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Decreto 196/2013, do 27 de decembro, polo que se establece o curriculo do ciclo
formativo de grao superior correspondente ao titulo de técnico superior en Marke-
ting e Publicidade.

O Estatuto de Autonomia de Galicia, no seu artigo 31, determina que € da com-
petencia plena da Comunidade Autonoma de Galicia o regulamento e a adminis-
tracién do ensino en toda a sua extension, niveis e graos, modalidades e especiali-
dades, no ambito das stias competencias, sen prexuizo do disposto no artigo 27 da
Constitucion e nas leis organicas que, conforme a alinea primeira do seu artigo 81,
0 desenvolvan.

A Lei organica 5/2002, do 19 de xufio, das cualificacions e da formaciéon profe-
sional, ten por obxecto a ordenacion dun sistema integral de formacion profesional,
cualificacions e acreditacion que responda con eficacia e transparencia s deman-
das sociais e economicas a través das modalidades formativas.

A devandita lei establece que a Administracion xeral do Estado, de conformidade
co que se dispon no artigo 149.1, 302 e 72 da Constitucion espafiola, e logo da
consulta ao Consello Xeral de Formacién Profesional, determinara os titulos de
formacion profesional e os certificados de profesionalidade que constituiran as
ofertas de formacion profesional referidas ao Catalogo Nacional de Cualificacions
Profesionais, cuxos contidos poderan ampliar as administraciéons educativas no
ambito das suas competencias.

Establece asi mesmo que os titulos de formacion profesional e os certificados de
profesionalidade teran caracter oficial e validez en todo o territorio do Estado e se-
ran expedidos polas administracions competentes, a educativa e a laboral respec-
tivamente.

A Lei organica 2/2006, do 3 de maio, de educacion, establece no seu capitulo Il
do titulo preliminar que se entende por curriculo o conxunto de obxectivos, compe-
tencias basicas, contidos, métodos pedagdxicos e criterios de avaliacién de cada
unha das ensinanzas reguladas pola citada lei.

No seu capitulo V do titulo | establece os principios xerais da formacién profe-
sional inicial e dispén que o Goberno, logo da consulta as comunidades autono-
mas, establecera as titulacions correspondentes aos estudos de formacion profe-
sional, asi como os aspectos basicos do curriculo de cada unha delas.

A Lei 2/2011, do 4 de marzo, de economia sustentable, e a Lei organica 4/2011,
do 11 de marzo, complementaria da lei de economia sustentable, introducen modi-
ficacions na Lei organica 5/2002, do 19 de xufio, e na Lei organica 2/2006, do 3 de
maio, no marco legal das ensinanzas de formacion profesional, que pretenden, en-
tre outros aspectos, adecuar a oferta formativa &s demandas dos sectores produti-
VOS.

O Real decreto 1147/2011, do 29 de xullo, establece a ordenacion xeral da for-
macion profesional do sistema educativo, tomando como base o Catalogo Nacional
de Cualificacions Profesionais, as directrices fixadas pola Union Europea e outros
aspectos de interese social.

No seu artigo 8, dedicado & definicion do curriculo polas administracions educa-
tivas en desenvolvemento do artigo 6 da Lei organica 2/2006, do 3 de maio, de
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educacion, establece que as administracions educativas, no ambito das suas com-
petencias, estableceran os curriculos correspondentes ampliando e contextuali-
zando os contidos dos titulos a realidade socioeconomica do territorio da sua com-
petencia, e respectando o seu perfil profesional.

O Decreto 114/2010, do 1 de xullo, polo que se establece a ordenacion xeral da
formacién profesional do sistema educativo de Galicia, determina nos seus capitu-
los Ill e IV, dedicados ao curriculo e a organizacion das ensinanzas, a estrutura
gue deben seguir os curriculos e os moédulos profesionais dos ciclos formativos na
comunidade autonoma de Galicia.

Publicado o Real decreto 1571/2011, do 4 de novembro, polo que se establece o
titulo de técnico superior en Marketing e Publicidade e se fixan as stas ensinanzas
minimas, e de acordo co seu artigo 10.2, correspondelle a conselleria con compe-
tencias en materia de educaciéon establecer o curriculo correspondente no ambito
da Comunidade Autbnoma de Galicia.

Consonte o anterior, este decreto desenvolve o curriculo do ciclo formativo de
formacién profesional de técnico superior en Méarketing e Publicidade. Este curricu-
lo adapta a nova titulacion ao campo profesional e de traballo da realidade socioe-
condmica galega e as necesidades de cualificacion do sector produtivo canto a es-
pecializacién e polivalencia, e posibilita unha insercién laboral inmediata e unha
proxeccién profesional futura.

Para estes efectos, e de acordo co establecido no citado Decreto 114/2010, do 1
de xullo, determinase a identificacion do titulo, o seu perfil profesional, o contorno
profesional, a prospectiva do titulo no sector ou nos sectores, as ensinanzas do
ciclo formativo, a correspondencia dos moédulos profesionais coas unidades de
competencia para a sta acreditacion, validacion ou exencion, asi como 0s parame-
tros do contexto formativo para cada modulo profesional no que se refire a espa-
Z0s, equipamentos, titulacions e especialidades do profesorado, e as slas equiva-
lencias para efectos de docencia.

Asi mesmo, determinanse 0s accesos a outros estudos, as modalidades e as
materias de bacharelato que facilitan a conexién co ciclo formativo, as validacions,
exencions e equivalencias, e a informacion sobre 0s requisitos necesarios segundo
a lexislacion vixente para o exercicio profesional, cando proceda.

O curriculo que se establece neste decreto desenvolvese tendo en conta o perfil
profesional do titulo a través dos obxectivos xerais que o alumnado debe alcanzar
ao finalizar o ciclo formativo e os obxectivos propios de cada moédulo profesional,
expresados a través dunha serie de resultados de aprendizaxe, entendidos como
as competencias que deben adquirir os alumnos e as alumnas nun contexto de
aprendizaxe, que lles han permitir conseguir os logros profesionais necesarios para
desenvolver as suas funcions con éxito no mundo laboral.

Asociada a cada resultado de aprendizaxe establécese unha serie de contidos
de tipo conceptual, procedemental e actitudinal redactados de xeito integrado, que
han proporcionar o soporte de informacion e destreza preciso para lograr as com-
petencias profesionais, persoais e sociais propias do perfil do titulo.

Neste sentido, a inclusion do médulo de Formacién en centros de traballo posibi-
lita que o alumnado complete a formacion adquirida no centro educativo mediante
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a realizacion dun conxunto de actividades de producidén e/ou de servizos, que non
teran caracter laboral, en situacions reais de traballo no contorno produtivo do cen-
tro, de acordo coas exixencias derivadas do Sistema Nacional de Cualificacions e
Formacion Profesional.

O méddulo de Proxecto que se inclte no ciclo formativo de grao superior de Mar-
keting e Publicidade permitir4 integrar de forma global os aspectos mais salienta-
bles das competencias profesionais, persoais e sociais caracteristicas do titulo que
se abordaran no resto dos médulos profesionais, con aspectos relativos ao exerci-
cio profesional e & xestion empresarial.

A formacion relativa a prevencion de riscos laborais dentro do moédulo de For-
macion e orientacion laboral aumenta a empregabilidade do alumnado que supere
estas ensinanzas e facilita a sda incorporacion ao mundo do traballo, ao capacitalo
para levar a cabo responsabilidades profesionais equivalentes as que precisan as
actividades de nivel basico en prevencion de riscos laborais, establecidas no Real
decreto 39/1997, do 17 de xaneiro, polo que se aproba o regulamento dos servizos
de prevencion.

De acordo co artigo 10 do citado Decreto 114/2010, do 1 de xullo, establécese a
division de determinados modulos profesionais en unidades formativas de menor
duracion, coa finalidade de facilitar a formacién ao longo da vida, respectando, en
todo caso, a necesaria coherencia da formacion asociada a cada unha delas.

De conformidade co exposto, por proposta do conselleiro de Cultura, Educacion
e Ordenacion Universitaria, no exercicio da facultade outorgada polo artigo 34 da
Lei 1/1983, do 22 de febreiro, reguladora da Xunta e da sua Presidencia, conforme
os ditames do Consello Galego de Formacion Profesional e do Consello Escolar de
Galicia, e logo de deliberacion do Consello da Xunta de Galicia, na sta reunion do
dia vinte e sete de decembro de dous mil trece,

DISPONO
CAPITULO |
Disposicions xerais

Artigo 1. Obxecto.

Este decreto establece o curriculo que sera de aplicacion na Comunidade Auto-
noma de Galicia para as ensinanzas de formacion profesional relativas ao titulo de
técnico superior en Marketing e Publicidade, establecido polo Real decreto
1571/2011, do 4 de novembro.

CAPITULO II

Identificacion do titulo, perfil profesional, conto rno profesional e prospectiva
do titulo no sector ou nos sectores
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Artigo 2. Identificacion.

O titulo de técnico superior en Marketing e Publicidade identificase polos seguin-
tes elementos:

— Denominaciéon: Marketing e Publicidade.

— Nivel: formacion profesional de grao superior.

— Duracién: 2.000 horas.

— Familia profesional: Comercio e Marketing.

- Ref_e,re)nte europeo: CINE-5b (Clasificaciéon Internacional Normalizada da Edu-
cacion).

— Nivel do Marco Espariol de Cualificacions para a educacion superior: nivel 1;
técnico superior.

Artigo 3. Perfil profesional do titulo.

O perfil profesional do titulo de técnico superior en Marketing e Publicidade de-
terminase pola sua competencia xeral, polas sias competencias profesionais, per-
soais e sociais, asi como pola relacién de cualificaciéns e, de ser o caso, unidades
de competencia do Catalogo Nacional de Cualificaciéns Profesionais incluidas no
titulo.

Artigo 4. Competencia xeral.

A competencia xeral do titulo de técnico superior en Marketing e Publicidade
consiste en definir e efectuar o seguimento das politicas de marketing baseadas en
estudos comerciais, e en promocionar e publicitar os produtos e/ou servizos nos
medios e nos soportes de comunicacién axeitados, elaborando os materiais publi-
promocionais necesarios.

Artigo 5. Competencias profesionais, persoais e sociais.

As competencias profesionais, persoais e sociais do titulo de técnico superior en
Marketing e Publicidade son as que se relacionan:

a) Realizar as xestions necesarias para a constitucién e a posta en marcha du-
nha empresa comercial, planificando e xestionando a obtencién dos recursos fi-
nanceiros necesarios que procuren a rendibilidade econémica e financeira da em-
presa.

b) Asistir na elaboracién e no seguimento das politicas e dos plans de marketing,
analizando as variables de marketing mix para conseguir os obxectivos comerciais
definidos pola empresa.

c) Planificar e desenvolver accions de marketing dixital, xestionando paxinas
web e sistemas de comunicacion a través de internet, para lograr os obxectivos de
marketing e da politica de comercio electronico da empresa.

d) Obter, analizar e organizar informacion fiable dos mercados, aplicando técni-
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cas estatisticas, e establecer un sistema de informacion eficaz (SIM), que sirva de
apoio na definicion de estratexias comerciais e nha toma de decisiéns de marketing.

e) Organizar grupos de enquisadores/as e/ou entrevistadores/as, e realizar en-
guisas e/ou entrevistas, planificando o traballo de campo e utilizando as técnicas e
0s procedementos establecidos, para cumprir os obxectivos fixados no plan de in-
vestigacion comercial.

f) Desefar a politica de relaciéns publicas da empresa, e organizar e xestionar
eventos de marketing e comunicacion, interpretando o briefing, contratando entida-
des provedoras, axentes, e actores e actrices, asistindo, dirixindo e supervisando
0S eventos, para cumprir o establecido na politica de comunicacion do plan de
marketing.

g) Xestionar os servizos de atencion, e de queixas e reclamacions da clientela e
das persoas consumidoras e usuarias, prestando un servizo de calidade, para lo-
grar a plena satisfaccion da clientela e a transmision dunha boa imaxe da empresa
ou organizacion.

h) Elaborar o plan de medios publicitarios da empresa, combindndoos axeitada-
mente, e realizar 0 seu seguimento e control, para lograr a sta execucion e efica-
cia.

i) Xestionar o lanzamento e a implantacion de produtos e/ou servizos no merca-
do, aplicando as estratexias de marketing e as acciéns promocionais axeitadas, de
acordo co establecido no plan de marketing da empresa ou organizacion.

]) Elaborar materiais publipromocionais e informativos, respectando a normativa
en materia de publicidade e utilizando técnicas e aplicacidéns informaticas de edi-
cion e desefio en diversos soportes, para os difundir segundo os plans programa-
dos.

k) Comunicarse en inglés con fluidez, tanto oralmente como por escrito, coas en-
tidades operadoras e 0s organismos que intervefien en operacions comerciais.

l) Adaptarse as novas situacions laborais, mantendo actualizados os cofiece-
mentos cientificos, técnicos e tecnoldxicos relativos ao seu ambito profesional, xes-
tionando a sua formacion e 0s recursos existentes na aprendizaxe ao longo da vi-
da, e utilizando as tecnoloxias da informacion e da comunicacion.

m) Arranxar situacions, problemas ou continxencias con iniciativa e autonomia
no ambito da slia competencia, con creatividade, innovacion e espirito de mellora
no traballo persoal e no dos membros do equipo.

n) Organizar e coordinar equipos de traballo con responsabilidade, e supervisar
0 seu desenvolvemento, mantendo relaciéns fluidas, asumindo o liderado e ache-
gando solucions aos conflitos de grupo que se presenten.

fi) Comunicarse con iguais, superiores, clientela e persoas baixo a sua respon-
sabilidade, utilizando vias eficaces de comunicacion, transmitindo a informacion ou
0s cofiecementos axeitados, e respectando a autonomia e a competencia das per-
soas que intervefien no ambito do seu traballo.

0) Xerar ambitos seguros no desenvolvemento do seu traballo e no do seu equi-
po, supervisando e aplicando os procedementos de prevencion de riscos laborais e
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ambientais, consonte o establecido pola normativa e os obxectivos da empresa.

p) Supervisar e aplicar procedementos de xestion de calidade e de accesibilida-
de e desefio universais, nas actividades profesionais incluidas nos procesos de
producion ou prestacion de servizos.

g) Realizar a xestidon basica para a creacion e o funcionamento dunha pequena
empresa, e ter iniciativa na sla actividade profesional con sentido da responsabili-
dade social.

r) Exercer os dereitos e cumprir as obrigas derivadas da sla actividade profesio-
nal, de acordo co establecido na lexislacion, participando activamente na vida eco-
ndémica, social e cultural.

Artigo 6. Relacion de cualificacions e unidades de competencia do Catalogo Na-
cional de Cualificacions Profesionais incluidas no titulo.
1. Cualificacions profesionais completas incluidas no titulo:

Asistencia a investigacion de mercados, COM312_3 (Real decreto 109/2008, do
1 de febreiro), que abrangue as seguintes unidades de competencia:

— UC0993_3: preparar a informacion e os instrumentos necesarios para a inves-
tigacion de mercados.

—~ UC0994_3: organizar e controlar a actividade das persoas enquisadoras.

— UC0995_2: realizar enquisas e/ou entrevistas utilizando as técnicas e o0s pro-
cedementos establecidos.

— UC0997_3: colaborar na anélise e na obtencion de conclusions a partir da in-
vestigacion de mercados.

2. Cualificacions profesionais incompletas:

a) Xestion de marketing e comunicacion, COM652_3 (Real decreto 1550/2011,
do 31 de outubro):

— UC2185_3: asistir na definicion e no seguimento das politicas e do plan de
marketing.

— UC2186_3: xestionar o lanzamento e a implantacion de produtos e servizos
no mercado.

— UC2187_3: organizar e xestionar eventos de marketing e comunicacién, se-
guindo o protocolo e os criterios establecidos.

— UC2188_3: asistir na organizacion e no seguimento do plan de medios e so-
portes establecido.

— UC2189 3: elaborar e difundir, en diferentes soportes, materiais sinxelos e
autoeditables, publipromocionais e informativos.

b) Atencién a clientela e as persoas consumidoras ou usuarias, COM087_3 (Re-
al decreto 295/2004, do 20 de febreiro, modificada no Real decreto 109/2008, do 1
de febreiro):

— UCO0241_2: executar as accions do servizo de atencion a clientela e as perso-
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as consumidoras e usuarias.

— UCO0245_3: xestionar as queixas e as reclamacions da clientela e das persoas
consumidoras e usuarias.

c) Xestidbn comercial e financeira do transporte por estrada, COM651 3 (Real
decreto 1550/2011, do 31 de outubro):

— UC2183_3: xestionar a actividade econdmico-financeira do transporte por es-
trada.

Artigo 7. Contorno profesional.

1. As persoas que obtefian o titulo de técnico superior en Marketing e Publicida-
de han exercer a sua actividade en empresas de calquera sector produtivo, nome-
adamente do sector do comercio e o marketing publico e privado, realizando fun-
cions de planificacion, organizacion e xestion de actividades de marketing, investi-
gacion comercial, publicidade e relacions publicas.

Tratase de traballadores/as por conta propia que xestionan a stua empresa reali-
zando actividades de comunicacion e de publicidade e eventos, nos @mbitos publi-
co e privado, ou por conta allea, que exercen a suUa actividade nos departamentos
de marketing, comunicacién e gabinetes de prensa e comunicacion de calquera
empresa ou organizacion, ou en empresas de comunicacion, axencias de publici-
dade e eventos do ambito publico e privado, asi como en empresas, organizacions
e institutos de investigacion de mercado e opinidn publica, dentro dos departamen-
tos de enquisas e/ou investigacion, nos subsectores de:

— Industria, comercio e agricultura, nos departamentos de marketing, publicida-
de, relaciéns publicas, ou enquisas e investigacion.

— Empresas de distribuciéon comercial por xunto e/ou retallista, nos departamen-
tos de marketing, publicidade, relacions publicas, ou enquisas e investigacion.

— Entidades financeiras e de seguros, nos departamentos de marketing, publici-
dade, relacions publicas, ou enquisas e investigacion.

— Empresas importadoras, exportadoras e distribuidoras-comercializadoras.
— Empresas de loxistica e transporte.

— Asociaciéns, institucions, organismos e organizacions non gobernamentais
(ONG).

2. As ocupacions e os postos de traballo mais salientables son os seguintes:
— Asistente da xefatura de produto.

— Técnico/a de marketing.

— Técnico/a en publicidade.

— Técnico/a en relacions publicas.

— Organizador/ora de eventos de marketing e comunicacion.

— Auxiliar de medios en empresas de publicidade.

— Controlador/ora de cursaxe ou emision en medios de comunicacion.
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Técnico/a en estudos de mercado e opinion publica.
Técnico/a en traballos de campo.

Inspector/ora de persoal enquisador.

Axente de enquisas e censos.
Codificador/ora de datos para investigacions de mercados.

Artigo 8. Prospectiva do titulo no sector ou nos sectores.

1. Ao longo do a derradeira metade do século XX as empresas foron evolucio-
nando cara a sistemas produtivos mais centrados nas preferencias da poboacién
consumidora que na producion indiscriminada de bens e servizos. Actualmente in-
vestigase sobre produtos ou servizos que as persoas demandan e, a partir desta
informacion, a empresa toma as decisions oportunas antes de lanzar o produto ou
0 servizo ao mercado.

Hoxe as empresas contan cun departamento de marketing, que se encarga da
toma de decisions non s6 sobre a promocion de produtos e servizos, sendn tamén
sobre as canles de distribucidn, os prezos e sobre todo os produtos; € dicir, na
empresa actual o departamento de marketing decide que produtos ou servizos vai
producir ou prestar a empresa, as canles polas que se vaian comercializar, e 0
prezo e as promociéons que se vaian realizar.

Son todas elas decisions transcendentais para o normal funcionamento da em-
presa, e 0s argumentos principais en que se basean as suas decisions obtéfiense
de estudos de mercado e sistemas de informacion da empresa.

A evolucién constante das novas tecnoloxias da comunicacién fai imprescindible
0 seu cofiecemento e 0 seu uso, para aproveitar de xeito eficiente as accioéns pu-
blicitarias e promocionais levadas a cabo polas empresas.

E necesario, daquela, que o sector do comercio conte con profesionais con for-
macion suficiente en accions de marketing, en estudos de mercados, en sistemas
de informacion utiles e eficaces, e en habilidades de comunicacion, e que sexan
guen de aproveitar as novas tecnoloxias da informacién e da comunicacion para
xestionar o cofilecemento empresarial necesario para cumprir os obxectivos co-
merciais fixados pola direccion de marketing. Esta formacion, que non fora tratada
abondo na formacion profesional, considérase hoxe necesaria para conseguir un
posto de traballo nas empresas que contan cun departamento de marketing.

O titulo de técnico superior en Marketing e Publicidade aborda a formacién en
marketing, en investigaciéon comercial e en publicidade, enmarcada nun perfil pro-
fesional que se completa con formacion en vendas e en xestion de empresas. Ta-
mén se incorpora a actualizacion necesaria nas novas tecnoloxias da informacion,
imprescindibles como medio de comunicacidén entre a empresa comercial e 0 seu
contorno.

2. As funcions das persoas con esta titulacion no posto de traballo estaran afec-
tadas de xeito considerable pola aplicacion xeneralizada das novas tecnoloxias a
toma de decisions, para que estas resulten Utiles e eficaces dentro da empresa, e
aplicanse nomeadamente a:
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— Procesos de desefio, elaboracion e control das accions do plan de marketing
da empresa.

— Procesos de desefio e implantacion de sistemas de informacion empresarial.
— Procesos de procura, tratamento e analise da informacion recibida.

— Procesos de implantacion das accions de marketing en produtos ou servizos,
prezos, promocions e distribucion.

— Desefio e elaboracion de accions promocionais dos produtos ou servizos das
empresas.

— Procesos de comercializacion dos produtos e servizos.

— Comunicacion coa clientela e atencion a esta.

— Procesos de comercializacion a través de canles dixitais.
— Control de calidade dos servizos prestados.

— Métodos de organizacién do traballo.

3. Os cambios tecnoloxicos de caracter dixital que se produciron nos ultimos
anos coa xeneralizacién do uso de internet, nomeadamente no dmbito das teleco-
municacions a nivel mundial, provocou un fluxo adicional de informacién que debe
ser aproveitado polas empresas para xerar valor engadido na calidade dos produ-
tos e dos servizos ofrecidos, asi como unha maior eficacia na sta relacion con ou-
tras empresas e/ou coa clientela, entre as que se poden mencionar:

— Uso de medios e sistemas de comunicacion dixitais para desenvolver accions
de marketing e promocion.

— Uso de medios de comunicacion dixitais seguros para realizar transaccions
comerciais e xestion de documentos de xeito fiable, seguro e confidencial.

4. Xa que logo, o perfil profesional do titulo dentro do sector empresarial marca
unha evolucion cara as competencias non so que lle acheguen ao sector eficiencia
técnica e econdmica, sendn que tamén logren a incorporacion e o aproveitamento
das novas tecnoloxias no funcionamento de mercados globais, para conseguir que
as empresas contriblan a crear unha sociedade mais xusta, ambientalmente com-
prometida e socialmente mais igualitaria.

CAPITULO 1l
Ensinanzas do ciclo formativo e parametros basicos de contexto

Artigo 9. Obxectivos xerais.

Os obxectivos xerais do ciclo formativo de grao superior de Marketing e Publici-
dade son os seguintes:

a) Cofiecer e valorar as fontes e os produtos financeiros dispofiibles, tales como
créditos, préstamos e outros instrumentos financeiros, asi como as posibles sub-
vencions, e seleccionar os mais convenientes para a empresa, analizando a infor-
macion contable e avaliando os custos, 0s riscos, 0s requisitos e as garantias exi-
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xidas polas entidades financeiras, para obter os recursos financeiros necesarios
gue se requiren no desenvolvemento da actividade.

b) Elaborar informes de base e briefings, analizando e definindo as estratexias
comerciais das variables de marketing mix, para asistir na elaboracién e no segui-
mento das politicas e dos plans de marketing.

c) Utilizar as novas tecnoloxias da comunicacion a través de internet, construin-
do, aloxando e mantendo paxinas web corporativas, e xestionando os sistemas de
comunicacion dixitais, para planificar e realizar acciéns de marketing dixital.

d) Desefiar plans de investigacion comercial, determinando as necesidades de
informacion e recollendo os datos secundarios e primarios necesarios para obter e
organizar informacion fiable dos mercados.

e) Elaborar informes comerciais, analizando a informacion obtida do mercado
mediante a aplicacion de técnicas estatisticas, para establecer un sistema de in-
formacion de marketing eficaz (SIM).

f) Determinar as caracteristicas do persoal de campo, definindo criterios de se-
leccién, dimension, formacion, motivacion e remuneracién, para organizar grupos
de persoal enquisador e/ou entrevistador.

g) Interpretar correctamente un cuestionario e as instrucions adxuntas, e pasarllo
as persoas enquisadas, garantindo a fluidez e a exactitude das respostas efectua-
das, para realizar enquisas e/ou entrevistas.

h) Definir os obxectivos e os instrumentos das relacions publicas da empresa ou
organizacion, de acordo co establecido no plan de marketing, para desefar a poli-
tica de relacions publicas da empresa.

I) Relacionar e coordinar provedores/as e axentes intervenientes, dirixindo e su-
pervisando os eventos segundo o protocolo establecido e arranxando as inciden-
cias de xeito proactivo, para organizar e xestionar eventos de marketing e comuni-
cacion.

j) Organizar o departamento de atencion a clientela e establecer as lifias de ac-
tuacion para lograr a sua satisfaccion e a sua fidelizacion, aplicando técnicas de
comunicacion axeitadas, para xestionar os servizos de atencion e informacion a
clientela.

k) Establecer o procedemento de atencion e resolucion de queixas e reclama-
cions da clientela, aplicando técnicas de comunicacién e negociacion axeitadas
e/ou de mediacion ou arbitraxe, para xestionar as gueixas e as reclamaciéns da
clientela e das persoas consumidoras e usuarias.

l) Realizar propostas de combinacion de medios e soportes publicitarios, respec-
tando a normativa en materia de publicidade e redactando informes de control de
emision e cursaxe, para elaborar o plan de medios publicitarios.

m) Elaborar o argumentario de vendas do produto ou servizo para a sua presen-
tacion & rede de vendas, e definir as accions de marketing e de promocién comer-
cial, analizando datos do sistema de informacién de mercados e o briefing do pro-
duto, para xestionar o lanzamento e a implantacion de produtos e/ou servizos no
mercado.
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n) Aplicar técnicas de comunicacion publicitaria persuasivas e de atraccion da
clientela, seleccionando contidos, textos e imaxes, e utilizando o estilo propio da
comunicacion comercial e informativa da empresa, para elaborar materiais publi-
promaocionais e informativos.

i) Xestionar en inglés as relaciéns coa clientela, con provedores/as, organismos
publicos, banca nacional e internacional e demais entidades operadoras que inter-
vefien nas actividades comerciais.

0) Analizar e utilizar os recursos e as oportunidades de aprendizaxe que se rela-
cionan coa evolucion cientifica, tecnoléxica e organizativa do sector, asi como as
tecnoloxias da informacién e da comunicacion, para manter o espirito de actualiza-
cion e se adaptar a novas situacions laborais e persoais.

p) Desenvolver a creatividade e o espirito de innovacién para responder aos re-
tos que se presenten nos procesos e na organizaciéon do traballo e da vida persoal.

g) Tomar decisions fundamentadas, analizando as variables implicadas, inte-
grando saberes de distinto &mbito e aceptando os riscos e a posibilidade de equi-
vocacion, para afrontar e resolver situaciéns, problemas ou continxencias.

r) Desenvolver técnicas de liderado, motivacion, supervision e comunicacion en
contextos de traballo en grupo, para facilitar a organizacion e a coordinacion de
equipos de traballo.

s) Aplicar estratexias e técnicas de comunicacion adaptandose aos contidos que
se vaian transmitir, & finalidade e as caracteristicas das persoas receptores, para
asegurar a eficacia nos procesos de comunicacion.

t) Avaliar situacions de prevencion de riscos laborais e de proteccion ambiental,
propondo e aplicando medidas de prevencion persoais e colectivas, de acordo coa
normativa aplicable nos procesos de traballo, para garantir ambitos seguros.

u) ldentificar e propor as accions profesionais necesarias para dar resposta a
accesibilidade e ao desefio universais.

v) ldentificar e aplicar parametros de calidade nos traballos e nas actividades
gue se realizan no proceso de aprendizaxe, para valorar a cultura da avaliacion e
da calidade, e ser quen de supervisar e mellorar procedementos de xestién de ca-
lidade.

w) Utilizar procedementos relacionados coa cultura emprendedora, empresarial
e de iniciativa profesional, para realizar a xestion basica dunha pequena empresa
ou emprender un traballo.

X) Recofiecer os dereitos e 0s deberes como axente activo na sociedade, tendo
en conta o marco legal que regula as condiciéns sociais e laborais, para participar
na cidadania democrética.

y) Analizar e valorar a participacion, o respecto, a tolerancia e a igualdade de
oportunidades, para facer efectivo o principio de igualdade entre mulleres e homes.

Artigo 10. Médulos profesionais.

Os médulos profesionais do ciclo formativo de grao superior de Marketing e Pu-
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blicidade, que se desenvolven no anexo |, son 0s que se relacionan:
— MPO0179. Inglés.
— MP0623. Xestion econdmica e financeira da empresa.
— MP0930. Politicas de marketing.
— MP0931. Marketing dixital.
— MP1007. Desefio e elaboracion de material de comunicacion.
— MP1008. Medios e soportes de comunicacion.
— MP1009. Relacions publicas e organizacion de eventos de marketing.
— MP1010. Investigacion comercial.
—~ MP1011. Traballo de campo na investigacion comercial.
—~ MP1012. Proxecto de marketing e publicidade.
— MP1013. Formacién en centros de traballo.
— MP1014. Formacién e orientacion laboral.
— MP1109. Lanzamento de produtos e servizos.
— MP1110. Atencion & clientela e as persoas consumidoras e usuarias.

Artigo 11. Espazos e equipamentos.

1. Os espazos e 0s equipamentos minimos necesarios para o desenvolvemento
das ensinanzas do ciclo formativo de grao superior de Marketing e Publicidade son
os establecidos no anexo Il.

2. Os espazos formativos establecidos respectardn a normativa sobre preven-
cion de riscos laborais, a normativa sobre seguridade e saude no posto de traballo,
e cantas outras normas sexan de aplicacion.

3. Os espazos formativos establecidos poden ser ocupados por diferentes gru-
pos de alumnado que curse o0 mesmo ou outros ciclos formativos, ou etapas edu-
cativas.

4. Non cdmpre que os espazos formativos identificados se diferencien mediante
pechamentos.

5. A cantidade e as caracteristicas dos equipamentos que se inclien en cada
espazo deberan estar en funcién do nimero de alumnos e alumnas, e han ser as
necesarias e suficientes para garantir a calidade do ensino e a adquisicién dos re-
sultados de aprendizaxe.

6. O equipamento dispora da instalacion necesaria para o seu correcto funcio-
namento, cumprira as normas de seguridade e prevencion de riscos, e cantas ou-
tras sexan de aplicacion, e respectaranse 0s espazos ou as superficies de seguri-
dade que exixan as magquinas en funcionamento.

Artigo 12. Profesorado.
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1. A docencia dos modulos profesionais que constitien as ensinanzas do ciclo
formativo de grao superior de Marketing e Publicidade correspéndelle ao profeso-
rado do corpo de catedraticos e catedraticas de ensino secundario, do corpo de
profesorado de ensino secundario e do corpo de profesorado técnico de formacion
profesional, segundo proceda, das especialidades establecidas no anexo Il A).

2. As titulaciéns requiridas para acceder aos corpos docentes citados son, con
caracter xeral, as establecidas no artigo 13 do Real decreto 276/2007, do 23 de
febreiro, polo que se aproba o regulamento de ingreso, accesos e adquisicion de
novas especialidades nos corpos docentes a que se refire a Lei organica 2/2006,
do 3 de maio, de educacion, e se regula o réxime transitorio de ingreso a que se
refire a disposicion transitoria décimo sétima da devandita lei. As titulacions equiva-
lentes &s anteriores para efectos de docencia, para as especialidades do profeso-
rado, son as recollidas no anexo Il B).

3. As titulacions requiridas para a imparticion dos modulos profesionais que for-
men o titulo, para o profesorado dos centros de titularidade privada ou de titulari-
dade publica doutras administraciéns distintas das educativas, concrétanse no
anexo Il C).

A conselleria con competencias en materia de educacion establecera un proce-
demento de habilitacion para exercer a docencia, no que se exixira 0 cumprimento
dalgun dos seguintes requisitos:

— Que as ensinanzas conducentes as titulacions citadas engloben os obxectivos
dos modulos profesionais.

— Se o0s devanditos obxectivos non estivesen incluidos, ademais da titulacion
debera acreditarse mediante certificacion unha experiencia laboral de, polo
menos, tres anos no sector vinculado a familia profesional, realizando activi-
dades produtivas en empresas relacionadas implicitamente cos resultados de
aprendizaxe.

