener aprobado con una nota minima de 5 puntos. Las pruebas
versaran sobre los contenidos impartidos durante el curso y se valoraran de la siguiente manera:

El sistema de evaluacién tendra en cuenta la asistencia de los alumnos a clase, asi como la participacién
de los mismos en la realizacién y comentario de los ejercicios practicos.

Los criterios de calificacion se componen de la valoracidon sobre conocimientos y de seguimiento perso-
nal del alumno y su evolucién con respecto al médulo.

Se establecen dos evaluaciones en las que se valoraran los conocimientos adquiridos, trabajo realizado,
presentacidn de las tareas solicitadas, asistencia, razonamiento, actitud, etc.

En lo referente a la Recuperacion habra dos posibles formas de recuperar:

a) En Marzo. Aunque hablamos de evaluacién continua, dado que nos encontramos con bloques de
temas que no estan muy relacionados, es imprescindible aprobar todos.
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Por ejemplo: Podemos encontrarnos alumnos con la 12 evaluacidén aprobada, la 22 suspendida. En
este caso el alumno tendria que recuperar sélo la 29.

b) En junio. El alumno tendra la oportunidad de recuperar la parte suspendida (tanto tedrica como
practica). El examen serd global e incluira los aspectos mas importantes de la asignatura, de todos
los bloques, tanto si estan aprobados como suspendidos.

La expresion de la calificacion final en modalidad continua tendrd en cuenta la siguiente distribucion

porcentual:
® Pruebas objetivas teOriCO-PraCtiCas. ....cociirciii ittt et essreesaeee e 80%
* Realizacidon y presentacion de ejercicios practicos y/o trabajos dentro y fuera del aula ........ 20%

La calificacion del mdédulo sera POSITIVA siempre que no existan Unidades de trabajo pendientes de
recuperacion. Por ello serd requisito imprescindible obtener al menos 5 puntos en el conjunto de las
pruebas tedricas y en el conjunto de las practicas para poder aprobar cada una de las dos evaluacio-
nes de manera continua.

Las calificaciones se formularan en cifras de 1 a 10, considerandose positivas las calificaciones iguales
0 superiores a cinco puntos y negativas las restantes.

Al ser evaluacion continua, el profesor realizara pruebas tedrico-practicas (examenes) cada dos o tres
unidades de trabajo, dependiendo de la dificultad y extensién del contenido. Aquellos alumnos que
superen dichas pruebas eliminaran la materia de las unidades correspondientes. En caso de que los
alumnos no alcancen la nota minima en las pruebas tedrico-practicas y no puedan aprobar en el sis-
tema de evaluacion continua deberdn recuperar la materia suspensa mediante examen teérico-
practico al final de cada una de las dos evaluaciones. En caso de suspender la evaluacién final de
Marzo, los alumnos podran acceder a la convocatoria de Junio para recuperar la materia pendiente.

La nota final del mdédulo en evaluacion continua se obtendra del célculo de la nota media de la pri-
mera evaluacion y la evaluacion final. Sera necesaria la obtencién de un aprobado (calificacion de 5 o
superior) en cada evaluacién y, en todo caso, en la evaluacién final para poder aprobar el médulo.

Ver anexo adaptacion metodologia a los distintos escenarios.

Atencion a la diversidad

Se aplicard una metodologia que lleve al alumnado a asimilar los conceptos basicos necesarios; redu-
ciendo la simple memorizacién y que permita realizar las actividades practicas correspondientes.

Las explicaciones impartidas en el aula se presentaran junto con el desarrollo de un nimero importante
de actividades que optimicen el proceso de ensefianza-aprendizaje. Dichas actividades se estableceran
en grado creciente de dificultad, de manera que la ejecucidon de una sirva de base para la siguiente v,
ademas, sirvan al alumno y al profesor como indicador para conocer el grado de consecucién de los obje-
tivos.

Trataremos de no limitar el aprendizaje del alumnado, para ello se programaran actividades o trabajos
de ampliacion para los alumnos mas aventajados y de refuerzo para los que deban recuperar conceptos
gue no dominan. También se facilitard a los alumnos que no superen la evaluacién la recuperacién de
dicha materia con actividades complementarias y pruebas orales o escritas; asi podran demostrar que
han adquirido las capacidades terminales y los objetivos programados.
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Medios, recursos y materiales

Es imprescindible contar con un aula especifica para impartir las ensefianzas del Ciclo Formativo. Ademas
es conveniente disponer de:

Bibliografia Basica:
Feli Moreno-Manzano Martinez, Alfonso Gutiérrez Ferrandiz y Pedro J. Coronado Gonzalez,
INVESTIGACION COMERCIAL, MC GRAW HILL.

