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1. Introduccidn

El mdédulo Marketing digital pertenece al Ciclo Formativo de Grado Superior de Marketing y
Publicidad, de la familia profesional Comercio y Marketing, el cual se encuentra regulado por:

* 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, y la Orden
ECD/329/2012, de 15 de febrero, por la que se establece el curriculo del ciclo
formativo de Grado Superior correspondiente al titulo de Técnico Superior en
Marketing y Publicidad.

* Orden EDU/78/2018, de 16 de octubre, de la Consejeria de Educacién, Formacion y Empleo,
por la que se establece el curriculo del Titulo de Técnico Superior en Marketing vy
Publicidad dentro del ambito de la Comunidad Autédnoma de La Rioja.

Los mencionados Reales Decretos y Ordenes se aprobaron con base en la Ley Organica 2/2006,
de 3 de mayo, de Educacién y el Real Decreto 1147/2011, de 29 de julio, por el que se establece
la ordenacién general de la formacion profesional del sistema educativo.

Identificacion del Titulo de Técnico Superior en Marketing y Publicidad

Denominacién: Marketing y Publicidad.

Nivel: Formacién Profesional de Grado Superior. Duracién: 2000 horas.

Familia Profesional: Comercio y Marketing.

Referente en la Clasificacion Internacional Normalizada de la Educacién: CINE-5b. Nivel del Marco

Espafiol de Cualificaciones para la educacidn superior: Nivel 1 Técnico Superior. Perfil profesional

del titulo.

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

Competencia general del titulo

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.

Competencias profesionales, personales y sociales del titulo

Las competencias profesionales, personales y sociales de este titulo son las que se relacionan a
continuacién:

a) Realizar las gestiones necesarias para la constitucidon y puesta en marcha de una empresa
comercial, planificando y gestionando la obtencién de los recursos financieros necesarios que
procuren la rentabilidad econdmica y financiera de la empresa.

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



c) Planificar y desarrollar acciones de marketing digital, gestionando paginas web y sistemas de
comunicacion a través de Internet, para lograr los objetivos de marketing y de la politica de
comercio electrénico de la empresa.

d) Obtener, analizar y organizar informaciéon fiable de los mercados, aplicando técnicas
estadisticas y establecer un sistema de informacién eficaz (SIM), que sirva de apoyo en la
definicidn de estrategias comerciales y en la toma de decisiones de marketing.

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

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

g) Gestionar los servicios de atencion e informacidn 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 transmisién de una buena imagen de la empresa u organizacion.

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

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

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

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

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

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

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

i) Comunicarse con sus iguales, superiores, clientes y personas bajo su responsabilidad, utilizando
vias eficaces de comunicacion, transmitiendo la informacidn o conocimientos adecuados vy
respetando la autonomia y competencia de las personas que intervienen en el ambito 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
«disefio para todos», en las actividades profesionales incluidas en los procesos de produccién o
prestacion de servicios.

g) Realizar la gestion basica para la creacién 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 legislacidon vigente, participando activamente en la vida
econdmica, social y cultural.

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 del comercio y marketing publico y privado, realizando
funciones de planificacién, organizacién y gestién de actividades de marketing, investigacion
comercial, publicidad y relaciones publicas.

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

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

* Empresas de distribucion comercial mayorista y/o minorista, en el departamento de
marketing, publicidad, relaciones publicas o encuestacién e investigacién.

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

* Empresas importadoras, exportadoras y distribuidoras-comercializadoras.

* Empresas de logistica y transporte.

* Asociaciones, instituciones, organismos y organizaciones no gubernamentales (ONG).

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

* Asistente del jefe de producto.

* Técnico de marketing.

* Técnico en publicidad.

* Técnico en relaciones publicas.

* Organizador de eventos de marketing y comunicacion.

* Auxiliar de medios en empresas de publicidad.

* Controlador de cursaje o emisidon en medios de comunicacion.
* Técnico en estudios de mercado y opinién publica.

* Técnico en trabajos de campo.

* Inspector de encuestadores.

* Agente de encuestas y censos.

* Codificador de datos para investigaciones de mercados.



Identificacion del Mddulo de Marketing digital

Denominacién del Médulo Profesional: Marketing digital. Curso: 12
Duracién: 190 horas

Equivalencia en créditos ECTS: 11

Horas semanales: 6

Competencias profesionales, personales y sociales relacionadas con el médulo de Marketing
digital

Las correspondientes a los epigrafes c), 1), m), n), i), o), p), q), y r) de las competencias
profesionales, personales y sociales del titulo.

Las actividades profesionales asociadas a esta funcién se aplican en:

* La creacidn, mantenimiento y publicacidn de la pagina web de la empresa.

* La creacidn, mantenimiento y publicacién de la tienda virtual de la empresa.

* La programacion del plan de marketing digital de la empresa.

* La gestiéon administrativa del comercio electrénico.

* Gestién de cobros y pagos.

* Tramitacion y gestion de la documentacién comercial, administrativa y fiscal generada
electronicamente.

* La investigacion de los mercados y en el marketing nacional e internacional.