CAPITULO IV

Accesos e vinculacion a outros estudos, e correspon dencia de modulos pro-
fesionais coas unidades de competencia

Artigo 13. Preferencias para o acceso ao ciclo formativo de grao superior de Mar-
keting e Publicidade en relacion coas modalidades e as materias de bacharelato
cursadas.

Teré preferencia para acceder ao ciclo formativo de grao superior de Marketing e
Publicidade o alumnado que cursara a modalidade de bacharelato de Humanida-
des e Ciencias Sociais.

Artigo 14. Acceso e vinculacion a outros estudos.

1. O titulo de técnico superior en Marketing e Publicidade permite o acceso di-
recto para cursar calquera outro ciclo formativo de grao superior, nas condicions de
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admision que se establezan.

2. O titulo de técnico superior en Marketing e Publicidade permite o acceso di-
recto &s ensinanzas conducentes aos titulos universitarios de grao nas condicions
de admision que se establezan.

3. Para os efectos de facilitar o réxime de validacions entre o titulo de técnico
superior en Marketing e Publicidade e as ensinanzas universitarias de grao, asig-
nanse 120 créditos ECTS distribuidos entre os modulos profesionais do ciclo for-
mativo de grao superior de Marketing e Publicidade.

Artigo 15. Validacions e exencions.

1. As validacions de moédulos profesionais dos titulos de formacion profesional
establecidos ao abeiro da Lei organica 1/1990, do 3 de outubro, de ordenacion xe-
ral do sistema educativo, cos médulos profesionais do titulo de técnico superior en
Marketing e Publicidade, establécense no anexo IV.

2. As persoas que tiveran superado o modulo profesional de Formacion e orien-
tacion laboral, ou o0 modulo profesional de Empresa e iniciativa emprendedora, en
calquera dos ciclos formativos correspondentes aos titulos establecidos ao abeiro
da Lei organica 2/2006, do 3 de maio, de educacion, teran validados os devanditos
modulos en calquera outro ciclo formativo establecido ao abeiro da mesma lei.

3. As persoas que obtiveran a acreditacion de todas as unidades de competen-
cia incluidas no titulo, mediante o procedemento establecido no Real decreto
1224/2009, do 17 de xullo, de recofiecemento das competencias profesionais ad-
quiridas por experiencia laboral, poderan validar o médulo de Formacion e orienta-
cion laboral sempre que:

— Acrediten, polo menos, un ano de experiencia laboral.

— Estean en posesion da acreditacion da formacion establecida para o desem-
pefio das funcions de nivel basico da actividade preventiva, expedida de acor-
do co disposto no Real decreto 39/1997, do 17 de xaneiro, polo que se aproba
o regulamento dos servizos de prevencion.

4. De acordo co establecido no artigo 39 do Real decreto 1147/2011, do 29 de
xullo, polo que se establece a ordenacidn xeral da formacion profesional do siste-
ma educativo, podera determinarse a exencion total ou parcial do modulo profesio-
nal de Formacion en centros de traballo pola sta correspondencia coa experiencia
laboral, sempre que se acredite unha experiencia relacionada co ciclo formativo de
grao superior de Marketing e Publicidade nos termos previstos no devandito artigo.

Artigo 16. Correspondencia dos modulos profesionais coas unidades de compe-
tencia para a sua acreditacion, validacion ou exencion.

1. A correspondencia das unidades de competencia cos médulos profesionais
gue forman as ensinanzas do titulo de técnico superior en Marketing e Publicidade
para a sua validacion ou exencion queda determinada no anexo V A).

2. A correspondencia dos mdadulos profesionais que forman as ensinanzas do ti-
tulo de técnico superior en Marketing e Publicidade coas unidades de competencia
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para a sua acreditacion queda determinada no anexo V B).
CAPITULO V
Organizacién da imparticion

Artigo 17. Distribucion horaria.

Os modulos profesionais do ciclo formativo de grao superior de Marketing e Pu-
blicidade organizaranse polo réxime ordinario segundo se establece no anexo VI.

Artigo 18. Unidades formativas.

1. Consonte o artigo 10 do Decreto 114/2010, do 1 de xullo, polo que se estable-
ce a ordenacién xeral da formacion profesional no sistema educativo de Galicia, e
coa finalidade de promover a formacion ao longo da vida e servir de referente para
a sua imparticion, establécese no anexo VIl a division de determinados modulos
profesionais en unidades formativas de menor duracion.

2. A conselleria con competencias en materia de educacion ha determinar os
efectos académicos da division dos médulos profesionais en unidades formativas.

Artigo 19. Médulo de Proxecto.

1. O mddulo de Proxecto incluido no curriculo do ciclo formativo de grao superior
de Marketing e Publicidade ten por finalidade a integracion efectiva dos aspectos
mais salientables das competencias profesionais, persoais e sociais caracteristicas
do titulo que se abordaran no resto dos mdodulos profesionais, xunto con aspectos
relativos ao exercicio profesional e & xestion empresarial. Organizarase sobre a
base da titoria individual e colectiva. A atribucion docente sera a cargo do profeso-
rado que imparta docencia no ciclo formativo.

2. Desenvolverase logo da avaliacién positiva de todos os médulos profesionais
de formacion no centro educativo, coincidindo coa realizacion dunha parte do mo-
dulo profesional de Formacion en centros de traballo, e avaliarase logo de cursado
este, co obxecto de posibilitar a incorporacion das competencias adquiridas nel.

Disposicion adicional primeira. Oferta nas modalidades semipresencial e a distan-
cia do titulo de técnico superior en Marketing e Publicidade.

A imparticion das ensinanzas dos modulos profesionais do ciclo formativo de
grao superior de Marketing e Publicidade nas modalidades semipresencial ou a
distancia, que se ofreceran unicamente polo réxime para as persoas adultas, ha
requirir a autorizacion previa da conselleria con competencias en materia de edu-
caciéon, conforme o procedemento que se estableza, e garantira que o alumnado
poida conseguir os resultados de aprendizaxe destes, de acordo co disposto neste
decreto.
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Disposicion adicional segunda. Titulacions equivalentes e vinculacién coas capaci-
tacions profesionais.

A formaciéon establecida neste decreto no modulo profesional de Formacion e
orientacion laboral capacita para levar a cabo responsabilidades profesionais equi-
valentes as que precisan as actividades de nivel basico en prevencion de riscos
laborais, establecidas no Real decreto 39/1997, do 17 de xaneiro, polo que se
aproba o regulamento dos servizos de prevencion.

Disposiciéon adicional terceira. Regulacion do exercicio da profesion.

Os elementos recollidos neste decreto non constitiien regulacion do exercicio de
profesion regulada ningunha.

Disposicion adicional cuarta. Accesibilidade universal nas ensinanzas do titulo de
técnico superior en Marketing e Publicidade.

1. A conselleria con competencias en materia de educacion garantira que o
alumnado poida acceder e cursar o ciclo formativo de grao superior de Marketing e
Publicidade nas condicions establecidas na disposicion derradeira décima da Lei
51/2003, do 2 de decembro, de igualdade de oportunidades, non discriminacion e
accesibilidade universal das persoas con discapacidade.

2. As programacions didacticas que desenvolvan o curriculo establecido neste
decreto deberan ter en conta o principio de “desefio universal”. Para tal efecto, han
recoller as medidas necesarias co fin de que o alumnado poida conseguir a com-
petencia xeral do titulo, expresada a través das competencias profesionais, perso-
ais e sociais, asi como os resultados de aprendizaxe de cada un dos modulos pro-
fesionais.

3. En calquera caso, estas medidas non poderan afectar de xeito significativo a
consecucion dos resultados de aprendizaxe previstos para cada un dos modulos
profesionais.

Disposiciéon adicional quinta. Autorizacion a centros privados para a imparticion das
ensinanzas reguladas neste decreto.

A autorizacion a centros privados para a imparticion das ensinanzas do ciclo
formativo de grao superior de Marketing e Publicidade exixira que desde o inicio do
curso escolar se cumpran os requisitos de profesorado, espazos e equipamentos
regulados neste decreto.

Disposicion adicional sexta. Desenvolvemento do curriculo.

1. O curriculo establecido neste decreto require un posterior desenvolvemento a
través das programacions didacticas elaboradas polo equipo docente do ciclo for-
mativo, consonte o establecido no artigo 34 do Decreto 114/2010, do 1 de xullo,
polo que se establece a ordenacidn xeral da formacion profesional do sistema edu-
cativo de Galicia. Estas programacions concretaran e adaptaran o curriculo ao con-
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torno socioecondmico do centro, tomando como referencia o perfil profesional do
ciclo formativo a través dos seus obxectivos xerais e dos resultados de aprendiza-
xe establecidos para cada mdédulo profesional.

2. Os centros educativos desenvolveran este curriculo de acordo co establecido
no artigo 9 do Decreto 79/2010, do 20 de maio, para o plurilingliismo no ensino non
universitario de Galicia.

Disposicion derrogatoria Unica. Derrogacion de normas.

Quedan derrogadas todas as disposicions de igual ou inferior rango que se opo-
flan ao disposto neste decreto.

Disposicion derradeira primeira. Implantacion das ensinanzas recollidas neste de-
creto.

1. No curso 2013-2014 implantarase o primeiro curso polo réxime ordinario.

2. No curso 2014-2015 implantarase o segundo curso polo réxime ordinario.

3. No curso 2013-2014 implantaranse as ensinanzas reguladas neste decreto
polo réxime para as persoas adultas.

Disposicion derradeira segunda. Desenvolvemento normativo.

1. Autorizase a persoa titular da conselleria con competencias en materia de
educacion para ditar as disposicions que sexan necesarias para a execucion e o
desenvolvemento do establecido neste decreto.

2. Autorizase a persoa titular da conselleria con competencias en materia de
educacion para modificar o anexo Il B), relativo a equipamentos, cando por razons
de obsolescencia ou actualizacion tecnoldxica asi se xustifique.

Disposicion derradeira terceira. Entrada en vigor.

Este decreto entrara en vigor o dia seguinte ao da sua publicacion no Diario Ofi-
cial de Galicia.

Santiago de Compostela, vinte e sete de decembro de dous mil trece
Alberto Nufez Feijoo
Presidente

Jesus Vazquez Abad
Conselleiro de Cultura, Educacion e Ordenacion Universitaria
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1. Anexo |. Mddulos profesionais

1.1 Maodulo profesional: Inglés

= Equivalencia en créditos ECTS: 7.
= Codigo: MP0179.

Duracién: 160 horas.

1.1.1 Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion

RAL1. Recofiece informacion profesional e cotia contida en discursos orais emitidos por
calquera medio de comunicacion en lingua estdndar, e interpreta con precision o conti-
do da mensaxe.

CAL1.1. Identificouse a idea principal da mensaxe.

CA1.2. Reconeceuse a finalidade de mensaxes radiofonicas e doutro material grava-
do ou retransmitido pronunciado en lingua estandar, e identificouse o estado de ani-
mo e o ton da persoa falante.

CAL1.3. Extraeuse informacion de gravacions en lingua estandar relacionadas coa vi-
da social, profesional ou académica.

CA1.4. Identificaronse os puntos de vista e as actitudes da persoa falante.

CAL1.5. Identificaronse as ideas principais de declaracions e de mensaxes sobre te-
mas concretos e abstractos, en lingua estandar e cun ritmo normal.

CA1.6. Comprendeuse con todo detalle o que se di en lingua estandar, mesmo nun
ambiente con ruido de fondo.

CA1.7. Extraéronse as ideas principais de conferencias, charlas e informes, ¢ dou-
tros xeitos de presentacion académica e profesional lingiiisticamente complexos.

CAL1.8. Tomouse conciencia da importancia de comprender globalmente unha men-
saxe, mesmo sen entender todos os seus elementos.

RA2. Interpreta informacion profesional contida en textos escritos complexos e analiza
comprensivamente os seus contidos.

CAZ2.1. Léronse cun alto grao de independencia textos de diverso tipo, adaptando o
estilo e a velocidade da lectura as finalidades, e utilizaronse fontes de referencia aca-
idas de xeito selectivo.

CA2.2. Interpretouse a correspondencia relativa & sua especialidade e captouse doa-
damente o significado esencial.

CA2.3. Interpretaronse con todo detalle textos extensos e de relativa complexidade
relacionados ou non coa stia especialidade, con posibilidade de volver ler as sec-
cions dificiles.

CAZ2.4. Relacionouse o texto co &mbito do sector a que se refira.

CA2.5. Identificouse con rapidez o contido e a importancia de noticias, artigos e in-
formes sobre unha ampla serie de temas profesionais, e decidiuse sobre a oportuni-
dade dunha analise mais fonda.

CAZ2.6. Realizaronse traducions de textos complexos utilizando material de apoio,
en caso necesario.

CA2.7. Interpretaronse mensaxes técnicas recibidas a través de soportes telematicos
(correo electronico, fax, etc.).
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CA2.8. Interpretaronse instrucions extensas e complexas que estean dentro da sua
especialidade.

RA3. Emite mensaxes orais claras e ben estruturadas, e analiza o contido da situacion,
adaptandose ao rexistro lingiiistico da persoa interlocutora.

CA3.1. Identificaronse os rexistros utilizados para a emision da mensaxe.

CA3.2. Expresouse con fluidez, precision e eficacia sobre unha ampla serie de temas
xerais, académicos, profesionais ou de lecer, marcando con claridade a relacion en-
tre as ideas.

CA3.3. Comunicouse espontaneamente ¢ adoptouse un nivel de formalidade ade-
cuado &s circunstancias.

CA3.4. Utilizaronse normas de protocolo en presentacions formais e informais.
CA3.5. Utilizouse correctamente a terminoloxia da profesion.

CA3.6. Expresaronse e defendéronse con claridade puntos de vista, e achegaronse
explicacions e argumentos axeitados.

CA3.7. Describiuse e determinouse a secuencia dun proceso de traballo da stia com-
petencia.

CA3.8. Argumentouse con todo detalle a eleccién dunha determinada opcion ou dun
procedemento de traballo elixido.

CA3.9. Solicitouse a reformulacion do discurso ou dunha parte del, en caso necesa-
rio.

RAA4. Elabora documentos e informes propios do sector, e relaciona os recursos lingiiis-
ticos cos seus propdsitos.

CAA4.1. Redactaronse textos claros e detallados sobre unha variedade de temas rela-
cionados coa sua especialidade, para o que se sintetizaron e se avaliaron as informa-
cions e os argumentos procedentes de varias fontes.

CA4.2. Organizouse a informacion con correccion, precision, coherencia e cohesion,
e solicitouse ou facilitouse informacion xeral ou detallada.

CA4.3. Redactaronse informes onde se salienten os aspectos significativos e se ofre-
zan detalles salientables que sirvan de apoio.

CA4.4. Formalizouse documentacién especifica do seu campo profesional.

CAA4.5. Aplicaronse as formulas establecidas e o vocabulario especifico na formali-
zacion de documentos.

CA4.6. Resumironse artigos, manuais de instrucions e outros documentos escritos, €
utilizouse un vocabulario amplo para evitar a repeticion frecuente.

CAA4.7. Utilizéronse as formulas de cortesia propias do documento que se elabore.

RAS5. Aplica actitudes e comportamentos profesionais en situaciéons de comunicacion e
describe as relacions tipicas caracteristicas do pais da lingua inglesa.

CAS5.1. Definironse os trazos mais salientables dos costumes e dos usos da comuni-
dade onde se fale a lingua inglesa.

CAS5.2. Describironse os protocolos e as normas de relacion social propios do pais.

CAS5.3. Identificaronse os valores e as crenzas da comunidade en que se fale lingua
inglesa.

CAS5.4. Identificaronse os aspectos socioprofesionais propios do sector en calquera
tipo de texto.

CAS.S. Aplicaronse os protocolos e as normas de relacion social do pais de lingua
inglesa.

CAS.6. Recofiecéronse os marcadores lingiiisticos da procedencia rexional.
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1.1.2 Contidos basicos

BC1. Analise de mensaxes orais

= Comprension de mensaxes profesionais e cotias.

BC2.

Mensaxes directas, telefonicas, radiofonicas e gravadas.
Terminoloxia especifica do sector.
Ideas principais e secundarias.

Recursos gramaticais: tempos verbais, preposicions, “phrasal verbs”, locucions, ex-
presion da condicion e dubida, uso da voz pasiva, oracions de relativo, estilo indirec-
to e verbos modais.

Outros recursos lingiiisticos: acordos e desacordos, hipoteses e especulacions, opi-
nions e consellos, persuasion e advertencia.

Acentos de lingua oral.

Interpretacion de mensaxes escritas

= Comprension de mensaxes, textos e artigos basicos profesionais e cotidns.

Soportes telematicos: fax, correo electronico e burofax.
Terminoloxia especifica do sector. “False friends”
Ideas principais e secundarias.

Recursos gramaticais: tempos verbais, preposicions, “phrasal verbs”, "I wish" + pa-
sado simple ou perfecto, "I wish" + "would", "If only"; uso da voz pasiva, oracions
de relativo, estilo indirecto e verbos modais.

= Relacidns loxicas: oposicion, concesion, comparacion, condicion, causa, finalidade e
resultado.

= Relacidns temporais: anterioridade, posterioridade e simultaneidade.

BCS.

Producion de mensaxes orais

= Mensaxes orais.

Rexistros utilizados na emision de mensaxes orais.
Terminoloxia especifica do sector. “False friends”

Recursos gramaticais: tempos verbais, preposicions, “phrasal verbs”, locucions, ex-
presion da condicion e dubida, uso da voz pasiva, oracions de relativo, estilo indirec-
to e verbos modais.

Outros recursos lingiiisticos: acordos e desacordos, hipdteses e especulacions, opi-
nions e consellos, persuasion e advertencia.

Fonética. Sons e fonemas vocalicos, e as stias combinacions. Sons e fonemas conso-
nanticos, € as suias agrupacions.

Marcadores lingiiisticos de relacions sociais, normas de cortesia e diferenzas de re-
xistro.

= Mantemento e seguimento do discurso oral.

Toma, mantemento e cesion da quenda de palabra.
Apoio, demostracion de entendemento, peticion de aclaracion, etc.
Entoacion como recurso de cohesion do texto oral: uso dos patrons de entoacion.
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1.1.3

BC4. Emision de textos escritos

= Expresion e formalizacién de mensaxes e de textos profesionais e cotians.
— Curriculo e soportes telematicos: fax, correo electronico e burofax.
— Terminoloxia especifica do sector.
— Idea principal e ideas secundarias.

— Recursos gramaticais: tempos verbais, preposicions, “phrasal verbs”, verbos modais,
locucions, uso da voz pasiva, oracidons de relativo e estilo indirecto.

— Relacions loxicas: oposicion, concesion, comparacion, condicion, causa, finalidade e
resultado.
= Relacions temporais: anterioridade, posterioridade e simultaneidade.

= (Coherencia textual:
— Adecuaciodn do texto ao contexto comunicativo.
— Tipo e formato de texto.
— Variedade de lingua. Rexistro.
— Seleccion léxica, de estruturas sintacticas e de contido salientable.
— Inicio do discurso e introducion do tema. Desenvolvemento e expansion.
— Exemplificacion.
— Conclusion e/ou resumo do discurso.
— Uso dos signos de puntuacion.

BCS5. Identificacion e interpretacion dos elementos culturais mais significativos dos
paises de lingua inglesa

= Valoracion das normas socioculturais e protocolarias nas relacions internacionais.

= Uso dos recursos formais e funcionais en situacions que requiren un comportamento
socioprofesional, co fin de proxectar unha boa imaxe da empresa.

= Reconecemento da lingua inglesa para afondar en coilecementos que resulten de intere-
se ao longo da vida persoal e profesional.

= Uso de rexistros axeitados segundo o contexto da comunicacion, a persoa interlocutora
e a intencion desta.

Orientacions pedagoxicas

Este mddulo profesional contén a formacidn necesaria para que o alumnado adquira as
competencias que lle permitan comunicarse en inglés no desenvolvemento das actividades
profesionais propias do nivel formativo desta titulacion de técnico superior, neste sector.

Tratase dun mddulo eminentemente procedemental, no que se desenvolve a competen-
cia comunicativa en inglés necesaria no contexto profesional, tanto a nivel oral como a ni-
vel escrito.

A competencia comunicativa en inglés ten que ver tanto coas relacions interpersoais
como co manexo da documentacion propia do sector.

A formaciéon do modulo contribue a alcanzar o obxectivo xeral i), 0), p), q), 1), S), t), u),
v) e x) do ciclo formativo, e as competencias k), 1), m), n), i), 0), p) e r).

As lifias de actuacidon no proceso de ensino e aprendizaxe que permiten alcanzar os
obxectivos do mddulo estan relacionadas con:
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Utilizacion da lingua inglesa tanto a nivel oral como a nivel escrito, en todo o de-
senvolvemento deste modulo.

Introduciéon do vocabulario inglés correspondente 4 terminoloxia especifica do sec-
tor.

Seleccion e execucion de estratexias didacticas que incorporen o uso do idioma in-
glés en actividades propias do sector profesional.

Utilizacion das técnicas de comunicacion para potenciar o traballo en equipo.
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1.2 Moddulo profesional: Xestion econdmica e financei-
ra da empresa

= Equivalencia en créditos ECTS: 12.
= Codigo: MP0623.

Duracién: 187 horas.

1.2.1 Unidade formativa 1: Iniciativa emprendedora e form  as xuridicas
da empresa

= Cédigo: MP0623_14.

Duracion: 30 horas.

1.2.1.1 Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion

RAT1. Compila informacién sobre iniciativas emprendedoras e oportunidades de crea-
cién de empresas, para o que valora o impacto sobre o ambito de actuacidn, incorpo-
rando valores éticos.

CAl.1. Avaliaronse os conceptos de cultura emprendedora e de innovacion, e a stia
importancia como fonte de creacion de emprego e benestar social.

CA1.2. Valorouse a importancia da iniciativa individual, a creatividade, a forma-
cion, a responsabilidade e a colaboracion para ter éxito na actividade emprendedora.

CA1.3. Describironse individualmente as funcions bésicas da empresa e analizaron-
se todas en conxunto como un sistema integral.

CAL1.4. Identificaronse os principais compofientes do contexto xeral (econdémico, so-
cial, demografico e cultural) que rodea a empresa.

CAL1.5. Avaliaronse os conceptos de cultura empresarial e imaxe corporativa, € a sua
relacion cos obxectivos empresariais.

CAL.6. Recofieceuse o fenomeno da responsabilidade social da empresa e a sua im-
portancia como elemento de estratexia empresarial.

CA1.7. Identificaronse practicas que incorporan valores éticos sociais, € de econo-
mia sustentable.

CA1.8. Levouse a cabo un estudo de viabilidade econdmica e financeira dunha pe-
quena ou mediana empresa.

RA2. Establece a forma xuridica da empresa axustandose 4 normativa e ao seu contex-

to.

CAZ2.1. Analizouse o concepto de empresario/a € os requisitos exixidos para actuar
como tal.

CA2.2. Avaliaronse as formas xuridicas das empresas.

CA2.3. Obtivose informacion sobre as posibles axudas e subvencions oficiais para a
creacion dunha empresa.

CA2.4. Seleccionouse, a partir dun estudo comparativo, a forma xuridica mais axei-
tada, valorando os custos, a responsabilidade e as obrigas xuridicas.

CA2.5. Determinaronse os tramites xuridicos e administrativos que cumpra realizar
para a constitucion da empresa, a partir da informacion obtida nas administracions e
nos organismos competentes.
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1.2.1.2

1.2.2

— CAZ2.6. Calcularonse e/ou analizaronse os gastos de constitucion e posta en marcha
da empresa derivados de cada forma xuridica, consultando a lexislacion.

— CA2.7. Determinaronse os tramites administrativos, as autorizacions, as licenzas ¢ a
capacitacion profesional, de ser o caso, que se requiren para a posta en marcha du-
nha empresa.

— CAZ2.8. Identificaronse as obrigas laborais e fiscais derivadas do exercicio da activi-
dade econdémica da empresa.

— CA2.9. Analizaronse as funcions de sindicatos, comités de empresa, representantes
de persoal, inspeccion de traballo e outras institucions sociais que interveiien no sec-
tor correspondente.

— CA2.10. Analizaronse as situacions de insolvencia, quebra e suspension de paga-
mentos, € o procedemento de concurso de acredores en casos de insolvencia, asi
como a responsabilidade do/da empresario/a.

Contidos basicos

BC1. Compilacion de informacion sobre iniciativas emprendedoras e oportunidades de
creacion de empresas

= Cultura emprendedora no &mbito da empresa: UE, Espafia e Galicia.

= Plan de empresa: idea de negocio.

= Factores claves das persoas emprendedoras: iniciativa, creatividade e formacion.
= Funcidns bésicas da empresa e a sua responsabilidade social.

= A empresa como sistema e as suas relacions coa sociedade.

= Andlise do contexto xeral e especifico dunha pequena ou mediana empresa.

= Relacions da pequena ou mediana empresa co seu contexto € co conxunto da sociedade.

BC2. Establecemento da forma xuridica dunha empresa

= Definicidén de empresa.

= Empresa individual: responsabilidade xuridica e obrigas formais.

= Sociedades civis e comunidades de bens.

= Sociedade mercantil: tipos de sociedades.

= Sociedade andnima, sociedade limitada, etc.

= Sociedades laborais: andnima e limitada.

= Cooperativas de traballo asociado e cooperativas de transporte.

= Organismos e institucidons con competencias no ambito do transporte.

= Constitucion e posta en marcha da empresa: requisitos, obrigas formais e tramites que
se deben realizar.

= Subvencidns oficiais e axudas para a constitucion e posta en marcha dunha empresa.

= Obrigas fiscais e laborais da empresa.

Unidade formativa 2; Financiamento
= Codigo: MP0623 24.
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Duracidn: 56 horas.

1.2.2.1 Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion

RA1. Organiza os tramites para a obtencion dos recursos necesarios para o financia-
mento dos investimentos e as subministracions, con avaliacion das alternativas finan-
ceiras posibles.

CALl.1. Identificdronse os organismos que informan sobre a obtencion de axudas e
subvencions publicas para a adquisicion e a renovacion de activos.

CA1.2. Obtivose informacion sobre os instrumentos financeiros e de crédito mais
habituais para o financiamento dos investimentos e demais operacions da empresa.

CA1.3. Analizouse informacion sobre o procedemento, os requisitos, as garantias e a
documentacién que se exixen para obter un crédito ou un préstamo nunha entidade
financeira.

CA1.4. Calcularonse os custos e analizdronse os requisitos e as garantias exixidas
nas operacions de “leasing” e “renting”, para a compra de elementos do inmobiliza-
do, como vehiculos e similares.

CAL1.5. Diferenciaronse os conceptos de xuro nominal, xuro efectivo e taxa anual
equivalente (TAE), tanto en investimentos como en instrumentos financeiros (prés-
tamos e créditos).

CAL1.6. Calculéaronse os custos e as cotas de amortizacion dun préstamo mediante os
sistemas de amortizacion mais utilizados.

CAL.7. Seleccionouse a alternativa financeira mais vantaxosa para a adquisicion de
diversos activos, como vehiculos e maquinaria, en funcioén de custos, riscos e garan-
tias.

CAL1.8. Analizouse o procedemento e as condicidns para solicitar os avais, as fianzas
e as garantias bancarias que se requiren para realizar determinadas operacions de
transporte especial.

CAL1.9. Utilizaronse follas de calculo para analizar, mediante as funciéns oportunas,
as operacions financeiras.

RA2. Determina as formalidades para a compravenda e/ou o alugamento dos activos da
empresa (vehiculos e outros elementos), para o que analiza as necesidades de investi-
mentos e subministracions, € os recursos financeiros necesarios.

CA2.1. Determinaronse as necesidades de activos da empresa (vehiculos, instala-
cions, maquinaria, etc.) € as subministracions necesarias, en funcion dos custos e os
riscos existentes, e as garantias ofrecidas.

CA2.2. Analizaronse as diferenzas fundamentais entre a compravenda ou o aluga-
mento dos elementos de inmobilizado necesarios para o exercicio da actividade (ve-
hiculos, maquinaria, etc.).

CA2.3. Identificaronse as variables dun plan de investimento, diferenciando o finan-
ciamento propio e o alleo, e a recuperacion dos investimentos a curto e a longo pra-
Z0.

CA2.4. Determinaronse as necesidades de subministracions e de servizos de mante-
mento e repostos, asi como os custos que se derivan dos sistemas de aprovisiona-
mento.

CA2.5. Avaliadronse plans de investimento a partir dos custos e a prevision de ingre-
SOS.

CA2.6. Analizaronse as vantaxes e os inconvenientes dos tipos de mercados de acti-
vos, asi como os de primeira e segunda man, e de alugamento de vehiculos.
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1.2.3

— CA2.7. Contactouse en lina e fora de lifia con provedores/as e subministradores/as
potenciais, e solicitouselles a presentacion de ofertas e orzamentos de acordo coas
especificacions recibidas.

— CA2.8. Avalidronse as alternativas para a adquisicion e a renovacion de elementos

de inmobilizado como vehiculos, maquinaria e instalacions, a partir da analise com-
parativa dos orzamentos de compra e as condicions de pagamento.

Contidos basicos

BC1. Organizacion dos tramites para a obtencién de recursos financeiros

Investimento e financiamento: estrutura econdmica e financeira da empresa.
Necesidades de investimento na empresa.

Fontes de financiamento propio e alleo. Financiamento interno e externo.
Subvencions oficiais e axudas financeiras 4 actividade da empresa.

Financiamento a longo prazo. Produtos financeiros: préstamos e empréstitos, leasing e
renting. Outras formas de financiamento.

Financiamento a curto prazo: créditos comerciais € aprazamentos de pagamento, crédi-
tos bancarios, negociacion de efectos comerciais e factoring.

Manexo da folla de calculo e outras aplicacions informaticas para o calculo dos custos
financeiros e a amortizacion de préstamos e outros produtos financeiros.

BC2. Formalidades para a compra e o alugamento de diversos activos, como vehiculos e
outros

Determinacion das necesidades de equipamento e investimento.
Xestion de compras e alugamento de activos como vehiculos e subministracions.

Andlise e seleccion de investimentos. Decision de compra ou alugamento de inmobili-
zados como vehiculos e outros.

Procura de provedores/as e subministradores/as: solicitude de ofertas e orzamentos.

Orzamentos e condicions de compra e de alugamento: cantidade, calidade, prezo, des-
contos, prazos de entrega, impostos, condicions de pagamento e financiamento.

Elaboracion de documentos relativos a compra e ao alugamento de elementos do equi-
pamento como vehiculos e outros, utilizando as ferramentas informéticas axeitadas.
Elaboracion de contratos e formulacion de pedidos.

Creacién e mantemento de bases de datos de provedores/as e subministradores/as: fi-
cheiro mestre de provedores/as, altas e baixas, introducion e actualizacion de datos, e
valoracion de provedores/as.

Utilizacion dunha aplicacion informaética de xestion de compras.

Unidade formativa 3: Facturacion

Cédigo: MP0623_34.

Duracién: 34 horas.
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1.2.3.1 Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion

1.2.3.2

1.2.4

1241

RAL1. Elabora facturas, recibos e documentos de cobramento e pagamento dos produtos
e dos servizos prestados, aplicando as normas mercantis e fiscais de facturacion.

— CALl.1. Interpretaronse as normas mercantis e fiscais, € os usos do comercio que re-
gulan a facturacion de produtos e/ou servizos, incluindo a facturacion electronica.

— CAL.2. Identificaronse os impostos que gravan os servizos que presta a empresa,
como o de transporte e os tipos de gravame aplicables en cada caso.

— CA1.3. Interpretaronse os aspectos do imposto sobre o valor engadido (IVE) e as
obrigas establecidas para a facturacion de produtos e/ou servizos nacionais e inter-
nacionais.

— CA1.4. Realizouse a facturacion da venda de produtos e/ou a prestacion de servizos,
utilizando as aplicacions informaticas adecuadas.

— CAL.S. Analizaronse as caracteristicas, os custos de xestion de cobramento e nego-
ciacion, e os riscos de cada medio de pagamento ou cobramento.

— CA1.6. Xestiondronse os impagamentos da clientela cumprindo os requisitos e os
prazos recollidos na normativa.

— CAL.7. Supervisaronse as condicidons de pagamento e cobramento das operacions en
divisas.

Contidos basicos

BC1. Elaboracién de facturas, recibos e documentos de cobramento e pagamento

Elaboracion de orzamentos.

Facturacion de servizos e devindicacion de facturas: caracteristicas e requisitos legais,
modelos e tipos de facturas, formalizacion e expedicion de facturas.

Conservacion e rexistro de facturas de acordo coa normativa mercantil e fiscal.

Fiscalidade das operacions da empresa. Imposto sobre o valor engadido (IVE) e outros
tributos.

Operacidns intracomunitarias: caracteristicas e facturacion dos produtos e/ou servizos.

Medios e documentos de pagamento e cobramento (cheque, transferencia bancaria, re-
cibo normalizado, letra de cambio, tarxeta de crédito, obriga de pagamento, etc.): anali-
se dos medios e dos seus riscos.

Creacion, mantemento e valoracion das bases de datos de clientela.

Manexo dunha aplicacion informatica de facturacion.

Unidade formativa 4: Contabilidade e solvencia econ omica

Codigo: MP0623_44.

Duracioén: 67 horas.

Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion

RAL1. Xestiona o proceso contable e fiscal da empresa, aplicando a normativa mercantil
e fiscal, e os principios e as normas do Plan Xeral Contable (PXC).

— CAL.1. Identificaronse os conceptos basicos do PXC: elementos patrimoniais, masas
patrimoniais e equilibrio patrimonial.
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CAL1.2. Diferenciaronse as partidas do balance, analizando a sta relacion funcional:
activo (fixo e circulante), pasivo (fixo e circulante) e patrimonio neto.

CA1.3. Diferenciaronse os conceptos de investimento, gasto e pagamento, ingreso e
cobramento.

CALl.4. Rexistraronse as operacions realizadas e calculouse o resultado, de acordo
cos principios xerais € as normas de valoracion do PXC.

CA1.5. Determinouse a amortizacion dos elementos do inmobilizado, de acordo coa
normativa fiscal e o PXC.

CA1.6. Elaboraronse as contas anuais de acordo con do PXC para as pequenas e
medianas empresas.

CA1.7. Identificaronse as obrigas fiscais derivadas da aplicacion e a xestion do IVE.

CA1.8. Establecéronse as xestions que cumpra realizar para a liquidacion dos im-
postos que afectan a xestion da empresa.

CAL1.9. Identificaronse os impostos sobre determinados elementos da empresa, asi
como as taxas, os canons ¢ os dereitos de uso que cumpra pagar pola utilizacion de
determinadas infraestruturas.

CA1.10. Determinaronse as obrigas fiscais relativas aos impostos que gravan os be-
neficios, en funcidon da forma xuridica da empresa: IRPF e imposto de sociedades.

CA1.11. Utilizouse unha aplicacion informatica de contabilidade.

= RA2. Determina a rendibilidade dos investimentos e a solvencia e eficiencia da empre-
sa, analizando os datos econdmicos e a informacion contable dispoiiibles.

CA2.1. Empregaronse as aplicacions e as utilidades da informacion contable e os es-
tados financeiros para unha xestion eficaz da empresa.

CA2.2. Valoraronse as relacions de equilibrio necesarias entre os investimentos rea-
lizados e os recursos financeiros propios e alleos, diferenciando entre o financiamen-
to basico e o do circulante, asi como entre os curtos e os longos prazos.

CA2.3. Aplicaronse os métodos mais habituais para a avaliacion da rendibilidade de
investimentos: taxa interna de rendibilidade (TIR), valor actual neto (VAN) e taxa
de retorno.

CAZ2.4. Calculouse o valor de adquisicion, vida util, valor actual, valor de reposicion
e valor residual dos elementos do inmobilizado.

CAZ2.5. Calculéronse os fluxos de tesouraria ("cash-flow") e o periodo medio de ma-
duracion.

CA2.6. Calculouse o punto morto ou limiar de rendibilidade.

CA2.7. Calcularonse as razdns e os indicadores financeiros principais para analizar

os estados financeiros a través do balance e a conta de resultados, tanto a curto como
a longo prazo.

CA2.8. Utilizaronse follas de calculo para a determinacion das razons financeiras € o
calculo da rendibilidade da empresa.

1.2.4.2 Contidos basicos

BC1. Xestion do proceso contable e fiscal nas empresas

= QObrigas contables da empresa: normativa mercantil e fiscal.

= Patrimonio da empresa: activo, pasivo e patrimonio neto.

= Contas: terminoloxia, estrutura e tipos.
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= Libros contables e de rexistro.
= Plan Xeral Contable para as pequenas € medianas empresas.

= Ciclo contable: anotacidéns contables, amortizacions e axustes, calculo do resultado e
pechamento do exercicio.

= Contas anuais.

= Resultado do exercicio.

= Imposto sobre a renda das persoas fisicas (IRPF).
= Imposto de sociedades.

= Imposto sobre o valor engadido.

= Imposto de circulacion de vehiculos.

= Impostos sobre determinados vehiculos, peaxes, taxas e canons pola utilizacion de de-
terminadas infraestruturas.

= Manexo dunha aplicacion informatica integral de contabilidade financeira para o rexis-
tro contable e elaboracion das contas anuais.

BC2. Determinacion da rendibilidade dos investimentos

= Interpretacion e analise da informacion contable e econémico-financeira da empresa
aplicable 4 xestion empresarial.

= Punto morto ou limiar de rendibilidade.

= Avaliacion de investimentos e calculo da rendibilidade.

= Periodo medio de maduracion.

= Anadlise e interpretacion dos resultados a curto e a longo prazo.
= Andlise de estados financeiros da empresa a curto e a longo prazo.
= Principais razdéns financeiras.

= Andlise econémica: razdns de rendibilidade e eficiencia.

= Periodo medio de maduracion.

= Fluxos de tesouraria ("cash-flow").

= Valor actual neto dun investimento (VAN).

= Me¢étodo da taxa interna de rendibilidade (TIR).

= M¢étodos de amortizacion.

= Utilizacion da folla de célculo e outras aplicacions informaticas para o célculo de ra-
zOns e para a analise econdmico-financeira da empresa.

Orientacions pedagoxicas
Este modulo profesional contén a formacion necesaria para desempefiar as funcions rela-
cionadas coa xestion econdmica e financeira dunha empresa, tales como:

— Desenvolvemento da iniciativa emprendedora no ambito empresarial.

— Constitucidn e posta en marcha da empresa.

— Obtenciodn e xestion dos recursos financeiros necesarios.

— Calculo de custos financeiros.
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Avaliacion e seleccion de investimentos.

Xestion da compra e/ou o alugamento dos activos necesarios, como vehiculos, equi-
pamentos ¢ demais activos.

Elaboracion de orzamentos.
Xestion do proceso de facturacion.

Xestion de cobramentos e pagamentos, de acordo coas normas e os protocolos esta-
blecidos.

Rexistro e arquivo de documentacion.
Célculo do resultado da empresa.
Elaboracion e xestion dos documentos derivados das obrigas fiscais da empresa.

Célculo da rendibilidade, eficiencia, solvencia e liquidez da empresa no curto € no
longo prazo.

As actividades profesionais asociadas a esta funcion aplicanse en:

Xestion economica e financeira da empresa, e Optimo aproveitamento dos recursos.
Xestion de cobramentos e pagamentos.

Tramitacion e xestion da documentacién comercial, administrativa e fiscal da em-
presa.

A formaciéon do médulo contribue a alcanzar os obxectivos xerais a), 0), p), q), 1), S), t),
u), v), w) e x) do ciclo formativo, e as competencias a), 1), m), n), fi), 0), p), q) € 1).

As lifas de actuacion no proceso de ensino e aprendizaxe que permiten alcanzar os ob-
xectivos do mddulo han versar sobre:

Formalizacion e tramitacion dos documentos necesarios para a constitucion e a posta
en marcha dunha empresa.

Analise dos produtos financeiros e de crédito existentes no mercado, € avaliacion de
alternativas.

Analise das necesidades de investimento e avaliacion de alternativas.
Xestion da compra ou o alugamento de elementos do inmobilizado.

Elaboracion e xestion de facturas, recibos e documentos de cobramento e pagamen-
to.

Obrigas fiscais e xestion de impostos e outros tributos derivados da actividade da
empresa.

Andlise dos estados contables da empresa e calculo das principais razons financei-
ras, diferenciando o curto prazo do longo prazo.
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Modulo profesional: Politicas de marketing

= Equivalencia en créditos ECTS: 12.
= Codigo: MP0930.

Duracién: 187 horas.

Unidade formativa 1: O marketing mix e as suas poli  ticas

= Codigo: MP0930 12.

Duracién: 104 horas.

Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion

RA1. Avalia as oportunidades de mercado para o lanzamento dun produto, a entrada en
novos mercados ou a mellora do posicionamento do produto ou servizo, analizando as
variables de marketing mix, asi como as tendencias e a evolucion do mercado.

CALl.1. Analizaronse os datos dispofiibles relativos 4 oferta e a demanda do produto
ou servizo, en comparacion cos da competencia e cos produtos substitutivos e com-
plementarios.

CA1.2. Analizouse informacion sobre a evolucion e a tendencia das vendas por pro-
dutos, lifias de produtos ou marcas, ou segundo o tipo de clientela, calculando a cota
de mercado e as taxas de variacion, e utilizando a aplicacion informatica axeitada.

CAL1.3. Analizouse o perfil e os hdbitos de compra da clientela real e potencial co fin
de adecuar o produto ou servizo as necesidades, as motivacions e aos habitos de
compra.

CA1.4. Identificaronse nichos de mercado en que a empresa poida ter oportunidades
comerciais, aplicando técnicas de analise axeitadas.

CAL1.5. Identificaronse os segmentos ou grupos de clientela con potencial de compra
e comercialmente atractivos para a empresa, utilizando criterios de volume e fre-
cuencia de compra, grao de fidelizacion, identificacion coa marca, capacidade de di-
ferenciacion do produto, etc.

CALl.6. Elaboraronse informes coas conclusions das analises de datos realizadas, uti-
lizando a aplicacion informatica axeitada.

RA2. Define a politica do produto, analizando as caracteristicas, os atributos e as utili-
dades do produto ou servizo, para a stia adecuacion as necesidades e aos perfis da clien-
tela & que vaia dirixido.

CAZ2.1. Identificaronse os atributos do produto ou servizo en funcioén da sua nature-
za, a sua utilidade, as necesidades que poida satisfacer, e a percepcion € os motivos
de compra das persoas consumidoras 4s que se dirixa.

CA2.2. Elaborouse unha base de datos de produtos, lifas, familias e categorias de
produtos que comercialice a empresa, incorporando a informacion salientable sobre
caracteristicas técnicas, usos, presentacion, envases € marcas.

CAZ2.3. Realizouse unha anélise comparativa dos produtos ou servizos con respecto
aos da competencia, comparando caracteristicas técnicas, utilidades, presentacion,
marca, envase, etc.

CA2.4. Determinouse o posicionamento do produto, o servizo ou a gama de produ-
tos no mercado utilizando diversas razons, taxa de crecemento, cotas de mercado,
matriz de crecemento-participacion de BCG e outras técnicas de analise.
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CA2.5. Analizouse o ciclo de vida de diversos produtos para determinar en que fase
se atopan.

CA2.6. Actualizouse a informacion sobre produtos ou servizos, que recolla a infor-
macioén da rede de vendas, dos axentes de distribucion e das tendas ou da clientela,
utilizando a ferramenta informatica axeitada.

CA2.7. Definironse as posibles estratexias comerciais en politica de produto, tendo
en conta o ciclo de vida do produto e o perfil da clientela & que vaia dirixido.

CA2.8. Elaboraronse informes sobre produtos, servizos ou lifias de produtos, anali-
zando a imaxe de marca, o posicionamento e as posibles estratexias comerciais.

RA3. Define a politica de prezos dos produtos ou servizos, analizando os custos, a de-
manda, a competencia e demais factores que intervefien na formacion e no calculo dos
prezos.

CA3.1. Identificouse a normativa legal relativa a prezos e comercializacion dos pro-
dutos ou servizos, para a stia aplicacion na politica de prezos da empresa.

CA3.2. Identificaronse os factores que determinan o prezo de venda do produto,
considerando os custos de fabricacion e distribucion, as comisions, as marxes € oS
descontos, e tendo en conta o ciclo de vida do produto, o seu posicionamento € a es-
tratexia de comercializacion.

CA3.3. Avaliouse o efecto das variacidons nos custos de fabricacion e comercializa-
cion sobre o prezo de venda final do produto e sobre o volume de vendas, analizan-
do a elasticidade da demanda do produto ou servizo.

CA3.4. Calculouse o prezo de venda do produto, a partir do escandallo de custos de
fabricacion e distribucion.

CA3.5. Calculouse a marxe bruta do produto ou servizo, a partir da analise dos
compoientes do custo, o punto morto e a tendencia do mercado, e propuxéronse po-
sibles melloras nas marxes.

CA3.6. Realizouse unha anélise comparativa do prezo do produto ou servizo respec-
to aos da competencia, e analizaronse as causas das diferenzas.

CA3.7. Analizaronse as estratexias en politica de prezos, tendo en conta os custos, o
ciclo de vida do produto, os prezos da competencia e as caracteristicas do segmento
de mercado ao que se dirixa.

CA3.8. Elaboraronse informes sobre prezos de produtos, servizos ou lifias de produ-
tos, para a toma de decisions.

RAA4. Selecciona o xeito e a canle de distribucion mais axeitados para cada produto,
servizo ou gama de produtos, para o que analiza as alternativas de distribucion dispofii-
bles.

CAA4.1. Identificaronse as funcions da distribucion comercial e valorouse a sua im-
portancia estratéxica dentro do marketing mix.

CA4.2. Caracterizaronse os xeitos de venda en funcion do sector, do tipo de produto
ou servizo e do tipo de clientela.

CA4.3. Clasificaronse as canles de distribucién en funcion do nimero e o tipo de
axentes intermediarios, o grao de asociacion entre estes e as stias funcions.

CA4.4. Realizouse unha anélise comparativa de diversas estruturas de distribucion
comercial, analizando os niveis da canle e o numero e o tipo de axentes intermedia-
rios, € valorouse a posibilidade de distribucion en lifa.

CAA4.5. Seleccionouse a canle de distribucion mais axeitada, en funcion da estratexia
de distribucion propia e allea, e da cobertura do mercado que se pretenda alcanzar.
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CA4.6. Analizaronse os tipos de contratos de intermediacion comercial en que se
formaliza a relacion entre fabricantes e rede de distribucion e venda.

CA4.7. Calculouse o custo de distribucion comercial considerando todos os elemen-
tos que o integran.

CA4.8. Elaboraronse informes sobre distribucion comercial, a partir dos datos de
analise de custos, tempos, axentes intermediarios dispofiibles e estratexias viables,

para a toma de decisions.

RAS. Selecciona as accions de comunicacion mais axeitadas para lanzar novos produ-
tos e servizos ou prolongar a sia permanencia no mercado, e reforzar asi a imaxe cor-
porativa e de marca, para o que avalia as alternativas disporiibles.

CAS5.1. Definironse os obxectivos da politica de comunicacion, considerando as ca-
racteristicas do publico obxectivo (targets) que se pretenda alcanzar.

CAS5.2. Caracterizaronse os xeitos e os tipos de accions que integran o mix de co-
municacion.

CAS5.3. Diferenciaronse os instrumentos e os tipos de accions de comunicacion, en
funcion do publico obxectivo, a imaxe corporativa, € os obxectivos e as estratexias
da organizacion.

CA5 4. Realizouse unha analise comparativa de accions de comunicacion en funcion
do impacto previsto, os obxectivos, o orzamento, os medios e os soportes dispofii-
bles no mercado de medios de comunicacion.

CAS.S. Definironse as variables de frecuencia, periodo e prazos das accidons de co-
municacion, en funcién de criterios de eficiencia e efectividade do impacto no pu-
blico obxectivo, dos logros de accions anteriores, as accions da competencia € o or-
zamento dispoiiible.

CAS.6. Avaliouse a capacidade da organizacion para executar ou contratar as ac-
cions de comunicacion, en funcion dos recursos dispofibles e dos medios de comu-
nicacion que cumpra utilizar.

CAS.7. Seleccionaronse as accions de comunicacion e promocidon mais axeitadas pa-
ra lanzar novos produtos ou prolongar a sua permanencia no mercado, reforzando a
imaxe corporativa e de marca.

CAS5.8. Elaborouse un informe base da politica de comunicacién que contefia o pu-
blico obxectivo (targets) e a andlise dos medios dispoiiibles.

Contidos basicos

BC1. Avaliacion das oportunidades de mercado dunha empresa

Concepto e contido do marketing.

Funcions do marketing na economia.

O marketing na xestion da empresa.

Tipos de marketing.

Marketing estratéxico. Analise das oportunidades de mercado.

Estratexias de segmentacion do mercado.

Marketing operativo. As variables de marketing mix tradicionais e ampliadas.

Definicion e desenvolvemento das politicas de marketing mix.

Marketing de servizos.
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BC2. Definicion da politica de produto ou servizo

O produto como instrumento de marketing: caracteristicas e atributos. Tipos de produ-
tos.

Dimensién do produto.

Ciclos de vida do produto e do consumidor (CVP e CVC).

Politica do produto: obxectivos.

Andlise da carteira de produtos, servizos ou marcas.

Estratexias en politica de produtos.

Creacioén e lanzamento de novos produtos.

Diversificacion de produtos.

Diferenciacion do produto ou servizo.

A marca: finalidade e regulacion legal; tipos de marcas. Estratexias.

Imaxe e posicionamento de produtos, servizos e marcas: determinacion e andlise; ra-
zOns cuantitativas, taxas de crecemento e modelos de portfolio.

Elaboracién de informes sobre produtos, utilizando ferramentas informaticas.

BC3. Definicion da politica de prezos

O prezo do produto como instrumento de marketing.
Compotientes do prezo dun produto ou servizo.

O proceso de fixacion de prezos: factores que infltien nel.
Politica de prezos: obxectivos.

Normativa legal en materia de prezos.

M¢étodos de fixacion de prezos: baseados nos custos, na competencia ¢ na demanda de
mercado.

Estratexias en politica de prezos.
Estratexias de prezos psicoloxicos.

Célculo dos custos e determinacién do prezo de venda dun produto, utilizando a folla
de calculo: escandallo de custos, marxe bruta e punto morto.

Elaboracion de informes sobre prezos, utilizando ferramentas informaticas axeitadas.

BC4. Seleccién da forma e canal de distribucion

A distribucion comercial como instrumento de marketing.

Canles de distribucion: concepto, estrutura e tipos.

Intermediarios comerciais: funcidons, nimero e tipos.

Politica de distribucion: obxectivos.

Factores que condicionan a eleccion do xeito e da canle de distribucion.

M¢étodos de venda: venda tradicional, autoservizo, venda sen tenda, etc.

Formas comerciais de distribucion: comercio independente, asociado e integrado.

Estratexias de distribucion. Relacion entre a fabrica e a rede e os puntos de venda.
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= Formas e contratos de intermediacion comercial.

= Contrato de franquia.

= Marketing de distribucion.

= Comercializacion en lina.

= Custos de distribucion: estrutura e calculo.

= Elaboracion de informes sobre distribucion utilizando aplicacions informaticas.

BC5. Seleccién das accidéns de comunicacion

= Proceso de comunicacion comercial: elementos basicos.

= Mix de comunicacion: tipos e formas.

= Politicas de comunicacion.
= Publicidade.

= Promocion de vendas.

= Relacions publicas.

= Marketing directo.

= Marketing relacional.

= Merchandising.

= Venda persoal.

= Marketing en lifia.

= Elaboracion de informes sobre politica de comunicacion, utilizando aplicacions infor-
maticas.

Unidade formativa 2: Planificacion e realizacion do plan de
marketing

= Cédigo: MP0930 22.

= Duracion: &3 horas.

Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion

= RAI. Elabora briefings de produtos, servizos ou marcas para a execucion ou a contrata-
cion externa de accidéns de comunicacion, tendo en conta a relacidon entre as variables
do marketing mix, os obxectivos comerciais e o perfil da clientela.

CALl.1. Definironse os obxectivos e a finalidade do briefing dun produto, un servizo
ou unha marca, para o desenvolvemento das accions de marketing.

CA1.2. Caracterizouse a estrutura do briefing e os elementos que o compoiien, en
funcion do tipo de accién de marketing e do destinatario deste.

CA1.3. Seleccionaronse os datos requiridos para elaborar a informacién de base ou
briefing do produto, o servizo ou a marca, segundo o tipo de accidén que se vaia levar
a cabo.

CA1.4. Analizouse a informacion contida nun briefing, convenientemente caracteri-
zado, sinalouse o seu obxecto ¢ obtivéronse conclusions salientables.
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CA1.5. Redactouse o briefing dun produto ou servizo para unha acciéon de comuni-
cacion determinada, de acordo coas especificacions recibidas e utilizando ferramen-
tas informaticas e de presentacion.

CA1.6. Transmitiuselles 4s persoas designadas pola organizacion, nos soportes € nos
idiomas requiridos, realizando as xestions oportunas e aclarando as dubidas e as ob-
xeccions por elas formuladas.

= RAZ2. Elabora o plan de marketing, seleccionando a informacién de base do produto, o
prezo, a distribucién e a comunicacién, e relacionando entre si as variables do marke-
ting mix.

CAZ2.1. Caracterizaronse as etapas ou fases do proceso de planificacion comercial e
identificaronse as utilidades do plan de marketing.

CA2.2. Seleccionaronse os datos ou a informacion de base que serd obxecto de ana-
lise.

CA2.3. Realizouse unha analise da situacidn, tanto externa como interna (DAFO),
utilizando técnicas estatisticas e aplicacions informaticas axeitadas.

CAZ2.4. Establecéronse os obxectivos que se pretenda conseguir e elixironse as estra-
texias de marketing mais axeitadas para os alcanzar.

CAZ2.5. Establecéronse as accions de politicas do produto, o prezo, a distribucion e a
comunicacion, e as relacions entre estas.

CA2.6. Elaborouse o orzamento, especificando os recursos financeiros ¢ humanos
requiridos para levar a cabo as politicas previstas € o tempo necesario para a posta
en practica do plan.

CA2.7. Redactouse e presentouse o plan de marketing, utilizando as ferramentas in-
formaticas axeitadas.

= RA3. Realiza o seguimento e o control das politicas e as accidons comerciais estableci-
das no plan de marketing, e avalia o seu desenvolvemento e o grao de consecucion dos
obxectivos previstos.

CA3.1. Establecéronse os procedementos de seguimento e control das politicas do
plan de marketing, recollendo a informacion dos departamentos e axentes implica-
dos, e da rede de venda e distribucion.

CA3.2. Actualizouse a informacion obtida no proceso de control das accions de
marketing, utilizando as aplicacions e os sistemas de informacion, o SIM, o CRM,
etc.

CA3.3. Calculéaronse as razons de control das acciéns do plan de marketing a partir
da informacion obtida doutros departamentos, da rede de venda e do SIM.

CA3.4. Compararonse os resultados obtidos cos obxectivos previstos no plan de
marketing, determinando as desviacions producidas na execucion deste.

CA3.5. Propuxéronse medidas correctoras para arranxar as desviacions € 0s erros
cometidos na execucidn das politicas e accions comerciais.

CA3.6. Elaboraronse informes de control e avaliacion do plan de marketing que re-
collan a informacién obtida no proceso de seguimento, as desviacions detectadas e a
proposta de medidas correctoras.

1.3.2.2 Contidos basicos

BC1. Elaboracién de briefings de produtos, servizos ou marcas

= Briefing dun produto ou servizo: obxectivos e finalidade.

= Estrutura do briefing.
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1.3.3

Elementos e informacién que o compoiien.
Elaboracion dun briefing utilizando aplicacidons informaticas.

Transmision dun briefing

BC2. Elaboracion do plan de marketing

Planificacion de marketing: finalidade e obxectivos.

Plan de marketing: caracteristicas, utilidades e estrutura.

Analise da situacion: analise interna e externa. Analise DAFO.

Establecemento dos obxectivos xerais e de marketing.

Eleccion das estratexias de marketing.

Accidns e politicas do marketing mix. Relacion entre elas.

Orzamento.

Execucion e control do plan de marketing.

Redaccion e presentacion do plan de marketing, utilizando as aplicacions informaticas.
Plan de marketing para os servizos.

Plan de marketing en lina.

BC3. Seguimento e control das politicas e accions do plan de marketing

Seguimento e control das accions do plan de marketing.
Calculo das razdns de control mais habituais, utilizando follas de calculo.
Célculo das desviacions producidas e proposta de medidas correctoras.

Elaboracion de informe de control empregando aplicacions informaticas axeitadas.

Orientacions pedagoxicas

Este modulo profesional contén a formacion necesaria para desempenar as funcions de de-
finicion, aplicacion e seguimento das politicas de marketing.

Estas funcions abranguen aspectos como:

— Avaliacion das oportunidades de mercado para o lanzamento de novos produtos ou a
entrada en novos mercados.

— Andlise das caracteristicas e dos atributos de produto, do servizo ou das lifias de
produtos, e adecuacion as necesidades e ao perfil da clientela.

— Aplicacion de técnicas de marketing para o desefio, o lanzamento e a distribucion de
produtos no mercado.

— Calculo de prezos dos produtos ou servizos.
— Desefio e aplicacion de estratexias en politica de prezos.

— Seleccion da forma de distribucion madis axeitada para o produto, o servizo ou a ga-
ma de produtos.

— Seleccion da politica de comunicacion e promocioén do produto, a lifa de produtos
ou a marca.

— Aplicacion de estratexias e técnicas de marketing para reforzar a imaxe corporativa e
de marca.

— Participacion na elaboracion do plan de marketing.
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Seguimento e control das accions e das politicas do plan de marketing.

As actividades profesionais asociadas a esta funcion aplicanse en:

Desefio, aplicacion e seguimento das politicas de produto, prezo, comunicacion e
distribucion.
Elaboracion, execucion e control do plan de marketing da empresa.

A formacion do modulo contribie a alcanzar os obxectivos xerais b), 0), p), q), 1), S), t),
u), v), w) e x) do ciclo formativo, e as competencias b), 1), m), n), fi), 0), p), q) e 1).

As linas de actuacion no proceso de ensino e aprendizaxe que permiten alcanzar os ob-
xectivos do mddulo han versar sobre:

Analise de produtos, lifias de produtos e marcas.
Calculo do prezo do produto aplicando diferentes métodos.
Analise das formas de distribucion comercial.

Aplicacion de técnicas de marketing na elaboracion de campanas de promocién, en
funcién do produto e do tipo de clientela ao que se dirixan.

Seleccion de accions publicitarias axeitadas, en funcion do impacto previsto, os ob-
xectivos, o orzamento, os medios e os soportes dispoiiibles.

Anadlise de estratexias de marketing.

Elaboracion de informes comerciais para a toma de decisions de marketing, utilizan-
do as aplicacions informaticas axeitadas.

Elaboracion e presentacion do plan de marketing, definindo as politicas de produto,
0 prezo, a distribucidon e a comunicacion, utilizando as aplicacions informaticas dis-
poiibles.

Seguimento e avaliacion do plan de marketing, calculando as razéns e as medidas de
control, para detectar posibles desviacions respecto do previsto, utilizando as aplica-
cions informaticas axeitadas.
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1.4

1.4.1

1411

Modulo profesional: Marketing dixital

= Equivalencia en créditos ECTS: 11.
= Codigo: MP0931.

= Duracion: 187 horas.

Unidade formativa 1;: Comunicacion dixital

= Codigo: MP0931 13.

= Duracion: 57 horas.

Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion

= RAI1. Administra os accesos e as conexions a redes publicas, semipublicas e privadas,
utilizando navegadores e buscadores de informacion especializados na rede publica in-
ternet.

CAL.1. Identificaronse os conceptos esenciais de funcionamento e uso da rede.
CAL1.2. Avaliaronse os sistemas de conexion 4 rede.

CA1.3. Configurouse o acceso ao sistema informéatico na rede.

CAL1.4. Comprobaronse as caracteristicas propias de intranet e extranet.

CAL.S. Utilizéronse os principais programas navegadores para se mover pola rede.
CA1.6. Realizaronse procuras selectivas de informacion mediante aplicacions espe-
cificas.

CA1.7. Utilizaronse buscadores especializados por temas e outras aplicacions de
procura avanzada.

= RAZ2. Xestiona diversos servizos e protocolos de internet, manexando programas de co-
rreo electronico, de transferencia de ficheiros, etc.

CAZ2.1. Identificaronse os elementos que configuran o correo electronico.
CAZ2.2. Utilizouse o correo electronico directamente desde a web.

CAZ2.3. Utilizaronse programas de cliente de correo electronico para xestionar o en-
vio e a recepcion de mensaxes.

CA2.4. Identificouse o protocolo de rede para a transferencia de ficheiros (FTP)
desde un equipamento cliente a un servidor.

CA2.5. Compartironse ficheiros a través dunha rede de computadores entre iguais
("peer to peer" P2P).

CA2.6. Descargouse software de balde con limitacidons de tempo de uso e sen elas.
CA2.7. Realizaronse descargas de videos, musica, videoxogos, etc.

= RA3. Constriie paxinas web atractivas para as persoas usuarias de internet, utilizando
criterios de posicionamento, manexo doado e persuasion.

CA3.1. Redactaronse as sentenzas mais utilizadas en linguaxe de etiquetas de hiper-
texto (HTML).

CA3.2. Utilizaronse programas comerciais que permitan crear de xeito sinxelo os fi-
cheiros que compofien as paxinas web.

CA3.3. Rexistrouse o enderezo de paxinas web con dominio propio ou con aloxa-
mento de balde.
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— CA3.4. Enviaronse ao servidor de internet ficheiros web creados mediante progra-
mas especializados nesta tarefa.

— CA3.5. Utilizéronse programas especificos de inclusion de textos, imaxes e son.
— CA3.6. Construiuse unha web eficiente para o comercio electronico.

— CA3.7. Incluironse na web ligazons de interese capaces de xerar trafico orientado e
interesado no que se ofrece.

Contidos basicos

BC1. Administracion dos accesos e conexions a redes

Introducion: definicion e orixe de internet.

Funcionamento de internet: servidores e clientes, protocolo TCP/IP, a "world wide
web" e dominios da rede.

Modos de conexiodn a internet.

Configuracion do acceso.

Intranet e extranet.

Navegador: definicidon e funcionamento. Navegadores mais utilizados.
Procura de informacién na rede.

Buscadores: motores de procura e indices, buscadores tematicos, multibuscadores e
metabuscadores.

Conceptos basicos de procura con operadores; sintaxes especiais de procura; opcion de
procura avanzada; inclusion en servizos adicionais e ferramentas especificas.

BC2. Xestion de diversos servizos e protocolos de internet

Correo electronico: definicion e funcionamento.
Correo web: creacion dunha conta, e funcions basicas de ler, responder e enviar.
Correo non desexado.

Correo POP3: definicion e uso; xestion das operacions de envio, recepcion e mante-
mento.

Transferencia de ficheiros: definicioén e funcionamento.
Servidores e aplicacions FTP.

Redes P2P ("peer to peer"): aplicacions.

Descargas: musicais, de videos e software.

Freeware e shareware.

Conexions telefonicas de voz.

BC3. Construcidn de paxinas web

Estrutura dunha paxina web.
Linguaxe HTML.
Creacion de paxinas web cos editores web mais usuais.

Eleccion do servidor para aloxar paxinas web.
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1421

= Publicacion de paxinas web via FTP.

= Alta en buscadores.

= Programas de desefio grafico e outras utilidades para a web.

= (Catélogo en lina.

= Fluxos de caixa e financiamento da tenda en lifna.

= Zonas quentes e zonas de usuario.

= O carro da compra en lifia.

Unidade formativa 2: A rede social e o plan de mark  eting dixital

= Cédigo: MP0931 23.

= Duracion: 70 horas.

Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion

= RAI. Determina a estratexia que haxa que seguir nas relacions con outras persoas usua-
rias da rede, utilizando programas especificos, foros de comunicacion e redes sociais de
ambito empresarial.

CALl.1. Utilizaronse programas web para manter charlas de texto.
CA1.2. Utilizaronse programas de mensaxaria instantanea.

CA1.3. Aplicaronse sistemas de comunicacion oral que utilizan s6 son, ou imaxe e
son.

CA1.4. Establecéronse contactos con outras persoas usuarias da rede a través de fo-
ros de debate e opinion.

CAL1.5. Establecéronse contactos sobre temas concretos a través de blogs tematicos
de contido profesional.

CA1.6. Efectudronse comunicacions, publicidade e vendas con outras persoas usua-
rias da rede a través de redes sociais.

CA1.7. Xeraronse contidos audiovisuais e fotograficos da actividade, os produtos e
0S procesos comerciais.

= RAZ2. Desefia o plan de marketing dixital no mercado en lifia, definindo solucions estra-
téxicas mediante a posta en marcha de accidns especificas de desenvolvemento da mar-
ca comercial.

CAZ2.1. Preparouse un plan de marketing dixital que permita alcanzar os obxectivos
comerciais da empresa.

CA2.2. Definironse os procesos de posicionamento e marketing en lifia.

CAZ2.3. Establecéronse as pautas que cumpra seguir para realizar a publicidade e a
promocion en lia.

CA2.4. Identificaronse os elementos que configuran o marketing de buscadores.

CA2.5. Avaliaronse os retos do marketing electronico: confianza nos medios de pa-
gamento, problemas loxisticos e seguridade.

CA2.6. Realizaronse as tarefas necesarias para xestionar e fidelizar a clientela a tra-
vés da rede.

CA2.7. Identificaronse as novas tendencias de comunicacion e relacion coa clientela
no marketing dixital.
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— CAZ2.8. Realizaronse accions de marketing efectuadas a través de dispositivos mobi-
les.

Contidos basicos

BC1. Determinacion da estratexia que cumpra seguir nas relaciéns con outras persoas
usuarias da rede

= Grupos de conversa ou chat: programas IRC e webchat.
= Servizo de mensaxaria instantanea.

= Telefonia por internet.

= Videoconferencia.

= Foros: lectura e escritura neles.

= Grupos de discusion.

= Redes sociais.

= Weblogs, blogs ou bitacoras.

= Redes sociais para empresas.

= Engadir elementos a unha péaxina dunha rede social.

