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de Educacién de la Comunidad de Madrid para impartir Ciclos formativos de grado superior

CICLO FORMATIVO DE GRADO SUPERIOR DE
MARKETING Y PUBLICIDAD

Titulo y ensefianzas minimas establecidos por R.D. 1571/2011 de 4 de noviembre
(B.O.E. de 13 diciembre de 2011). Curriculo establecido por Decreto 93/2016 de 4
de octubre (B.O.C.M. de 7 octubre de 2016)

CARACTERISTICAS DEL CURSO

1. DENOMINACION
Ciclo Formativo de Grado Superior de Marketing y publicidad, encuadrado en la
familia profesional de Comercio y marketing.

2. DURACION

2.000 horas: dos cursos académicos, de los cuales el dltimo trimestre del segundo
curso se desarrollard haciendo préacticas formativas en empresas del sector del
Marketing y la Publicidad.

3. TITULACION AL ACABAR
Técnico Superior en Marketing y publicidad. Titulo reconocido y expedido por el
Ministerio de Educacién, y por tanto oficial a todos los efectos.

4. CONDICIONES DE ACCESO
Podran realizar el presente curso los alumnos que se hallen en posesion de
alguno de los siguientes titulos:
e Bachillerato
e Titulo de Técnico (cualquier ciclo formativo de grado medio superado).
e Mediante la superacion de una prueba regulada por la Administracion educativa,
mediante la cual el aspirante deberd acreditar los conocimientos y habilidades
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suficientes para cursar con aprovechamiento estas ensefianzas. Para concurrir a esta
prueba es necesario tener 19 afios cumplidos el afio natural en que realice el examen.
Prueba de acceso a la Universidad para mayores de 25 afios.

Homologacion de estudios extranjeros con cualquiera de las anteriores titulaciones.

. ASPECTOS GENERALES
Estos estudios forman parte del nivel méas cualificado de la Formacion Profesional
Especifica.
Estdn pensados para conseguir una mayor agilidad y capacidad de respuesta a los
cambios tecnoldgicos y sociales.
Se organiza en Modulos, equivalentes a areas o asignaturas. A su vez, cada Modulo
se divide en unidades de trabajo o temas.
Eminentemente practico.
Sirve de enlace entre la escuela y la empresa, incluyendo una parte importante de la
formacion realizando précticas en situaciones productivas reales en el primer y
segundo curso, mediante acuerdos de cooperacién entre la escuela y el centro
productivo.
De la fase de formacion en empresas podran quedar exentos total o parcialmente
quienes hayan acreditado suficiente experiencia profesional.

COSTE DEL CURSO

Diez mensualidades de 290 euros cada una por cada uno de los dos cursos
académicos. No se paga matricula.

Los alumnos que cursen modulos sueltos pagaran la parte proporcional en funcion
de la carga horaria lectiva de los modulos en que se matriculen.

. BECAS DE ESTUDIOS
La Consejeria de Educacion de la Comunidad de Madrid ofrece becas de estudios
para los alumnos menores de 36 afios que cursen estas ensefianzas en Centros
privados, cuyo importe cubre totalmente o en buena parte el coste de los estudios. El
unico factor que se tiene en cuenta para otorgar estas becas es la renta per cépita
familiar. El plazo para solicitar dicha beca es breve y suele abrirse en el mes de julio
de cada afio.
La Consejeria de Educacién ofrece asimismo otras becas denominadas de “2*
oportunidad" para jovenes que se encuentren desempleados. Se otorgan igualmente
atendiendo exclusivamente a la renta familiar y el importe concedido cubre en
nuestro centro la totalidad del coste del ciclo formativo. El plazo para solicitarla se
abre en el mes de julio de cada afio.
Los alumnos que soliciten alguna de las anteriores dos becas solo pagaran 150 euros
en el momento de matricularse, a cuenta del coste total del ciclo. Cuando conozcan
el importe de la beca obtenida, si ésta fuese inferior al coste el curso, la diferencia la
abonaran en diez partes iguales a lo largo del curso.
Una tercera beca que pueden solicitar los alumnos de ciclos formativos es la de
estudios generales del Ministerio de Educacion, cuya cuantia depende de factores
muy diversos.



e Desde el Centro ayudamos a tramitar cualquiera de las anteriores becas a todos
nuestros alumnos que lo soliciten.

e EI Centro ofrece sistemas flexibles de pago para los alumnos que no resulten
beneficiarios de ninguna beca, y en cualquier caso éstos podran cancelar la
matricula en cualquier momento del curso sin ningun tipo de penalizacion.
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. HORARIO DE CLASES
El ciclo formativo se imparte en nuestro Centro en régimen presencial.
Fecha de comienzo del curso: 22 semana de septiembre.
6 horas de clase diaria de lunes a viernes, de 9.00 a 15.00 horas

9. SALIDAS PROFESIONALES
De forma orientativa, éstas son algunas de las salidas profesionales al acabar los
presentes estudios:
Asistente del jefe de producto
Técnico de Marketing
Técnico en Publicidad
Técnico en Relaciones Publicas
Organizador de eventos de marketing y comunicacion
Auxiliar de medios en empresas de publicidad
Controlador de cursaje o0 emisién en medios de comunicacién
Técnico en estudios de mercado y opinion publica
Técnico en trabajos de campo
Inspector de encuestadores
Agente de encuentros y censos
Codificador de datos para investigaciones de mercados

10. METODOLOGIA DE ENSENANZA
La metodologia didactica de estos estudios promovera en el alumnado una visién

global y coordinada de los procesos productivos en los que debe intervenir:

e El aprendizaje debe basarse en el “saber hacer” en torno a los procesos reales de
trabajo.

e EI proceso de ensefianza-aprendizaje se ha programado fundamentalmente,
basandose en la realizacion de una serie de actividades de aprendizaje que pretenden
propiciar la iniciativa del alumnado y el proceso de autoaprendizaje, y que intenta
ademas conectar el aula con el mundo real: empresa, profesionales y organismos
administrativos que conforman el entorno profesional y de trabajo del técnico que
pretendemos formar.

e La evaluacion no se basara nunca en la realizacion exclusiva de examenes y
ejercicios, sino que atendera a otros criterios y aspectos tales como evaluacion
continua, trabajos individuales o en grupo, resolucion de ejercicios, etc.