2. Objetivos generales, relacion con otros médulos y contenidos
transversales

Los objetivos generales del Titulo de Técnico Superior en Marketing y Publicidad son los
siguientes:

a) Conocer y valorar las fuentes y productos financieros disponibles, tales como créditos,
préstamos y otros instrumentos financieros, asi como las posibles subvenciones y seleccionar los
mas convenientes para la empresa, analizando la informacidn contable y evaluando los costes,
riesgos, requisitos y garantias exigidas por las entidades financieras, para obtener los recursos
financieros necesarios que se requieren en el desarrollo de la actividad.

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

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

d) Disefiar planes de investigacion comercial, determinando las necesidades de informacidn,
recogiendo los datos secundarios y primarios necesarios para obtener y organizar informacion
fiable de los mercados.

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



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

g) Interpretar correctamente un cuestionario y las instrucciones adjuntas y pasarlo a los
encuestados, garantizando la fluidez y exactitud de las respuestas efectuadas, para realizar
encuestas y/o entrevistas.

h) Definir los objetivos e instrumentos de las relaciones publicas de la empresa u organizacién, de
acuerdo con lo establecido en el plan de marketing, para disefar la politica de relaciones publicas
de la empresa.

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

r) Desarrollar técnicas de liderazgo, motivacién, supervisién y comunicacidn en contextos de
trabajo en grupo, para facilitar la organizacion y coordinacion de equipos de trabajo.



s) Aplicar estrategias y técnicas de comunicacién, 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 comunicacién.

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

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

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

w) Utilizar procedimientos relacionados con la cultura emprendedora, empresarial y de iniciativa
profesional, para realizar la gestidén 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
democratico.

De estos objetivos generales, el médulo de Marketing digital contribuye a alcanzar los objetivos
correspondientes a los epigrafes c), 0), p), q), r), s), t), u), v), w) y x).

Mddulos profesionales que conforman el C.F.G.S. de Marketing y Publicidad

* Gestion econdmica y financiera de la empresa.

* Politicas de Marketing.

* Marketing digital.

* Disefio y elaboracion de material de comunicacion.
* Medios y soportes de comunicacion.

* Relaciones publicas y organizacion de eventos de marketing.
* Investigacion comercial.

* Trabajo de campo en la investigacidn comercial.

* Lanzamiento de productos y servicios.

* Atencidn al cliente, consumidor y usuario.

* Inglés.

* Proyecto de marketing y publicidad.

* Formacidn y orientacion laboral.

* Formacidn en centros de trabajo.

Contenidos de caracter transversal en el médulo Marketing digital

El médulo de Marketing digital presenta contenidos que estan relacionados con los siguientes
maodulos del ciclo:

* Gestion econdmica y financiera de la empresa, habida cuenta de que cada vez mas tramites
administrativos con organismos publicos y empresas se realizan de manera telematica.
* Politicas de marketing, a tenor de que las politicas y actuaciones de marketing digital han de

estar en total consonancia con la estrategia de marketing general de la empresa. ¢ Disefio y



elaboracion de materiales de comunicacién, dado que es fundamental que los materiales de

comunicacion estén optimizados para los medios y soportes digitales que utiliza la empresa.

* Medios y soportes de comunicacion, puesto que internet es un medio utilizado
practicamente por todas las empresas y cada vez con mayor relevancia.

* Relaciones publicas y organizacién de eventos de marketing, tanto para la difusién y
promocién de tales actuaciones como para reflejar en los soportes digitales de la empresa
el resultado de las mismas.

* |Investigacion comercial, en la medida en la que la configuracién de un sistema de
informacién de marketing y el desarrollo de investigaciones comerciales posibilitaran el
establecimiento de estrategias y actuaciones de marketing digital mas precisas y eficientes.

* Trabajo de campo en la investigacién comercial, a tenor del uso de internet como medio
cada vez mas utilizado para realizar encuestas.

* Lanzamiento de productos y servicios, puesto que a través de los medios digitales es posible
tanto obtener informacidn relevante para el lanzamiento de un nuevo producto o servicio
como utilizar tales medios para su promocion.

* Atencion al cliente, consumidor y usuario, dada la creciente importancia del canal digital
como medio para atender consultas, sugerencias y reclamaciones de los clientes.

* Inglés, habida cuenta de que es el idioma comun de referencia a la hora de obtener
informacién y/o comunicarse con entidades cuyo idioma no sea el espafiol, asi como por el
hecho de que gran parte de la terminologia que rodea al marketing digital proviene del inglés
y predomina el uso del término en

inglés respecto a su traduccién al espafiol.

* Proyecto de marketing y publicidad, ya que por razones obvias los contenidos del médulo de
Marketing digital son necesarios, en mayor o menor medida, para llevar a cabo el proyecto de
marketing y publicidad.

* Formacidn y orientacion laboral, debido a la gran relevancia que cobra internet como medio
de difusidn de ofertas de empleo, captacidn de talento, etc., asi como por la fuerte relacion

entre el marketing digital y el emprendimiento.

* Formacion en centros de trabajo, dado que es el mdédulo en el que el estudiante puede
aplicar los conocimientos adquiridos en el mdédulo de Marketing digital y en el resto de
madulos que conforman el ciclo.