= Uso de elementos fotograficos e audiovisuais nunha paxina dunha rede social.
= Engadido de aplicacions profesionais a unha paxina.

= Blogs externos e RSS.

= Procura de grupos interesantes.

= Crear unha rede de contactos influentes.

= Comprar e vender en redes sociais.

BC2. Desefio do plan de marketing dixital

= Desenvolvemento do plan de marketing dixital.
= Comportamento da clientela en lifia.
= Promocion en lifia e fora de lifia da web.

= Ferramentas de posicionamento en buscadores: "e-mail marketing", SEM, SEO e cam-
panas en paxinas afins.

= Politicas de captacion: proceso de creacion dunha marca.

= Andlise de estatisticas e medicion de resultados.

= Marketing de afiliacion.

= Marketing relacional e xestion da relacion coa clientela (CRM).
= "Cross marketing".

= Marketing viral.

= Marketing "one-to-one".

= Aplicacions do "mobile marketing", TDT, etc.
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1.4.3 Unidade formativa 3. Administracion e politica come rcial no
comercio dixital

= Codigo: MP0931 33.

= Duracion: 60 horas.

1.4.3.1 Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion

= RAI. Realiza a facturacion electronica e outras tarefas administrativas de xeito telema-
tico, utilizando en cada caso software especifico.

CA1.1. Identificaronse os formatos electronicos de factura de maior ou menor com-
plexidade (EDIFACT, XML, PDF, html, doc, xls, gif, jpeg, txt, etc.).

CA1.2. Estableceuse a transmision telematica entre computadores.

CA1.3. Garantiuse a integridade e a autenticidade das transmisions telematicas a
través dunha sinatura electronica recofiecida.

CA1.4. Utilizaronse aplicacions especificas de emision de facturas electronicas.

CAL1.5. Utilizaronse ferramentas comuns en internet relativas a relacion da empresa
con organismos publicos e outras entidades.

CAL.6. Probaronse ferramentas de tipo xeneralista que se utilizan na rede.

CAL1.7. Identificaronse os programas prexudiciais para a seguridade e a integridade
dos datos almacenados en equipamentos informaticos.

CA1.8. Aplicaronse as barreiras de seguridade necesarias para salvagardar a infor-
macion da empresa.

= RAZ2. Define a politica de comercio electronico da empresa, establecendo as accions
necesarias para efectuar vendas en lifia.

CA2.1. Establecéronse os parametros necesarios para crear ou adaptar un negocio en
lina.

CAZ2.2. Definironse accions de captacion enfocadas ao comercio electronico.

CA2.3. Recofiecéronse os modelos de negocio existentes na rede.

CAZ2.4. Desefouse unha tenda virtual.

CAZ2.5. Planificouse a xestion dos pedidos recibidos e todo o proceso loxistico.

CAZ2.6. Identificaronse os aspectos xuridicos e de proteccion de datos no comercio
electrénico.

CAZ2.7. Establecéronse os medios de pagamento que se vaian utilizar.

CA2.8. Seleccionaronse os sistemas de seguridade que garantan a privacidade e a
invulnerabilidade das operacions.

CA2.9. Identificaronse os tipos de negocios electronicos existentes.

1.4.3.2 Contidos basicos

BC1.

Realizacion da facturacion electrénica e outras tarefas administrativas de xeito

telematico

= Factura electronica: aspectos xerais, condicions para a sua utilizacion e normativa legal.

= Seguridade: sinatura electrénica recofiecida.

= Programas de facturacion electronica.
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1.4.4

Relacion con outras empresas e organismos publicos: banca electronica, tramites coa
Seguridade Social, relacions tributarias con Facenda, etc.

Programas de visualizacion e impresion de ficheiros PDF.

Programas reprodutores, organizadores e sincronizadores de musica, videos, peliculas,
programas de television, audiolibros, etc.

Seguridade en internet: spam, virus informaticos, spyware e phising.

Programas antivirus, tornalumes e antiespias.

BC2. Definicion da politica de comercio electronico dunha empresa

Idea e desefio dunha tenda virtual.

Modelos de negocio dixital: portais horizontais, B2B, B2C, etc.
Seleccion e rexistro de dominio.

Escaparate web e catdlogo electronico.

Control loxistico das mercadorias vendidas en lifia.

A reclamacién como instrumento de fidelizacion da clientela.
Importancia financeira da reclamacion.

Medios de pagamento electronicos.

Periodos de reflexion e cancelacions.

Criptografia: clave simétrica, clave asimétrica e cifraxe de clave tnica.
Sinatura.

Certificados dixitais.

Encriptacion.

Negocios electronicos: tenda en lifia, correo electronico, e-procurement, comercio elec-
tronico, poxa electronica, etc.

Orientacions pedagoxicas

Este moédulo contén a formacion necesaria para o desempefio de actividades relacionadas
co uso da rede internet, tales como:

— Configuracion da rede e acceso a esta.

— Procura avanzada de informacion.

— Xestion do correo electronico como medio de comunicacion e ferramenta de venda.
— Transferencia de informacién e de aplicacions de calquera tipo.

— Desenvolvemento, publicacién e mantemento da paxina web da empresa.

— Uso de programas complementarios de diversos tipos, como os dedicados a facturar
electronicamente ou os destinados 4s relacidons con organismos publicos.

— Relacion directa enfocada 4s vendas con outras persoas usuarias a través de chats,
mensaxaria, grupos de discusion e blogs.

— Creacion e mantemento da paxina web da empresa.
— Definicion do plan de marketing e de publicidade dixital da empresa.
— Desenvolvemento da politica de comercio electronico da empresa.

As actividades profesionais asociadas a esta funcion aplicanse en:
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Creacion, mantemento e publicacion da paxina web e da tenda virtual da empresa.
Programacion do plan de marketing dixital da empresa.

Xestion administrativa do comercio electronico.

Xestion de cobramentos e pagamentos.

Tramitacion e xestion da documentacion comercial, administrativa e fiscal xerada
electronicamente.

Investigacién dos mercados € no marketing nacional e internacional.

A formaciéon do médulo contribue a alcanzar os obxectivos xerais ¢), 0), p), q), 1), S), t),
u), v), w) e x) do ciclo formativo, e as competencias c), 1), m), n), 1), 0), p), q) e 1).

As lifas de actuacion no proceso de ensino e aprendizaxe que permiten alcanzar os ob-
xectivos do mddulo han versar sobre:

Uso de internet como medio de procura de informacion.

Uso de aplicacions informaticas complementarias a internet.

Uso de programas especificos de creacion de paxinas web.

Uso de internet como soporte publicitario da empresa e dos produtos.
Venda electrénica de produtos a través da tenda virtual.
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1.5

1.5.1

Modulo profesional: Desefio e elaboracion de
material de comunicacion

= Equivalencia en créditos ECTS: 9.
= Codigo: MP1007.

Duracién: 141 horas.

Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion

RAL1. Prepara o contido dos materiais de comunicacion e publicidade en calquera tipo
de soportes, utilizando a informacion dispoiiible.

CALl.1. Identificaronse as fontes de informacion en lifia e fora de lifia de acordo cos
obxectivos, os contidos, o tipo de soporte e o material.

CA1.2. Obtivose informacidn, datos e imaxes, respectando en todo momento a lei de
propiedade intelectual e as normas de confidencialidade da organizacion.

CA1.3. Identificaronse os materiais de comunicacion destinados a amosar a imaxe
corporativa da empresa.

CA1.4. Avalidronse os materiais de comunicacion utilizados para publicitar as acti-
vidades e os produtos da empresa.

CA1.5. Reuniuse informacion sobre os contidos e os materiais de comunicacion uti-
lizados ao aire libre.

CA1.6. Relacionaronse as accions publicitarias que se vaian efectuar nos medios de
comunicacion de masas (prensa, revistas, radio e television).

CAL.7. Avaliaronse os soportes multimedia, de video e interactivos onde difundir os
materiais publicitarios.

CA1.8. Recofiecéronse os principais materiais publicitarios presentes en internet.

RA2. Confecciona materiais publicitarios e informativos, utilizando técnicas de desefio
grafico, audiovisual e artistico.

CAZ2.1. Desefidronse materiais publipromocionais en soportes graficos de texto, de
acordo cos obxectivos de transmision da informacion, o briefing e as indicacions re-
cibidas.

CA2.2. Realizouse a composicion e o formato do material, respectando principios de
harmonia, proporcion, equilibrio, simetria, etc.

CA2.3. Aplicaronse principios de asociacion psicoloxica de imaxes, contidos, seme-
llanza, continuidade, simetria, etc.

CA2.4. Empregaronse técnicas de desefio e autoedicion relativas & percepcion vi-
sual, a lexibilidade, os contrastes de cor, etc., respectando o manual de estilo e a
identidade corporativa.

CA2.5. Desenaronse materiais publipromocionais graficos de imaxes, mantendo
unha distribucion equilibrada de todos os elementos.

CAZ2.6. Utilizaronse técnicas e recursos expresivos para crear materiais con contidos
visuais e audiovisuais.

CA2.7. Efectuaronse traballos publicitarios € promocionais en internet.

RA3. Aplica técnicas de comunicacion persuasiva, identificando os estilos propios da
comunicacion comercial e informativa da empresa.
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CA3.1. Aplicaronse regras de comunicacion persuasiva, tanto escrita como audiovi-
sual, a materiais publipromocionais e informativos.

CA3.2. Recofiecéronse os estilos e os xéneros que se utilizan habitualmente no sec-
tor publicitario.

CA3.3. Definironse as caracteristicas propias dos conceptos de marketing directo, en
lina, viral, etc.

CA3.4. Identificouse publico obxectivo (target) definido no briefing dun folleto pu-
blipromocional.

CA3.5. Elaboraronse mensaxes publicitarias utilizando diversos estilos de comuni-
cacion.

CA3.6. Elaboraronse comunicados de prensa baseados en noticias, con correccion
lingtiistica e estilo xornalistico.

RAA4. Elabora materiais publicitarios e informativos, utilizando software especifico para
cada soporte.

CAA4.1. Utilizaronse aplicacions informaticas de proposito xeral destinadas & crea-
cion de presentacions e material publicitario.

CA4.2. Prepararonse materiais de comunicaciéon mediante a utilizacion de aplica-
cions informaticas de desefio grafico.

CAA4.3. Obtivéronse materiais promocionais e publicitarios, manexando aplicacions
informaticas de maquetaxe de textos e graficos.

CA4.4. Realizaronse manipulacions sobre obxectos graficos, utilizando aplicacions
informaticas de retoque fotografico.

CAA4.5. Efectudronse traballos publicitarios e promocionais en internet mediante a
utilizacion de aplicacions informaticas de desefio web.

RAS. Organiza o plan de difusion de materiais publipromocionais e informativos res-
pectando a identidade corporativa.

CAS5.1. Realizaronse accions de difusion de materiais publipromocionais e informa-
tivos tendo en conta o niimero, a calidade e o destino establecido no briefing da em-
presa.

CA5.2. Realizouse un estudo que valore a economia e a eficacia de cada sistema de
comunicacion.

CAS5.3. Elaborouse un calendario de difusion de materiais publipromocionais e in-
formativos.

CA5.4. Realizouse o seguimento da difusion de materiais elaborados por diferentes
profesionais, segundo o previsto no briefing e nos contratos acordados.

CAS.S. Gardaronse en soporte fisico e informatico copias de seguridade dos mate-
riais publipromocionais e informativos.

1.5.2 Contidos basicos

BC1. Preparacion dos materiais de comunicacion

Fontes de informacion fora de lifia e en lina utilizadas habitualmente pola sua fiabilida-
de e o seu custo no sector da publicidade e o desefio grafico.

Motores de procura en lifia de bancos de imaxes.

Normas de uso e copyright de bancos de datos e imaxes, tanto en lifia como fora de li-

na.
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Dereitos de autoria.

Caracteristicas e funcions da papelaria corporativa: logotipo, tarxetas de visita e papela-
ria administrativa.

Soportes informativos de eventos, produtos e servizos desenvolvidos: catalogos, folle-
tos, tripticos, carteis, etc.

Importancia do desefio da etiquetaxe do produto, o envase e a embalaxe secundaria e
terciaria.

Caracteristicas e funcidéns dos soportes publicitarios utilizados no exterior: rotulacion,
valos publicitarios, marquesifias, etc.

Outros materiais de comunicacion publicitaria.
Medios tradicionais de comunicacion de masas: prensa, revistas, radio e television.
Medios de comunicacion multimedia.

Deserlos existentes en internet.

BC2. Confeccion de materiais publicitarios en diferentes soportes

Composicion, cor e tipografia de folletos, tripticos e carteis.
Redaccion e maquetaxe de anuncios en prensa.

Composicion dos elementos: escala, proporcion, equilibrio nunha composicion, € con-
traste de ton e escala.

Percepcion visual: caracter tonal, lifia, cor, contornos, direccion, textura, escala, dimen-
sién e movemento.

Equilibrio, tension e nivelacion.
Sentido da lectura.
Técnicas de comunicacion visual.

Fases de elaboracion de material audiovisual: o guidon. Obtencidon de imaxes e inclusion
de sons.

Ensaio do produto e revision: avaliacion e modificacion do produto.
Soportes publicitarios dixitais: banners, fiestras emerxentes (pop-up e pop-under), etc.
Marketing directo. Mailing personalizado.

Publicidade de balde en buscadores e redes sociais.

BC3. Aplicacion de técnicas de comunicacién persuasivas

Tipos de publicidade.

Introducién ao concepto de creatividade.

Estilos creativos de publicidade.

Creatividade publicitaria en medios e soportes impresos e audiovisuais.
Técnicas de creatividade publicitaria: asociativas, analdxicas e combinatorias.
Creatividade na comunicacion publicitaria.

Modalidades de instruciéns creativas.

Suxeito creativo e produto creativo. Fases do proceso creativo.
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Principais modelos sobre o proceso creativo.
Organizacion do departamento creativo.

Dimension persuasiva da comunicacion publicitaria.
Establecemento da estratexia publicitaria.

Briefing.

Obxectivos publicitarios: definicion do publico obxectivo, caracteristicas do produto e
orzamento.

Fixacion do calendario publicitario.

Importancia do posicionamento: configuracion e eleccion.

BC4. Elaboracion de materiais publicitarios e informativos

Desefio de patrons para presentacions multimedia, correos electronicos, notas de pren-
sa, etc.

Ferramentas de presentacions graficas: insercion de textos, imaxes e graficos con efec-
tos de animacion.

Programas xeneralistas destinados a elaboracién de material publicitario (carteis, folle-
tos publicitarios e papeleria administrativa).

Programas especificos de deseno grafico: debuxo e manipulacion de obxectos graficos
con aplicacion de efectos.

Programas para maquetaxe e composicion de desefios de textos. Traballo con textos,
ilustracions e imaxes para a composicion de paxinas en formato libro.

Programas especificos de manipulacién de imaxes: transformacion, correccion e reto-
que de imaxes.

Aplicacions especificas de desefio web. Configuracion e edicion de paxinas.

BC5. Organizacion do plan de difusion de materiais publipromocionais e informativos

Obxectivos publicitarios.

Orzamento de publicidade.

Temporalidade publicitaria e calendarios das insercidns publicitarias.
Tipos de calendarios de insercions.

Factores determinantes da planificacion temporal: estacionalidade, evolucidon do recor-
do, intensidade e frecuencia da exposicion.

Publico obxectivo e perfil da audiencia.

Adecuacion do medio publicitario ao produto ou servizo.

Alcance dos medios publicitarios: audiencia bruta e audiencia ttil.

Sistemas de medicion de audiencias.

Custo de soporte, custo por contacto e custo util.

Cobertura e distribucion de combinacions de soportes e indicadores derivados.
Indicadores de rendibilidade.

Provedores/as de marketing directo. Contratacion e outsourcing.
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= Copias de seguridade: métodos fisicos e programas informaticos.

1.5.3 Orientacions pedagoxicas

Este modulo contén a formacion necesaria para o desempefio de actividades relacionadas
co deseqo e a elaboracion de material de comunicacion, tales como:

Interpretacion das normas sinaladas nas leis de publicidade, de defensa das persoas
consumidoras, de proteccion de datos de caracter persoal e de propiedade intelec-
tual.

Descricion das caracteristicas e as vantaxes dun produto.
Identificacion das caracteristicas do publico a quen se dirixe a campafia publicitaria.
Elaboracion de mensaxes utilizando diferentes estilos de comunicacion persuasiva.

Cofniecemento das caracteristicas constitutivas dos soportes utilizados en accions de
marketing e comunicacion, tanto en lifia como féra de lifia.

Desefio do contido das accions publipromocionais e informativas.

Uso das aplicacions informaticas de proposito xeral destinadas & creacion de mate-
riais publicitarios.

Manexo de aplicacions informaticas de deseno grafico, retoque fotografico e maque-
taxe.

Difusion do material de comunicacion de acordo co previsto no briefing do produto.
Actualizacion periddica do contido da paxina web da empresa.

Insercion na web de textos e de elementos multimedia.

Insercion de ligazons a outra seccion da mesma paxina, a un lugar concreto dentro
doutra paxina do sitio ou a unha paxina externa.

As actividades profesionais asociadas a esta funcion aplicanse en:

Coiiecemento do produto que cumpra publicitar.

Cofiecemento dos soportes de comunicacion existentes.

Aplicacion de técnicas de comunicacion persuasivas.

Desefio de campafias publicitarias en calquera soporte tradicional e en lifia.
Elaboracion dos materiais publicitarios ou de comunicacion.

Difusion efectiva dos materiais publicitarios elaborados.

Publicidade a través de internet.

A formacion do médulo contribiie a alcanzar os obxectivos xerais n), o), p), q), 1), S), t),
u), v) e x) do ciclo formativo, e as competencias j), 1), m), n), 1), 0), p) e r).

As lifias de actuacion no proceso de ensino e aprendizaxe que permiten alcanzar os ob-
xectivos do mddulo han versar sobre:

Aplicacion de técnicas de comunicacion persuasivas.
Cofiecemento dos soportes de comunicacion.
Desefio de contidos publicitarios.

Elaboracion de materiais publicitarios con ferramentas informaticas xerais e especi-
ficas.

Difusion de materiais publicitarios e seguimento das campanas publicitarias.
Uso de internet como medio publicitario en alza na nova sociedade da informacion.
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1.6

1.6.1

Modulo profesional: Medios e soportes de comu-
nicacion

= Equivalencia en créditos ECTS: 6.
= Codigo: MP1008S.

Duracion: 87 horas.

Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion

RA1. Compila referencias e datos salientables de diferentes fontes de informacion, e
organiza o plan de medios publicitarios.

CALl.1. Identificaronse fontes de informacion de medios fiables e/ou oficiais, utili-
zando técnicas de procura en lifia e fora de lifa.

CA1.2. Recofiecéronse as variables e os datos da campafa de comunicacion en me-
dios, a partir do estudo estratéxico (briefing) da clientela e anunciantes.

CA1.3. Consideraronse todos os medios publicitarios dispoiiibles, segundo o caréc-
ter da campana, e valorouse a sua difusion en lifia e fora de lina.

CA1.4. Obtivéronse datos de medios e soportes salientables e fiables: estudo xeral
de medios (EXM), Oficina de Xustificacion da Difusion (OJD), para a prensa escri-
ta, etc.

CA1.5. Compararonse as mellores ofertas de espazos publicitarios e as condicions
de aparicion ofrecidas polas axencias de compras de medios.

CA1.6. Presentaronse os datos obtidos dos medios publicitarios de xeito estruturado,
utilizando follas de célculo ou tdboas de bases de datos.

CA1.7. Valoréaronse os importes dese proceso.

RA2. Describe os soportes de comunicacion en lifia e fora de lifia, distinguindo as suas
tipoloxias e as suas caracteristicas diferenciadoras.

CAZ2.1. Identificaronse as caracteristicas propias de cada medio publicitario, e valo-
raronse as sias vantaxes € 0s seus inconvenientes.

CA2.2. Analizéronse as caracteristicas especificas dos medios graficos (prensa dia-
ria, gratuita, revistas e dominicais).

CA2.3. Recofiecéronse as caracteristicas propias dos medios publicitarios auditivos
(radio).

CA2.4. Avalidronse as caracteristicas propias dos medios audiovisuais (television e
cine).

CA2.5. Comprobaronse as caracteristicas propias dos medios publicitarios exterio-
res.

CA2.6. Comprobaronse as caracteristicas propias do marketing directo (porta a porta
e correo directo).

CA2.7. Recofiecéronse as propiedades publicitarias dos medios en lifia (internet).
CA2.8. Avaliouse a informacién divulgada pola empresa, co fin de crear un clima
favorable cara a ela mesma (publicity) como medio de difusion non suxeito 4 lei ou
normativa publicitaria.

RA3. Colabora na elaboracion do plan de medios publicitarios, seleccionando os sopor-
tes de comunicacion axeitados aos obxectivos establecidos.
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CA3.1. Interpretaronse as normas fundamentais da lei xeral de publicidade e os tipos
de contratos publicitarios.

CA3.2. Definironse as obrigas e as responsabilidades da entidade anunciante e da
axencia na contratacion publicitaria.

CA3.3. Ordenouse a informacion obtida da investigacion de medios nun cadro de
mando e/ou xestion.

CA3.4. Elaborouse o plan de medios como plan de investimento publicitario basea-
do nunha seleccion 6ptima de medios e soportes.

CA3.5. Calculouse o custo das opcidns, a partir de andlises actualizadas das tarifas e
das condicions dos medios, e valorouse a sua actualizacidon no caso de variacions
destes.

CA3.6. Considerouse o impacto das combinacions utilizando razéns de impacto tipo
GRP ("gross rating point"), CPR (custo por rexistro), CPM (custo por mil), impacto
util e outros indices de datos obxectivos.

CA3.7. Transmitironselle & persoa responsable da campaiia as posibilidades de com-
binacion 6ptima do plan de medios que resultan do cadro de mando e/ou xestion da
campana.

RA4. Realiza o seguimento da execucion do plan de medios publicitarios, controlando
0 seu cumprimento.

CAA4.1. Cursaronselle a cada soporte e medio as ordes relativas 4 emision do plan de
medios, segundo as previsions de tempo e forma establecidas.

CA4.2. Monitorizouse o seguimento do plan de medios con instrumentos de diver-
sos tipos (lectura, audicion, visualizacion, etc.).

CA4.3. Comprobouse a correcta aparicion das formas e dos elementos publicitarios
nos medios e nos soportes previstos, de acordo coas condicions, a frecuencia e o
tempo contratados.

CA4.4. Transmitironselles axifia 4s persoas responsables os erros, as desviacions e
as omisions sobre o plan de medios, de acordo co protocolo establecido para a sua
resolucion.

CAA4.5. Rexistraronse os datos de seguimento e control do plan de medios nun in-
forme capaz de medir a eficacia, a rendibilidade e as posibilidades de mellora do
plan executado.

CAA4.6. Elaborouse un informe de control de emision consonte as especificacions re-
cibidas, para a sua transmision a superiores.

RAS5. Colabora na elaboracion de informes de cobertura informativa en diversos me-
dios, procesando os datos adquiridos con ferramentas informaticas axeitadas.

CAS5. 1. Confeccionouse unha base de datos cos medios e os soportes de comunica-
cioén en que poidan aparecer noticias relacionadas coa empresa ou co sector.

CAS5.2. Rastrexaronse os medios e os soportes de comunicacion, procurando conti-
dos relacionados coa actividade.

CAS.3. Realizouse a dixitalizacion dos contidos localizados, de acordo cos criterios
establecidos e utilizando aplicacions informaticas axeitadas.

CAS5.4. Identificaronse os servizos que ofrecen as empresas de "press clipping" (in-
formacion da empresa nos medios, da competencia ou das empresas punteiras do
sector, etc.).

CAS.5. Localizaronse os contidos € a cobertura informativa realizada, no caso dos
medios non escritos, vendo as imaxes e tomando os datos de tempo.
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1.6.2

— CAS.6. Realizouse o informe de cobertura informativa, medidtica e "press clipping"
conforme o estilo, a edicion e os criterios de maquetaxe establecidos.

— CAS.7. Transmitiuse o informe ou "press clipping" &s persoas de rango superior € as
designadas pola organizacion.

Contidos basicos

BC1. Compilacion de datos para desefiar un plan de medios publicitarios

Analises de audiencias efectuadas por agrupacions de medios de comunicacion.
Empresas especializadas en elaborar sondaxes e estudos de medios publicitarios.
Paneis de consumidor/ora e de detalle.

Estudo de perfis, audiencias e coberturas de cada soporte publicitario.

Andlise de antecedentes para o estudo do briefing.

Analise da actividade publicitaria da competencia.

Seleccion do publico obxectivo para cada medio publicitario ("target audience").
Centrais de compras de medios: concepto e obxectivos.

Axencias de publicidade: concepto e clases.

Comparacion de ofertas de espazos publicitarios.

Presentacion de datos e resultados en soportes informaticos.

Facturas a clientela.

BC2. Descricion dos medios e dos soportes publicitarios

Concepto e clasificacion dos medios publicitarios. vantaxes e desvantaxes de cada me-
dio.

Andlise dos aspectos relativos & prensa. Formas e elementos bésicos: modulo e rouba-
paxinas, etc. Elementos especificos.

Formas publicitarias especificas da television. Formas e elementos basicos: anuncio,
publirreportaxe, patrocinio, etc. Elementos especificos.

Formas publicitarias especificas da radio. Formas e elementos basicos: cufias, progra-
mas, patrocinios, etc. Elementos especificos.

Formas publicitarias especificas do cine. Formas e elementos basicos: filmmet, publi-
rreportaxe, etc. Elementos especificos.

Formas publicitarias especificas da publicidade exterior. Formas e elementos basicos:
valos, marquesifias, etc. Elementos especificos.

Formas publicitarias especificas da publicidade no lugar de vendas (PLV). Formas e
elementos basicos: cartelaria, luminosos, etc. Elementos especificos.

Formas publicitarias especificas e peculiares da publicidade directa (correo directo e
porta a porta). Formas e elementos basicos: sobres, carta, folleto, pedido, etc. Elemen-
tos especificos.

Concepto de publicity e ferramentas utilizadas. Tipos de publicitity mais usados.

Planificacion de medios no contorno en lifia: tipos de formatos de publicidade en inter-
net e compra de medios en lifia.
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BC3. Colaboracion na realizacién do plan de medios publicitarios

= Normas xerais da lei xeral publicitaria aplicables aos contratos publicitarios.
= Limites da publicidade.
= Malos usos da publicidade.

= Contratos de publicidade, de difusion publicitaria, de creacion publicitaria e de patroci-
nio publicitario.

= Coddigo deontoloxico de autorregulacion publicitaria.
= Actos de competencia desleal.
= Précticas comerciais desleais coas persoas consumidoras ou usuarias.

= Publicidade sobre produtos susceptibles de xerar riscos para a satde ou a seguridade
das persoas ou do seu patrimonio.

= M¢étodos de anélise multicriterio baseados en diversas alternativas para a ordenacion e a
seleccion dos mellores medios.

= (Cadro de mando dunha campafia en medios.

= Preparacion dun plan de medios.

= Seleccion de orzamentos ofrecidos polas axencias publicitarias.

= Relacidns das axencias coas entidades anunciantes e os medios.

= Analise de marxes e de custos permitidos.

= Me¢étodos de medicion da efectividade publicitaria.

= Razons para a analise dos resultados das campanas: stats e adstock.

= Razons de efectividade en lifia e fora de lifia.

BC4. Realizacion das accions necesarias para controlar a execucién do plan de medios

= Ordes de cursaxe de emision en distintos medios.

= (Cadro de mando e control dunha campana.

= Relacién con provedores/as fora de lina e en lifia.

= Control nun plan de medios escrito.

= Instrumentos de control utilizados habitualmente en television e radio.

= (Cadros de seguimento de execucion de campaiias en internet.

= Control do plan de medios canto & frecuencia, 4s condicions e aos tempos pactados.
= Normas de actuacién en caso de incumprimento das condicions pactadas.

= Ferramentas informaticas para controlar os sucesos e os datos acaecidos durante a exe-
cucion do pan de medios.

= Elaboracién de informes 4 direccion con ferramentas informaticas.

BC5. Colaboracion na obtencion de informacion por medios propios ou por empresas de
"press clipping"

= Confeccion de bases de datos: medios e soportes de comunicacion de noticias relacio-
nadas coa empresa ou o sector.
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1.6.3

= Rastrexamento dos medios informativos en lifia e fora de lifia utilizando sistemas au-
tomaticos de procura.

= Palabras clave para a procura de noticias das que son obxecto.

= Vantaxes dos seguimentos de informacions.

= Servizos que ofrecen as empresas de "press clipping".

= Aplicacions informaticas de edicion e reutilizacion das noticias conseguidas a través
dun servizo de seguimento.

= Almacenamento da informacion recibida mediante o uso de sistemas de xestion de ba-
ses de datos, xerando hemerotecas e arquivos personalizados.

= Informacion acerca dos tipos de empresas do sector.

= Elaboracién de informes de cobertura informatica, mediatica e "press clipping", e a sta
transmision as persoas responsables.

Orientacions pedagoxicas

Este moédulo contén a formacioén necesaria para o desempefio de actividades relacionadas
coa instauracion do plan de medios publicitarios, tales como:

Procura e anélise de informacion sobre audiencias proporcionada por empresas pu-
blicas e privadas.

Eleccion das mellores ofertas presentadas polas axencias de compras de medios.
Cofiecemento das caracteristicas especificas dos medios publicitarios tradicionais e
en lifia.

Interpretacion da lexislacion relativa a publicidade, tipos de contratos publicitarios e
salvagarda dos dereitos das persoas consumidoras.

Elaboracion do plan de medios publicitarios da empresa, combinando os medios e 0s
soportes de xeito Optimo.

Calculo dos custos da campana.
Aplicacion das razdns de rendibilidade alcanzadas na campafia de medios.

Seguimento do correcto desenvolvemento da campaiia canto 4 frecuencia de exposi-
cion dos elementos publicitarios, ao tempo de aparicion e ao cumprimento das con-
dicions pactadas.

Cumprimento dos acordos pactados nos contratos, axustando os tempos e as tarifas,
en caso necesario.

Procura de informacion salientable da empresa, do sector, da competencia, etc.

As actividades profesionais asociadas a esta funcion aplicanse en:

Procura de fontes de informacion fiables en materia de medios de comunicacion.

Seleccion de medios e soportes publicitarios axeitados segundo o produto que se va-
ia vender e o publico a quen vaia dirixida a campana publicitaria.

Eleccion do contrato publicitario que mellor se axuste 4 campafia.
Elaboracion dos plans de investimento publicitario.

Posta en marcha das campanas publicitarias.

Seguimento das condicions e das tarifas das campafas en execucion.

Rastrexamento de informacion aparecida en calquera medio sobre a empresa e/ou o
sector produtivo, nos mercados nacionais € internacionais.
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A formacién do moédulo contriblie a alcanzar os obxectivos xerais 1), 0), p), q), 1), s), t), u),
v) e x) do ciclo formativo, e as competencias h), 1), m), n), i), 0), p) e r).

As lifias de actuacion no proceso de ensino e aprendizaxe que permiten alcanzar os ob-
xectivos do mddulo han versar sobre:

Manexo dos soportes de comunicacion tradicionais (prensa, revistas, radio, televi-
sion, etc.).

Uso de internet como medio de procura de informacidén e como soporte publicitario
da empresa e dos seus produtos.

Uso de aplicacions informaticas de propdsito xeral para a elaboracion de informes.

Uso de programas especificos de elaboracion, seguimento e control de campanas
publicitarias.
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1.7

1.7.1

1.7.11

Modulo profesional: Relacions publicas e organi-
zacion de eventos de marketing

= Equivalencia en créditos ECTS: 6.
= Codigo: MP1009.

Duracién: 105 horas.

Unidade formativa 1: Protocolo e relacions publicas

= Cédigo: MP1009 12.

Duracién: 42 horas.

Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion

RAL1. Establece os obxectivos e os instrumentos das relacions publicas da empresa,
cumprindo o establecido na estratexia de comunicacion do plan de marketing.

CALl.1. Valorouse a importancia das relacions publicas como instrumento de comu-
nicacion da empresa.

CA1.2. Clasificaronse os tipos de instrumentos de relacidons publicas, segundo o am-
bito en que se desenvolvan e as persoas destinatarias.

CA1.3. Diferenciaronse as actividades de patrocinio e mecenado que pode realizar
unha empresa.

CA1.4. Analizouse a vinculacion das relacions publicas cos medios de comunica-
cion.

CA1.5. Seleccionouse o instrumento de relacions publicas mais axeitado ao cum-
primento dos obxectivos planificados.

CAL1.6. Planificouse a estratexia para mellorar unha campana de relacions publicas.

RA2. Determina as normas de protocolo e cerimonial para a celebracion de eventos de
marketing e comunicacion, programando a intervencion das persoas asistentes e deter-
minando o seu tratamento protocolario durante a celebracion do evento.

CAZ2.1. Identificouse o protocolo e o cerimonial acaido para o tipo de evento de
marketing.

CA2.2. Estableceuse a orde de precedencia das persoas asistentes ao evento, segun-
do a normativa oficial e os usos e costumes do sector, os criterios da organizacion e
o programa do evento.

CA2.3. Determinouse o tratamento protocolario das persoas asistentes a un evento,
de acordo coa xerarquia, o rango e a representacion institucional.