Francisco Lobato Gémez, M2 Angeles Lépez Luengo, INVESTIGACION COMERCIAL, Paraninfo.

José Fulgencio Martinez Valverde, SISTEMAS DE INFORMACION DE MERCADOS, Paraninfo.

Material de uso comun: audiovisual, ordenadores, cafién, etc., el disponible en el centro. Software:
WINDOWS 7, Adobe Acrobat Reader, Internet Explorer, aplicaciones para la elaboracion de blogs, videos,
webs,..., acceso a redes sociales, el paquete Microsoft Office 2010.

Libros, revistas especializadas, legislacidn, etc.: que puedan consultar profesores y alumnos, en el aula
del grupo o en la biblioteca del centro. Revistas de diversos temas monograficos de interés para la asig-
natura: Boletines Informativos de Instituciones, Organismos Oficiales, etc.

El alumno como material de uso particular: deberd utilizar libro de texto y cuaderno, documentos, fi-
chas, etc., para realizar las actividades.
Apuntes y ejercicios:

e El alumno deberd tomar apuntes de todas las explicaciones referidas en clase, referentes tanto a
los temas de la asignatura como a las ampliaciones de conocimientos que de los mismos se reali-
cen.

e Se entregaran, en formato electrdnico, ficheros conteniendo explicaciones de los programas re-
lacionados en el temario de la asignatura. Estos archivos los podrdn copiar los alumnos para su
uso particular en otras aulas, su domicilio, etc.

e Se entregardn, en formato electrénico, ficheros conteniendo ejercicios practicos de lo explicado
en la teoria. Estos archivos los podran copiar los alumnos para su uso particular en otras aulas, su
domicilio, nunca para su difusion o uso lucrativo, etc.

e Se podran entregar también ficheros electrénicos con ampliaciones de los temas explicados tan-
to desde el punto de vista tedrico como practico.

Actividades complementarias y extraescolares:

e Silas condiciones socio-sanitarias lo permiten, se tratard de organizar todo tipo de actividades
que el profesor, segln su criterio, crea interesantes para la formacion del alumno, siempre
atendiendo al desarrollo temporal del mddulo; en particular se consideran interesantes:

= Charlas y conferencias sobre los contenidos de médulo.

= Visitas a organismos e instituciones que realizan investigaciones comerciales y trata-
miento de datos (INE, Gobierno de la Rioja,.....)

e Todas aquellas que a lo largo del curso puedan surgir y sean oportunas a juicio del profesor.
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Anexo de adaptacion al plan tecnolégico y pedagdgico del centro.

ADAPTACION DE LA PROGRAMACION A LOS ESCENARIOS 2 Y 3

1. METODOLOGIA:

En relacién a la metodologia de ensefianza/aprendizaje serd la indicada en la programacion para un

escenario de normalidad, es decir, presencialidad (100% asistencia al aula o escenario 1).

En caso de producirse otros escenarios como los que se indican a continuacion, las metodologias seran las

siguientes:

e Complementaria, en el Escenario 2: semipresencialidad (50% asistencia al aula, 50% trabajo en
casa). En esta situacién, el alumno asistird al aula la mitad de las horas lectivas del curso y la otra
mitad trabajard desde casa a través de herramientas como Teams, Moodle) para seguir una
formacién a distancia. Durante las primeras semanas, se dara la formacién al alumnado sobre el

funcionamiento de dichas herramientas y la forma se seguir el curso.

e Exclusiva, en el Escenario 3: educacién a distancia (100% online) desde casa, en el supuesto de
nuevos confinamientos. El alumno trabajard desde casa a través de herramientas como Teams,
Moodle para seguir una formacion a distancia en su totalidad. Durante las primeras semanas del
curso, se dard la formacion al alumnado sobre el funcionamiento de dichas herramientas y la
forma se seguir el curso. Ademads de las videoconferencias, la comunicacién y seguimiento del
alumno se realizard a través de chats, foros, correo electronico. Para ello, serd necesario

“entrenar” al alumno durante las clases presenciales.

Tanto en el escenario 2 como en el 3, y cuando se utilice la comunicacidn con los alumnos a través de
streaming, se comprobard la asistencia de los alumnos a través de dicho canal, anotando en Racima los

alumnos ausentes.