11. CONTENIDOS MODULARES

Primer curso:
- Modulo 01: Gestion economica y financiera de la empresa
- Moddulo 02: Politicas de marketing
- Moddulo 03: Marketing digital
- Moddulo 04: Investigacion comercial
- Modulo 05: Habilidades comunicativas en Lengua Extranjera profesional.
Inglés
- Modulo 06: Inglés Profesional (GS)
- Modulo 07: Itinerario Personal para la Empleabilidad |

Segundo curso:
- Moddulo 08: Disefio y elaboracién de material de comunicacion
- Moddulo 09: Medios y soportes de comunicacion
- Modulo 10: Relaciones publicas y organizacion de eventos de marketing
- Moddulo 11: Trabajo de campo en la investigacion comercial
- Modulo 12: Lanzamiento de productos y servicios
- Moddulo 13: Atencion al cliente, consumidor y usuario
- Moddulo 14: Itinerario personal para la Empleabilidad 11
- Mddulo 15 Digitalizacion aplicada a los sectores productivos (GS)
- Modulo 16: Sostenibilidad aplicada al sistema productivo.
- Moddulo 17: Modulo Profesional Optativo
- Mddulo 18: Proyecto intermodular de marketing y publicidad




CONTENIDOS BASICOS

1° CURSO

Modulo 01: Gestion econdmica y financiera de la empresa (240 horas,
7 horas semanales)

a) Recopilacion de la informacién sobre iniciativas emprendedoras y oportunidades
de creacion de empresas:

Plan de empresa: la idea de negocio.

Factores claves de los emprendedores: iniciativa, creatividad y formacion.

La actuacion de los emprendedores como empleados de una pyme. La actuacion de
los emprendedores como empresarios.

El empresario. Requisitos para el ejercicio de la actividad empresarial.

Funciones basicas de la empresa.

La empresa como sistema.

Anadlisis del entorno general y especifico de una pyme.

Relaciones de la pyme con su entorno.

Relaciones de la pyme con el conjunto de la sociedad.

b) Establecimiento de la forma juridica de una empresa:

La empresa individual. Responsabilidad juridica y obligaciones formales.

Sociedades civiles y comunidades de bienes.

La sociedad mercantil. Tipos de sociedades.

Sociedad anénima y sociedad limitada, entre otras.

Sociedades laborales: anénima y limitada.

Cooperativas de trabajo asociado y cooperativas de transporte.

Organismaos e instituciones con competencias en el &mbito del transporte.

Constitucion y puesta en marcha de la empresa: requisitos, obligaciones formales y
tramites que se deben realizar (licencias y autorizaciones).

Subvenciones oficiales y ayudas para la constitucion y puesta en marcha de una
empresa.

Obligaciones fiscales y laborales de la empresa.

La suspension de pagos. Contenido y efectos juridicos.

La situacion de quiebra. Presupuestos de quiebra y consecuencias juridicas.

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

c) Organizacion de los trdmites para la obtencidn de recursos financieros:

Inversion y financiacion: estructura econdmica y estructura financiera de la empresa.

Necesidades de inversion en la empresa.

Fuentes de financiacion propia y ajena. Financiacién interna y externa.

Relacion entre las inversiones y los recursos financieros. Equilibrio financiero.
Capital circulante o fondo de maniobra.

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

Financiacion a largo plazo. Productos financieros: préstamos y empréstitos y leasing
y renting, entre otras formas de financiacion.



Financiacion a corto plazo: créditos comerciales y aplazamientos de pago, créditos
bancarios, negociacion de efectos comerciales y factoring.

Negociacién con las entidades financieras: la obtencion de recursos financieros.
Fianzas y garantias exigidas. Costes y riesgos financieros.

Evaluacion de distintas alternativas financieras, teniendo en cuenta los costes y los
requisitos y garantias exigidos. Manejo de la hoja de célculo y otras aplicaciones
informaticas para el célculo de los costes financieros y la amortizacion de préstamos y
otros productos financieros.

d) Determinacion de las formalidades para la compra o alquiler de vehiculos y otros
activos:

Determinacion de las necesidades de equipamiento e inversion.

Gestion de compras y alquiler de vehiculos y suministros.

Anélisis y seleccion de inversiones. Decision de compra o alquiler de vehiculos y
otros inmovilizados.

Busqueda de proveedores y suministradores. Solicitud de ofertas y presupuestos.

Presupuestos y condiciones de compra y de alquiler: cantidad, calidad, precio,
descuentos, plazos de entrega, impuestos, condiciones de pago y financiacion.

Analisis comparativo y evaluacion de alternativas.

Decisién de compra o alquiler y seleccion de proveedores y suministradores.

Elaboracion de documentos relativos a las compras y alquiler de vehiculos y otros
equipamientos, utilizando las herramientas informéaticas adecuadas: elaboracion de
contratos y formulacion de pedidos.

Seguimiento y control de las operaciones. Control presupuestario de las compras.
Reclamaciones.

Creacion y mantenimiento de bases de datos de proveedores y suministradores:
fichero maestro de proveedores, altas y bajas, introduccion y actualizacion de datos.

Utilizacion de una aplicacion informatica de gestion de compras.

e) Elaboracion de facturas, recibos y documentos de cobros y pagos:

Elaboracion de presupuestos.

Facturacion de servicios y devengo de facturas: caracteristicas y requisitos legales,
modelos y tipos de facturas, cumplimentacion y expedicion de facturas.

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

Fiscalidad de las operaciones de la empresa: impuesto sobre el valor afiadido (IVA)
y otros tributos.

La facturacion electrénica. Normativa legal, requerimientos para la emision y
recepcion de facturas, ventajas y beneficios de la factura electrénica y conservacion de
facturas.

Operaciones intracomunitarias: caracteristicas y facturaciéon de los productos y
Servicios.

Operaciones extracomunitarias: facturacién en divisas.

Medios y documentos de pago y cobro: cheque, transferencia bancaria, recibo
normalizado, letra de cambio, tarjeta de credito y pagaré, entre otros.

Seguimiento y control de cobros y pagos: gestién de impagados, reclamaciones y
renegociacion de las condiciones de pago.

Creacion y mantenimiento de bases de datos de clientes: fichero maestro de clientes,
altas y bajas de clientes, introduccion y actualizacion de datos.