CA2.4. Programouse a intervencion das persoas asistentes e intervenientes, repre-
sentantes dos medios ou outros axentes, de acordo co protocolo, a orde establecida e
0S USOS.

CAZ2.5. Seleccionouse o lugar de colocacion de elementos, paneis, carteis, escudos e
bandeiras oficiais ou da organizacion, consonte a normativa € o protocolo empresa-
rial.
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1.7.1.2

1.7.2

1.7.21

Contidos basicos

BC1. Obxectivos e instrumentos das relacions publicas da empresa

As relacions publicas dentro da estratexia de comunicacion da empresa.
Concepto e fins das relacions publicas.

Relacions publicas e imaxe corporativa.

Desefio do manual corporativo de relacions publicas.

Fases das relacions publicas.

Responsabilidade social corporativa.

Relacidns publicas e relacions con medios de informacién: opinidon publica; lideres de
opinion; stakeholders.

Publicidade institucional.

Tipoloxia das accions de relacions publicas: segundo o d&mbito e segundo os obxecti-
VOS.

Vinculacion das relacions publicas cos medios de comunicacion.
Organizacién de eventos dentro das relacions publicas da empresa.

Relacions publicas e novas tecnoloxias: en lifia e 2.0. Sinerxias cos métodos tradicio-
nais.

BC2. Protocolo e cerimonial de actos e eventos de marketing e comunicacion

Tipos de actos e eventos segundo o seu protocolo.

Protocolo empresarial: estruturacion e organizacion interna. Protocolo interno: manual
interno de protocolo.

Cerimonial e protocolo institucional.
Normas e usos habituais.

Protocolo e comunicacion. Comunicacidn externa e interna. Protocolo dos discursos.

Unidade formativa 2: Organizacion e xestion de even  tos

Codigo: MP1009 22.

Duracién: 63 horas.

Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion

RA1. Caracteriza a organizacion de eventos de marketing, determinando os prazos e a
forma de realizacion de acordo co briefing, os criterios € o orzamento establecidos no
plan de marketing.

— CALl.1. Diferenciaronse os tipos de eventos utilizados habitualmente nas accions de
marketing e comunicacion, en funcion dos seus obxectivos e do publico ao que se
dirixan.

— CALI.2. Identificaronse os recursos, o lugar, os equipamentos, as instalacions e os
medios necesarios para a realizacion dun determinado tipo de evento.

— CA1.3. Identificaronse as licenzas e os permisos necesarios para a realizacion dun
evento.
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CALl.4. Determinaronse as fases e as actividades que se deben realizar nun determi-
nado evento.

CAL1.5. Elaborouse o programa, o calendario e o cronograma xeral dun evento de
marketing e comunicacion.

CA1.6. Establecéronse os prazos e o xeito de difusion do evento, utilizando ferra-
mentas e técnicas de comunicacion en lifia e fora de lifia.

CA1.7. Determinaronse os participantes € os medios necesarios para a realizacion
dunha rolda de prensa.

RAZ2. Define o plan de relacions con entidades provedoras e axentes participantes nun
evento de marketing, cumprindo as condicidns, o orzamento € 0s prazos previstos.

CA2.1. Identificaronse as entidades provedoras necesarias para a realizacion dun
evento de marketing.

CA2.2. Avaliaronse ofertas de entidades provedoras de eventos en funcion de crite-
rios de prezo, servizos engadidos, condicions de prestacion, etc.

CAZ2.3. Determindronse as xestions necesarias para alugar ou contratar un lugar e os
medios para a celebraciéon dun evento de marketing.

CA2.4. Coordinaronse os servizos complementarios de catering, alugamento de
equipamentos, persoal auxiliar, persoal técnico de son, etc.

CA2.5. Rexistraronse nunha base de datos as entidades provedoras e os servizos
contratados, respectando a normativa de proteccion de datos e privacidade da orga-
nizacion.

RA3. Determina as actitudes e as aptitudes que cumpra adoptar na asistencia, na coor-
dinacion e na supervision dos eventos de marketing, cumprindo as normas de protocolo
e diferenciacion xerarquica.

CA3.1. Analizouse a importancia dunha atmosfera positiva e unha actuacion educa-
da e amable no desenvolvemento dun evento.

CA3.2. Analizaronse os aspectos mais importantes da imaxe persoal na celebracion
de actos e eventos de marketing.

CA3.3. Analizaronse os erros mais frecuentes nas actitudes e nas aptitudes dos axen-
tes participantes nun evento.

CA3.4. Aplicaronse técnicas de comunicacion verbal e non verbal segundo unhas
pautas e un protocolo definido.

RA4. Avalia os resultados do desenvolvemento de diversos tipos de actos e eventos de
marketing, e elabora informes de control.

CAA4.1. Definironse os indicadores de calidade e eficacia operativa na celebracion de
eventos.

CA4.2. Identificaronse as incidencias e os problemas mais habituais no desenvolve-
mento de eventos de marketing e as posibles medidas para os corrixir.

CA4.3. Analizaronse os sistemas utilizados adoito para o control e a avaliacion de
resultados dun evento ou unha accion de comunicacion.

CA4.4. Identificaronse os aspectos que indican o nivel de satisfaccion do publico
obxectivo.

CAA4.5. Redactouse un informe de avaliacion de resultados a partir dos resultados
dun cuestionario de satisfaccion e os datos da execucion dun evento.
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1.7.2.2

Contidos basicos

BC1. Caracterizacion da organizacion de eventos de marketing

Tipos de eventos: actos empresariais € actos sociais.

Feiras, actos promocionais, actos institucionais, congresos, recepcions, roldas de pren-
sa, patrocinios, etc.

Organizacion de recursos humanos e materiais para o desenvolvemento de eventos.

Técnicas de organizacion de eventos. Xestions e tarefas da organizacion: programa do
evento, calendario e cronograma.

Xestion de comunidades intermedias e publicos emerxentes. Relacions publicas 2.0.
Publicacion e difusion do evento.

Normativa aplicable, permisos e licenzas para a celebracion do evento.

Précticas habituais na organizacion de eventos de marketing e comunicacion.
Seleccion e negociacion de ofertas de entidades provedoras de eventos.

Contrato de prestacion de servizos ou alugamento de medios.

BC2. Determinacion do plan de relaciéns con entidades provedoras e axentes

Espazos requiridos para a celebracion de eventos e os seus accesos: pazos € centros de
congresos, recintos feirais, hoteis, recintos singulares, etc.

Tipoloxia de entidades provedoras de servizos necesarios para a celebracion de even-
tos: hostalaria e restauracion; reproducion e proxeccion de imaxe e son, e telecomuni-
cacions; desefio, edicion e impresion de materiais graficos, audiovisuais e dixitais; tra-
ducion; acceso 4 sede e transportes internos colectivos (xestion e control dos accesos e
seguridade); montaxe de pavillons e exposicions; empresas, servizos e funcions do per-
soal auxiliar de congresos; animacion cultural e producion de espectaculos.

Avaliacion de ofertas de provedores/as de servizos, atendendo a diversos criterios.
Coordinacion de recursos e entidades provedoras.
Seguridade na organizacion de eventos: estratexias.

Aplicacions informaticas na xestion de eventos.

BC3. Coordinacion e supervision dos eventos de marketing

Comportamento e desenvolvemento de eventos de marketing e comunicacion.
Imaxe persoal.

Actitudes e aptitudes dos axentes e das persoas participantes nun evento.
Técnicas de comunicacion verbal e non verbal.

Os eventos como elementos de transmisioén de imaxe e valores corporativos.

BC4. Elaboracién de informes de control e avaliacién de eventos

Supervision e seguimento de eventos.
Control de participantes.

Calidade nos servizos de xestion do evento.
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1.7.3

= Cuestionarios de satisfaccion.

= Avaliacion de servizos requiridos polos eventos.

= Prevision das posibles incidencias durante a realizacion dun evento.

= Memoria técnica e economica do evento.

= Aplicacions informaticas de xestion de calidade de eventos.

Orientacions pedagoxicas

Este mddulo profesional contén a formacion necesaria para desempefiar as funcions de or-
ganizacion de eventos de marketing da empresa.

A funcién de organizacion de eventos de marketing abrangue aspectos como:

Establecemento dos prazos e o xeito de realizacion do evento.

Coordinacion das relacions coas entidades provedoras e os axentes participantes no
evento.

Supervision do desenvolvemento dos eventos de marketing.
Resolucion de incidencias durante a celebracion de eventos.
Cumprimento de normas de protocolo e diferenciacion xerarquica.
Elaboracion de informes de control.

As actividades profesionais asociadas a esta funcion aplicanse na posta en practica da es-
tratexia de relacions publicas dentro do plan de marketing e comunicacion da empresa.

A formacion do mddulo contribue a alcanzar os obxectivos xerais h), 1), 0), p), q), 1), S),
t), u), v), w) e x) do ciclo formativo, e as competencias f), 1), m), n), 1), 0), p), q) e 1).

As linas de actuacion no proceso de ensino e aprendizaxe que permiten alcanzar os ob-
xectivos do mddulo han versar sobre:

Identificacion dos recursos, o lugar, os equipamentos, os medios, as licenzas e os
permisos necesarios para a realizacion dun determinado tipo de evento.

Elaboracion do programa, o calendario e o cronograma xeral dun evento.
Fixacion dos prazos e do xeito de difusion do evento.
Seleccion dunha entidade provedora de eventos.

Xestion do alugamento ou a contratacion do lugar e dos medios para a celebracion
dun evento.

Coordinacion de servizos complementarios ao evento.

Fixacion da orde de precedencia e tratamento protocolario das persoas asistentes ao
evento.

Programacion da intervencion das persoas asistentes a un evento de acordo co proto-
colo.

Seleccion do lugar de colocacion de elementos, paneis, carteis, escudos e bandeiras,
de acordo coa normativa e co protocolo empresarial.

Uso de técnicas de comunicacion verbal e non verbal segundo unhas pautas e un
protocolo definido.

Identificacion das incidencias mais habituais nun evento, e xeito de as resolver.
Valoracion do nivel de satisfaccion do publico obxectivo do evento.
Elaboracion dun informe de avaliacion de resultados do desenvolvemento do evento.

Utilizacion de ferramentas informaticas para a organizacion e a avaliacion de even-
tos.
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1.8 Moddulo profesional: Investigacion comercial

= Equivalencia en créditos ECTS: 8.
= Coddigo: MP1010.

Duracién: 132 horas.

1.8.1 Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion

RA1. Analiza as variables do mercado e do contorno da empresa ou organizacion, con
valoracion da sua influencia na actividade da empresa e na aplicacion das estratexias
comerciais.

CALl.1. Identificaronse as variables do sistema comercial controlables e non contro-
lables pola empresa que cumpra ter en conta para a definicion e a aplicacion de es-
tratexias comerciais.

CAL1.2. Analizaronse os efectos dos principais factores do microcontorno na activi-
dade comercial da organizacion.

CA1.3. Analizouse o impacto das principais variables do macrocontorno na activi-
dade comercial da empresa ou organizacion.

CAL1.4. Identificaronse as principais organizacions e institucions econémicas que re-
gulan a actividade dos mercados ou infliien nela.

CAL1.5. Analizaronse as necesidades das persoas consumidoras e clasificaronse se-
gundo a xerarquia ou a orde de prioridade na sua satisfaccion.

CA1.6. Analizéronse as fases do proceso de compra das persoas consumidoras e as
variables internas e externas que infliien nese proceso.

CA1.7. Aplicaronse os principais métodos de segmentacion de mercados, utilizando
distintos criterios.

CA1.8. Definironse os tipos de estratexias comerciais, aplicando a segmentacion do
mercado.

RA2. Configura un sistema de informacién de marketing (SIM) adaptado 4s necesida-
des de informacion da empresa, definindo as fontes de informacién, os procedementos
e as técnicas de organizacion dos datos.

CAZ2.1. Determindronse as necesidades de informacién da empresa para a toma de
decisions de marketing.

CA2.2. Clasificouse a informacion en funcidén da sua natureza, da orixe ou proce-
dencia dos datos e da disponibilidade destes.

CA2.3. Caracterizaronse os subsistemas que integran un SIM, analizando as fun-
cions e os obxectivos de cada uno.

CA2.4. Identificaronse os datos que procesa € organiza un sistema de informacion
de marketing.

CA2.5. Analizaronse as caracteristicas de idoneidade que debe posuir un SIM, o seu
tamafio, a sua finalidade e os seus obxectivos, en funcion das necesidades de infor-
macion da empresa ou organizacion.

CAZ2.6. Clasificaronse os datos segundo a fonte de informaciéon da que procedan.
CA2.7. Aplicaronse técnicas estatisticas para o tratamento, a andlise e a organiza-
cion dos datos, e para os transformar en informacion util para a toma de decisions da
empresa ou organizacion.
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CA2.8. Utilizaronse ferramentas informaticas para o tratamento, o rexistro e a incor-
poracién da informacion a base de datos da empresa, asi como a sua actualizacion
permanente, de xeito que se poida utilizar e consultar con axilidade e rapidez.

RA3. Elabora o plan da investigacion comercial, definindo os obxectivos e a finalidade
do estudo, as fontes de informacion e os métodos e as técnicas aplicables para a obten-
cidn, o tratamento e a analise dos datos.

CA3.1. Estableceuse a necesidade de realizar un estudo de investigacion comercial.
CA3.2. Identificaronse as fases dun proceso de investigacion comercial.

CA3.3. Identificouse e definiuse o problema ou a oportunidade que se presenta na
empresa e que se pretenda investigar.

CA3.4. Estableceuse o proposito da investigacion que cumpra realizar, determinan-
do a necesidade de informacion, o tempo dispoiiible para a investigacion e o destino
ou a persoa que vaia utilizar os resultados da investigacion.

CA3.5. Formularonse de xeito claro e concreto os obxectivos xerais e especificos da
investigacion, expresados como cuestions que cumpra investigar ou hipdteses que se
vaian contrastar.

CA3.6. Determinouse o desefio ou o tipo de investigacion que cumpra realizar (ex-
ploratoria, descritiva ou causal), en funcidén dos obxectivos.

CA3.7. Elaborouse o plan da investigacion, establecendo o tipo de estudo que se de-
ba realizar, a informacion que cumpra obter, as fontes de datos, os instrumentos para
a obtencion da informacidn, as técnicas para a analise dos datos e o orzamento nece-
sario.

CA3.8. Identificaronse as fontes de informacién, primarias e secundarias, internas e
externas, que poidan facilitar a informacion necesaria para a investigacion, atenden-
do a criterios de fiabilidade, representatividade e custo.

RA4. Organiza a informacion secundaria dispoiiible, de acordo coas especificacions e
os criterios establecidos no plan de investigacion, valorando a suficiencia dos datos
respecto aos obxectivos da investigacion.

CAA4.1. Seleccionaronse os datos das fontes de informacion en lina e fora de lifa,
dos sistemas de informacion de mercados e bases de datos internas e externas, de
acordo cos criterios, os prazos € o orzamento establecidos no plan de investigacién
comercial.

CAA4.2. Establecéronse procedementos de control para asegurar a fiabilidade e a re-
presentatividade dos datos obtidos das fontes secundarias, € para rexeitar os que non
cumpran os estandares de calidade, actualidade e seguridade.

CA4.3. Clasificouse e organizouse a informacion obtida das fontes secundarias, e
presentouse de xeito ordenado para a sua utilizacion na investigacion, no desefio do
traballo de campo ou na posterior fase de analise de datos.

CA4.4. Analizouse a informacion dispoiiible, tanto cuantitativamente, para determi-
nar se ¢ suficiente para desenvolver a investigacion, como cualitativamente, aplican-
do criterios utilidade, fiabilidade e representatividade, para avaliar a sua adecuacion
ao obxecto de estudo.

CAA4.5. Detectaronse as necesidades de completar a informacion obtida coa informa-
cion primaria, comparando o grao de satisfaccion dos obxectivos formulados no plan
de investigacion coa informacion obtida de fontes secundarias.

CA4.6. Procesouse e arquivouse a informacién, os resultados e as conclusions obti-
das, utilizando os procedementos establecidos, para a sua posterior recuperacion e
consulta, de xeito que se garanta a stia integridade e actualizacion permanente.
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RAS. Obtén informacion primaria de acordo coas especificacions e os criterios estable-
cidos no plan de investigacion, aplicando procedementos e técnicas de investigacion
cualitativa e/ou cuantitativa para a obtencion de datos.

CAS.1. Identificaronse as técnicas e os procedementos para a obtencion de informa-
cion primaria en estudos comerciais e de opinion, de acordo cos obxectivos estable-
cidos no plan de investigacion comercial.

CAS5.2. Definironse os parametros esenciais para xulgar a fiabilidade e a relacion en-
tre custo e beneficio dos métodos de recollida de informacion de fontes primarias.

CAS5.3. Determinaronse os instrumentos necesarios para obter informacion cualitati-
va, mediante a observacion e/ou entrevistas en profundidade, dinamica de grupos,
técnicas proxectivas e técnicas de creatividade, definindo a stia estrutura e o seu con-
tido.

CAS5.4. Diferenciaronse os tipos de enquisas ad hoc para a obtencion de datos prima-
rios, ¢ analizaronse as vantaxes € os inconvenientes da enquisa persoal, por correo,
por teléfono ou a través de internet.

CAS.5. Describironse as vantaxes do uso de medios informdaticos en enquisas perso-
ais, telefonicas ou a través da web (CAPI, MCAPI, CATI e CAWI).

CAS5.6. Seleccionouse a técnica e o procedemento de recollida de datos mais axeita-
dos a partir duns obxectivos de investigacion, tempo e orzamento determinados.

CAS5.7. Desefidronse os cuestionarios ¢ a guia da entrevista ou enquisa necesarios
para obter a informacion de acordo coas instrucions recibidas, e comprobouse a re-
daccion, a comprensibilidade e a coherencia das preguntas, a extension do cuestio-
nario e a duracion da entrevista, utilizando as aplicacions informaticas axeitadas.

CAS5.8. Describironse os paneis como instrumentos de recollida de informacion pri-

maria cuantitativa, e analizdronse diferentes tipos de paneis de consumidores/as, de
retallistas e paneis de audiencias.

RAG6. Determina as caracteristicas e o tamaflo da mostra da poboacién obxecto da in-
vestigacion, aplicando técnicas de mostraxe para a seleccion da mostra.

CAG6.1. Identificaronse as variables que inflien no célculo do tamafio da mostra nun
estudo comercial.

CAG6.2. Caracterizaronse os métodos e as técnicas de mostraxe probabilistica e non
probabilistica aplicables para a seleccion dunha mostra representativa da poboacion
nunha investigacion comercial, e analizdronse as suas vantaxes € 0s seus inconve-
nientes.

CA®6.3. Analizaronse comparativamente as técnicas de mostraxe probabilistica e non
probabilistica, e sinalaronse as sias vantaxes e 0s seus inconvenientes.

CA6.4. Describiuse o proceso de desenvolvemento da mostraxe aleatoria simple, e
analizaronse as stias vantaxes e as limitacions que leva consigo.

CA®6.5. Describiuse o proceso de mostraxe, aplicando as técnicas de mostraxe pro-
babilistica, sistematica, estratificada, por conglomerados ou por areas, polietapica e
por ruta aleatoria, e analizaronse as vantaxes € 0s inconvenientes.

CA®6.6. Analizouse o proceso de mostraxe, aplicando técnicas de mostraxe non pro-
babilistica, por conveniencia, por xuizos, por cotas e bola de neve.

CA®6.7. Calculouse o tamaio 6ptimo da mostra, as caracteristicas e os elementos que
a compofien, e o procedemento aplicable para a sua obtencion.

RA7. Realiza o tratamento e analise dos datos obtidos e elabora informes coas conclu-
sions, aplicando técnicas de andlise estatistico e ferramentas informaticas.

CA7.1. Codificaronse, tabularonse e representaronse graficamente os datos obtidos
na investigacion comercial, de acordo coas especificacions recibidas.
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CA7.2. Calcularonse as medidas estatisticas de tendencia central e de dispersion de
datos mais significativas, e as medidas que representan a forma da distribucion.

CA7.3. Aplicaronse técnicas de inferencia estatistica para extrapolar os resultados
obtidos na mostra & totalidade da poboacién cun determinado grao de confianza e
admitindo un determinado nivel de erro mostral.

CA7.4. Determinaronse os intervalos de confianza e os erros de mostraxe.

CA7.5. Utilizaronse follas de calculo para a analise dos datos e o calculo das medi-
das estatisticas.

CA7.6. Obtivéronse conclusions salientables a partir da anélise da informacion obti-
da da investigacion comercial realizada.

CA7.7. Presentaronse os datos obtidos na investigacidon, convenientemente organi-
zados, en forma de taboas estatisticas, e coas representacions graficas mais axeita-
das.

CA7.8. Elaboraronse informes cos resultados obtidos da analise estatistica e as con-
clusions da investigacion, utilizando ferramentas informaticas.

CA7.9. Incorporaronse con rapidez e precision os datos e os resultados da investiga-
cion a unha base de datos no formato mais axeitado para a introducion, a recupera-
cion e a presentacion da informacion.

RAS. Xestiona bases de datos relacionais, de acordo cos obxectivos da investigacion,
determinando os formatos mais axeitados para a introducion, recuperacion e presenta-
cion da informacion con rapidez e precision.

CABS.1. Identificaronse os elementos que conforman unha base de datos, as stas ca-
racteristicas e as utilidades aplicables 4 investigacion comercial.

CAS.2. Desefiouse unha base de datos relacional de acordo cos obxectivos da inves-
tigacion comercial.

CAS8.3. Identificaronse os tipos de consultas dispofiibles nunha base de datos e ana-
lizouse a funcionalidade de cada un.

CAS8.4. Realizaronse procuras avanzadas de datos e consultas de informacion dirixi-
das de diversos tipos.

CAS8.5. Manexaronse as utilidades dunha aplicacion informatica de xestion de bases
de datos para consultar, procesar, editar, arquivar e manter a seguridade, a integrida-
de e a confidencialidade da informacion.

CAS8.6. Desefidronse diversos formatos de presentacion da informacion, utilizando
as ferramentas dispoiibles.

CAS8.7. Identificaronse os datos que cumpra presentar e determinaronse os ficheiros
que os contefien, ou crearonse os ficheiros que deberan contelos.

CAS8.8. Crearonse as etiquetas ou os informes necesarios, presentando a informacién
solicitada de xeito ordenado e sintético, nos formatos axeitados a sua funcionalida-
de.

CAB8.9. Crearonse os formularios acordes necesarios para a introducion de datos de
xeito personalizado ou utilizando ferramentas de creacion automatizada.

1.8.2 Contidos basicos

BC1. Analise das variables do mercado no contorno da empresa

Sistema comercial; variables controlables € non controlables.

Variables non controlables: mercado e contorno.
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Mercado: estrutura e limites; clasificacion atendendo a distintos criterios.

Analise econdmica, demografica, sociocultural, tecnoloxica, ambiental e politico-legal
dos elementos do macrocontorno.

Analise dos factores do microcontorno: competencia, entidades distribuidoras e submi-
nistradoras, e institucions.

Estudo do comportamento das persoas consumidoras: tipos.

Necesidades das persoas consumidoras: tipos e xerarquia das necesidades.

Analise do proceso de compra do consumidor ou a consumidora final: fases e variables.
Andlise do proceso de compra do consumidor industrial: fases e variables.

Segmentacion de mercados: finalidade, requisitos e criterios de segmentacion.

BC2. Configuracién dun sistema de informacion de marketing (SIM)

Necesidade de informacion para a toma de decisions de marketing.

Tipos de informacion: segundo a sua natureza, a sua orixe € a stia dispofibilidade.
Sistema de informacion de marketing (SIM): concepto e finalidade.

Estrutura do SIM: subsistemas que o integran.

Investigacién comercial: concepto e finalidade; aplicacions.

Aspectos éticos da investigacion comercial. Codigo CCI/ESOMAR.

BC3. Elaboracion do plan da investigacion comercial

Proceso metodoldxico da investigacion comercial: fases.
Identificacion e definicion do problema que cumpra investigar.
Definicion do proposito ou a finalidade da investigacion.

Determinacion dos obxectivos da investigacion: cuestions para investigar ou hipoteses
para contrastar.

Desefio da investigacion e elaboracion do plan da investigacion comercial.
Tipos de desefios de investigacion: estudos exploratorios, descritivos € experimentais.
Orzamento dun estudo comercial.

Fontes de informacion: internas e externas, primarias e secundarias.

BC4. Organizacion da informacion secundaria dispofiible

Me¢étodos e técnicas de obtencion de informacion secundaria.
Motores de procura e criterios de seleccion de fontes de informacion secundaria.

Obtencion de datos das fontes de informacion en lifia e fora de lifia, e das bases de da-
tos internas e externas.

Organizacion dos datos obtidos.
Analise cuantitativa e cualitativa da informacion.

Presentacion dos datos.

Paxina 70 de 118



BC5. Obtencion de informacion primaria

Técnicas de recollida de informacién das fontes primarias.

Técnicas de investigacion cualitativa: entrevistas en profundidade, "focus group", téc-
nicas proxectivas, técnicas de creatividade e observacion.

Técnicas de investigacion cuantitativa: enquisas, paneis, observacion e experimenta-
cion.

Tecnoloxias da informacion e da comunicacioén aplicadas 4 investigacion comercial:
CAPI, MCAPI, CATI e CAWL

Cuestionario: metodoloxia para o seu desefio.

BC6. Determinacion das caracteristicas e do tamafio da mostra da poboacion

Conceptos basicos de mostraxe: poboacion, universo, marco mostral, unidades mostrais
€ mostra.

Tipos de mostraxe: probabilisticos e non probabilisticos.
Fases dun proceso de mostraxe.

Mostraxes aleatorias ou probabilisticas: aleatoria simple, sistematica, estratificada, por
conglomerados, por areas e por ruta aleatoria.

Mostraxes non probabilisticas: de conveniencia, por xuizos, por cotas e bola de neve.
Factores que inflien no tamafio da mostra: nivel de confianza, erro de mostraxe, etc.
Calculo do tamafio da mostra.

Inferencia estatistica.

Erros mostrais ¢ non mostrais.

Calculo do erro de mostraxe.

Estimacion puntual e por intervalos. Intervalos de confianza.

BC7. Tratamento e analise estatistica dos datos

Codificacion e tabulacion dos datos

Representacion grafica dos datos.

Tipos de datos: cuantitativos e cualitativos. Técnicas de analise.
Estatistica descritiva: medidas de tendencia central, de dispersion e de forma.
Técnicas de regresion lineal e correlacion simple. Axuste de curvas.
Técnicas de regresion e correlacion multiple.

Numeros indices.

Series temporais. Estimacion de tendencias. Deflacion de series temporais.
Técnicas de analise probabilistica.

Contraste de hipdteses.

Extrapolacion dos resultados da mostra a poboacidon obxecto de estudo.

Elaboracion de informes comerciais cos resultados da analise estatistica de datos e as
conclusiéns da investigacion.

Presentacion de datos e anexos estatisticos: taboas, cadros e graficos.
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BC8. Xestiona bases de datos relacionais

= Estrutura e funcions das bases de datos.

= Deseno dunha base de datos.

= Procuras avanzadas de datos.

= Consultas de informacion dirixidas.

= Mantemento e actualizacion da base de datos.

= (Creacidn e desenvolvemento de formularios e informes.

Orientacions pedagoxicas

Este modulo profesional contén a formacion necesaria para desempefiar as funcions de ob-
tencion, tratamento, analise e presentacion da informacion necesaria para a toma de deci-
sions de marketing.

A funcion de obtencion, tratamento, analise e presentacion da informacion abrangue
aspectos como:

— Andlise dos factores do macro e microcontorno das empresas ou organizacions.
— Configuracion dun sistema de informacion de marketing (SIM).
— Desefio e elaboracion dun plan de investigacion comercial.

— Obtencion de datos ou informacion secundaria de distintas fontes de informacion in-
ternas e externas.

— Desefio e seleccion da mostra, aplicando distintos métodos de mostraxe.
— Obtencidn de datos primarios, aplicando diferentes técnicas e procedementos.
— Desefio de cuestionarios para a obtencion de datos mediante enquisa.

— Tratamento e analise da informacion obtida nunha investigacion comercial, aplican-
do técnicas de andlise estatistica.

— Elaboracion de informes cos resultados e as conclusions da investigacion.
— Creacidn e xestion de bases de datos.

As actividades profesionais asociadas a esta funcion aplicanse en:
— Obtencidn de informacidn salientable e fiable para a toma de decisions.
— Tratamento ¢ analise da informacion obtida.
— Elaboracion de informes comerciais cos resultados e as conclusions do estudo reali-
zado.
A formacion do modulo contriblie a alcanzar os obxectivos xerais d), e), 0), p), q), 1), S),
t), u), v) e X) do ciclo formativo, e as competencias d), 1), m), n), 1), 0), p) e r).

As lifias de actuacion no proceso de ensino e aprendizaxe que permiten alcanzar os ob-
xectivos do mddulo han versar sobre:

— Andlise das variables do macrocontorno e do microcontorno das empresas ou orga-
nizacions.

— Analise do mercado e do comportamento das persoas consumidoras.

— Analise da estrutura e do contido dun sistema de informacion de marketing (SIM).

— Analise das técnicas de recollida da informacion das fontes primarias e secundarias.

— Elaboracion do plan de traballo para unha investigacion comercial.

— Obtencion de datos das fontes de informacion secundaria.

— Elaboracion de cuestionarios para enquisas, utilizando aplicacidons informaticas.
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Determinacion do tamafio e das caracteristicas dunha mostra representativa da pobo-
acion.

Obtencion de informacion primaria relacionada coa actividade comercial.
Tabulacion, tratamento e analise de datos, aplicando técnicas estatisticas.

Utilizacion de aplicacions informaticas para o tratamento e a analise de informacion.

Creacion e mantemento de bases de datos para recoller a informacion obtida na in-
vestigacion comercial.

Elaboracion de informes comerciais, utilizando ferramentas informaticas.
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1.9.1

1911

Modulo profesional: Traballo de campo na
investigacion comercial

= Equivalencia en créditos ECTS: 6.
= Codigo: MP1011.

Duracién: 105 horas.

Unidade formativa 1: Planificacion do traballodec  ampo

= Cédigo: MP1011_12.

Duracioén: 50 horas.

Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion

RAL. Planifica o traballo de campo dos enquisadores/entrevistadores, establecendo os
medios e recursos necesarios € as pautas de actuacion de acordo co plan de investiga-
cion.

CALl.1. Elaborouse o plan de traballo de campo dunha investigaciéon de mercados e
de opinion, fixando os obxectivos, 0s recursos necesarios € as fases do proceso, en
funcion do medio e a forma de obtencion dos datos.

CA1.2. Determinouse a finalidade da direccion por obxectivos canto a4 definicion de
obxectivos, responsabilidades, competencias persoais, prazos, motivacion, apoio
técnico-emocional e toma de decisions.

CA1.3. Estableceuse o método para a reparticion de obxectivos colectivos e indivi-
duais entre os membros do equipo, fomentando a responsabilidade compartida e a
transparencia na xestion € na informacion.

CA1.4. Aplicaronse técnicas de comunicacion, presentacion e reunions de equipo
para explicar os obxectivos e o plan de traballo de campo aos membros do equipo.

CAL1.5. Establecéronse os recursos necesarios para a realizacion do traballo de cam-
po segundo o medio e a forma de enquisa (PAPI, CAPI, MCAPI, CATI, CAWI,
etc.).
CAL1.6. Programouse o traballo de campo no prazo previsto para cumprir os obxecti-
vos do plan de investigacion, utilizando cronogramas e aplicacidons de xestion de ta-
refas.

CA1.7. Elaborouse o caderno de campo de cada membro do equipo, establecendo os
obxectivos do traballo de campo e o niumero e a duracion das entrevistas que cumpra
realizar, de acordo coa normativa laboral e de prevencion de riscos no traballo.

CAL1.8. Planificouse a folla de ruta de cada persoa enquisadora, coas indicacions pa-
ra a localizacion fisica e/ou seleccion, de ser o caso, das persoas que cumpra entre-
vistar.

RAZ2. Determina as caracteristicas do persoal de campo e os criterios de seleccion das
persoas enquisadoras, atendendo 4s necesidades e aos requisitos do plan de investiga-
cion comercial.

CA2.1. Determinouse o numero de persoas enquisadoras necesarias para realizar o
traballo de campo dun determinado estudo comercial.

CA2.2. Describironse os postos de traballo do persoal de campo, definindo as tarefas
e as funcions que tefien que desenvolver as persoas enquisadoras e entrevistadoras.
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CA2.3. Describiuse o perfil das persoas candidatas a enquisadoras e/ou entrevistado-
ras, definindo as caracteristicas que se lles exixen, de acordo cos obxectivos € os re-
quisitos do plan de investigacion comercial.

CA2.4. Determinaronse as accions para o recrutamento das persoas candidatas a en-
quisadoras e/ou entrevistadoras.

CA2.5. Establecéronse os criterios de seleccion, o procedemento € os instrumentos
que cumpra utilizar para seleccionar o persoal de campo.

CAZ2.6. Creouse unha base de datos coa informacion das persoas candidatas prese-
leccionadas, asegurando a sua confidencialidade e a sua disposicion para outros es-
tudos comerciais.