3. Contenidos
Los contenidos del médulo de Marketing digital recogidos en el curriculo del C.F.G.S. de
Marketing y Publicidad son los siguientes:

Administracion de los accesos y conexiones a redes:

* Introduccion. Qué es Internet y su origen.
* Como funciona: servidores y clientes, el protocolo TCP/IP, la World Wide Web, los dominios
de la red.

* Modos de conectarse a Internet.

* Configuracién del acceso.

* Las intranets y las extranet.

* Qué es un navegador y como funciona: navegadores mas utilizados.
* Busqueda de informacion en la red.



* Los buscadores: motores de busqueda e indices, buscadores tematicos, multibuscadores y
metabuscadores.

* Conceptos basicos de busqueda con operadores, sintaxis especiales de busqueda, la opcidn
de busqueda avanzada, inclusién en servicios adicionales y herramientas especificas.

Gestion de diversos servicios y protocolos de Internet:

* Correo electrdnico: qué es y como funciona.

* El correo web: crear una cuenta, realizar las funciones basicas de leer, responder y enviar.
* Correo no deseado.

* Correo POP3: qué es y como utilizarlo.

* Gestionar las operaciones de envio, recepciéon y mantenimiento de correo POP3.
*Transferencia de archivos: qué es y como utilizarla.

* Servidores FTP. Aplicaciones FTP.

* Redes P2P (peer to peer): aplicaciones.

* Descargas: musicales, de videos y software.

* Freeware

* Conexiones telefdénicas de voz.

Realizacion de la facturacidn electronica y otras tareas administrativas de forma telematica:

* Factura electrdnica: aspectos generales, condiciones para su utilizacién y normativa legal.
* Seguridad: firma electrdnica reconocida.
* Programas de facturacién electrénica.

* Relacién con otras empresas y organismos publicos: banca electrénica, tramites con la
Seguridad Social y relaciones tributarias con Hacienda entre otros.

* Programas de visualizacidn e impresion de archivos PDF.

* Programas reproductores, organizadores y sincronizadores de musica, videos, peliculas,
programas de televisién y audiolibros, entre otras aplicaciones.

* Seguridad en Internet: spam, virus informaticos, spyware y phising.

* Los programas antivirus, cortafuegos y antiespias.

Determinacion de la estrategia que se ha de seguir en las interrelaciones con otros usuarios de
lared:

* Los grupos de conversacion o chat: programas IRC y programas webchat.
* Servicio de mensajeria instantanea.

* Telefonia por Internet.

* Videoconferencia.

* Los foros: leer y escribir en un foro.

* Los grupos de discusion.

* Redes sociales.

* Weblogs, blogs o bitacoras.

* Redes sociales para empresas.

* Afiadir elementos a una pagina de una red social.

* Utilizar elementos fotograficos y audiovisuales en una pdgina de una red social.
*Afadir aplicaciones profesionales a una pagina.

* Blog externos y RSS.

* Como buscar un grupo interesante.



* Crear una red de contactos influyentes.
* Comprar y vender en redes sociales.

Construccion de paginas web:

* Estructura de una pagina web.

* Lenguaje HTML.

* Creacidn de paginas web con los editores web mas usuales.
* Eleccidn del servidor para alojar paginas web.

* Publicacion de paginas web via FTP.

* Alta en buscadores.

* Programas de disefio grafico y otras utilidades para la web.
* Catalogo online.

* Flujos de caja y financiacion de la tienda online.

* Zonas calientes y zonas de usuario.

* El carrito de la compra online.

Diseno del plan de marketing digital:

* Desarrollo del plan de marketing digital.

* El comportamiento del cliente online.

* Promocidn online y offline de la web.

* Herramientas de posicionamiento en buscadores: e-mail marketing, SEM, SEO y campafias
en paginas afines.

* Politicas de captacién: proceso de creaciéon de una marca.

* Andlisis de estadisticas y medicion de resultados.

* Marketing de afiliacion.

* Marketing relacional y gestién de la relacion con los clientes (CRM).

* Cross marketing.

* Marketing viral.

* Marketing one-to-one.

* Aplicaciones del Mobile marketing.

Definicién de la politica de comercio electrénico de una empresa:

* |dea y disefio de una tienda virtual.

* Modelos de negocio digital: portales horizontales, B2B y B2C, entre otros.
* Seleccién y registro de dominio.

* Escaparate web. Catalogo electrdnico.

* Control logistico de las mercancias vendidas online.

* La reclamacién como instrumento de fidelizacidn del cliente.

* La importancia financiera de la reclamacion.

* Medios de pago electrdnicos.

* Periodos de reflexién y cancelaciones.

* Firma.

* Certificados digitales.

* Negocios electrdnicos: e-shop, e-mail, e-procurement, e-marketplace y e-auction, entre
otros.
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4. Unidades de trabajo y su temporalizacidn

El mddulo Marketing digital consta de 7 unidades de trabajo. La siguiente tabla indica las horas
lectivas asignadas a cada una de ellas.