Por ello, uno de los aspectos clave a trabajar durante todo el curso y mas si cabe, en el comienzo del
mismo, como competencia transversal del médulo, es la competencia digital, que le permita desenvolverse en

metodologias de educacion a distancia.



Il. CONTENIDOS CURRICULARES.

Dentro de los contenidos, se priorizard en los fundamentales y necesarios para la adquisicién de las

competencias clave.

Para la ensefianza presencial se seleccionaran los contenidos introductorios clave y aquellos que se consideren
complejos para el autoaprendizaje, asi como para tiempo suficiente para la aclaracion de dudas. Por el
contrario, aquellos en los que el alumnado pueda tener una mayor autonomia para su aprendizaje se dejaran

para una eventual ensefianza a distancia.

Se han indicado en color verde los contenidos que se impartirian de forma obligatoria, es decir, aquellos que
se consideran contenidos imprescindibles y en color azul, los contenidos prescindibles, no porque no sean

importantes, sino porque o bien se ven en otros mddulos del primer curso o se van a ver en el segundo curso.

f) Analisis de las variables del mercado y del entorno de la empresa u organizacion:

e El mercado. Elementos que lo conforman. Funcionamiento.

e Estructura del mercado: mercado actual y mercado potencial.

e Limites del mercado.

e Clasificacion de los mercados, atendiendo a distintos criterios.

e Andlisis de las variables del macroentorno.

e Andlisis de los factores del microentomo.

e |nstituciones nacionales e internacionales que influyen en los mercados.
e Estudio de las necesidades y del comportamiento del consumidor.

e El proceso de compra del consumidor. Fases y variables que intervienen.
e Segmentacion de mercados: objetivos y criterios de segmentacion.

e Aplicacion de la segmentacién en el disefio de estrategias comerciales.

e El posicionamiento del producto y de la empresa en el mercado.

g) Configuracion de un sistema de informaciéon de marketing (SIM):

e La necesidad de informacién para la toma de decisiones en la empresa.
e Tipos de informacién: seglin su naturaleza, su origen y su disponibilidad.
o El sistema de informacion de marketing (SIM). Caracteristicas y finalidad.
e Estructura del SIM. Subsistema que lo integran y tipos de datos.

e La investigacién comercial. Concepto y finalidad.

e Aplicaciones de la investigacién comercial.



o El proceso metodoldgico de la investigacidon comercial. Fases del proceso.

e Aspectos éticos de la investigacién comercial. El codigo CCI/ESOMAR.

h) Disefo de planes de trabajo para la obtencion de informacién:

e |dentificacién y definicion del problema u oportunidad para investigar.

e Determinacion de los objetivos de la investigacion.

e Tipos investigacidn: estudios exploratorios, descriptivos y experimentales.

e Diseno y elaboracién del plan de la investigacién comercial.

e Presupuesto y costes de la investigacion comercial.

e Fuentes de informacién: internas y externas, primarias y secundarias.

e Métodos y técnicas de obtencién de informacién secundaria.

e Métodos y técnicas de obtencién de informacion primaria.

e Técnicas de investigacion cualitativa: entrevista en profundidad, dindmica de grupos, observacion y
otras.

e Técnicas de investigacion cuantitativa: encuestas, paneles (de consumidores, de detallistas y de
audiencias), observacion y experimentacion.

e El cuestionario. Metodologia para su disefio.

e Elementos y estructura del cuestionario.

i) Determinacion de las caracteristicas y tamaiio de la muestra:

e Conceptos basicos de muestreo: poblacién, universo, marco muestral, unidades muéstralesy
muestra.

e Muestreos aleatorios o probabilisticos.

e Muestreos no probabilisticos.

e Errores muéstrales y no muéstrales.

e Factores que influyen en el tamafio de la muestra. Error de muestreo y nivel de confianza. Calculo
del tamafio de la muestra.

e Calculo del error de muestreo.

e Elaboracidn del plan de trabajo de campo. Fases del proceso.

e Determinacién del tiempo y los recursos materiales y humanos necesarios para el trabajo de
campo, en funcion del medio y tipo de encuesta (PAPI, CAPI, CATI y CAWI). Programacion del
trabajo de campo.

e Organizacion del trabajo de campo.

e Elaboracion de la hoja de ruta de cada entrevistador.

e Interpretacién del cuestionario para detectar posibles errores con relaciéon a la estructura y



conexién entre las preguntas, y establecimiento de las oportunas medidas correctoras de las

desviaciones.