Manejo de una aplicacién informatica de facturacion.



) Gestion del proceso contable y fiscal en las empresas:

Obligaciones contables de la empresa. Normativa mercantil y fiscal. Objetivos de la
contabilidad.

El patrimonio de la empresa: activo, pasivo y patrimonio neto.

Las cuentas. Terminologia, estructura y tipos.

Los libros contables y de registro.

El Plan General Contable para las pymes: caracteristicas, estructura, principios
contables, criterios de valoracion, normas de registro y valoracion.

El ciclo contable. Anotaciones contables, amortizaciones y ajustes, calculo del
resultado y cierre del ejercicio. Las cuentas anuales: cuenta de pérdidas y ganancias,
balance de situacion, estado de cambios en el patrimonio neto y memoria.

El resultado del ejercicio: resultado contable y resultado fiscal.

El Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas (IRPF): sujeto pasivo.
Rendimientos sujetos y gastos deducibles. Base imponible. Tipos de gravamen. Cuota
impositiva. Gestion y liquidacion del impuesto.

El Impuesto de Sociedades. Sujeto pasivo. Cuenta de resultados. Base imponible.
Base liquidable. Cuota impositiva. Gestion y liquidacion del impuesto.

El Impuesto sobre el Valor Afadido: operaciones gravadas. Sujeto pasivo. Base
imponible. Tipos de gravamen. Gestion y liquidacién del impuesto (declaraciones,
liquidaciones trimestrales y resumen anual).

El Impuesto de Circulacion de Vehiculos.

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

Manejo de una aplicacion informéatica de contabilidad financiera para el registro
contable y para la elaboracion de las cuentas anuales.

g) Determinacién de la rentabilidad de las inversiones:

Interpretacion y andlisis de la informacion contable y econdmico-financiera de la
empresa aplicable a la gestion empresarial.

El punto muerto o umbral de rentabilidad.

Evaluacién de inversiones y célculo de la rentabilidad: valor actual neto (VAN), tasa
interna de rendimiento (TIR), tasa de retorno o plazo de recuperacién de la inversion.

Periodo medio de maduracion.

Equilibrios patrimoniales.

Anadlisis e interpretacion de los resultados.

Anélisis de estados financieros de la empresa. Analisis estatico y dindmico.

Flujos de tesoreria o cash-flow.

Principales ratios financieros: de liquidez, de tesoreria, de solvencia, de autonomia
financiera y de endeudamiento o apalancamiento financiero, entre otros.

Analisis econdémico. Ratios de rentabilidad y eficiencia: rentabilidad econdmica,
rentabilidad del inmovilizado, rentabilidad de las ventas y rentabilidad financiera, entre
otros.

Utilizacion de la hoja de calculo y otras aplicaciones informaticas para el calculo de
ratios y analisis economico-financiero de la empresa.



Modulo 02: Politicas de marketing (215 horas, 6 horas semanales)

a) Evaluacion de las oportunidades de mercado de una empresa:

Concepto y contenido del marketing.

Funciones del marketing en la economia. Organizacion de los intercambios entre
fabricante y consumidores: organizacién de los flujos fisicos de productos y servicios y
organizacion de los flujos de informacion y comunicacion.

El marketing en la gestion de la empresa:

Orientacion a la produccion. Orientacion al producto.
Orientacion a las ventas. Orientacion al consumidor.
Orientacion a la competencia. Orientacion al mercado.

Tipos de marketing: estratégico y marketing operativo, interno y externo, de
relaciones o relacional, emocional y social.
Marketing estratégico. Analisis de las oportunidades de mercado:

Analisis del mercado. Analisis del entorno. Analisis de la competencia.

Segmentacién del mercado. Criterios de segmentacién. Posicionamiento del
producto.

Estrategias de segmentacion del mercado.

Marketing operativo. Las variables de marketing-mix.

Definicién y desarrollo de las politicas de marketing-mix.

Marketing de servicios.

b) Definicion de la politica de producto o servicio:

El producto como instrumento de marketing. Caracteristicas y atributos. Tipos de
productos.

La dimension del producto.

El ciclo de vida del producto. Concepto y fases.

Estrategias para prolongar el ciclo de vida del producto o servicio.
La politica del producto. Objetivos.
Anadlisis de la cartera de productos/servicios o0 marcas:

Anélisis DAFO.
La matriz de crecimiento y participacion del Boston Consulting Group (BCG).
Otras técnicas de andlisis.

Estrategias en politica de productos. Creacion y lanzamiento de nuevos productos.
Diversificacion de productos. La diferenciacion del producto o servicio.

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

Imagen y posicionamiento de productos, servicios Yy marcas: mapas de
posicionamiento y andlisis funcional.

Elaboracion de informes sobre productos, utilizando herramientas informaticas.

c) Definicion de la politica de precios:

El precio del producto como instrumento de marketing.
Componentes del precio de un producto o servicio:

Costes: de fabricacién y de distribucién.
Margenes: bruto y neto.



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

Los objetivos de la empresa. Los costes.

Los proveedores. Los intermediarios.

El mercado y la competencia. La elasticidad de la demanda.

El ciclo de vida del producto.

Politica de precios. Objetivos.

Normativa legal en materia de precios.

El precio del producto y la elasticidad de la demanda.

Métodos de fijacion de precios: basados en los costes, en la competencia y en la
demanda de mercado:

Célculo del punto muerto.

Célculo de los costes: fijos y variables.

Determinacion del precio de venta: coste mas margenes.

Célculo del precio de venta de un producto a partir del escandallo de costes.

Estrategias en politica de precios: para productos nuevos, para lineas de productos y
de precios diferenciados.

Estrategias de precios psicologicos: de precios geograficos, competitivos y
diferenciales. Célculo de los costes y determinacion del precio de venta de un producto,
utilizando la hoja de célculo.

Elaboracion de informes sobre precios, utilizando herramientas informaticas
adecuadas.

d) Seleccion de la forma y canal de distribucion:

La distribucién comercial como instrumento de marketing.

Canales de distribucion. Concepto, estructura y tipos.

Los intermediarios comerciales. Funciones y tipos de intermediarios.

Politica de distribucion. Objetivos.