UNIDAD DE TRABAJO Horas

UT. 1 Redes e internet. Caracteristicas, conexiones y accesos 16
UT. 2 Protocolos y servicios de internet 16
UT. 3 Comercio electrdnico y relaciones digitales seguras. 30
UT. 4 Relaciones comerciales a través de internet y de la web. 16
UT. 5 Creacidn de paginas web 24
UT. 6 Diseiio de plan de marketing digital 26
UT. 7. Estrategias de marketing digital 26
UT. 8 Definicidn de la politica de comercio electrénico de una 26
empresa

* Las 10 horas restantes hasta las 190 horas totales del médulo son horas destinadas a las diferentes
pruebas objetivas de evaluacién que tienen lugar a lo largo del curso con anterioridad a las
convocatorias ordinarias 1y 2.

El cuadro de temporalizacion expuesto incluye las diferentes actividades acordes a cada unidad
estudiada.

Cabe destacar que la temporalizacién expuesta se podrd variar a lo largo del curso si las necesidades
del proceso de ensefianza-aprendizaje asi lo requieren, siendo todo ello una referencia a seguir
durante el curso.



5. Contenidos, resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion
UNIDAD DE TRABAJO 1: INTERNETY LA WEB: FUNCIONAMIENTO Y ACCESO

(NDICE DE CONTENIDOS

. Internet y web: Funcionamiento y acceso.

. Servicios y protocolos de internet.

. Comercio electrdnico y firma electrénicos.

. Relaciones comerciales a través de internet y de la web.
. Creaciones de pdginas web.

. Disefio del plan de marketing digital

. Estrategias de marketing digital.

© N O U DR WN R

. Definicién de la politica de comercio electrénico de una empresa.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Administra los accesos y conexiones a redes publicas, semipublicas y privadas, utilizando
navegadores y buscadores de informacidn especializados en la red publica Internet.

CRITERIOS DE EVALUACION

a) Se han identificado los conceptos esenciales de funcionamiento y uso de la red.
b) Se han evaluado los distintos sistemas de conexién a la red.

c) Se ha configurado el acceso al sistema informético en la red.

d) Se han comprobado las caracteristicas propias de las intranets y las extranet.

e) Se han utilizado los principales programas navegadores para moverse por la red.
f) Se han realizado busquedas selectivas de informacién mediante aplicaciones especificas.

g) Se han utilizado buscadores especializados por temas y otras aplicaciones de busqueda
avanzada.

UNIDAD DE TRABAJO 2: PROTOCOLOS Y SERVICIOS DE INTERNET

iNDICE DE CONTENIDOS

. El correo electrdnico: qué es y como funciona.

. El correo no deseado.

. Configuracion del cliente de correo.

. Protocolos y servicios de transferencia de archivos.
. Protocolos, servicios y redes P2P.

. Descargas de contenidos y de software.
. Licencias de software.

© N U A WN R

. Conexiones telefdénicas de voz.
13



RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Gestiona diversos servicios y protocolos de Internet, manejando programas de correo electrénico
y de transferencia de archivos, entre otros.

CRITERIOS DE EVALUACION

a) Se han identificado los elementos que configuran el correo electrénico.

b) Se ha utilizado el correo electrénico directamente desde la web.

c) Se han utilizado programas de cliente de correo electrénico para gestionar el envio y la
recepcién de mensajes.

d) Se ha identificado el protocolo de red para la transferencia de archivos (FTP) desde un equipo
cliente a un servidor.

e) Se han compartido archivos a través de una red de Ordenadores entre iguales (peer-to-peer
P2P).

f) Se ha descargado software gratuito con y sin limitaciones de tiempo de uso.

g) Se han realizado descargas de videos, musica y videojuegos, entre otros.

UNIDAD DE TRABAJO 3: COMERCIO ELECTRONICO Y RELACIONES COMERCIALES

SEGURAS.

INDICE DE CONTENIDOS

1. Factura electrénica y e-commerce

2. Certificado y firma electrénica

3. Relacidn digital con la administracién y la entidades privadas
4. Formatos digitales

5. Servicios de la Web.

6. Seguridad microinformatica y web

RESULTADOS DE APRENDIZAIJE

Realiza la facturacion electrdnica y otras tareas administrativas de forma telematica, utilizando en

cada caso software especifico.
CRITERIOS DE EVALUACION
a) Se han identificado los formatos electréonicos de factura de mayor o menor complejidad

(EDIFACT, XML, PDF, html, doc, xls, gif, jpeg o txt, entre otros).
b) Se ha establecido la transmision telematica entre Ordenadores.
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c) Se ha garantizado la integridad y autenticidad de las transmisiones teleméticas a través de una
firma electrénica reconocida.

d) Se han utilizado aplicaciones especificas de emision de facturas electrdnicas.

e) Se han utilizado herramientas comunes en Internet relativas a la relacidon de nuestra empresa

con organismos publicos y otras entidades.

f) Se han probado diversas herramientas de tipo generalista que se utilizan en la red.

g) Se han identificado los programas perjudiciales para la seguridad e integridad de los datos

almacenados en nuestros equipos informaticos.

h) Se han aplicado las barreras de seguridad necesarias para salvaguardar la informacidon de

nuestra empresa.