CA2.7. Mantivose actualizada a base de datos das persoas candidatas preselecciona-
das, constituindo unha bolsa de persoal enquisador para atender as posibles baixas
durante o proceso ou en posteriores investigacions.

RA3. Define os plans de formacion, perfeccionamento e reciclaxe dun equipo de perso-
al enquisador, atendendo as necesidades detectadas e as especificacions recibidas, para
mellorar a sua capacitacion, eficiencia e eficacia.

CA3.1. Detectaronse as necesidades individuais e colectivas de formacion do equipo
de persoal enquisador, para a realizacion eficiente e eficaz do traballo de campo.

CA3.2. Fixaronse os obxectivos do plan de formaciéon do persoal enquisador, en
funcion dos obxectivos da investigacion comercial e das necesidades detectadas.

CA3.3. Determinaronse os medios € os recursos necesarios para a formacion do
equipo de persoas enquisadoras e/ou entrevistadoras, de acordo cos obxectivos for-
mativos establecidos.

CA3.4. Desefiouse o plan de formacidn inicial do persoal enquisador en funcién dos
obxectivos da investigacion, os métodos de recollida de datos, o tipo de cuestiona-
110, 0s requisitos do traballo que cumpra realizar e o orzamento dispoiible.

CA3.5. Programouse a formacion tedrica e de campo das persoas enquisadoras, apli-
cando técnicas de organizacion do traballo e programacion de tarefas.

CA3.6. Determinouse a metodoloxia didéctica aplicable con adecuacion as caracte-
risticas do equipo, &s necesidades formativas detectadas e aos obxectivos estableci-
dos.

CA3.7. Elaborouse o plan de formacion continua, perfeccionamento e actualizacion
do equipo de persoal enquisador, con adecuacion aos obxectivos e as necesidades da
organizacion, en funcion do orzamento establecido.

CA3.8. Avaliouse o plan de formacion das persoas enquisadoras, valorando a adqui-
sicion de cofiecementos € competencias que determinan a stia capacitacion e profe-
sionalizacion.

RAA4. Establece un sistema de motivacion e remuneracion do equipo de persoal enqui-
sadores e/ou entrevistador que facilite o cumprimento do plan de investigacion.

CAA4.1. Establecéronse os valores que a organizacion desexa transmitir e os obxecti-
vos do plan de investigacion, adecuando a estes as estratexias € os comportamentos.

CA4.2. Identificaronse os estilos de mando e liderado aplicables a equipos de traba-
llo, e propuxéronse técnicas de dindmica de grupos para o traballo en equipo.

CA4.3. Realizouse unha andlise comparativa entre o perfil dos membros do equipo
de persoal enquisador e os seus papeis na dinamizacion e na motivacioén do grupo.

CA4.4. Identificaronse as competencias profesionais e persoais que debe ter o xefe
ou a xefa de campo, e/ou a persoa responsable dun equipo de persoal enquisador
e/ou entrevistador.
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— CAA4.5. Determinaronse os principais aspectos e elementos de motivacion e satisfac-
cion no traballo dun equipo de persoas enquisadoras e/ou entrevistadoras.

— CAA4.6. Establecéronse os incentivos economicos para o persoal de campo en fun-

cion de parametros de rendemento e produtividade prefixados, cofiecidos e avalia-
bles.

— CAA4.7. Analizouse a xornada laboral efectiva dos equipos de persoal enquisador e
os xeitos de retribucion habituais, en funcion de diversas situacions laborais.

— CA4.8. Estableceuse o sistema de remuneracion do equipo de traballo de campo
mais axeitado, atendendo aos requisitos do plan de investigacion e a politica de re-
cursos humanos da organizacion.

Contidos basicos

BC1. Planificacion do traballo de campo dunha investigacion comercial

Elaboracion do plan de traballo de campo nunha investigacion de mercados.
Fases do traballo de campo nun estudo comercial.
Determinacion dos obxectivos.

Planificacion dos medios e dos recursos necesarios para o traballo de campo en funcion
do medio e do tipo de enquisa (PAPI, CAPI, MCAPI, CATI e CAWI).

Asignacion de obxectivos individuais e colectivos ao equipo de traballo de campo.
Programacion do traballo de campo.

Elaboracion do caderno de campo das persoas enquisadoras.

Distribucion territorial das persoas enquisadoras.

Localizacion e/ou seleccion dos elementos da mostra. Follas de ruta.

Satde e prevencion de riscos no traballo de campo.

BC2. Determinacion das caracteristicas do persoal de campo e criterios de seleccién das
persoas enquisadoras

Determinacion do numero de persoas enquisadoras e/ou entrevistadoras necesarias para
unha investigacion comercial.

Caracteristicas, habilidades e cofiecementos que se lles exixen 4s persoas enquisadoras.
Fases do proceso de seleccion do persoal de campo.
Descricion do posto de traballo propio do persoal enquisador e/ou entrevistador.

Descricion do perfil profesional propio do posto do persoal enquisador e/ou entrevista-
dor. Profesiograma.

Captacion e seleccion dun equipo de persoas enquisadoras e/ou entrevistadoras.

BC3. Definicion de plans de formacion, perfeccionamento e reciclaxe dun equipo de
persoas enquisadoras

Determinacion das necesidades de formacion do equipo de campo.
Obxectivos e métodos de formacion en equipos comerciais.

Plans de formacion inicial do persoal enquisador.
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Programas de formacion continua, perfeccionamento e actualizacion de equipos de tra-
ballo de campo.

Formacion teérico-practica e formacion sobre o terreo do persoal enquisador.

Avaliacion de plans de formacion.

BC4. Sistemas de motivacién e remuneraciéon do equipo de traballo de campo

Estilos de mando e liderado.

Dinamizacion e liderado do equipo de persoal enquisador.
Técnicas de dinamica e direccioén de grupos.

Motivacion do equipo de traballo de campo.

Elementos de motivacion e satisfaccion no traballo.
Incentivos econdmicos.

Mellora das condiciéns e promocion interna.

Formacién e promocion profesional.

Situacions de conflito nas relacidons en equipos de campo.
Técnicas de resolucion de situacions conflitivas.
Negociacidn e consenso entre as partes.

Conciliacion, mediacion e arbitraxe.

Me¢étodos de decision en grupo.

Retribucion e rendemento do equipo de traballo de campo.

Sistemas de retribucioén do equipo de persoal enquisador e/ou entrevistador.

Unidade formativa 2: A enquisa, a sua elaboracibne o seu
control

Codigo: MP1011_22.

Duracioén: 55 horas.

Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion

RAL. Interpreta o cuestionario e as instrucions recibidas para a realizacion da enquisa,
utilizando con eficacia os medios dispofiibles para garantir a exactitude e a validez das
respostas.

— CAL.1. Identificouse o cuestionario, as instrucions e demais elementos da enquisa,
prestandolles especial interese aos tipos de preguntas, 4 documentacion de apoio e &
normativa e aos codigos éticos de realizacion de enquisas.

— CA1.2. Repetiuse reiteradamente o cuestionario ata se familiarizar co seu contido,
identificando as dubidas e procurando soluciéns co material de apoio.

— CA1.3. Aplicaronse as normas e os criterios establecidos no plan de traballo de
campo para a localizacion, o contacto e a seleccion das persoas entrevistadas, de
acordo cos medios e coa modalidade de enquisa (PAPI, CAPI, MCAPI, CATI,
CAW]J, etc.).

— CA1.4. Simulouse a realizacién da enquisa respectando a orde das preguntas, o rit-
mo e o tempo estimado no caderno de traballo, e evitado os prexuizos e as valora-
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cions interpretativas que puidesen nesgar a informacion achegada pola persoa enqui-
sada.

CA1.5. Completouse o cuestionario, rexistrando ou gravando as respostas en impre-
so ou soporte informatico, incluidos os datos persoais da persoa enquisada, cum-
prindo as normas de proteccion de datos, codigos éticos ESOMAR, etc.

CAL1.6. Estableceuse a actitude que cumpra adoptar fronte as persoas enquisadas pa-
ra lograr a stia atencion e confianza, respectando os seus dereitos, de acordo co co-
digo ético ESOMAR e outros, co obxecto de que a informacion sexa fiable, veraz e
adecuada ao obxecto do estudo.

CALl.7. Atendéronse e resolvéronse axifia e con eficacia as incidencias, as queixas e
as reclamacions xurdidas durante a enquisa, de acordo co establecido no plan de tra-
ballo e solicitando, de ser o caso, o apoio da persoa responsable da investigacion.
CAL1.8. Elaboraronse informes coa informacion derivada das incidencias, as recla-
macions e as resolucions adoptadas, utilizando aplicacions informaticas.

RA2. Establece o sistema de avaliacion e control do traballo de campo e o desempeiio
dos membros do equipo, aplicando técnicas de supervision e control, para asegurar a
calidade do proceso.

CA2.1. Comprobouse a formalizacion completa dos cuestionarios, identificando os
aspectos non cubertos, e propuxéronse medidas correctoras para a sua validacion.

CA2.2. Comprobouse o cumprimento das cotas de resposta e as enquisas realizadas,
de acordo cos niveis establecidos no plan de investigacion comercial.

CA2.3. Estableceuse o sistema de control da recollida de datos mediante a compro-
bacion dunha mostra das persoas entrevistadas por ruta, dia e persoa entrevistadora,
para asegurar a veracidade dos datos obtidos na enquisa.

CAZ2.4. Establecéronse sistemas de control permanente dos xeitos de contacto e co-
tas mostrais, para garantir que as persoas enquisadas se axusten ao perfil que exixe o
estudo.

CA2.5. Compararonse os datos obtidos por cada membro do equipo coa media do
equipo e coas da organizacion, e propuxéronse medidas correctoras para reconducir
as desviacions detectadas, de cara & consecucion dos obxectivos previstos.

CAZ2.6. Realizouse a avaliacion do traballo de campo de cada membro do equipo,
incluindo, de ser o caso, propostas de mellora e propondo primas ou retribucions das
persoas enquisadoras en funcion dos resultados.

CA2.7. Redactaronse informes sobre o seguimento e o control do traballo de campo,
de acordo coas especificacions recibidas, incluindo graficos e tdboas que faciliten a
interpretacion da informacion e utilizando as aplicacions informaticas axeitadas.

CA2.8. Recolleuse no informe a avaliacion dos obxectivos e os erros detectados, in-
cluindo, de ser o caso, recomendacions, suxestions e/ou propostas de mellora.

1.9.2.2 Contidos basicos

BCL1. Interpretacion do cuestionario e instrucions para a realizacién da enquisa

Me¢étodos de enquisa.

Enquisa persoal: en soporte impreso (PAPI) e asistida por computador (CAPI e MCA-
PI).

Enquisa telefonica: enquisa telefonica asistida por computador (CATI)

Enquisa a través de internet: enquisa en lifia asistida por computador (CAWTI).

Paxina 78 de 118



1.9.3

= Enquisa postal: peculiaridades. Carta de presentacion.

= Cuestionario: partes e elementos; tipos.

= Metodoloxia para o desefio do cuestionario.

= Pretest do cuestionario.

= Contorno da entrevista. Guia da entrevista e argumentario da investigacion.
= (Caderno de traballo de campo.

= Fases do proceso e desenvolvemento dunha entrevista

= Dereitos e deberes das persoas enquisadas.

= Cadigos éticos na obtencion de datos por enquisa: codigo ESOMAR, etc.

= Solucién de problemas no traballo de campo: rexeitamentos e ausencias. Incidencias e
reclamacions xurdidas no transcurso da enquisa.

= Técnicas de resolucion de reclamacidns e queixas na enquisa.

BC2. Sistema de avaliacion do traballo de campo e desempeiio dos membros do equipo
de traballo

= Criterios e técnicas de supervision e control do traballo de campo.

= Verificacion de cuestionarios: edicion, rexistro, codificacion e transferencia de datos.
= Medidas para a correccidn e a validacion dos cuestionarios.

= Avaliacion da calidade do traballo e desempeio das persoas enquisadoras.

= Razodns de control.

= Propostas de mellora e correccion de erros.

= Informes de avaliacion e control da actividade do persoal enquisador.

= Elaboraciéon de informes de control do traballo de campo que recollan a avaliacion dos
obxectivos e os erros detectados, utilizando as aplicacions informaticas.

Orientacions pedagoxicas

Este modulo profesional contén a formacion necesaria para desempeiar as funcions de or-
ganizacion, desenvolvemento e control do traballo de campo nas investigacions de merca-
dos e estudos de opinion.

A funcién de organizacion, desenvolvemento e control do traballo de campo nas inves-
tigacions comerciais abrangue aspectos como:

— Determinacién das caracteristicas e do tamafio do equipo de traballo de campo.

— Seleccion do persoal de campo nas investigacions comerciais.

— Elaboracion de plans de formacion e perfeccionamento do persoal enquisador.

— Motivacion, incentivo e remuneracion do persoal enquisador.

— Planificacion e organizacion do traballo de campo.

— Elaboracion do caderno de campo e da folla de ruta das persoas enquisadoras.

— Recollida de informacidon mediante enquisas.

— Resolucion de incidencias durante o desenvolvemento da enquisa.

— Supervision e control do traballo de campo e o desempefio do persoal enquisador.

As actividades profesionais asociadas a esta funcion aplicanse en:

Paxina 79 de 118



— Seleccidn, formacion, motivacion e remuneracion do persoal de campo nas investi-
gacions comerciais.

— Organizacion, desenvolvemento e control do traballo de campo en estudos comer-
ciais e de opinion.
— Realizacion de diferentes tipos de enquisas.
A formacion do médulo contribue a alcanzar os obxectivos xerais f), g), 0), p), q), 1), S), t),
u), v) e x) do ciclo formativo, e as competencias ¢), 1), m), n), fi), 0), p) e r).

As linas de actuacion no proceso de ensino e aprendizaxe que permiten alcanzar os ob-
xectivos do mddulo han versar sobre:

— Determinacién das caracteristicas € o tamafio do equipo de persoal enquisador nece-
sario para a realizacion dun estudo comercial.

— Establecemento dos criterios de seleccion do persoal de campo.

— Elaboracion de plans de formacion inicial e formacién continua do equipo de traba-
llo de campo.

— Estilos de mando e liderado aplicables a equipos de persoas enquisadoras.
— Técnicas de motivacion e incentivo do persoal vendedor.
— Analise dos xeitos de retribucion do persoal enquisador.

— Elaboracion do plan de traballo de campo e da folla de ruta das persoas enquisado-
ras.

— Recollida de datos a través de enquisas.

— Interpretacion e formalizacion de cuestionarios.

— Utilizacion de ferramentas informaticas para a formalizacion de cuestionarios.
— Atencion de queixas e reclamacions no desenvolvemento da enquisa.

— Avaliacion e control do desempefio do traballo de campo.

— Elaboracion de informes cos resultados da avaliacion.
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1.10

1.10.1

Modulo profesional: Proxecto de Marketing e pu-
blicidade

= Equivalencia en créditos ECTS: 5.
= Codigo: MP1012.

Duracidn: 26 horas.

Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion

RAL. Identifica necesidades do sector produtivo en relacion con proxectos tipo que as
poidan satisfacer.

CALl.1. Clasificaronse as empresas do sector polas suas caracteristicas organizativas
e o tipo de produto ou servizo que ofrecen.

CA1.2. Caracterizaronse as empresas tipo e indicouse a sua estrutura organizativa e
as funcions de cada departamento.

CA1.3. Identificaronse as necesidades mais demandadas 4s empresas.
CA1.4. Valoraronse as oportunidades de negocio previsibles no sector.

CA1.5. Identificouse o tipo de proxecto requirido para dar resposta 4s demandas
previstas.

CA1.6. Determinéronse as caracteristicas especificas requiridas ao proxecto.

CA1.7. Determinaronse as obrigas fiscais, laborais e de prevencion de riscos, € as
stias condicions de aplicacion.

CA1.8. Identificaronse as axudas e as subvencidns para a incorporaciéon de novas
tecnoloxias de producién ou de servizo que se propofan.

CA1.9. Elaborouse o guion de traballo para seguir na elaboracion do proxecto.

RA2. Desefia proxectos relacionados coas competencias expresadas no titulo, onde in-
clue e desenvolve as fases que o compofien.

CA2.1. Compilouse informacion relativa aos aspectos que se vaian tratar no proxec-
to.

CA2.2. Realizouse o estudo da viabilidade técnica do proxecto.

CAZ2.3. Identificaronse as fases ou as partes que compoiien o proxecto, € 0 seu con-
tido.

CA2.4. Establecéronse os obxectivos procurados e identificouse o seu alcance.

CA2.5. Previronse os recursos materiais € persoais necesarios para realizar o proxec-
to.

CAZ2.6. Realizouse o orzamento correspondente.

CA2.7. Identificaronse as necesidades de financiamento para a posta en marcha do
proxecto.

CAZ2.8. Definiuse e elaborouse a documentacion necesaria para o seu desefio.

CA2.9. Identificaronse os aspectos que se deben controlar para garantir a calidade
do proxecto.

RA3. Planifica a posta en practica ou a execucioén do proxecto, para o que determina o
plan de intervencion e a documentacion asociada.

CAZ3.1. Estableceuse a secuencia de actividades ordenadas en funcidon das necesida-
des de posta en préactica.
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CA3.2. Determinaronse os recursos € a loxistica necesarios para cada actividade.

CA3.3. Identificaronse as necesidades de permisos e autorizacions para levar a cabo
as actividades.

CA3.4. Determinaronse os procedementos de actuacion ou execucion das activida-
des.

CA3.5. Identificaronse os riscos inherentes 4 posta en practica e definiuse o plan de
prevencion de riscos, asi como os medios € os equipamentos necesarios.

CA3.6. Planificouse a asignacion de recursos materiais € humanos, e os tempos de
execucion.

CA3.7. Fixose a valoracion econdmica que dea resposta as condicions da posta en
practica.

CA3.8. Definiuse e elaborouse a documentacion necesaria para a posta en practica
ou execucion.

RA4. Define os procedementos para o seguimento € o control na execucion do proxec-
to, e xustifica a seleccion das variables e dos instrumentos empregados.

CAA4.1. Definiuse o procedemento de avaliacion das actividades ou intervencions.
CAA4.2. Definironse os indicadores de calidade para realizar a avaliacion.

CA4.3. Definiuse o procedemento para a avaliacion das incidencias que se poidan
presentar durante a realizacion das actividades, asi como a sta solucion e o seu re-
xistro.

CA4.4. Definiuse o procedemento para xestionar os cambios nos recursos € nas acti-
vidades, incluindo o sistema para o seu rexistro.

CAA4.5. Definiuse e elaborouse a documentacion necesaria para a avaliacion das ac-
tividades e do proxecto.

CAA4.6. Estableceuse o procedemento para a participacion na avaliacion das persoas
usuarias ou da clientela, e elabordronse os documentos especificos.

CAA4.7. Estableceuse un sistema para garantir o cumprimento do prego de condi-
cions do proxecto, cando este exista.

RAS5. Elabora e expdn o informe do proxecto realizado, e xustifica o procedemento se-
guido.

CAS.1. Enuncidronse os obxectivos do proxecto.

CAS5.2. Describiuse o proceso seguido para a identificacion das necesidades das em-
presas do sector.

CA5.3. Describiuse a solucion adoptada a partir da documentacioén xerada no proce-
so de desefio.

CAS5.4. Describironse as actividades en que se divide a execucion do proxecto.

CAS.5. Xustificaronse as decisions tomadas de planificacién da execucion do pro-
xecto.

CAS.6. Xustificaronse as decisions tomadas de seguimento e control na execucion
do proxecto.

CA5.7. Formularonse as conclusions do traballo realizado en relacion coas necesi-
dades do sector produtivo.

CA5.8. Formularonse, de ser o caso, propostas de mellora.
CAS5.9. Realizaronse, de ser o caso, as aclaracions solicitadas na exposicion.
CA5.10. Empregaronse ferramentas informaticas para a presentacion dos resultados.
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1.10.2 Orientacions pedagoxicas

Este modulo profesional complementa a formacion establecida para o resto dos modulos
que integran o titulo, nas funcidns de analise do contexto, desefio do proxecto e organiza-
cion da execucion.

A funcién de andlise do contexto abrangue as subfuncions de compilacion de informa-
cidn, identificacion de necesidades, e estudo de viabilidade.

A funcidn de desefio do proxecto ten como obxectivo establecer as lifias xerais para dar
resposta as necesidades detectadas, concretando os aspectos relevantes para a sua realiza-
cion. Inclue as subfuncions de definicién do proxecto, planificacion da intervencién, e
elaboracion de documentacion.

A funcién de organizacioén da execucion abrangue as subfuncions de programacion de
actividades, xestion de recursos e supervision da intervencion.

As actividades profesionais asociadas a estas funcions desenvolvense no sector do mar-
keting e a publicidade.

Fomentarase e valorarase a creatividade, o espirito critico e a capacidade de innovacion
nos procesos realizados, asi como a adaptacion da formacion recibida en supostos laborais
e en novas situacions.

O equipo docente exercera a titoria das seguintes fases de realizacion do traballo, que
se realizardn nomeadamente de xeito non presencial: estudo das necesidades do sector
produtivo, deseio, planificacion e seguimento da execucion do proxecto.

A exposicion do informe, que realizara todo o alumnado, ¢ parte esencial do proceso de
avaliacion e defenderase ante o equipo docente.

Polas suias propias caracteristicas, a formacién do mddulo relaciénase con todos os ob-
xectivos xerais do ciclo e con todas as competencias profesionais, persoais € sociais, bar-
dante no relativo 4 posta en practica de diversos aspectos da intervencion desefiada.

As linas de actuacion no proceso de ensino e aprendizaxe que permiten alcanzar os ob-
xectivos do modulo estan relacionadas con:

— Execucion de traballos en equipo.

Responsabilidade e autoavaliacion do traballo realizado.
— Autonomia e iniciativa persoal.
— Uso das TIC.
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1.11 Mddulo profesional: Formacion en centros de tra-
ballo

= Equivalencia en créditos ECTS: 22.
= Codigo: MP1013.

Duracién: 384 horas.

1.11.1 Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion

RAL. Identifica a estrutura e a organizacion da empresa, en relacion co tipo de servizo
que presta.

CAL.1. Identificouse a estrutura organizativa da empresa e as funcions de cada area.

CA1.2. Comparouse a estrutura da empresa coas organizacidons empresariais tipo
existentes no sector.

CA1.3. Relacionaronse as caracteristicas do servizo e o tipo de clientela co desen-
volvemento da actividade empresarial.

CAL1.4. Identificaronse os procedementos de traballo no desenvolvemento da presta-
cion de servizo.

CAL1.5. Valoraronse as competencias necesarias dos recursos humanos para o desen-
volvemento 6ptimo da actividade.

CAL1.6. Valorouse a idoneidade das canles de difusion mais frecuentes nesta activi-
dade.

RA2. Amosa habitos éticos e laborais no desenvolvemento da stia actividade profesio-
nal, de acordo coas caracteristicas do posto de traballo e cos procedementos estableci-
dos na empresa.

CA2.1. Recofiecéronse e xustificaronse:
— Disponibilidade persoal e temporal necesarias no posto de traballo.

— Actitudes persoais (puntualidade, empatia, etc.) e profesionais (orde, limpeza,
responsabilidade, etc.) necesarias para o posto de traballo.

— Requisitos actitudinais ante a prevencion de riscos na actividade profesional.
— Requisitos actitudinais referidos 4 calidade na actividade profesional.

— Actitudes relacionadas co propio equipo de traballo e coa xerarquia establecida
na empresa.

— Actitudes relacionadas coa documentacion das actividades realizadas no &mbito
laboral.

— Necesidades formativas para a insercion e a reinsercion laboral no ambito cienti-
fico e técnico do bo facer profesional.

CA2.2. Identificaronse as normas de prevencion de riscos laborais e os aspectos

fundamentais da lei de prevencion de riscos laborais de aplicacion na actividade pro-

fesional.

CAZ2.3. Puxéronse en marcha os equipamentos de proteccion individual segundo os

riscos da actividade profesional e as normas da empresa.

CA2.4. Mantivose unha actitude de respecto polo ambiente nas actividades desen-

volvidas.

CA2.5. Mantivéronse organizados, limpos e libres de obstaculos o posto de traballo

e a area correspondentes ao desenvolvemento da actividade.
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CA2.6. Responsabilizouse do traballo asignado, interpretando e cumprindo as ins-
trucions recibidas.

CA2.7. Estableceuse unha comunicacion eficaz coa persoa responsable en cada si-
tuacioén e cos membros do equipo.

CAZ2.8. Coordinouse co resto do equipo, comunicando as incidencias salientables.

CA2.9. Valorouse a importancia da sta actividade e a necesidade de adaptacion aos
cambios de tarefas.

CA2.10. Responsabilizouse da aplicacion das normas e os procedementos no desen-
volvemento do seu traballo.

RA3. Participa no desefio, na aplicacion e no seguimento das politicas de marketing da
empresa, analizando a informacién dispofiible no SIM, a obtida da rede de vendas e os
estudos comerciais realizados.

CA3.1. Realizaronse estudos comerciais de interese para a empresa, con vistas a sua
entrada en novos mercados interiores ou exteriores.

CA3.2. Seleccionouse a forma mais axeitada de entrada nun mercado, analizando os
factores que definen a estrutura das canles de distribucion.

CA3.3. Selecciondronse as accions de comunicacion e promocion comercial mais
axeitadas, avaliando as alternativas dispofiibles.

CA3.4. Analizaronse as variables do marketing mix, as tendencias e a evolucion do
mercado, para mellorar o posicionamento do produto ou servizo, a fidelizacion da
clientela e o incremento das vendas.

CA3.5. Elaboraronse informes sobre os produtos ou servizos para os adecuar 4s ne-
cesidades da clientela e & definicion da politica de produto.

CA3.6. Elaboraronse informes sobre os prezos axeitados ao produto ou servizo, ana-
lizando os custos, a competencia e as estratexias comerciais na politica de prezos.

CA3.7. Elaboraronse informes sobre o xeito e a canle de distribucion comercial mais
adecuados ao produto ou servizo, para a toma de decisions na politica de distribu-
cion.

CA3.8. Elaboraronse informes sobre accions de publicidade e promocion, para a to-
ma de decisions na politica de comunicacion.

CA3.9. Realizouse o seguimento do plan de marketing para detectar as desviacions
producidas nos obxectivos definidos.

RA4. Colabora no lanzamento e na implantacion de produtos e servizos no mercado,
participando na xestion de vendas e na distribucion a través de canles tradicionais e/ou
electronicas.

CAA4.1. Organizouse a informacion dispofiible do plan de marketing, do informe do
produto ou servizo, da rede de venda e dos datos da clientela, para o lanzamento e a
implantacion dun produto ou servizo no mercado.

CA4.2. Definironse accions de marketing e promocidon para lanzar e prolongar a
existencia de produtos e servizos, reforzando a imaxe de marca fronte & competen-
cia.

CA4.3. Coordinouse a implantacion do produto ou servizo na rede de vendas, apli-
cando as técnicas de merchandising e de promocion establecidas.

CA4.4. Realizaronse accions de prospeccion de clientela, incorporando 4 base de da-
tos a relacion de clientela potencial.

CAA4.5. Elaborouse o argumentario de vendas e realizaronse accions de venda de
produtos ou servizos, aplicando técnicas de venda e negociacion axeitadas.
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CAA4.6. Atendéronse e resolvéronse as reclamacions presentadas pola clientela ou as
persoas usuarias.

CAA4.7. Xestionaronse os procesos de seguimento € os servizos posvenda e de aten-
cion 4 clientela, segundo criterios establecidos pola empresa.

CA4.8. Utilizouse internet como soporte publicitario da empresa e dos seus produ-
tos.

CAA4.9. Realizaronse vendas electronicas dos produtos a través da tenda virtual.

RAS. Colabora na planificacion e no desenvolvemento de estudos de mercados, obten-
do, analizando e presentando a informacion necesaria para a investigacion.

CAS5.1. Determinaronse as necesidades de informacion da empresa, definindo as
fontes de informacidn internas e externas, e as técnicas de analise e organizacion dos
datos.

CAS5.2. Participouse na elaboracion do plan de investigacion, establecendo o tipo de
estudo, os obxectivos, a informacién que cumpra obter, as fontes de datos e os ins-
trumentos para a stia obtencion, asi como as técnicas de analise € o orzamento nece-
sario.

CAS5.3. Obtivose informacién secundaria das fontes de informacidon internas e exter-
nas, en lifia e fora de lifia, organizando os datos obtidos de acordo coas especifica-
cions recibidas.

CAS5.4. Colaborouse na planificacion do traballo de campo, a elaboracion dos cues-
tionarios, o caderno de traballo e a folla de ruta do persoal enquisador e entrevista-
dor, para a realizacion de enquisas e entrevistas.

CAS5.5. Obtivose informacion primaria mediante enquisas, interpretando o cuestio-
nario, a guia de traballo e as instrucions recibidas.

CA5.6. Analizouse a informacion obtida aplicando técnicas estatisticas e elabora-
ronse informes cos resultados, presentando os datos en forma de taboas estatisticas e
coas representacions graficas axeitadas.

CAS5.7. Incorporouse a informacion obtida 4 base de datos axeitada, que permita a
recuperacion e a presentacion da informacion con rapidez e precision.

CAS.8. Xestionaronse bases de datos relacionais, manexando con precision as utili-
dades da aplicacion, para realizar consultas, editar, procesar, arquivar € manter a in-
tegridade e a confidencialidade da informacion.

RA®6. Colabora na organizacion e no seguimento do plan de medios e soportes de co-
municacion, e na elaboracion de materiais publipromocionais e informativos, seguindo
as instrucions recibidas.

CA6.1. Compilaronse referencias e datos salientables de diferentes fontes de infor-
macion, necesarios para organizar o plan de medios publicitarios.

CA6.2. Combinaronse de xeito dptimo os soportes de comunicacion que cumpra uti-
lizar na elaboracion do plan de medios publicitarios.

CA®6.3. Realizouse o seguimento e o control da execucion do plan de medios publi-
citarios.

CA6.4. Realizouse a dixitalizacion da informacion sobre noticias aparecidas en me-
dios e soportes de comunicacion que afectan o sector produtivo da empresa.

CA®6.5. Seleccionaronse os contidos, as imaxes € 0os textos necesarios para a elabo-
racion de materiais de comunicacion e marketing, utilizando técnicas de comunica-
cion persuasiva e respectando a normativa e a identidade corporativa.

CAG6.6. Elaboraronse materiais publipromocionais e informativos, utilizando técni-
cas e aplicacions informaticas de desefio e edicion.
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CA®6.7. Realizaronse accions de difusion de materiais publipromocionais e informa-
tivos, de acordo co plan de difusion da empresa.

CA®6.8. Utilizaronse as principais ferramentas publicitarias en internet, para levar a
cabo accidns de caracter publipromocional e informativo.

RA7. Participa na xestiéon econémica e financeira da empresa, seguindo as instrucions
recibidas.

CA7.1. Identificadronse os organismos que informan sobre a obtencion de axudas e
subvencions publicas para a adquisicion e a renovacion de activos.

CA7.2. Identificaronse os instrumentos financeiros ¢ de crédito mais habituais para
o financiamento dos inversions, e xestionouse a obtencion dun crédito ou un présta-
mo nunha entidade financeira.

CA7.3. Realizaronse xestions relacionadas co pagamento, o cobramento e o finan-
ciamento da compravenda de produtos e servizos.

CA7.4. Elaboraronse e xestionaronse facturas, recibos e documentos de cobramento
e pagamento dos produtos vendidos ou os servizos prestados, aplicando as normas
mercantis e fiscais de facturacion.

CA7.5. Desenvolvéronse tarefas de organizacion, rexistro e arquivo da documenta-
cion xerada na empresa.

CA7.6. Interpretouse a normativa e os requisitos de emision e recepcion de facturas
electronicas, e analizaronse as vantaxes e os beneficios que reporta a facturacion
electronica.

CA7.7. Calcularonse custos e determinouse a rendibilidade dos investimentos e a
solvencia e eficiencia da empresa, analizando os datos econdémicos e a informacion
contable dispofiible.

CA7.8. Participouse no proceso contable e fiscal da empresa, aplicando a normativa
mercantil e fiscal vixente e os principios e as normas do Plan Xeral Contable.

CA7.9. Realizéronse as declaracions periddicas do IVE e dos impostos sobre benefi-
cios, respectando a lexislacion.

RAS. Participa no desenvolvemento da politica de relacions publicas da empresa e na
organizacion e xestion de eventos de marketing e comunicacion, seguindo os criterios e
os protocolos establecidos.

CAS8.1. Colaborouse na planificacion e na organizacion de accions de comunicacion
e relacions publicas da empresa.
CAS8.2. Determinaronse os espazos, as instalacions e os servizos que se requiren pa-

ra a celebracion dos eventos de marketing e comunicacién que se levan a cabo na
empresa.

CAS8.3. Contactouse con entidades provedoras de eventos e accions de marketing e
comunicacion, para solicitar ofertas e condicions de prestacion de servizos.

CAS8.4. Avaliaronse ofertas de entidades provedoras segundo criterios de prezo, ca-
lidade e servizo, e seleccionouse a mais conveniente para a empresa.