Factores que condicionan la eleccion de la forma y el canal de distribucion.
Métodos de venta: venta tradicional, autoservicio y venta sin tienda, entre otras.
Formas comerciales de distribucion: comercio independiente, asociado e integrado.
Estrategias de distribucion. Relacién del fabricante con la red y los puntos de venta:
Estrategias de distribucion propia o por cuenta ajena.

Estrategias de cobertura de mercado: distribucién intensiva, exclusiva o selectiva.
Estrategias de comunicacion: con los intermediarios y con el consumidor final.
Estructuras de distribucion verticales y horizontales.

Formas y contratos de intermediacion comercial:

Contrato de distribucion comercial.
Contrato de agencia.

Contrato de representacion comercial.
Contrato de comision.

Contrato de franquicia.
Los costes de distribucion: estructura y célculo:

Transporte. Seguro. Almacenamiento.
Servicios de agentes y distribuidores. Financiacion.



Marketing en la distribucion. Merchandising.

La comercializacion online. Utilizacion de Internet como canal de distribucion y
venta.

Elaboracion de informes sobre distribucion utilizando aplicaciones informaticas.

e) Seleccidn de las acciones de comunicacion:

El proceso de comunicacion comercial. Elementos béasicos.
El mix de comunicacion: tipos y formas.

Politicas de comunicacion.

La publicidad:

Objetivos. Regulacion legal. Tipos.

El mensaje publicitario. Contenido y forma.

Los medios y soportes publicitarios.

La campafia publicitaria. Presupuesto. Seleccion de las acciones publicitarias mas
adecuadas. Instrumentos para medir su eficacia. Test de publicidad.

Las agencias de publicidad.

La promocion de ventas:

Objetivos. Presupuesto. Herramientas promocionales.
Seleccion de acciones promocionales para el lanzamiento de nuevos productos o la
entrada en nuevos mercados.

Relaciones publicas:

Obijetivos. Presupuesto. Técnicas de RR.PP. Seleccién de las acciones para reforzar
la imagen corporativa y de marca.

Marketing directo: objetivos y formas y telemarketing.

Marketing relacional: objetivos y gestidn de la relacion con los clientes.

El merchandising: objetivos, presupuesto y herramientas.

La venta personal: objetivos y caracteristicas diferenciadoras.

Marketing online: la comunicacion comercial online y elementos fundamentales de
un sitio web con fines comerciales.

Elaboracion de informes sobre politica de comunicacion, utilizando aplicaciones
informaticas.

f) Elaboracion de briefings de productos, servicios o marcas:

El briefing de un producto o servicio: objetivos y finalidad.
Estructura del briefing.
Elementos e informacién que lo componen:

Obijetivos.

Caracteristicas de los productos, servicios o0 marcas.
Presupuesto de publicidad.

Publico objetivo.

Elaboracion de un briefing utilizando aplicaciones informaticas.

g) Elaboracidn del plan de marketing:

La planificacion de marketing: finalidad y objetivos.
El plan de marketing: caracteristicas, utilidades y estructura.
Anadlisis de la situacién: analisis interno y externo. Analisis DAFO.



Establecimiento de los objetivos generales y de marketing.

Eleccion de las estrategias de marketing.

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

Presupuesto. Recursos financieros, humanos y tiempo.

Ejecucion y control del plan de marketing.

Redaccion y presentacion del plan de marketing utilizando las aplicaciones
informaticas.

El plan de marketing para los servicios.

El plan de marketing online.

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

Seguimiento y control de las acciones del plan de marketing.
Célculo de los ratios de control més habituales, utilizando hojas de célculo.
Célculo de las desviaciones producidas y propuesta de medidas correctoras.

Modulo 03: Marketing digital (215 horas, 6 horas semanales)

a) Administracion de los accesos y conexiones a redes:

Introduccion. Qué es Internet y su origen.

Como funciona: servidores y clientes, el protocolo TCP/IP, la World Wide Web y
los dominios de la red.

Modos de conectarse a Internet:

Red telefénica: RTB, RDSI, ADSL.
Otros tipos: cable, radio, satélite, GPRS y vireless.

Proveedores de servicios. Conexiones de moviles. Configuracion del acceso.Las
intranets y las extranets.

Qué es un navegador y como funciona: navegadores mas utilizados.

Busqueda de informacidn en la red.

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

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

b) Gestion de diversos servicios y protocolos de Internet:

Correo electronico: qué es y como funciona.

El correo web: crear una cuenta, realizar las funciones bésicas de leer, responder y
enviar.

Correo no deseado.

Correo POP3: qué es y como utilizarlo.

Gestionar las operaciones de envio, recepcién y mantenimiento de correo POP3.

Otros gestores de correo POP3. Listas de correo.

Transferencia de archivos: qué es y como utilizarla.

Servidores FTP. Aplicaciones FTP.

Redes P2P (peer to peer): aplicaciones.

Descargas: musicales, de videos y software.



Freeware y shareware.
La pirateria es un delito.
Conexiones telefonicas de voz.

c) Realizacién de la facturacién electronica y otras tareas administrativas de forma
telematica:

Factura electronica: aspectos generales, condiciones para su utilizacion y normativa
legal.

Seguridad: firma electronica reconocida.

Programas de facturacion electronica.

Relacion con otras empresas y organismos publicos: banca electronica, trdmites con
la Seguridad Social y relaciones tributarias con Hacienda entre otros.

Programas de visualizacién e impresion de archivos PDF.

Programas destinados a la produccion y entrega de contenidos interactivos.

Programas de creacion de CD y DVD.

Programas reproductores, organizadores y sincronizadores de mdusica, videos,
peliculas, programas de television y audiolibros entre otras aplicaciones.

Programas de compresion de datos.

Otros programas usados en la red: prensa, diccionarios, traductores en linea,
contratacion de viajes, libros electronicos, busqueda de empleo, television, radio y
juegos online, entre otros.

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

Los programas antivirus, cortafuegos y antiespias. Navegacion segura: las cookies
(huellas).

d) Determinacion de la estrategia que se ha de seguir en las interrelaciones con otros
usuarios de la red:

Los grupos de conversacion o chat: programas IRC y programas webchat.

Servicio de mensajeria instantanea.

Telefonia por Internet. Videoconferencia. Televigilancia.

Los foros: leer y escribir en un foro. Los grupos de discusion. Redes sociales.