UNIDAD DE TRABAJO 4: RELACIONES COMERCIALES A TRAVES DE INTERNET Y DE

LA WEB

(NDICE DE CONTENIDOS

. Redes sociales

. Herramientas de comunicacién individuales

. Herramientas de comunicacién en grupo

. Portales multimedia

. Aplicaciones para dispositivos moéviles

. Blogs, foros y servicios de distribucidon de contenidos
. Compresién de la informacién.
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. Seguridad en internet.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Maneja las redes sociales y las herramientas de comunicacion individuales y en grupo asi como se
es capaz de realizacidn de blogs, foros y distribucion de contenidos.

CRITERIOS DE EVALUACION

a) Se hanidentificado las redes sociales mas relevantes

b) Conocer las herramientas de comunicacion individuales

¢) Conocer las herramientas de comunicacién en grupo

d) Exponer las diversas alternativas existentes para la comunicacién comercial

UNIDAD DE TRABAJO 5: CREACION DE PAGINAS WEB

iNDICE DECONTENIDOS

1. Estructura de una pagina web.
2. Lenguajes empleados en el desarrollo de un sitio web. El lenguaje HTML.
3. Creacidn de paginas web con los editores web mas usuales.
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4. Nombres de dominio y alojamiento web.

5. Publicaciéon de pdginas web via FTP.

6. Gestores de contenidos (CMS).

7. Alta en buscadores y herramientas para webmasters.

8. Mantenimiento de un sitio web.

9. Tiendas online. Proceso de compra en una tienda online.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Construye paginas web atractivas para los usuarios de Internet, utilizando criterios de
posicionamiento, facil manejo y persuasion.

CRITERIOS DE EVALUACION

a) Se han redactado las sentencias mas utilizadas en lenguaje de etiquetas de hipertexto (HTML).
b) Se han utilizado programas comerciales que permiten crear de forma sencilla los ficheros que

componen las pdginas web.
c) Se ha registrado la direccién de pdginas web con dominio propio o con alojamiento gratuito.

d) Se han enviado al servidor de Internet ficheros web creados mediante programas especializados
en esta tarea.

e) Se han utilizado programas especificos de inclusion de textos, imagenes y sonido.
f) Se ha construido una web eficiente para el comercio electrénico

g) Se han incluido en la web enlaces de interés capaces de generar tréfico orientado e interesado
en lo que se ofrece.

UNIDAD DE TRABAJO 6 : DISENO DEL PLAN DE MARKETING DIGITAL

INDICE DE CONTENIDOS

. Desarrollo del plan de marketing digital.

. El comportamiento del cliente online.

. Promociodn online y offline de la web.

. Posicionamiento en buscadores (SEQ) y seleccidn de las palabras clave. 5. Posicionamiento SEM.
. Politicas de captacion: proceso de creacion de una marca.

. Analisis de estadisticas y medicién de resultados.

. Marketing de afiliacidn.
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. Marketing relacional y gestion de la relacién con los clientes (CRM).

=
o

. Marketing cruzado o cross marketing.

[y
[y

. Marketing viral.

=
N

. Marketing one-to-one.

13. Aplicaciones de mobile marketing.

14. Internet TV y videoblogs.

15. Sistemas de publicidad poco aconsejables.
16. La ley contra el spam.
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RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Disefia el plan de marketing digital en el mercado online, definiendo soluciones estratégicas
mediante la implementacidn de acciones especificas de desarrollo de la marca comercial.

CRITERIOS DE EVALUACION

a) Se ha preparado un plan de marketing digital que permita alcanzar los objetivos comerciales de
la empresa.

b) Se han definido los procesos de posicionamiento y marketing online.

c) Se han establecido las pautas que hay que seguir para realizar la publicidad y promocién online.
d) Se han identificado los elementos que configuran el marketing de buscadores.

e) Se han evaluado los retos del marketing electrénico: la confianza en los medios de pago, los
problemas logisticos y la seguridad.

f) Se han realizado las tareas necesarias para gestionar y fidelizar a los clientes a través de la red.
g) Se han identificado las nuevas tendencias de comunicacién y relacién con el cliente en el
marketing digital.

h) Se han realizado acciones de marketing efectuadas a través de dispositivos méviles.

UNIDAD DE TRABAJO 7: ESTRATEGIAS DE MARKETING DITITAL

INDICE DE CONTENIDOS
1.Comportamiento del cliente online
2.Herramientas de posicionamiento en buscadores: SEM y SEO
3.Tipologia de marketing digital
4.Nuevas tendencias en comunicacion y relacion con el cliente.
5.Influencers. Definicidn y uso en la estrategia de marketing.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Se definen los comportamientos el cliente on line y se comprenden las herramientas utilizadas en
el marketing digital.

CRITERIOS DE EVALUACION

a). Entender el comportamiento del cliente online y evaluar sus actitudes.

b). Determinar el proceso de compra online y los factores que influyen en ella.

c¢). Comprender como funcionan los motores de blusqueda y como se logra aparecer en las primeras
posiciones

d). Identificar los elementos que configuran el marketing digital y su tipologia.

e). Conocer las Ultimas tendencias comunicativas y como se relacion el cliente con ellas.

UNIDAD DE TRABAIO 8: DEFINICION DE LA POLITICA DE COMERCIO ELECTRONICO
DE UNA EMPRESA

iNDICE DE CONTENIDOS
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. Modelos de negocio digital.

. Seleccion y registro de un dominio.