CAS8.5. Utilizouse a vestimenta € o comportamento axeitados nos actos e eventos
oficiais, aplicando técnicas de comunicacioén verbal e non verbal segundo pautas e
protocolos definidos.

CAB8.6. Detectaronse e arranxaronse a tempo os erros xurdidos na programacion € no
desenvolvemento dun evento ou acto de comunicacion protocolario.

CAS8.7. Elaboraronse cuestionarios para medir o grao de satisfaccion das persoas
asistentes a un evento de marketing e comunicacion.
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— CAS8.8. Redactouse un informe de avaliacion de resultados dun evento ou acto de
comunicacion, a partir das respostas a cuestionarios de avaliacion do publico asis-

tente.

1.11.2 Orientacions pedagoéxicas

Este moédulo profesional contriblie a completar as competencias do titulo de técnico supe-
rior en Marketing e Publicidade, e os obxectivos xerais do ciclo, tanto os que se alcanza-
ran no centro educativo como os de dificil consecucion nel.
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1.12 Modulo profesional: Formacion e orientacion
laboral

= Equivalencia en créditos ECTS: 5.
= Codigo: MP1014.

Duracién: 107 horas.

1.12.1 Unidade formativa 1: Prevencion de riscos laborais

= Cédigo: MP1014_12.

Duracién: 45 horas.

1.12.1.1 Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion

RAT1. Recofiece os dereitos e as obrigas das persoas traballadoras e empresarias rela-
cionados coa seguridade e a satde laboral.

CALl.1. Relacionéronse as condicions laborais coa satde da persoa traballadora.

CAL1.2. Distinguironse os principios da accidon preventiva que garanten o dereito a
seguridade e 4 saude das persoas traballadoras.

CA1.3. Apreciouse a importancia da informacion e da formacién como medio para a
eliminacion ou a reducion dos riscos laborais.

CAl.4. Comprendéronse as actuacions axeitadas ante situacions de emerxencia e
risco laboral grave e inminente.

CALl.5. Valoraronse as medidas de proteccion especificas de persoas traballadoras
sensibles a determinados riscos, asi como as de proteccion da maternidade e a lacta-
cién, e de menores.

CA1.6. Analizaronse os dereitos 4 vixilancia e proteccion da saude no sector de co-
mercio e marketing.

CA1.7. Asumiuse a necesidade de cumprir as obrigas das persoas traballadoras en
materia de prevencion de riscos laborais.

RA2. Avalia as situacions de risco derivadas da sta actividade profesional analizando
as condicions de traballo e os factores de risco mais habituais do sector de comercio e
marketing.

CAZ2.1. Determindronse as condicions de traballo con significacion para a preven-
cion nos contornos de traballo relacionados co perfil profesional de técnico superior
en Marketing e Publicidade.

CAZ2.2. Clasificaronse os factores de risco na actividade e os danos derivados deles.

CAZ2.3. Clasificaronse e describironse os tipos de danos profesionais, con especial
referencia a accidentes de traballo e doenzas profesionais, relacionados co perfil pro-
fesional de técnico superior en Méarketing e Publicidade.

CA2.4. Identificaronse as situacions de risco mas habituais nos contornos de traballo
das persoas coa titulacion de técnico superior en Marketing e Publicidade.

CA2.5. Levouse a cabo a avaliacion de riscos nun contorno de traballo, real ou si-
mulado, relacionado co sector de actividade.

RA3. Participa na elaboracion dun plan de prevencion de riscos e identifica as respon-
sabilidades de todos os axentes implicados.
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CA3.1. Valorouse a importancia dos habitos preventivos en todos os ambitos e en
todas as actividades da empresa.

CA3.2. Clasificaronse os xeitos de organizacion da prevencion na empresa en fun-
cion dos criterios establecidos na normativa sobre prevencion de riscos laborais.

CA3.3. Determinaronse os xeitos de representacion das persoas traballadoras na em-
presa en materia de prevencion de riscos.

CA3.4. Identificaronse os organismos publicos relacionados coa prevencion de ris-
cos laborais.

CA3.5. Valorouse a importancia da existencia dun plan preventivo na empresa que
inclia a secuencia de actuacions para realizar en caso de emerxencia.

CA3.6. Estableceuse o ambito dunha prevencion integrada nas actividades da em-
presa, e determinaronse as responsabilidades e as funcions de cadaquén.

CA3.7. Definiuse o contido do plan de prevencidén nun centro de traballo relaciona-
do co sector profesional da titulacion de técnico superior en Marketing e Publicida-
de.

CA3.8. Proxectouse un plan de emerxencia e evacuacion para unha pequena ou me-
diana empresa do sector de actividade do titulo.

RA4. Determina as medidas de prevencion e proteccion no contorno laboral da titula-
cion de técnico superior en Marketing e Publicidade.

CAA4.1. Definironse as técnicas e as medidas de prevencion e de proteccion que se
deben aplicar para evitar ou diminuir os factores de risco, ou para reducir as suas
consecuencias no caso de materializarse.

CA4.2. Analizouse o significado e o alcance da sinalizacion de seguridade de diver-
s0s tipos.

CA4.3. Seleccionaronse os equipamentos de proteccion individual (EPI) axeitados
as situacions de risco atopadas.

CA4.4. Analizaronse os protocolos de actuacion en caso de emerxencia.

CAA4.5. Identificaronse as técnicas de clasificacion de persoas feridas en caso de
emerxencia, onde existan vitimas de diversa gravidade.

CAA4.6. Identificaronse as técnicas basicas de primeiros auxilios que se deben aplicar
no lugar do accidente ante danos de diversos tipos, asi como a composicidon € 0 uso
da caixa de urxencias.

1.12.1.2 Contidos basicos

BCL1. Dereitos e obrigas en seguridade e saude laboral

Relacion entre traballo e saude. Influencia das condicions de traballo sobre a satde.

Conceptos basicos de seguridade e saude laboral.

Analise dos dereitos e das obrigas das persoas traballadoras e empresarias en preven-
cion de riscos laborais.

Actuacion responsable no desenvolvemento do traballo para evitar as situacions de ris-
co no seu contorno laboral.

Proteccion de persoas traballadoras especialmente sensibles a determinados riscos.
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BC2. Avaliacion de riscos profesionais

= Andlise de factores de risco ligados a condicidons de seguridade, ambientais, ergondémi-
cas e psicosociais.

= Determinacion dos danos 4 satde da persoa traballadora que se poden derivar das con-
dicions de traballo e dos factores de risco detectados.

= Riscos especificos no sector de comercio e marketing en funcidén das probables conse-
cuencias, do tempo de exposicion e dos factores de risco implicados.

= Avaliacion dos riscos atopados en situacions potenciais de traballo no sector de comer-
cio e marketing.

BC3. Planificacion da prevencion de riscos na empresa

= Xestion da prevencion na empresa: funcidns e responsabilidades.

= Organos de representacion e participacion das persoas traballadoras en prevencion de
riscos laborais.

= Organismos estatais e autonomicos relacionados coa prevencion de riscos.
= Planificacion da prevencioén na empresa.

= Plans de emerxencia e de evacuacion en contornos de traballo.

= Elaboracion dun plan de emerxencia nunha empresa do sector.

= Participacion na planificacion e na posta en practica dos plans de prevencion.

BC4. Aplicacion de medidas de prevencion e proteccion na empresa

= Medidas de prevencién e proteccion individual e colectiva.
= Protocolo de actuacion ante unha situacion de emerxencia.
= Aplicacion das técnicas de primeiros auxilios.

= Actuacién responsable en situacions de emerxencias e primeiros auxilios.

1.12.2 Unidade formativa 2: Equipos de traballo, dereito d o traballo e da
seguridade Social, e procura de emprego

= Codigo: MP1014 22.

= Duracion: 62 horas.

1.12.2.1 Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion
= RAI. Participa responsablemente en equipos de traballo eficientes que contribtian a
consecucion dos obxectivos da organizacion.

— CAI.1. Identificaronse os equipos de traballo en situacidons de traballo relacionadas
co perfil de técnico superior en Marketing e Publicidade, e valordronse as stias van-
taxes sobre o traballo individual.

— CA1.2. Determinaronse as caracteristicas do equipo de traballo eficaz fronte 4s dos
equipos ineficaces.

— CAL.3. Adoptaronse responsablemente os papeis asignados para a eficiencia e a efi-
cacia do equipo de traballo.
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CALl.4. Empregaronse axeitadamente as técnicas de comunicacion no equipo de tra-
ballo para recibir e transmitir instrucions e coordinar as tarefas.

CAL1.5. Determinaronse procedementos para a resolucion dos conflitos identificados
no seo do equipo de traballo.

CA1.6. Aceptaronse de forma responsable as decisions adoptadas no seo do equipo
de traballo.

CA1.7. Analizaronse os obxectivos alcanzados polo equipo de traballo en relacion
cos obxectivos establecidos, e coa participacion responsable e activa dos seus mem-
bros.

RAZ2. Identifica os dereitos e as obrigas que se derivan das relacions laborais, e recofié-
ceos en diferentes situacions de traballo.

CAZ2.1. Identificaronse o ambito de aplicacion, as fontes e os principios de aplica-
cion do dereito do traballo.

CA2.2. Distinguironse os principais organismos que intervefien nas relacions labo-
rais.

CA2.3. Identificaronse os elementos esenciais dun contrato de traballo.

CA2.4. Analizaronse as principais modalidades de contratacion e identificaronse as
medidas de fomento da contratacion para determinados colectivos.

CA2.5. Valoraronse os dereitos e as obrigas que se recollen na normativa laboral.

CA2.6. Determinaronse as condicions de traballo pactadas no convenio colectivo
aplicable ou, en ausencia deste, as condicions habituais no sector profesional rela-
cionado co titulo de técnico superior en Marketing e Publicidade.

CA2.7. Valoraronse as medidas establecidas pola lexislacion para a conciliacion da
vida laboral e familiar, e para a igualdade efectiva entre homes e mulleres.

CAZ2.8. Analizouse o recibo de salarios e identificaronse os principais elementos que
o integran.

CA2.9. Identificaronse as causas e os efectos da modificacion, a suspension e a ex-
tincion da relacion laboral.

CA2.10. Identificaronse os organos de representacion das persoas traballadoras na
empresa.

CAZ2.11. Analizéronse os conflitos colectivos na empresa e os procedementos de so-
lucion.

CA2.12. Identificaronse as caracteristicas definitorias dos novos contornos de orga-
nizacién do traballo.

RA3. Determina a accion protectora do sistema da seguridade Social ante as continxen-
cias cubertas, e identifica as clases de prestacions.

CA3.1. Valorouse o papel da seguridade Social como piar esencial do Estado social
e para a mellora da calidade de vida da cidadania.

CA3.2. Delimitouse o funcionamento e a estrutura do sistema de seguridade Social.

CA3.3. Identificaronse, nun suposto sinxelo, as bases de cotizacion dunha persoa
traballadora e as cotas correspondentes a ela e 4 empresa.

CA3.4. Determindronse as principais prestacions contributivas de seguridade Social,
0s seus requisitos € a sua duracion, e realizouse o calculo da sua contia nalglns su-
postos practicos.

CA3.5. Determindronse as posibles situacions legais de desemprego en supostos
practicos sinxelos, e realizouse o calculo da duracion e da contia dunha prestacion
por desemprego de nivel contributivo basico.
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RAA4. Planifica o seu itinerario profesional seleccionando alternativas de formacion e
oportunidades de emprego ao longo da vida.

CAA4.1. Valoraronse as propias aspiracions, motivacions, actitudes e capacidades que
permitan a toma de decisions profesionais.

CA4.2. Tomouse conciencia da importancia da formacion permanente como factor
clave para a empregabilidade e a adaptacion as esixencias do proceso produtivo.
CAA4.3. Valoraronse as oportunidades de formacion e emprego noutros estados da
Unién Europea.

CA4.4. Valorouse o principio de non-discriminacion e de igualdade de oportunida-
des no acceso ao emprego e nas condicions de traballo.

CAA4.5. Desefidronse os itinerarios formativos profesionais relacionados co perfil
profesional de técnico superior en Marketing e Publicidade.

CAA4.6. Determinaronse as competencias e as capacidades requiridas para a activida-
de profesional relacionada co perfil do titulo, e seleccionouse a formacion precisa
para as mellorar e permitir unha axeitada insercion laboral.

CAA4.7. Identificaronse as principais fontes de emprego e de insercion laboral para as
persoas coa titulacion de técnico superior en Marketing e Publicidade.

CA4.8. Empregaronse adecuadamente as técnicas e os instrumentos de procura de
emprego.

CA4.9. Previronse as alternativas de autoemprego nos sectores profesionais relacio-
nados co titulo.

1.12.2.2 Contidos basicos

BC1. Xestion do conflito e equipos de traballo

Diferenciacion entre grupo e equipo de traballo.

Valoracion das vantaxes e os inconvenientes do traballo de equipo para a eficacia da
organizacion.

Equipos no sector de comercio e marketing segundo as funcions que desempefien.

Dinamicas de grupo.

Equipos de traballo eficaces e eficientes.

Participacion no equipo de traballo: desempeiio de papeis, comunicacion e responsabi-
lidade.

Conflito: caracteristicas, tipos, causas e etapas.

Técnicas para a resolucion ou a superacion do conflito.

BC2. Contrato de traballo

Dereito do traballo.

Organismos publicos (administrativos e xudiciais) que intervefien nas relacions labo-
rais.

Analise da relacion laboral individual.

Dereitos e deberes derivados da relacion laboral.

Analise dun convenio colectivo aplicable ao ambito profesional da titulacion de técnico
superior en Marketing e Publicidade.
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1.12.3

= Modalidades de contrato de traballo e medidas de fomento da contratacion.

= Anadlise das principais condicions de traballo: clasificacion e promocion profesional,
tempo de traballo, retribucion, etc.

= Modificacion, suspension e extincion do contrato de traballo.
= Sindicatos e asociaciéns empresariais.

= Representacion das persoas traballadoras na empresa.

= Conflitos colectivos.

= Novos contornos de organizacion do traballo.

BC3. Seguridade Social, emprego e desemprego

= A seguridade Social como piar do Estado social.
= Estrutura do sistema de seguridade Social.

= Determinacién das principais obrigas das persoas empresarias e das traballadoras en
materia de seguridade Social.

= Protecciéon por desemprego.

= Prestacions contributivas da seguridade Social.

BC4. Procura activa de emprego

= Cofiecemento dos propios intereses e das propias capacidades formativo-profesionais.

= Importancia da formacidon permanente para a traxectoria laboral e profesional das per-
soas coa titulacion de técnico superior en Marketing e Publicidade.

= Oportunidades de aprendizaxe e emprego en Europa.

= [tinerarios formativos relacionados coa titulacién de técnico superior en Marketing e
Publicidade.

= Definicién e andlise do sector profesional do titulo de técnico superior en Marketing e
Publicidade.

= Proceso de toma de decisions.
= Proceso de procura de emprego no sector de actividade.

= Técnicas e instrumentos de procura de emprego.

Orientacions pedagoxicas

Este mddulo profesional contén a formacion necesaria para que o alumnado se poida inse-
rir laboralmente e desenvolver a sta carreira profesional no sector de comercio e marke-
ting.

A formacion do modulo contriblie a alcanzar os obxectivos xerais a), b), ¢), d), e), 1),
g), h), 1), j), k), 1), m), n), fi), 0), p), q), 1), S), t), u), v) € w) do ciclo formativo, e as compe-
tencias a), b), ¢), d), e), 1), g), h), 1), j), k), 1), m), n), i), 0), p) y q).

As lifias de actuacion no proceso de ensino e aprendizaxe que permiten alcanzar os ob-
xectivos do mddulo han versar sobre:

— Manexo das fontes de informacion para a elaboracion de itinerarios formativo-

profesionalizadores, en especial no referente ao sector de comercio e marketing.

— Posta en practica de técnicas activas de procura de emprego:
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— Realizacién de probas de orientacion e dindmicas sobre as propias aspiracions,
competencias e capacidades.

~ Manexo de fontes de informacion, incluidos os recursos de internet para a procu-
ra de emprego.

— Preparacion e realizacion de cartas de presentacion e curriculos (potenciarase o
emprego doutros idiomas oficiais na Union Europea no manexo de informacion e
elaboracion do curriculo Europass).

— Familiarizacién coas probas de seleccion de persoal, en particular a entrevista de
traballo.

— Identificacion de ofertas de emprego publico ds que se pode acceder en funcion da
titulacion, e resposta 4 sia convocatoria.

— Formacioén de equipos na aula para a realizacion de actividades mediante o emprego
de técnicas de traballo en equipo.

— Estudo das condiciéns de traballo do sector de comercio e marketing a través do
manexo da normativa laboral, dos contratos mais comunmente utilizados e do con-
venio colectivo de aplicacion no sector de comercio e marketing.

— Superacion de calquera forma de discriminacidon no acceso ao emprego € no desen-
volvemento profesional.

— Andlise da normativa de prevenciéon de riscos laborais que lle permita a avaliacion
dos riscos derivados das actividades desenvolvidas no sector produtivo, asi como a
colaboracion na definicion dun plan de prevencion para a empresa e das medidas
necesarias para a stia posta en practica.

O correcto desenvolvemento deste modulo esixe a disposicion de medios informéaticos con
conexion a internet € que polo menos dias sesions de traballo semanais sexan consecuti-
vas.
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1.13 Moddulo profesional: Lanzamento de produtos e
Servizos

= Equivalencia en créditos ECTS: 6.
= Codigo: MP1109.

Duracién: 105 horas.

1.13.1 Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion

RAT1. Compila a informacion necesaria para o lanzamento dun produto ou servizo, or-
ganizando a informacidn dispoiniible no SIM da empresa, o briefing do produto ou ser-
vizo, a rede de vendas e os datos da clientela.

CALl.1. Identificaronse as fontes de datos que facilitan informacién salientable para
a definicion das accidns e as estratexias de marketing aplicables para o lanzamento
dun produto ou servizo ao mercado.

CA1.2. Interpretouse a normativa legal que regula a comercializacion de produtos,
servizos e marcas.

CA1.3. Organizouse a informacion do SIM, do briefing do produto ou servizo, da
rede de vendas e da aplicacion de xestion das relacions coa clientela (CRM).

CA1.4. Organizouse a informacion obtida da clientela e da rede de vendas, utilizan-
do a ferramenta informatica dispofiible e garantindo a confidencialidade e o cum-
primento da lexislacion de proteccion de datos persoais.

CAL1.5. Analizaronse as caracteristicas e a informacion dispofiible sobre o produto, o
servizo ou a gama de produtos, con vistas 4 siia comercializacion.

CA1.6. Analizéronse e estruturaronse os datos da actividade comercial da empresa,
da evolucion e do volume de vendas, dos segmentos do mercado e do perfil da clien-
tela, do posicionamento do produto, das propostas das entidades distribuidoras e das
suxestions da clientela.

CA1.7. Determinaronse as oportunidades de mercado da empresa, aplicando técni-
cas de analise axeitadas, co fin de identificar nichos de mercado en que a empresa
poida introducir o seu produto ou servizo.

CA1.8. Elaboraronse os ficheiros mestres de clientela real e potencial, cos datos
mais salientables de cada persoa, utilizando a aplicacion informatica axeitada.

RAZ2. Elabora o argumentario de vendas do produto ou servizo para a sua presentacion
a rede de vendas, contribuindo 4 mellora do posicionamento do produto no mercado, a
fidelizacion da clientela e o incremento das vendas.

CAZ2.1. Elaborouse o argumentario de vendas, salientando os puntos fortes e débiles
do produto ou servizo, resaltando as suas vantaxes respecto & competencia, presen-
tando as solucidns aos problemas da clientela e achegando técnicas de venda.

CA2.2. Previronse as posibles obxeccions da clientela e establecéronse as técnicas
de venda e refutacion axeitadas para o seu tratamento.

CA2.3. Recolléronse no argumentario e nas accions promocionais as propostas de
mellora da rede de venda e da distribucion baseadas nas obxeccidns, nas queixas,
nas reclamacions e nas suxestions da clientela.

CA2.4. Programouse a presentacion do produto ou servizo 4 rede de venda propia e
allea, temporalizando o seu desenvolvemento de acordo co plan de vendas e o plan
de lanzamento e promocion do produto.
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CA2.5. Preparouse a documentacion e o material de apoio necesario para a presenta-
cion e a demostracion do produto ou servizo a rede de vendas.

CAZ2.6. Organizouse a presentacion do produto as entidades distribuidoras e comer-
ciais, utilizando técnicas de comunicacion axeitadas para a transmisién convincente
das calidades do produto, o argumentario de vendas, o tipo de clientela a que se diri-
xe e a actitude que cumpra adoptar na atencion & clientela durante a promocién e a
venda do produto.

CA2.7. Estableceuse o axeitado plan de formacion e motivacion da rede de venda
para a aplicacion das accions de marketing e a consecucion dos obxectivos fixados.

CA2.8. Elaborouse o argumentario de vendas en lifia, formulando os argumentos e o
tratamento das posibles obxeccions de acordo coas posibilidades de comercio elec-
tronico, e respectando a normativa legal sobre comercializacion e publicidade en li-
na.

RA3. Define as accions de marketing e promocion axeitadas para lanzar ao mercado un
produto ou servizo, ou prolongar a stia permanencia no mercado, reforzando o seu po-
sicionamento e a sia imaxe de marca fronte aos da competencia.

CA3.1. Establecéronse os obxectivos que cumpra conseguir coas accions comerciais
e estratexias de marketing, diferenciando as accidns aplicables segundo o tipo de
produto, a forma de venda, o tipo de entidade distribuidora e o perfil da clientela &
que se dirixen.

CA3.2. Interpretouse a normativa vixente en materia de promocions, premios, rega-
los, concursos, rebaixas e vendas especiais, analizando a stia incidencia no desefio e
na aplicacion das estratexias de marketing e promocion.

CA3.3. Caracterizaronse os tipos de accions promocionais que se aplican adoito no
punto de venda, nas accions de marketing directo e telemarketing, e na paxina web.

CA3.4. Definironse as accidons promocionais ¢ de merchandising para incentivar a
venda de produtos de natureza diversa, tendo en conta as pautas de comportamento
da poboacidén consumidora no punto de venda e as estratexias comerciais da compe-
tencia.

CA3.5. Seleccionaronse as accions de marketing mais idoneas tendo en conta as ca-
racteristicas do produto ou servizo, a formula de venda, a oportunidade do momento,
os recursos dispoiiibles e o perfil da clientela & que se dirixen.

CA3.6. Organizaronse as accions de comercializacion e promocion, temporalizando
as actividades e calculando os recursos e os servizos profesionais necesarios, de
acordo co establecido no plan de marketing e a coa identidade corporativa da empre-
sa.

CA3.7. Definironse as accions de marketing e promocion en lifia, os buscadores, os
banners, as ligazons e os sitios web promocionais, respectando a normativa e os co-
digos de conduta de comercializacion e publicidade en lifia.

RA4. Programa as actividades de lanzamento e implantacion do produto ou servizo no
mercado, aplicando as técnicas e as estratexias de marketing establecidas.

CAA4.1. Interpretaronse as instrucions das accions de marketing e de promocion co-
mercial de acordo co briefing do produto e os acordos coas entidades distribuidoras.
CA4.2. Determinaronse os recursos € o persoal necesarios para a implantacion do
produto na rede de venda, organizando as actividades e os recursos, de acordo coas
instrucions recibidas e segundo o plan e o cronograma previsto.

CA4.3. Coordinaronse as actividades de promocion e de animacion no punto de
venda previstas no plan de marketing, de acordo cos departamentos, os axentes e as
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entidades distribuidoras responsables, de acordo co tipo de soporte, 0 emprazamento
e os indicadores visuais previstos na accion, e segundo o cronograma previsto.

CA4.4. Supervisaronse os medios, os materiais e os soportes comerciais definidos en
cada accioén comercial, comprobando que cumpran as caracteristicas, o tipo de pro-
mocion e os efectos sobre a poboacidon consumidora, para detectar posibles erros e
aplicar as medidas oportunas para os corrixir.

CAA4.5. Estableceuse o emprazamento axeitado do soporte promocional, en condi-
cions de seguridade, hixiene e prevencion de riscos, en coordinacion coas persoas
responsables no punto de venda e tendo en conta o espazo dispoiiible, os lugares de
paso e os efectos psicoldxicos que produce na poboacion consumidora.

CAA4.6. Estableceuse a implantacion do produto no punto de venda e nos lineais, de
acordo co planograma previsto, utilizando aplicacions informaticas de distribucion e
aplicacion do espazo dispoiiible, e tendo en conta o tipo de produtos, o inventario e
as taxas de reposicion previstas.

CA4.7. Coordinéronse as accions de marketing directo, telemarketing e na web, de
acordo co establecido no plan de marketing e no plan de lanzamento do produto.

CAA4.8. Desefiaronse as accions de merchandising e promocion en lifia na tenda vir-
tual, de acordo co plan de marketing en lifia.

= RAS. Establece as medidas de seguimento e control do lanzamento e da implantacion
do produto ou servizo, e avalia o grao de consecucion dos obxectivos previstos.

CAS5.1. Definironse os procedementos de seguimento do lanzamento e da implanta-
cion de produtos e servizos na rede de vendas, para detectar axifia as desviacions
respecto aos obxectivos fixados.

CAS.2. Fixaronse os parametros e os estandares de control, para avaliar a eficacia
das campanas promocionais e das accions de merchandising e de marketing directo
aplicadas.

CAS5.3. Establecéronse os métodos para comprobar o cumprimento das instrucions
dadas a responsables da promocidn, persoal repofiedor, escaparatistas e outro persoal
actor da rede de venda propia e allea.

CAS5.4. Propuxéronse medidas para detectar a tempo e solucionar os posibles impre-
vistos no desenvolvemento das accions de lanzamento e implantacién do produto no
punto de venda, de acordo co planograma e coas instrucions recibidas.

CAS.S. Avalidronse os resultados do lanzamento e da implantacion do produto, cal-
culando e analizando as desviacions respecto aos obxectivos previstos, € propuxé-
ronse as oportunas medidas correctoras.

CAS.6. Calcularonse razons de control para determinar a rendibilidade e a eficacia
da campafia promocional, ¢ as accions de marketing directo, utilizando a folla de
calculo.

CAS5.7. Comprobouse que a informacion ofrecida sobre o produto ou servizo e sobre
as promocions cumpra as caracteristicas establecidas.

CAS5.8. Elaboraronse informes cos resultados dos procesos de avaliacion e control
da actividade comercial, utilizando as aplicacions informaticas axeitadas.

1.13.2 Contidos basicos

BC1. Compilacion da informacidon necesaria para o lanzamento dun produto ou servizo

= Fontes de informacidn internas e externas.

= Fontes de informacion do mercado, o contorno € a competencia.

Paxina 98 de 118



= Normativa legal que regula a comercializacion de produtos, servizos e marcas.

= Elaboracion da informacion salientable sobre o produto, o servizo ou a gama de produ-
tos.

= Organizacion da informacion obtida da rede de vendas e das suxestions da clientela,
utilizando a aplicacion informatica correspondente.

= Normativa sobre a proteccion de datos persoais.

= Fases do proceso de creacion de novos produtos.

= Fase de lanzamento do produto ou servizo: pasos necesarios.

= Analise das oportunidades de mercado: analise interna e externa; analise DAFO.

= Elaboracion do ficheiro de clientela utilizando a aplicacion informatica axeitada.

BC2. Elaboracion do argumentario de vendas e presentacion do produto ou servizo a
rede de vendas

= Planificacion do plan de vendas: obxectivos
= Argumentos de vendas: tipos.

= Argumentario de vendas: elaboraciéon segundo os tipos de produto, da clientela e das
canles de distribucion e comercializacion.

= Cofiecemento e descricion do produto: diferenciacion dos da competencia.
= Obxeccions da clientela. Técnicas de venda e refutacion das obxeccions.

= Presentacion do produto ou servizo & rede de vendas propia ou allea, usando técnicas de
publicidade e comunicacion axeitadas.

= Material de apoio necesario para a presentacion.
= Plan de formacién da rede de vendas.
= Motivacion da rede de vendas.

= Elaboracioén argumentario vendas en lifia.

BC3. Definicion das acciéns de marketing e promocién

= Promocion de vendas: obxectivos.

= Normativa sobre promocions € premios.

= Publicidade e promocion.

= Accions de marketing e promocion dirixidas ao lanzamento de produtos e servizos.
= Publicidade no lugar de venda (PLV).

= Merchandising e animacion no punto de venda.

= Implantacion de produtos no punto de venda.

= Accions promocionais en funcién do publico obxectivo e da competencia.

= Promocion de fabricante e do establecemento comercial. Xeitos de promocion dirixidos
a entidades intermediarias e distribuidoras, e 4 poboacién consumidora.

= Formas de promocion dirixidas a persoal vendedor e prescritor.
= Tipos de promocion dirixidos &s persoas consumidoras finais.
= Vendas e promocions especiais.
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Accidns de fidelizacion de clientela.
Tipos de accidons promocionais segundo o punto de venda.
Marketing directo: accidns para o lanzamento do produto e a stia temporalizacion.

Ferramentas de promocion en lifia.

BC4. Programacion do lanzamento e da implantacion dun produto ou servizo no
mercado

Estratexias comerciais de lanzamento dun produto.

Desenvolvemento das accions de marketing e promocion comercial, de acordo co plan
de marketing, o briefing do produto e os acordos coas entidades distribuidoras.

Elementos publicitarios no punto de venda: indicadores visuais.
Aplicacion de técnicas de merchandising e animacion do punto de venda.
Aplicacion de técnicas de implantacion do produto no punto de venda.

O lineal: funciéns, zonas, niveis e optimizacion.

Criterios comerciais e de organizacion para a implantacién do produto.

Implantacion de accidons promocionais no punto de venda: organizacion de recursos
materiais e humanos; orzamento.

Normativa aplicable 4 implantacion de produtos.

Desenvolvemento de accions de marketing directo: organizacion dos recursos materiais
e humanos; orzamento.

Coordinacion de acciéns de marketing directo, telemarketing e na web, de acordo co
plan establecido.

Implantacion de programas de fidelizacion de clientela.

Ferramentas de promocion en lifia.

BC5. Medidas de seguimento e control do lanzamento dun produto ou servizo

Definicidon de procedementos de seguimento e control do produto ou servizo.
Control e medicion de resultados. Fixacion de estandares e parametros de control.
Rendibilidade da implantacion do produto.

Indices de implantacion do produto no punto de venda.

Rendibilidade directa do produto.

Razons econdmico-financeiras.

Medidas para detectar a tempo e solucionar os posibles desvios xurdidos no lanzamento
e na implantacion do produto.

Andlise de resultados. Calculo das desviacions con respecto aos obxectivos fixados.
Aplicacion de accions correctoras.

Control das accidons promocionais e de marketing directo. Criterios e medidas de ava-
liacion e control.

Célculo do custo da campaiia promocional ou accidon de marketing.

Avaliacion da eficacia dunha campana promocional. Taxa de rendibilidade da campa-
fa. Razdéns econdmico-administrativas.
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= Célculo das desviacions dos resultados con respecto aos obxectivos. Aplicacion de ac-
cidns correctoras.

= Célculo das razons de rendibilidade e eficacia das accions de promocion, utilizando a
folla de calculo.

= Elaboraciéon de informe de resultados usando a aplicacion informatica axeitada.

1.13.3 Orientacions pedagoxicas

Este modulo profesional contén a formacion necesaria para desempefiar as funcions de
lanzamento e implantacion de produtos e servizos ao mercado.

Esta funcion abrangue aspectos como:

Obtencion da informacidn necesaria para o lanzamento e a implantacion de produtos
no mercado.

Elaboracion do argumentario de vendas.

Presentacion do produto a rede de vendas propia ou allea.

Aplicacion de protocolos de comunicacion verbal e non verbal nas relacions coa re-
de de vendas e as entidades distribuidoras.

Desefio e aplicacion de accidons de promocion e de marketing directo para lanzar ao
mercado un produto ou servizo, ou prolongar a stia permanencia no mercado.
Coordinacion das accions de marketing e promocion dirixidas ao lanzamento e a
implantacion de produtos no mercado.

Seguimento, control e avaliacion das accions de marketing directo e promocion de
produtos e servizos.

As actividades profesionais asociadas a esta funcion aplicanse en:

Lanzamento e implantacion de produtos, e mellora do seu posicionamento no mer-
cado.

Promocion comercial de produtos e servizos.
Captacion e fidelizacion de clientela.

A formacion do modulo contribuie a alcanzar os obxectivos xerais m), 0), p), q), 1), ), t),
u), v), w) e x) do ciclo formativo, e as competencias 1), 1), m), n), 1), 0), p), q) € 1).

As lifias de actuacion no proceso de ensino e aprendizaxe que permiten alcanzar os ob-
xectivos do mddulo han versar sobre:

Elaboracion da informacion necesaria para o lanzamento e a implantacion de produ-
tos e servizos no mercado.

Anadlise da informacion dispofible para lanzar ao mercado un produto ou servizo.

Elaboracion do argumentario de vendas de produtos e servizos segundo a tipoloxia
da clientela e as canles de comercializacion.

Planificacion da presentacion do produto a rede de vendas.

Utilizacion de ferramentas informaticas para a presentacion de produtos e/ou servi-
Z0s.