Weblogs, blogs o bitacoras. Distintas modalidades de weblogs: fotoblogs, moblogs,
podcast. Tecnologia RSS.

Redes sociales para empresas: Perfil, grupo y pégina.

Crear una pagina corporativa.

Crear una pagina de producto.

Crear un grupo.

Afadir elementos a una pagina de una red social.

Utilizar elementos fotogréaficos y audiovisuales en una pagina de una red social.

Afiadir aplicaciones profesionales a una pagina.

Organizar eventos. Realizar encuestas. Blog externos y RSS.

Como buscar un grupo interesante.

Crear una red de contactos influyentes.

Gestionar equipos de trabajo.

Comprar y vender en redes sociales.

e) Construccion de paginas web:

Estructura de una pagina web.
Lenguaje HTML.
Creacion de paginas web con los editores web mas usuales.



Disponer de una direccion propia o recurrir a una gratuita.

Eleccidn del servidor para alojar paginas web.

Publicacion de paginas web via FTP.

Alta en buscadores.

Programas de disefio gréafico y otras utilidades para la web.

Mantenimiento de la informacién publicada.

Catalogo on-line: verificacion, procesado, efectividad, eficiencia y ambiente de
compra.

Flujos de caja y financiacion de la tienda on-line.

Zonas calientes y zonas de usuario.

El carrito de la compra online.

f) Disefio del plan de marketing digital:

Desarrollo del plan de marketing digital.

El comportamiento del cliente online.

Promocion online y offline de la web.

Posicionamiento en buscadores. Seleccion de las palabras clave.

Herramientas de posicionamiento en buscadores: e-mail marketing, SEM, SEO y
campafas en paginas afines. Cémo alcanzar un buen posicionamiento natural SEO.
Coémo alcanzar un buen posicionamiento de pago SEM.

Politicas de captacién: proceso de creacion de una marca.

Anaélisis de estadisticas y medicion de resultados.

Marketing de afiliacion.

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

Cross marketing. Marketing viral. Marketing one-to-one.

Aplicaciones del mobile marketing y TDT, entre otros.

Internet TV, videoblogs y web TV, entre otros.

Sistemas de publicidad poco aconsejables: el spam, publicidad no deseada. La ley
contra el spam.

g) Definicién de la politica de comercio electronico de una empresa:

Idea y disefio de una tienda virtual.

Modelos de negocio digital: portales horizontales, B2B y B2C, entre otros.

Seleccidn y registro de dominio.

Escaparate web. Catalogo electronico. Aspectos juridicos del comercio electronico

Control logistico de las mercancias vendidas online.

La reclamacion como instrumento de fidelizacion del cliente.

La importancia financiera de la reclamacion. La gestion de la satisfaccion como

garantia de la recuperacion de clientes.

Medios de pago electronicos.

Periodos de reflexion y cancelaciones.

Criptografia: clave simétrica, clave asimétrica y cifrado de clave Unica.

Firma.

Certificados digitales. Entidades certificadoras raiz. EI spyware (programas espias).

Encriptacion.

Protocolos de seguridad: SSL (Secure Socket Layer), SET (Secure Electronic
Transaction) y 3D Secure.

Negocios electronicos: e-shop, e-mail, e-procurement, e-marketplace y e-auction,
entre otros.

Parques empresariales virtuales.



Modulo 04: Investigacion comercial (130 horas, 4 horas semanales)

a) Andlisis de las variables del mercado en el entorno de la empresa:

El sistema comercial. Variables controlables y no controlables.

Variables no controlables: el mercado y el entorno.

El mercado: estructura y limites. Clasificacion de los mercados atendiendo a
distintos criterios.

Anadlisis de los elementos del macroentorno: economico, demografico, sociocultural,
tecnoldgico, medioambiental y politico-legal.

Andlisis de los factores del microentorno: competencia, distribuidores,
suministradores e instituciones. Instituciones nacionales e internacionales que regulan o
influyen en la actividad comercial de la empresa.

Estudio del comportamiento del consumidor. Tipos de consumidores.

Las necesidades del consumidor. Tipos y jerarquia de las necesidades.

Anélisis del proceso de compra del consumidor final. Fases y variables.

Determinantes internos que influyen en el proceso de compra: motivaciones,
actitudes, percepciones, caracteristicas personales, experiencia y aprendizaje.

Determinantes externos del proceso de compra. El entorno: cultura y subcultura,
clase social, grupos sociales, familia, influencias personales y determinantes
situacionales.

Analisis del proceso de compra del consumidor industrial. Fases y variables.

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

Aplicacion de la segmentacion de mercados en el disefio de las estrategias de
marketing.

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

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

Tipos de informacidn. Segun su naturaleza, su origen y su disponibilidad.

El sistema de informacion de marketing (SIM). Concepto y finalidad.

Estructura del SIM. Subsistemas que lo integran: de datos internos, de inteligencia
de marketing, de investigacion comercial y subsistema de apoyo a las decisiones de
marketing. El tamafio de la empresa y el SIM.

La investigacion comercial. Concepto y finalidad.

Aplicaciones de la investigacion comercial. EI SIM y la investigacion comercial.

La investigacion comercial en Espafia.

Aspectos éticos de la investigacion comercial. EI codigo CCI/ESOMAR.

c) Elaboracion del plan de la investigacion comercial:

El proceso metodoldgico de la investigacion comercial. Fases del proceso.

Identificacidn y definicidn del problema que hay que investigar.

Definicion del proposito o finalidad de la investigacion.

Determinacion de los objetivos de la investigacion: cuestiones que hay que
investigar o hipotesis que hay que contrastar. Formulacion y tipos de hipotesis. Fuentes
para generar hipotesis.

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

Tipos de disefios de investigacion: estudios exploratorios, descriptivos Yy
experimentales. Investigacion exploratoria o preliminar.

Estudios descriptivos transversales y longitudinales.

Investigacion experimental o causal.

Presupuesto de un estudio comercial.



Fuentes de informacion: internas y externas, primarias y secundarias.
d) Organizacion de la informacion secundaria disponible:

Métodos y técnicas de obtencion de informacion secundaria.

Motores de basqueda y criterios de seleccidn de fuentes de informacion secundaria.

Obtencion de datos de las fuentes de informacidn online y offline y de las bases de
datos internas y externas.