. Disefio de una tienda virtual. Zonas de una tienda virtual.
. Escaparate web y catdlogo electrdnico.

. Flujos de caja y financiacién de la tienda online.

. Control logistico de las mercancias vendidas online.

. Medios de pago electrénicos.

. Periodos de reflexidn y cancelaciones.
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. La reclamacién como instrumento de fidelizacion del cliente.

10. La importancia financiera de la reclamacion.

11. Aspectos juridicos del comercio electrénico.

12. Criptografia y encriptacién o cifrado de datos.

13. Firma digital.

14. Protocolos de seguridad y certificados digitales.

15. Negocios electrénicos: e-shop, e-procurement, e-marketplace, e-auction entre otros.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Define la politica de comercio electrdnico de la empresa, estableciendo las acciones necesarias
para efectuar ventas on-line.

CRITERIOS DE EVALUACION

a) Se han establecido los pardmetros necesarios para crear o adaptar un negocio on-line.

b) Se han definido acciones de captacién enfocadas al comercio electrénico.

¢) Se han reconocido los modelos de negocio existentes en la red.

d) Se ha disefiado una tienda virtual.

e) Se ha planificado la gestién de los pedidos recibidos y todo el proceso logistico.

f) Se han identificado los aspectos juridicos y de proteccién de datos en el comercio electrénico.

g) Se han establecido los medios de pago que se van a utilizar.

h) Se han seleccionado los sistemas de seguridad que garanticen la privacidad e invulnerabilidad
de las operaciones.

i) Se han identificado los diferentes tipos de negocios electrénicos existentes.

6. Metodologia

Para desarrollar la metodologia es necesario tener en cuenta los siguientes principios
psicopedagogicos y didacticos:

* Partir de los conocimientos previos.

* Promover la adquisicion de aprendizajes significativos.

* Utilizar una metodologia:
o Activa tanto por parte del profesor como de los alumnos.
o Participativa por parte del alumno.
o Motivadora por parte del profesor.

* Favorecer el desarrollo integral del alumno/a.
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* Tener presente la inminente incorporacidn del alumno al mundo del trabajo.
Promover la coordinacién con el profesorado de otros mddulos.
* Que las clases sean activas y participativas para que asi el alumno potencie su creatividad,

espiritu critico y capacidad de trabajo en grupo, utilizando todos los recursos didacticos
disponibles.

Teniendo en cuenta estos principios, la metodologia se basard en la combinacién de la exposicion
tedrica de los principales contenidos y en la realizacion de actividades, casos précticos y proyectos.
También sera importante el trabajo auténomo del alumno (individual y en grupo) como
instrumento para afianzar los conocimientos adquiridos.

Tanto en la exposicion tedrica como en la resolucidon de ejercicios practicos, se buscard la
participacién activa de los alumnos a través del planteamiento de preguntas que promuevan el
pensamiento critico, la reflexion y la creatividad de los estudiantes.

Todo ello teniendo en consideracion que la asignatura se impartird integramente en inglés al estar
dentro del programa bilingle.

7. Materiales y recursos didacticos

Se dispone de un aula con el siguiente equipamiento:

* Equipo informatico del profesor.

* Un proyectory 2 altavoces.

* 25 ordenadores para los estudiantes.
* Una impresora.

* Acceso a internet.

* Pizarra.

Como materiales didacticos, el libro de referencia sera el libro de texto de Marketing digital de la
editorial Paraninfo. También, recursos procedentes de internet (aplicaciones web, videos, noticias,

casos practicos, etc.) y los apuntes y otro material complementario que proporcione el profesor a
los alumnos.

8. Evaluacion y calificacion

La evaluacion, como componente basico del proceso de ensefanza-aprendizaje, ha de ser
coherente con las caracteristicas del ciclo formativo, los objetivos planteados y la metodologia
utilizada.

La evaluacion debe ser formativa y, por lo tanto, servir para fomentar la reflexion, orientar y
analizar el proceso educativo. Ha de ser una evaluacidn:

* Continua, para observar el proceso de aprendizaje.

* Integral, para considerar tanto la adquisicion de nuevos conceptos, como
procedimientos, actitudes, capacidades de relacion y comunicacion y de desarrollo
auténomo de cada estudiante.

* Individualizada, para que se ajuste a las caracteristicas del proceso de aprendizaje de cada
alumno y no de los alumnos en general. La evaluacion individualizada suministra informacion
al propio alumno sobre lo que ha hecho, sobre sus progresos y sobre lo que puede hacer de
acuerdo con sus posibilidades.

* Orientadora, porque debe ofrecer informacidn permanente sobre la evolucién del alumno
con respecto al proceso de ensefianza-aprendizaje.
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Ademas, en el proceso de evaluacidn se han de tener en cuenta los aspectos siguientes:

* La adecuacion de los objetivos a las caracteristicas de cada grupo.
* La idoneidad de los procedimientos utilizados.
* La marcha de las actividades programadas.

Han de evaluarse no sélo los contenidos, los procedimientos y las actitudes, sino también las
destrezas desarrolladas, el empleo de técnicas de trabajo, la capacidad de analisis y de
investigacion, las exposiciones en clase, etc.