Utilizacion de técnicas de comunicacion verbal e non verbal que cumpra aplicar nas
relacions coa rede de vendas.

Andlise das accions de marketing aplicables no lanzamento e na implantacion de
produtos e servizos.

Seleccion das accions de promocion e de marketing directo mais axeitadas para o
lanzamento dun produto ou servizo.
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Avaliacion e célculo da eficacia e a rendibilidade dunha campaiia promocional.

Célculo das desviacions con respecto aos obxectivos previstos, e proposta de medi-
das correctoras.

Calculo de indices e de razons econdmico-financeiras para medir a eficacia dunha
campaifa promocional, utilizando a folla de célculo.
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1.14 Modulo profesional: Atencion a clientela e as per-
soas consumidoras e usuarias

= Equivalencia en créditos ECTS: 5.
= Codigo: MP1110.

Duracion: 87 horas.

1.14.1 Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion

RAL1. Organiza o departamento de atencion a clientela, definindo as stias funcidns, a
stia estrutura e a sua relacion con outros departamentos, para transmitir a imaxe mais
axeitada da empresa ou organizacion.

CALl.1. Definironse os conceptos de imaxe e identidade corporativa, e analizouse a
stia transcendencia no posicionamento e na diferenciacién da empresa ou organiza-
cion.

CA1.2. Seleccionaronse os elementos fundamentais de atencion a clientela, para
transmitir a imaxe axeitada da empresa ou organizacion.

CA1.3. Establecéronse os obxectivos do departamento de atencion & clientela e as
suas funcions en diversos tipos de empresas e organizacions.

CA1.4. Definironse as relacions do departamento de atencidn & clientela co de mar-
keting, o de vendas e outros departamentos da empresa.

CA1.5. Diferencidronse as estruturas organizativas en funcion das caracteristicas e
dos obxectivos da empresa ou organizacion.

[N

CA1.6. Establecéronse as seccions ou areas de actividade do servizo de atencidon
clientela e do servizo posvenda.

CA1.7. Elaboraronse organigramas de empresas de tipoloxia diversa, tendo en conta
as suas caracteristicas, a sua actividade e a sua estrutura organizativa.

CA1.8. Valorouse a posibilidade de externalizar o servizo de atencion & clientela
analizando as funcidns dos "contact centers" e os servizos que prestan as empresas
ou organizacions.

RA2. Utiliza técnicas de comunicacion en situacions de atencion 4 clientela e as perso-
as consumidoras ou usuarias, proporcionandolle a informacidn solicitada.

CAZ2.1. Definiuse o proceso de comunicacion, os elementos que intervefien e os fil-
tros e as barreiras que poidan xurdir nel.

CA2.2. Diferencidronse as canles de comunicacion interna e externa dunha empresa
ou organizacion.

CA2.3. Describironse as fases do proceso de atencion ou informacion a clientela e as
técnicas utilizadas en diferentes canles de comunicacion.

CA2.4. Solicitouse a informacion requirida pola clientela a outros departamentos
e/ou organismos, utilizando diversas canles de comunicacion coa actitude e forma
adecuadas a cada situacion.

CA2.5. Transmitironse mensaxes orais de atencion a unha clientela suposta, adap-
tando a sua actitude e discurso as persoas ou grupos a quen se dirixa, e prestandolle
especial atencion 4 comunicacioén non verbal.
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CA2.6. Mantivéronse conversas telefonicas cun/cunha cliente/a suposto/a, conside-
rando as normas de protocolo e utilizando as técnicas e as actitudes que favorezan o
desenvolvemento da comunicacion.

CA2.7. Confeccionaronse escritos de resposta a solicitudes de informacion en dife-
rentes situacions de atencion 4 clientela, utilizando técnicas, formalidades e actitudes
axeitadas en cada situacion.

CA2.8. Utilizouse o correo electronico € a mensaxaria instantanea para contestar as
consultas da clientela, respectando as normas de protocolo e adoptando unha actitu-
de axeitada en cada situacion.

RA3. Organiza un sistema de informacion & clientela que optimice o custo e o tempo de
tratamento e acceso a esta, aplicando técnicas de organizacion e arquivo manuais € in-
formaticas.

CA3.1. Describironse as técnicas de organizacion e arquivo da informacién e a do-
cumentacion, tanto manuais como informaticas.

CA3.2. Identificaronse as principais técnicas de catalogacion e arquivo de documen-
tacion, analizando as suas vantaxes e os seus inconvenientes, en funcion do tipo de
informacion, a sta utilizacioén e o tempo de arquivamento.

CA3.3. Clasificaronse os tipos de informacion en materia de atencion a clientela e as
persoas consumidoras ou usuarias, discriminando a stia orixe e asignando o proceso
de tramitacion e organizacion axeitado.

CA3.4. Elaboraronse, actualizaronse e consultaronse bases de datos coa informacion
salientable da clientela.

CA3.5. Manexaronse ferramentas de xestion das relacions coa clientela (CRM), de
acordo coas especificacions recibidas.

CA3.6. Rexistrouse a informacion relativa as consultas ou solicitudes da clientela na
ferramenta de xestion adecuada.

CA3.7. Aplicaronse procedementos que garantan a seguridade e a integridade da in-
formacion e a proteccion de datos, respectando a normativa.

CA3.8. Definironse as canles de acceso a informacion en materia de atencion a
clientela, e analizaronse as caracteristicas de cada unha.

RAA4. Identifica os organismos e as institucions de proteccion das persoas consumidoras
e usuarias, ¢ analizdronse as competencias de cada un.

CAA4.1. Definiuse o concepto e o papel da persoa consumidora e usuaria.

CA4.2. Interpretouse a normativa comunitaria, estatal, autonomica e local que reco-
lle os dereitos das persoas consumidoras e usuarias.

CA4.3. Identificaronse as instituciéns e os organismos publicos de proteccion das
persoas consumidoras e usuarias, ¢ describironse as stias funciéns e as stias compe-
tencias.

CA4.4. Identificaronse as principais entidades privadas de proteccion das persoas
consumidoras, € explicaronse as stias funcions e as suas competencias.

CAA4.5. Determinaronse as fontes de informacion fiables que facilitan informacion
en materia de consumo.

CAA4.6. Interpretouse a normativa aplicable a xestion de queixas e reclamacions da
clientela e das persoas consumidoras ou usuarias en materia de consumo.

RAS. Xestiona as queixas e as reclamacions da clientela e das persoas consumidoras ou
usuarias, aplicando técnicas de comunicacion e negociacion, para alcanzar solucions de
consenso entre as partes.
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CAS.1. Caracterizaronse os tipos de consultas, queixas, reclamacions e denuncias da
clientela mais habituais en materia de consumo.

CA5.2. Definiuse o procedemento, as fases, o xeito e os prazos do proceso de trami-
tacion das queixas e reclamacions da clientela.

CAS5.3. Identificaronse os elementos da reclamacion ou denuncia, e informouse a
clientela dos seus dereitos e dos posibles mecanismos de solucién da reclamacion,
de acordo coa normativa.

CAS5.4. Formalizouse a documentacion necesaria para iniciar o trdmite e cursar a re-
clamacion ou denuncia cara aos departamentos ou organismos competentes, de
acordo cos métodos establecidos.

CAS.S. Aplicaronse técnicas de comunicacion na atencion das queixas e das recla-
macions, utilizando a escoita activa, a empatia e a asertividade.

CAS5.6. Identificaronse as clausulas do contrato susceptibles de negociacion e elabo-
rouse un plan de negociacion que estableza os aspectos que cumpra negociar, a es-
tratexia de negociacion e os pasos que haxa que seguir.

CAS.7. Utilizéronse técnicas de negociacion e actitudes que faciliten o acordo para
xestionar as reclamacions da clientela.

CAS5.8. Identificaronse e formalizaronse con rigor os documentos relativos a xestion
de queixas, reclamaciéns e denuncias.

CA5.9. Informouse a persoa reclamante acerca da situacion e do resultado da queixa
ou reclamacion, de xeito oral, escrito ou por medios electronicos.

RAG6. Describe os procesos de mediacion e de arbitraxe de consumo para resolver si-
tuacions de conflito en materia de consumo, aplicando a lexislacion.

CAG6.1. Definironse os conceptos de mediacion e arbitraxe de consumo, e explica-
ronse as suas similitudes e as suas diferenzas substanciais.

CAG6.2. Identificaronse as figuras que interveiien nos procesos de mediacion e de ar-
bitraxe, e as funcions que desempenan.

CAG6.3. Describiuse o xeito de iniciar os procesos de mediacion e de arbitraxe, o seu
desenvolvemento e os prazos habituais de resolucion.

CAG6.4. Diferenciouse entre arbitraxe voluntaria e facultativa, e obrigatoria ou de ofi-
cio.

CA®6.5. Definiuse o concepto de laudo arbitral, a forma e os prazos do ditame.

CAG6.6. Establecéronse os principais aspectos que compre ter en conta na redaccion
dunha acta de mediacion.

CAG6.7. Confeccionaronse os documentos correspondentes aos procesos de media-
cién e de arbitraxe, e relacionaronse coa sua tramitacion.

CAG6.8. Describiuse un proceso de mediacion, identificando o obxectivo, redactando
a convocatoria, analizando a situacion e o desenvolvemento do acto, e redactando a
acta de mediacion e o acordo de xeito claro e obxectivo.

RA7. Elabora un plan de calidade e de mellora do proceso de atencion a clientela e as
persoas consumidoras e usuarias, aplicando técnicas de control e avaliacion da eficacia
do servizo.

CA7.1. Identificaronse as principais incidencias, anomalias e demoras nos procesos
de atencion a clientela e na xestion de queixas e reclamacions.

CA7.2. Realizouse o seguimento do proceso de tramitacion de queixas e reclama-
cions, e avaliaronse a forma e os prazos de resolucion.

CA7.3. Aplicaronse técnicas para medir a eficacia do servizo prestado e o nivel de
satisfaccion da clientela.
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1.14.2

— CA7.4. Redactaronse informes cos resultados e as conclusions da avaliacion da cali-
dade, utilizando ferramentas informaticas.

— CA7.5. Propuxéronse medidas correctoras para solucionar as anomalias detectadas e
mellorar a calidade do servizo.

— CAT7.6. Elaborouse un plan de mellora da calidade que inclia medidas para mellorar
a calidade do servizo, respectando a lexislacion.

— CA7.7. Elaborouse un plan de recuperacion de clientela perdida e definironse as
medidas aplicables.

— CAT7.8. Selecciondronse as persoas susceptibles de ser incluidas nun programa de fi-
delizacion, utilizando a informacion dispoiiible na ferramenta de xestion das rela-
cions coa clientela (CRM).

— CA7.9. Elaborouse un programa de fidelizacion de clientela, utilizando a aplicacion
informatica dispoiiible.

Contidos basicos

BC1. Organizacion do departamento de atencion a clientela

Atencion 4 clientela nas empresas e organizacions.

Marketing relacional e de relacion coa clientela.

Xestion das relacions coa clientela.

Factores que influen na atencion 4 clientela dunha empresa ou organizacion.
Identidade corporativa e imaxe de marca: posicionamento e diferenciacion.

Servizos de atencion & clientela e &s persoas consumidoras ou usuarias. Seguimento da
venda.

Servizo posvenda: informacion e asesoramento; atencion de queixas e reclamacions.

Departamento de atencion & clientela nas empresas e organizacions: obxectivos; estru-
tura e organizacion.

Funcions do departamento.
Dependencia funcional. Relacions con outros departamentos.
Estruturas organizativas: organigramas; tipos.

Competencias xerais e especificas do persoal do departamento de atencion & clientela e
as persoas consumidoras ou usuarias.

"Contact centers": funcions no sistema de relacion coa clientela e servizos que prestan.

BC2. Uso de técnicas de comunicacion en situacions de atencion a clientela

Comunicacidon na empresa: informacion € comunicacion.
Proceso de comunicacion: elementos e fases.
Tipos de comunicacion: interna e externa, formal e informal.

Comunicacién en situacions de informacion & clientela e as persoas consumidoras ou
usuarias: actitudes e técnicas.

Empatia e asertividade.

Comunicacion oral: normas para falar en publico.
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= Comunicacioén non verbal.
= Comunicacion telefonica: regras; uso das novas tecnoloxias.

= Comunicacion escrita: regras. Tipos de cartas e documentos escritos. Comunicacions
formais.

= Comunicacion escrita a través da rede (internet e intranet).
= Correo electronico e mensaxaria instantanea.
= Comunicacion en tempo real: chat e videoconferencia.

= Comunicacion diferida (foros).

BC3. Organizacion dun sistema de informacion

= Técnicas de organizacion e arquivo de documentacion. Necesidade, finalidade e fun-
cions do arquivo.

= Sistemas de clasificacion, catalogacion e arquivo de documentos.
= Tipoloxia de arquivos: manuais e informaticos.

= Tratamento e organizacion de documentos de atencion a clientela e 4s persoas consu-
midoras ou usuarias.

= Ficheiros de clientela.

= Bases de datos: estrutura, funciéns e tipos.

= Bases de datos documentais.

= Ferramentas de xestion das relacions coa clientela (CRM).

= Manexo de bases de datos de clientela. Tratamento da informacion.
= Acceso a informacion. Realizacion de consultas.

= Transmisioén de informacion na empresa. Elaboracion de informes.

= Proteccidon de datos: normativa legal.

BC4. Identificacion dos organismos e as institucions de proteccion das persoas
consumidoras e usuarias

= Concepto de persoa consumidora e usuaria.

= Caracterizacion dos tipos de persoas consumidoras e usuarias.

= Dereitos das persoas consumidoras.

= Defensa das persoas consumidoras: normativa comunitaria, estatal, autonémica e local.

= Institucidons publicas de proteccion das persoas consumidoras: tipoloxia, organigrama
funcional e competencias.

= Entidades privadas de proteccion das persoas consumidoras: tipoloxia, organigrama
funcional e competencias.

BC5. Xestion de queixas e reclamacions

= Tipos de consultas, queixas, reclamacions e denuncias mais habituais en materia de
consumo.

= Normativa en materia de consumo aplicable & xestion de reclamacions e denuncias.
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Proceso de xestion de reclamacions e denuncias: fases.

Procedemento de recollida das reclamacions e denuncias: documentos necesarios ou
probas.

Proceso de tramitacion e xestion da reclamacion: prazos e presentacion ante os orga-
nismos competentes.

Reclamacions ante a Administracion: actuacion administrativa, actos administrativos e
silencio administrativo.

Técnicas de comunicacion en situacions de queixas e reclamacions.

Tratamento & clientela e 4s persoas consumidoras ou usuarias ante as queixas € as re-
clamacions: escoita activa e empatica, e asertividade.

Negociacion na resolucion de queixas e reclamacions ou denuncias.

Plan de negociacion: fases, preparacion, estratexia e desenvolvemento. Técnicas e tac-
ticas de negociacion nas reclamacions. Acordo.

BC6. Descricion dos procesos de mediacion e arbitraxe

Conceptos de mediacion e arbitraxe: caracteristicas diferenciadoras.
Situacions de conflito en materia de consumo en que se pode utilizar unha mediacion.

Proceso de mediacion: persoas fisicas e xuridicas que intervefien na negociacion; requi-
sitos exixibles; aspectos formais; procedemento.

Situacions de conflito en materia de consumo en que se pode formular unha arbitraxe.

Proceso de arbitraxe en materia de consumo: lexislacion aplicable; persoas fisicas e xu-
ridicas que intervefien; aspectos formais; documentacion. Tipos de arbitraxe.

Xuntas arbitrais: organigrama funcional e procedemento.

Laudo arbitral.

BC7. Elaboracion dun plan de calidade e de mellora do servizo de atencién & clientela e
a poboacion consumidora ou usuaria

Incidencias, anomalias e demoras no proceso de atencion e informacion a clientela, e na
resolucion de queixas e reclamacions.

Tratamento das incidencias ou anomalias: medidas correctoras; prazos.
Procedementos de control do servizo de atencion 4 clientela: pardmetros e técnicas.
Avaliacion do servizo de atencion a clientela e aplicacion de medidas correctoras.
Métodos para avaliar a eficacia do servizo e o nivel de satisfaccion da clientela.

Normativa aplicable en materia de atencion a clientela: lei de ordenacion do comercio
polo miudo; lei de servizos da sociedade da informacién e o comercio electronico; lei
de proteccion de datos de caracter persoal.

Estratexias e técnicas de fidelizacion da clientela.

Programas de fidelizacion. Visitas de seguimento 4 clientela. Informacion, regalos,
descontos e promocions. Servizos adicionais.
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1.14.3 Orientacions pedagoxicas

Este modulo profesional contén a formacidon necesaria para desempefiar as funcions de
atencion 4 clientela e as persoas consumidoras ou usuarias, € a xestion de queixas e recla-
macions.

Esta funcioén abrangue aspectos como:

Organizacion do departamento de atencion 4 clientela nas empresas e organizacions.

Desenvolvemento de accions propias de informacion e asesoramento 4 clientela e as
persoas consumidoras ou usuarias.

Organizacioén, tratamento e arquivamento de documentacion relativa ao servizo de
atencion 4 clientela e 4s persoas consumidoras ou usuarias.

Aplicacion de técnicas de comunicacion en situacions de informacion e asesoramen-
to & clientela e 4s persoas consumidoras ou usuarias, € xestion de consultas, queixas
e reclamacions.

Aplicacion de técnicas de negociacion en situacions de reclamacions, procurando al-
canzar solucions de consenso entre as partes.

Participacion en procesos de mediacion e de arbitraxe para solucionar situacions de
conflito en materia de consumo.

Aplicacion de métodos de avaliacion e control de calidade dos procesos de atencion
e informacion 4 clientela e &s persoas consumidoras ou usuarias.

Elaboracion de plans de calidade e de mellora do servizo de atencion & clientela e as
persoas consumidoras ou usuarias.

Recuperacion de clientela perdida.
Fidelizacion de clientela.

As actividades profesionais asociadas a esta funcion aplicanse en:

Atencion, informacion e asesoramento & clientela e 4s persoas consumidoras ou
usuarias.

Xestion e resolucion de queixas e reclamacions.

Organizacién e control do departamento de atencion & clientela e &s persoas consu-
midoras e usuarias de calquera empresa ou organizacion.

A formacion do médulo contribuie a alcanzar os obxectivos xerais j), k), 0), p), q), 1), S), t),
u), v), w) e x) do ciclo formativo, e as competencias g), 1), m), n), ii), 0), p), q) e 1).

As linas de actuacion no proceso de ensino e aprendizaxe que permiten alcanzar os ob-
xectivos do mddulo han versar sobre:

Utilizacion de técnicas de comunicacion en situacions de informacidn e asesoramen-
to 4 clientela, e na xestion de queixas e reclamacions.

Aplicacion de técnicas de negociacion en situacions de reclamacion en materia de
consumo.

Tratamento, organizacion e arquivamento de documentacion relativa aos servizos de
atencion & clientela.

Elaboracion de informes.
Manexo de ferramentas de xestion das relacidns coa clientela.

Analise de consultas e reclamacions en materia de consumo para deducir as lifias de
actuacion, de acordo coa lexislacion e cos procedementos establecidos.

Anadlise dos procedementos de mediacion e de arbitraxe de consumo para solucionar
situacions de conflito en materia de consumo.
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Aplicacion de métodos de avaliacion e control de calidade do servizo de atencion e
informacion & clientela e as persoas consumidoras.

Elaboracion de plans de calidade e mellora do servizo.

Elaboracion de programas de fidelizacion de clientela e de recuperacion de clientela
perdida.
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Anexo ||

A) Espazos minimos

. Superficie en m? Superficie en m? I
Espazo formativo (30 alumnos/as) (20 alumnos/as) Grao de utilizacion
Aula polivalente. 60 40 50 %
Aula técnica de comercio e marketing. 90 60 50 %

= A conselleria con competencias en materia de educacidon podera autorizar unidades para
menos de trinta postos escolares, polo que serd posible reducir os espazos formativos
proporcionalmente ao numero de alumnos e alumnas, tomando como referencia para a
determinacion das superficies necesarias as cifras indicadas nas columnas segunda e
terceira da taboa.

= O grao de utilizacion expresa en tanto por cento a ocupacion en horas do espazo previs-
ta para a imparticion das ensinanzas no centro educativo, por un grupo de alumnado,
respecto da duracion total destas.

= Na marxe permitida polo grao de utilizacion, os espazos formativos establecidos poden
ser ocupados por outros grupos de alumnos ou alumnas que cursen 0 mesmo ou outros
ciclos formativos, ou outras etapas educativas.

= En todo caso, as actividades de aprendizaxe asociadas aos espazos formativos (coa
ocupacion expresada polo grao de utilizacidon) poderan realizarse en superficies utiliza-
das tamén para outras actividades formativas afins.

B) Equipamentos minimos

Equipamento

— Equipamentos audiovisuais.

— Equipamentos informaticos instalados en rede, con conexion a internet.
Dispositivos electrénicos de almacenamento de datos.

— Moblaxe de aula.

Aplicaciéns informaticas de propdsito xeral: mecanografia, procesador de textos, folla de calculo, base de datos, presentaciéns, correo elec-
trénico, axenda electronica, retoque fotografico, compresores, edicion de video, edicion de paxinas web e antivirus.

Aplicaciéns informaticas de xestion administrativa: paquetes integrados de xestidn de persoal, compravenda e contabilidade.
— Sistemas de tramitacion electronica.
Aplicaciéns informéticas especificas do ciclo: desefio grafico, creacion de documentos en formato pdf, desefio de enquisas (SPSS e DYAN).
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3. Anexo Il

A) Especialidades do profesorado con atribucion doc

profesionais do ciclo formativo de grao superior de

ente nos modulos

Méarketing e Publicidade

Madulo profesional

Especialidade do profesorado

Corpo

MP0179. Inglés.

Inglés.

Catedraticos/as de ensino secundario.
Profesorado de ensino secundario.

MP0623. Xestion econdmica e financeira da
empresa.

Organizacion e Xestion Comercial.

Catedraticos/as de ensino secundario.
Profesorado de ensino secundario.

MP0930. Politicas de mérketing.

Organizacion e Xestion Comercial.

Catedraticos/as de ensino secundario.
Profesorado de ensino secundario.

MP0931. Mérketing dixital.

Procesos Comerciais.

Profesorado técnico de formacion profesional.

MP1007. Desefio e elaboracién de material
de comunicacién.

Procesos Comerciais.

Profesorado técnico de formacion profesional.

MP1008. Medios e soportes de comunica-
cion.

Organizacion e Xestion Comercial.

Catedraticos/as de ensino secundario.
Profesorado de ensino secundario.

MP1009. Relacions publicas e organizacién
de eventos de marketing.

Organizacion e Xestion Comercial.

Catedraticos/as de ensino secundario.
Profesorado de ensino secundario.

MP1010. Investigacion comercial.

Organizacion e Xestion Comercial.

Catedraticos/as de ensino secundario.
Profesorado de ensino secundario.

MP1011. Traballo de campo na investiga-
cién comercial.

Procesos Comerciais.

Profesorado técnico de formacion profesional.

MP1012. Proxecto de marketing e publici-
dade.

Procesos Comerciais.

Profesorado técnico de formacion profesional.

Organizacion e Xestion Comercial.

Catedraticos/as de ensino secundario.
Profesorado de ensino secundario.

MP1014. Formacion e orientacion laboral

Formacién e Orientacién Laboral

Catedraticos/as de ensino secundario.
Profesorado de ensino secundario.

MP1109. Lanzamento de produtos e
Servizos.

Organizacion e Xestion Comercial.

Catedraticos/as de ensino secundario.
Profesorado de ensino secundario.

MP1110. Atencion & clientela e as persoas
consumidoras e usuarias.

Procesos Comerciais.

Profesorado técnico de formacion profesional.

B) Titulacions equivalentes para efectos de docenci

Corpos

Especialidades

Titulacions

Profesorado de ensino secundario.

Formacion e Orientacién Laboral.

Diplomado/a en Ciencias Empresariais.
Diplomado/a en Relacions Laborais

Diplomado/a en Traballo Social.

Diplomado/a en Educacion Social.

Diplomado/a en Xestion e Administracion Publica.

Organizacion e Xestion Comercial.

Diplomado/a en Ciencias Empresariais.
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C) Titulaciéns requiridas para a imparticion dos mé
conforman o titulo para os centros de titularidade
administracions distintas da educativa, e orientaci
educativa

dulos profesionais que
privada e doutras
ons para a Administracion

Mddulos profesionais

Titulacions

MPO0179. Inglés.

MP0623. Xestion econdmica e financeira da empresa.

MP0930. Politicas de marketing

MP1008. Medios e soportes de comunicacion.

MP1009. Relacidns publicas e organizacion de eventos de marke-
ting.

MP1010. Investigacion comercial.

MP1014. Formacién e orientacion laboral.

MP1109. Lanzamento de produtos e servizos.

Licenciado/a, enxefieiro/a, arquitecto/a ou o titulo de grao corres-
pondente, ou outros titulos equivalentes para os efectos de docen-
cia.

MP0931. Marketing dixital.

MP1007. Desefio e elaboracion de material de comunicacion.
MP1011. Traballo de campo na investigacion comercial.

MP1012. Proxecto de mérketing e publicidade.

MP1110. Atencion & clientela e as persoas consumidoras e usuarias.

Licenciado/a, enxefieiro/a, arquitecto/a ou o titulo de grao corres-
pondente, ou outros titulos equivalentes.

Diplomado/a, enxefieiro/a técnico/a ou arquitecto/a técnico/a, ou o
titulo de grao correspondente, ou outros titulos equivalentes.
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Anexo |V

Validacions entre modulos profesionais de titulos e stablecidos ao abeiro da Lei
organica 1/1990 (LOXSE) e os establecidos no titulo  de técnico superior en
Marketing e Publicidade ao abeiro da Lei organica2 /2006

Médulos profesionais incluidos nos ciclos formativos establecidos Modulos profesionais do ciclo formativo (LOE):
na LOXSE marketing e publicidade

= Politicas de marketing. = MP0930. Politicas de marketing.

= Lingua estranxeira. (1) = MPO0179. Inglés.

(1) Se a lingua estranxeira que se cursou € o inglés.
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Anexo V

A) Correspondencia das unidades de competencia acre  ditadas consonte o
establecido no artigo 8 da Lei organica 5/2002, do 19 de xufio, cos moédulos
profesionais para a sua validacion

Unidades de competencia acreditadas Médulos profesionais validables

= UC2183_3: xestionar a actividade econémico-financeira do transpor-

MP0623. Xestion econémica e financeira da empresa.
te por estrada.

= UC2185_3: asistir na definicion e no seguimento das politicas e do

o = MP0930. Politicas de marketing.
plan de marketing.

= UC2189_3: elaborar e difundir, en diferentes soportes, materiais

. . . AR . = MP1007. Desefio e elaboracién de material de comunicacion.
sinxelos e autoeditables, publipromocionais e informativos.

= UC2188_3: asistir na organizacion e no seguimento do plan de

medios & soportes establecido. = MP1008. Medios e soportes de comunicacion.

= UC2187_3: organizar e xestionar eventos de marketing e comunica- | = MP1009. Relacions publicas e organizacion de eventos de marke-
cion, seguindo o protocolo e os criterios establecidos. ting.

= UC0993_3: preparar a informacion e os instrumentos necesarios
para a investigacion de mercados.

= UC0997_3: colaborar na analise e na obtencion de conclusions a
partir da investigacion de mercados.

= MP1010. Investigacion comercial.

= UC0994_3: organizar e controlar a actividade das persoas enquisa-
doras.

= UC0995_2: realizar enquisas efou entrevistas utilizando as técnicas
e 0s procedementos establecidos.

= MP1011. Traballo de campo na investigacion comercial.

= UC2186_3: xestionar o lanzamento e a implantacion de produtos e

. = MP1109. Lanzamento de produtos e servizos.
servizos no mercado.

= UC0241_2: executar as accions do servizo de atencion & clientela e
as persoas consumidoras e usuarias.

= UC0245_3: xestionar as queixas e as reclamacions da clientela e
das persoas consumidoras e usuarias.

= MP1110. Atencién a clientela e as persoas consumidoras e usuarias.

Nota: as persoas matriculadas no ciclo formativo de grao superior de Marketing e Publici-
dade que tefian acreditadas todas as unidades de competencia incluidas no titulo de acordo
co procedemento establecido no Real decreto 1224/2009, do 17 de xullo, de recofiecemen-
to das competencias profesionais adquiridas por experiencia laboral, terdn validado o mo-
dulo profesional “MP0931. Marketing dixital”.

B) Correspondencia dos médulos profesionais coas un
para a sUa acreditacion

idades de competencia

Mddulos profesionais superados

Unidades de competencia acreditables

MP0623. Xestion econdmica e financeira da empresa.

UC2183_3: xestionar a actividade econdmico-financeira do transpor-
te por estrada.

MP0930. Politicas de mérketing.

UC2185_3: asistir na definicion e no seguimento das politicas e do
plan de marketing.

MP1007. Desefio e elaboracion de material de comunicacién.

UC2189_3: elaborar e difundir, en diferentes soportes, materiais
sinxelos e autoeditables, publipromocionais e informativos.

MP1008. Medios e soportes de comunicacion.

UC2188_3: asistir na organizacion e no seguimento do plan de
medios e soportes establecido.

MP1009. Relacidns publicas e organizacion de eventos de marke-
ting.

UC2187_3: organizar e xestionar eventos de marketing e comunica-
cién, seguindo o protocolo e os criterios establecidos.
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MP1010. Investigacion comercial.

UC0993_3: preparar a informacion e os instrumentos necesarios
para a investigacion de mercados.

UC0997_3: colaborar na analise e na obtencidn de conclusions a
partir da investigacion de mercados.

MP1011. Traballo de campo na investigacidon comercial.

UC0994_3: organizar e controlar a actividade das persoas enquisa-
doras.

UC0995_2: realizar enquisas e/ou entrevistas utilizando as técnicas
e 0s procedementos establecidos.

MP1109. Lanzamento de produtos e servizos.

UC2186_3: xestionar o lanzamento e a implantacién de produtos e
servizos no mercado.

MP1110. Atencion & clientela e as persoas consumidoras e usuarias.
a

UC0241_2: executar as accions do servizo de atencion & clientela e
s persoas consumidoras e usuarias.

UC0245_3: xestionar as queixas e as reclamacions da clientela e
das persoas consumidoras e usuarias.
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6. Anexo VI

Organizacion dos modulos profesionais do ciclo form
Marketing e Publicidade para o réxime ordinario

ativo de grao superior de

Curso Médulo Duracion Especialidade do profesorado
1° MP0179. Inglés. 160 Inglés.
1° MP0623. Xestion econémica e financeira da empresa. 187 Organizacion e Xestion Comercial.
1° MP0930. Politicas de marketing. 187 Organizacion e Xestion Comercial.
1° MP0931. Marketing dixital. 187 Procesos Comerciais.
1° MP1010. Investigacion comercial. 132 Organizacion e Xestion Comercial.
1° MP1014. Formacién e orientacion laboral. 107 Formacion e Orientacion laboral.
o
)
2° MP1007. Desefio e elaboracion de material de comunicacion. 141 Procesos Comerciais.
2° MP1008. Medios e soportes de comunicacion. 87 Organizacion e Xestion Comercial.
2° MP1009. Relaciéns publicas e organizacion de eventos de mérketing. 105 Organizacion e Xestion Comercial.
20 MP1011. Traballo de campo na investigacion comercial. 105 Procesos Comerciais.
20 MP1109. Lanzamento de produtos e servizos. 105 Organizacion e Xestion Comercial.
2° MP1110. Atencién & clientela e &s persoas consumidoras e usuarias. 87 Procesos Comerciais.
0
T
2° MP1012. Proxecto de mérketing e publicidade. 26 g:ff:;as,cfgr:eﬁ:i?n Comercial.
2° MP1013. Formacién en centros de traballo. 384
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/. Anexo VIl

Organizacion dos modulos profesionais en unidades f ormativas de menor

duracién
Médulo profesional Unidades formativas Duracion
MP0623_14. Iniciativa emprendedora e formas xuridicas da empresa. 30
= MP0623. Xestion economica e financeira da empre- MP0623_24. Financiamento. 56
sa.
MP0623_34. Facturacion. 34
MP0623_44. Contabilidade e solvencia econémica. 67
MP0930_12. O marketing mix e as suas politicas. 104
= MP0930. Politicas de marketing.
MP0930_22. Planificacion e realizacion do plan de mérketing. 83
MP0931_13. Comunicacion dixital. 57
= MP0931. Marketing dixital. MP0931_23. A rede social e o plan de marketing dixital. 70
MP0931_33. Administracion e politica comercial no comercio dixital. 60
= MP1009. Relacions piblicas e organizacion de MP1009_12. Protocolo e relacions publicas. 42
eventos de marketing. o )
MP1009_22. Organizacién e xestion de eventos. 63
= MP1011. Traballo de campo na investigacion comer- MP1011_12. Planificacion do traballo de campo. 50
cial.
MP1011_22. A enquisa, a sua elaboracién e o seu control. 55
MP1014_12. Prevencién de riscos laborais. 45
= MP1014. Formacion e orientacion laboral. ) ) i
MP1014_22. Equipos de traballo, dereito do traballo e da seguridade 62

Social, e procura de emprego.
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