Organizacion de los datos obtenidos.

Analisis cuantitativo y cualitativo de la informacion.

Presentacion de los datos. Incorporacion de la informacion a la base de datos.

e) Obtencion de informacion primaria:

Técnicas de recogida de informacion de las fuentes primarias.
Técnicas de investigacion cualitativa: entrevistas en profundidad, focus group y
técnicas proyectivas. Técnicas de creatividad y observacion:

La entrevista en profundidad.

La dindmica de grupos.

Las técnicas proyectivas.

Las técnicas de creatividad.

Las técnicas de observacion. La seudocompra.

Técnicas de investigacion cuantitativa: encuestas, paneles, observacion y
experimentacion:

La encuesta ad hoc: personal, telefonica, postal y online.

Anédlisis comparativo de los distintos tipos de encuestas.

La encuesta peridédica mnibus.

Los paneles: de consumidores, de detallistas y de audiencias.

Las técnicas de experimentacion.

Tecnologias de la informacion y la comunicacion aplicadas a la investigacion
comercial: CAPI, MCAPI, CATIy CAWI.

El cuestionario, metodologia para su disefio:

Elementos y estructura del cuestionario. Tipos de preguntas. Codificacion.
Tipos de cuestionarios. Prueba o test del cuestionario.

f) Determinacion de las caracteristicas y tamafio de la muestra de la poblacién:

Conceptos bésicos de muestreo: poblacion, universo, marco muestral, unidades
muestrales y muestra.

Tipos de muestreo: probabilisticos y no probabilisticos.

Fases de un proceso de muestreo.

Muestreos aleatorios o probabilisticos: aleatorio simple, sistemético, estratificado,
por conglomerados, por areas y por ruta aleatoria.

Muestreos no probabilisticos: de conveniencia, por juicios, por cuotas y de bola de
nieve.

Analisis comparativo de los procesos de muestreo, aplicando técnicas de muestreo
probabilistico y no probabilistico.

Factores que influyen en el tamafo de la muestra. Nivel de confianza y error de
muestreo, entre otros. Célculo del tamafio de la muestra.



Inferencia estadistica. Errores muestrales y no muestrales. Calculo del error de
muestreo.
Estimacion puntual y por intervalos. Intervalos de confianza.

g) Tratamiento y andlisis estadistico de los datos:

Codificacion y tabulacién de los datos.

Representacion grafica de los datos.

Tipos de datos: cuantitativos y cualitativos. Técnicas de analisis.

Estadistica descriptiva: medidas de tendencia central, de dispersion y de forma.

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

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

Técnicas de regresion y correlacion maultiple.

Anélisis de la varianza.

NUmeros indices.

Series temporales. Estimacion de tendencias. Deflacion de series temporales.

Técnicas de analisis probabilistico.

Contraste de hipotesis.

Extrapolacion de los resultados de la muestra a la poblacion objeto de estudio.

Elaboracion de informes comerciales con los resultados del analisis estadistico de
datos y las conclusiones de la investigacion. Estructura y elementos de un informe
comercial. Principios y normas aplicables en la elaboracién de informes comerciales.
Presentacion de datos y anexos estadisticos: tablas, cuadros y graficos.

Aplicaciones informéticas para la elaboracién de informes y para la presentacién de
datos y de informacion obtenida en un estudio comercial.

h) Gestion de bases de datos relacionales:

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

Busquedas avanzadas de datos.

Consultas de informacion dirigidas.
Mantenimiento y actualizacion de la base de datos.
Creacion y desarrollo de formularios e informes.
Creacion de macros.

Modulo Profesional 05: Habilidades comunicativas en lengua
exranjera profesional. Inglés (50 horas, 2 horas semanales)

1. Técnicas de comprension oral / escrita.

a) Uso de estrategias basicas que permiten deducir el significado de partes del mensaje
gue no se han entendido.

b) Analisis de la estructura, el tono y la tipologia de diferentes textos tanto profesionales
como de caréacter cotidiano.

¢) Comprension del contenido basico de discursos orales y escritos de diferente
naturaleza.

d) Uso de fuentes de informacion variadas para la comprension del mensaje.
e) Reconocimiento del lenguaje técnico basico utilizado en el entorno laboral.



f) Identificacion del argumento de distintos mensajes y de determinadas informaciones
del &mbito profesional.

2. Técnicas de produccion oral / escrita.
a) Uso de estrategias basicas para organizar de manera coherente la informacion que se
quiere transmitir en interacciones tanto orales como escritas.

b) Reformulacién de preguntas que permita verificar la comprension global de mensajes
sencillos durante la comunicacion.

¢) Respeto de las normas de cortesia y uso de registros lingiisticos adecuados a la
finalidad y al contexto en el que se produce el mensaje.

d) Uso de estrategias de comunicacion basicas que fomenten la participacion en una
situacion de comunicacion y contribuyan a la transmision de un mensaje de manera
efectiva.

e) Uso de estrategias tales como la improvisacion para responder a necesidades
comunicativas concretas.

f) Redaccion de documentacidn profesional basica conforme a los estandares
internacionales.

3. Recursos comunicativos.
a) Utilizacidn de Iéxico y expresiones de uso comdn necesarios para comunicarse en
situaciones concretas de comunicacion.

b) Uso de formulas de cortesia, de saludo y de despedida basicas para participar en una
comunicacion oral.

c) Introduccion a las actividades propias del &mbito profesional.

d) Iniciacion al uso de diferentes fuentes de informacion para reconocer los distintos
tipos de organizaciones internacionales.

e) Introduccion al uso de la entonacién y del ritmo como elementos fundamentales para
transmitir un mensaje.

f) Aplicacion de estructuras gramaticales basicas para participar en una interaccion
sobre temas de diferente naturaleza.

Modulo profesional 06: Inglés Profesional (GS) (50 horas, 2 semanales)

Comprension oral precisa:

— Discursos y mensajes generales y profesionales del sector.

— Distintos acentos de los hablantes.

— Diferentes registros de formalidad.

— Mensajes directos, telefonicos, radiofonicos, televisivos, grabados.
— ldea principal y secundaria en presentaciones y debates.

— Instrucciones sobre operaciones y tareas propias del puesto de trabajo.
— Horarios, fechas y cantidades.