CRITERIOS DE CALIFICACION

Tal y como indica la normativa vigente sobre evaluacién (Resolucion 8/2021 y Orden EDU8/2019),
el proceso de evaluacion se realizara en 2 evaluaciones parciales trimestrales y 2 evaluaciones
ordinarias, es decir: 12 evaluacion (diciembre) 22 evaluacion (marzo), 12 convocatoria ordinaria

(mayo) y 22 convocatoria ordinaria (junio).

La nota obtenida en los exdmenes o pruebas objetivas de la 12 evaluacidn, 22 evaluacion y 12
convocatoria ordinaria, supondran el 60% de la nota de la evaluacion, y el otro 40% se obtendra

por las tareas, trabajo diario y participacion en clase (que explicaré mds adelante en este

apartado).

PRUEBAS ESCRITAS/EXAMENES 60%
TAREAS, TRABAJO DIARIO Y PARTICIPACION 40 %
EN CLASE

Sin embargo, en la 22 convocatoria ordinaria de junio, la nota obtenida en el examen o prueba

objetiva supondra el 100% de la nota final.
A continuacidn, explico con mas detalle las diferentes evaluaciones mencionadas:

v/ 12 Evaluacidn: diciembre

La calificaciéon que figurarda en Racima y en las actas de evaluacién debe estar expresada en
numeros enteros, por lo que la nota se calcularad segin el método general del redondeo. Si el
decimal antes del redondeo es igual o superior a 0,5 se redondeara a la cifra entera superior y si

el decimal es inferior a 0,5 se redondeara a la cifra entera inferior.
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Sin embargo, la nota de las evaluaciones expresada en numeros enteros tendra caracter
principalmente orientativo, puesto que para el cdlculo de la nota media del curso se ponderaran

las notas de cada evaluacion con decimales incluidos.

v/ 22 Evaluacién: marzo

La calificacién en Racima y en las actas de calificacion, se calculard de igual forma que en la 12

Evaluacién, por redondeo.

v 12 Convocatoria Evaluacidn ordinaria: mayo

Esta evaluacién abarcara todos los temas que cada alumno tenga no superados hasta ese momento,
es decir, si el alumno ha superado las evaluaciones parciales 12 y 23, sélo tendra que presentarse a
los ultimos temas desarrollados entre marzo y junio, mientras que, si no superd alguna de las

evaluaciones parciales, los temas pendientes se sumaran a los Ultimos temas.

La nota de esta evaluacion, tanto en Racima como en las actas, sera la nota media o global del curso,
también redondeada. Si el alumno ha ido aprobando los temas, cada trimestre, su nota de la
primera ordinaria sera la media de sus evaluaciones trimestrales, considerando todos los decimales
en esas notas parciales. Si en mayo se han examinado de todos los temas, la nota de esta
convocatoria sera la nota de ese examen (sin olvidar que en esta convocatoria también se aplican
los porcentajes de 60% examenes y 40% tareas y trabajo diario, tal y como se explica al principio de

este epigrafe).

v 22 Convocatoria Evaluacidn ordinaria: junio

En esta evaluacion cada alumno se examinard de las evaluaciones que tenga pendientes,
guardandose la nota de aquellas que si haya superado (12 y 22 evaluacion, o incluso 32 si el profesor
hubiera considerado oportuno realizar una tercera evaluacién de forma previa a la primera

convocatoria ordinaria de mayo).

Si el profesor lo estima oportuno, para facilitar la evaluacién positiva del alumno, podra realizar

pruebas parciales eliminatorias de dos temas a mitad de cada uno de los trimestres. Como la

realizacion de estas pruebas no responde a un imperativo legal, el profesor establecerad las
condiciones y caracteristicas de estas pruebas y las comunicara al alumnado antes de realizar la
prueba correspondiente. Su realizacién dependera de si el desarrollo y temporalizacion del médulo
lo permiten. La realizacién de estas pruebas no serd obligatoria para los alumnos, que podrdn
decidir no realizar ninglin examen parcial dentro de un trimestre y examinarse en las convocatorias

trimestrales oficiales anteriormente mencionadas. Por esta misma razén, la ausencia a una prueba
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parcial de mitad de evaluacidn, incluso justificada, no da derecho a repetirla, el alumno se

presentara a toda la materia en el examen final de evaluacion.

TAREAS Y TRABAJO DIARIO

Cada alumno ird acumulando calificaciones durante el transcurso de cada trimestre por la
realizacion de trabajos y tareas exigidas por el profesor, por su intervencion en debates,
comentarios y preguntas orales en clase, resolucion de dudas de compafieros, resolucién de
ejercicios, test realizados online, comentarios de noticias y videos relacionados con el médulo... Se
valorara positivamente tanto su participacion, como la oportunidad de sus intervenciones. La media

de las calificaciones por todos los conceptos citados supondra el 40% de la nota de la evaluacién.

En cada evaluacion, el profesor podra solicitar la presentacién escrita y/u oral de algtn trabajo
obligatorio, individual y/o grupal, sobre los contenidos de esta programacién. Dichos trabajos,
segun su complejidad, podran formar parte del 60% de la nota comentados en los puntos
anteriores. El profesor comunicara su baremo y criterios de evaluacidn/calificacion en cada caso al
enunciar las caracteristicas y requisitos de cada trabajo. La no presentacion de un trabajo
obligatorio en el plazo fijado, sin la adecuada justificacidn, supondra obtener un cero en la nota del

trabajo.