i) Realizacion del tratamiento y analisis de los datos:

e Organizacidn y tabulacion de datos. Representacién grafica de los datos.

e Analisis univariable y multivariable de datos.

e Medidas de posicidn o tendencia central (media, mediana y moda).

e Medidas de dispersién (varianza y desviacion tipica, recorridos y rango).

e Medidas de forma de la distribucién (asimetria y kurtosis).

e Técnicas de analisis probabilistico. Estimacién puntual y por intervalos.

e Contraste de hipotesis.

e Técnicas de inferencia estadistica.

e Regresion lineal y correlacién simple. Ajuste de curvas.

e NUmeros indices.

e Series temporales. Estimacidn de tendencias.

e Aplicaciones informaticas para el tratamiento y analisis de la informacién: hojas de calculo y bases
de datos.

e Elaboracion de informes comerciales con los resultados del andlisis y las conclusiones de la

investigacién y estudio estadistico de los datos.

Il USO DE RECURSOS DIGITALES Y DE INTERNET

Como se ha indicado, utilizaremos como plataformas de educacién a distancia de forma preferente
Teams y Moodle. Los alumnos disponen de acceso a Teams, gracias a la cuenta de correo electrénico
gestionada por la Consejeria de Educacion para todos sus alumnos y Moodle, con el acceso que nos da el
Instituto. Ambas plataformas son muy intuitivas y de facil manejo por parte del alumnado. Permiten una
comunicacion agil y sencilla, permitiendo canales varios como videoconferencias, servicio de mensajeria,
chats, foros. Para ello, en las primeras s emanas del curso se trabajard con el alumnado con estas herramientas

para familiarizarles con su uso.



IV. FORMAS Y MANERAS DE EVALUACION

Se realizard, al comienzo del curso, una evaluacidn inicial sobre los contenidos no impartidos, y que
por lo tanto, quedaron pendientes del curso pasado, necesarios para la correcta comprension vy

aprovechamiento del médulo de Gestién de Compras.

Esta evaluacidn servird para detectar las carencias y necesidades del alumnado, referidas basicamente
a los contenidos minimos no trabajados o no adquiridos en el curso académico 2021-2022, y asi poder adecuar
las programacion diddctica a dichas necesidades y establecer las medidas de refuerzo y apoyo que

correspondan.

En la indicada evaluacidn inicial, se consultara al alumnado sobre las sensaciones en relacion a la

formacidn recibida durante el curso 2021-2022, asi como por los aspectos y propuestas de mejora.

Dentro de este aparatado, las formas de evaluacion, atendiendo a los distintos escenarios seran las siguientes:

=  Escenario 2: semipresencialidad (50% asistencia al aula, 50% trabajo en casa).

Se ha suministrado a los alumnos, las debidas instrucciones de matricula y forma de acceso a la misma, asi
como las actividades, tareas y pruebas de autoevaluacién de caracter obligatorio.
A la finalizacidn de los contenidos, tareas, del curso online, se realizard una prueba final, bien presencial o via

online, dependiendo de la situacién.

La expresion de la calificacion final en modalidad continua tendra en cuenta la siguiente distribucion

porcentual:

= Realizacion y presentacion de actividades, pruebas de autoevaluacién del aula virtual del
Gobierno de La Ri0ja.....ccoeverineeevnveenereeecenen 50%.
(Todas las actividades y pruebas de evaluacidn seran calificadas como APTO o NO APTO).

=  Pruebas objetivas tedrico-practicas...............ccceercererirennnnn 50%.

(Se realizard, al menos, una prueba final en la que serd necesario obtener una calificacién de 5
puntos sobre 10, para superar el médulo. En los exdmenes parciales sobre bloques, con
contenido tedrico y practico, sera necesaria la calificacion de cinco puntos para considerarlo
superado el médulo).



= Escenario 3: educacién a distancia (100% online) desde casa, en el supuesto de nuevos confinamientos

Ya se ha suministrado a todos los alumnos, las debidas instrucciones de matricula y forma de acceso a la
misma, asi como las actividades, tareas y pruebas de autoevaluacidn de cardcter obligatorio.
A la finalizacion de los contenidos, tareas, del curso online, se realizard una prueba final, bien presencial o via

online, dependiendo de la situacién.

La expresion de la calificacion final en modalidad continua tendra en cuenta la siguiente distribucidon

porcentual:

= Realizacién y presentacién de actividades, pruebas de autoevaluacion del aula virtual ...100%.

(Todas las actividades y pruebas de evaluacidn seran calificadas como APTO o NO APTO).