— Expresiones de opinidn, preferencia, gusto y reclamaciones.

— Solicitud de informacién general y especifica del sector.

— Terminologia especifica de la actividad profesional.

— Normas de convivencia y protocolo.

— Formulas de cortesia.



— Formulas de saludo, acogida y despedida.

— Recursos gramaticales:

_ Relaciones ldgicas de oposicion, concesion, comparacion, condicion, causa, finalidad,
consecuencia.

_ Relaciones temporales: Simultaneidad, anterioridad, posterioridad.

— Recursos linguisticos:

_ Interpretacion de distintos acentos.

_ Uso de registros de formalidad adecuados al contexto y al interlocutor.

Identificacion de los elementos culturales més significativos de los paises de lengua
mglesa

Valoracién de las normas socioculturales y protocolarias en las relaciones
internacionales.

Uso de los recursos formales y funcionales en situaciones que requieren un
comportamlento socioprofesional con el fin de proyectar una buena imagen de la
empresa.

_ Expresion de la secuenciacion.
_ El'lenguaje de los debates.
_ El lenguaje de las reclamaciones.
Produccion oral precisa:
— Mensajes en el registro apropiado y con la terminologia especifica del sector.
— Formulas de cortesia.
— Formulas de saludo, acogida y despedida.
— Normas de convivencia y protocolo.
— Horas, fechas, estaciones y cantidades.
— Toma, mantenimiento y cesién del turno de palabra en debates y mesas redondas.
— Opiniones, gustos y preferencias.
— Tratamiento de quejas y reclamaciones.
— Recursos gramaticales:
_ Tiempos verbales.
_ Preposiciones y locuciones preposicionales.
_ Adverbios y locuciones adverbiales.
_ Estilo directo en indirecto.
Relaciones ldgicas de oposicion, concesion, comparacion, condicion, causa, finalidad,
resultado.
_ Relaciones temporales de simultaneidad, anterioridad, posterioridad.
— Recursos linguisticos:

_ Expresion de relaciones l6gicas de oposicion, concesion, comparacion, condicion,

causa, finalidad, consecuencia.

_ Expresion de relaciones temporales de simultaneidad, anterioridad, posterioridad.

_ Expresion de sugerencias y recomendaciones.

_ Expresion de la secuenciacion.

_ Expresion precisa de direcciones para llegar a lugares.

_ El body language como recurso de cohesion del discurso oral.

_ Terminologia especifica del sector.

_ Marcadores linguisticos de relaciones sociales, normas de cortesia y diferencias de
registro.

La entonacién como recurso de cohesion del discurso oral: Uso de los patrones de
entonacion.

_ Apoyo, demostracion de entendimiento, peticion de aclaracion.
_ Toma, mantenimiento y cesién del turno de palabra.



_ Acentos y registros de formalidad.
Interpretacion de mensajes escritos, en soporte papel y telematico:
— Comprension global y detallada de mensajes, textos, articulos profesionales del
sector y cotidianos.
— Interpretacion exacta de la terminologia especifica del sector.
— Comprensién detallada de la informacion contenida en informes, formularios,
folletos y prensa especializada del sector.
— Comprension detallada de ofertas de trabajo en el sector.
— Comprension detallada de instrucciones, mcma y avisos.
— Comprension detallada de correspondencia, e-mail, fax, burofax.
— Recursos gramaticales:
_ Tiempos verbales.
_ Preposiciones y locuciones preposicionales.
_ Adverbios y locuciones adverbiales.
_ Estilo directo e indirecto.
_ Relaciones légicas de oposicion, concesion, comparacion, condicién, causa, finalidad,
resultado.
_ Relaciones temporales de simultaneidad, anterioridad, posterioridad.
— Recursos linglisticos:
_ Comprension exacta de las relaciones légicas de oposicion, concesion, comparacion,
condicion, causa, finalidad, consecuencia.
_ Comprensién exacta de relaciones temporales de simultaneidad, anterioridad,
posterioridad.
_ Interpretacion exacta de los marcadores linguisticos de relaciones sociales, normas de
cortesia y diferencias de registro.
_ Reconocimiento de distintos acentos y registros de formalidad.
Emision de textos escritos:
— Produccion de textos cotidianos y profesionales del sector, usando los registros
adecuados al contexto de comunicacion.
— Redaccion de avisos, mensajes y facturas profesionales.
— Cumplimentacion de documentos cotidianos y profesionales del sector.
— Formalizacion de los documentos asociados a la prestacion de servicios.
— Redaccion de curriculum vitae y cartas de presentacion.
— Redaccion de correspondencia, fax, e-mail.
— Recursos gramaticales:
_ Uso correcto de los signos de puntuacion.
_ Tiempos verbales.
_ Preposiciones y locuciones preposicionales.
_ Adverbios y locuciones adverbiales.
_ Estilo directo e indirecto.
_ Relaciones ldgicas de oposicion, concesion, comparacion, condicion, causa, finalidad,
resultado.
_ Relaciones temporales de simultaneidad, anterioridad, posterioridad.
— Recursos linguisticos:
Expresion escrita exacta de las relaciones ldgicas de oposicion, concesion,
comparacion, condicién, causa, finalidad, consecuencia.
_ Expresion escrita exacta de relaciones temporales de simultaneidad, anterioridad,
posterioridad
_Adecuacidn del texto al contexto comunicativo.



_ Seleccidn del léxico profesional, de las estructuras sintacticas y de registro adecuada
al contenido y al contexto comunicativo.

_ Coherencia en el desarrollo de texto.

_ ldentificacion e interpretacion de los elementos culturales significativos de los paises
de habla inglesa.

_ Valoracion y uso correcto de las normas culturales y protocolarias en las relaciones
internacionales.

_ Uso de los recursos formales y funcionales que requieren un comportamiento
socioprofesional con el fin de proyectar una buena imagen de la empresa.