Con base en las indicaciones Reglamento de Régimen Interior del centro y las vigentes normativas,
el alumno que no asista al 15% de las horas anuales del médulo, justificadas o sin justificar, podra
perder el derecho a la evaluaciéon continua si el profesor lo considera oportuno. Sélo se
considerardn justificantes validos aquellos relacionados con asistencia médica o cumplimiento de
un deber inexcusable, como la asistencia a un juicio, cualquier otro motivo sera valorado por el
profesor e incluso el equipo de profesores del departamento. La pérdida de la evaluacidn continua
supondra que el alumno se presente con toda la materia del mddulo a la evaluacién ordinaria, bien
sea en primera y/o en segunda convocatoria. En este caso no seran de aplicacion las posibles notas
parciales o por evaluacidon que haya podido obtener el alumno antes de perder la evaluacion ni
tampoco se aplicaran los porcentajes de 60% y 40% comentados, el alumno obtendra como nota

final el 100% de la nota obtenida en esa prueba escrita final.

Ademas, en consonancia con lo que indica el Reglamento de Régimen Interno, la acumulacién de
tres retrasos se contabilizara como una ausencia injustificada con fecha del tercer retraso. Se
considera retraso siempre que el alumno entre en clase 5 minutos tarde a primera hora o al volver
del recreo. Siempre que el alumno llegue mas tarde de esas horas, o partir de un tercer retraso, se

registrard una ausencia no justificada.
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El incumplimiento de las normas de conducta establecidas para el aula, tales como la falta de
respeto hacia companerosy profesor, etc. sera penalizado segun el Reglamento de Régimen Interno

del Centro (conductas contrarias).

MEDIDAS DE RECUPERACION

Cuando en una evaluacidn parcial (12 o 22 evaluacién) no se alcance una calificacion de 5,

incluyendo todos los conceptos anteriormente descritos:

El profesor decidird, si lo considera beneficioso para el alumno y en funciéon del grado de

cumplimiento de la temporalizacion del mddulo, la realizacién de una prueba escrita de

recuperacion que_incluird todos los contenidos correspondientes al trimestre correspondiente.

Esta prueba englobara los temas del trimestre a recuperar y no podra ser separada en partes (no

se guardan parciales aprobados a mitad de trimestre, si los hubiera).

A no ser que el profesor estime lo contrario, la nota de la recuperacion de las pruebas escritas de

la primera y segunda evaluacion serd nuevamente el 60% de la nota final, y se guardara el 40%

restante evaluado a lo largo de la evaluacion.

Las actividades que el alumno debera realizar para preparar vy superar la prueba de recuperacion,

son todas las que se hayan desarrollado en clase durante la evaluacién. En cualquier caso, el
profesor indicard a los alumnos cuales son las mas importantes para superar la prueba de
recuperacion y/o podra proponer otras. De igual forma, estara a su disposicion para aclarar
cualquier duda que les pueda surgir durante el estudio y preparacion de dicha prueba,

estableciendo un calendario para ello.

9. Actividades complementarias y extraescolares

Ejemplos de actividades complementarias y extraescolares relacionadas con el médulo de
Marketing digital serian la asistencia a conferencias, ferias.... sobre digitalizacién de las empresas
en el ambito del marketing y la comunicacién, ponencias de expertos en marketing digital, visitas
a empresas que puedan ilustrar a los alumnos con estrategias y actuaciones de marketing digital
que lleven a cabo, etc.

10. Atencion a la diversidad

Las medidas a adoptar para la atencion a la diversidad estaran dirigidas a compensar la dificultad
que presente un alumno o alumna para alcanzar los resultados de aprendizaje indicados en el
curriculo, asi como para atender las necesidades de aquellos alumnos que cuenten con mayores
conocimientos previos y/o habilidades sobre los contenidos del mddulo,

pudiendo emplearse uno o varios de los recursos que se indican, segun los casos:

* Anticipar apuntes/materiales.
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* Adaptar los materiales a utilizar.

* Ampliar las formas de presentacién de los contenidos, con materiales distintos.

* Proponer actividades de refuerzo para aquellos estudiantes que asi lo requieran.

* Proporcionar ejercicios adicionales a aquellos alumnos que terminen las actividades antes
que la mayoria de la clase.

* Cambios en la metodologia:

o Atencién personalizada.

o Apoyo personalizado en la secuencia de realizacidn de la tarea.

o Flexibilizacién del tiempo de realizacidn de trabajos.
Las medidas de atencién a la diversidad también deberdn ir orientadas a que todos los alumnos
puedan continuar con su formacién por medios telematicos con la mejor calidad educativa que
sea posible, para lo cual es imprescindible constatar que todos ellos tienen disponibilidad vy
conocimientos para emplear tales medios.

11. Necesidades de formacion del profesorado
En el caso de detectarse necesidades especificas de formacidn del profesorado, se comunicaran
mediante los procedimientos que el centro tenga establecidos a tal efecto.
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