Moddulo Profesional 07: Itinerario personal para la empleabilidad |
(100 horas, 3 horas semanales)

1. Funciones del nivel basico en Prevencion de Riesgos Laborales.

a) El trabajo y la salud. Andlisis de las condiciones de trabajo y su impacto en la salud
del trabajador.

b) Identificacion y clasificacion de los factores de riesgo en general y, en concreto, en el
sector profesional del titulo del ciclo formativo

c) Darios derivados del trabajo: Accidentes de trabajo. Enfermedades profesionales.
Otras patologias derivadas de la actividad laboral.

d) Marco normativo béasico. Derechos y deberes basicos de trabajadores y empresarios.
e) Riesgos laborales generales relacionados con las condiciones de seguridad, las
condiciones medioambientales, las condiciones ergonémicas y las condiciones
psicosociales.

f) Riesgos laborales especificos y sus posibles consecuencias para la seguridad y salud
de los trabajadores, en el sector en el que se ubica el titulo.

g) Medidas de prevencidn y proteccion de riesgos laborales. Medidas de prevencion.
Principios y técnicas de prevencion. Medidas de proteccidn colectiva. La sefializacion
de seguridad. Medidas de proteccidon individual. Los equipos de proteccién individual.
Especial proteccion a colectivos especificos.

h) Aplicacion de las medidas de prevencion y proteccion en el sector profesional en el
que se ubica el titulo.

i) Organismos publicos relacionados con la seguridad y salud en el trabajo.

j) Plan de prevencién de riesgos laborales. Evaluacion de riesgos. Organizacion y
planificacion de la prevencion. Plan de Autoproteccion: planes de emergencia y de
evacuacion.

K) Primeros auxilios: concepto y principios generales y protocolo de actuacion ante
situaciones de emergencia. Técnicas basicas de primeros auxilios aplicadas en el lugar
del accidente. Actuacion en funcion de las lesiones. El botiquin de primeros auxilios:
composicion y uso

2. La relacion laboral. Accion protectora del sistema de Seguridad Social.

a) El derecho del trabajo. Marco juridico. Derechos y deberes derivados de las
relaciones laborales.

b) El contrato de trabajo. Modalidades de contrato. El periodo de prueba. Medidas
establecidas para la conciliacion de la vida laboral y familiar.

c) Tiempos de trabajo. Analisis en el convenio aplicable al sector profesional del titulo
del ciclo formativo. Nuevas formas de flexibilidad y de organizacion del trabajo.



d) El recibo del salario. Condiciones econémicas establecidas en el convenio colectivo
aplicable al sector profesional del titulo del ciclo formativo.

e) Modificacion, suspension y extincion del contrato de trabajo. Causas y efectos. El
finiquito.

) Juzgados y tribunales laborales. Procedimiento de reclamacion judicial.

g) Tramitacion digital en el &ambito laboral.

h) La Seguridad Social. Estructura del sistema. Principales obligaciones de empresarios
y trabajadores en materia de Seguridad Social. Accion protectora: contingencias y
principales prestaciones economicas. Incapacidad temporal. La proteccion por
desempleo: situacion legal de desempleo, prestacion, subsidio y otras ayudas.

i) La representacion de los trabajadores. Medidas de conflicto colectivo. Procedimientos
de resolucion de conflictos.

3. El sector productivo y su relacion con el perfil profesional del titulo.

a) Analisis del sector profesional del titulo del ciclo formativo. Coyuntura laboral.

b) Tendencias del mercado laboral y oportunidades emergentes. Inteligencia artificial y
automatizacion en el mercado laboral y en el sector profesional.

c) Las competencias personales y sociales mas demandadas en el mercado laboral
actual. Identificacion de las mas relevantes en el sector profesional del titulo del ciclo
formativo.

d) Actitudes y aptitudes profesionales. Concepto y diferencias. Importancia de las
aptitudes profesionales para la empleabilidad.

e) Identificacién y descripcion de los puestos de trabajo relacionados con los perfiles
profesionales del titulo. Caracteristicas. Funciones. Competencias, formacion, actitudes
y aptitudes requeridas.

f) Andlisis de las competencias profesionales y requisitos para el ingreso en la
Administracion puablica.

4. El potencial profesional: autoorientacion para la insercion profesional.

a) Analisis del potencial profesional. El autoconocimiento como proceso de
introspeccion. Autopercepcion. Caracteristicas personales y profesionales en el plano
cognitivo, emocional, de intereses y valores. La aceptacion y la autoestima como claves
para una mentalidad de crecimiento personal y mejorar la empleabilidad. Herramientas
de Inteligencia artificial en el proceso del autoconocimiento.

b) Autoanalisis de las fortalezas, debilidades, amenazas y oportunidades para el empleo.
c) Reflexion sobre las competencias, intereses profesionales y destrezas personales en
relacion a los requerimientos actuales del perfil profesional.

d) Identificacion de itinerarios formativos profesionales relacionados con el titulo del
ciclo formativo. Oportunidades de formacion y educacion en Europa.

e) Plan de accidn para mejorar y enriquecer nuestras competencias. Carencias. Metas y
objetivos. Recursos. Plazos. Seguimiento y evaluacion.

f) El curriculum vitae. Aspectos esenciales. Tipos. Modelos. Herramientas digitales para
su elaboracion. La carta de motivacion. El Curriculum Europass. Oportunidades de
empleo en Europa.

5. El aprendizaje autonomo.
a) Creacién de un entorno personal de aprendizaje. Concepto. Identificacion de
necesidades de aprendizaje. Fuentes de informacion: paginas y sitios web. Herramientas



digitales para crear y organizar informacion y contenidos de aprendizaje. Red personal
de aprendizaje: redes sociales, profesionales y de comunicacion.

b) El plan de desarrollo personal (PDP) como herramienta para maximizar el potencial y
el desarrollo personal y profesional. Evaluacion periodica del progreso.

c) La identidad digital. Concepto y caracteristicas. Riesgos derivados de una gestion
inadecuada. Proteccidn de datos personales e identidad digital. Relevancia para el
empleo.

2° CURSO

Modulo 08: Disefio y elaboracion de material de comunicacion (170
horas, 5 horas semanales)

a) Preparacion de los materiales de comunicacion:

Fuentes de informacion offline y online utilizadas habitualmente por su fiabilidad y
coste en el sector de la publicidad y el disefio gréfico.

Bancos de datos de acceso libre o de pago, tanto puablicos como privados. Motores
de busqueda online de bancos de imagenes. Normas de uso y copyright de bancos de
datos e imagenes tanto online como offline.

Los derechos de autor.

Caracteristicas y funciones de la papeleria corporativa: logotipo, tarjetas de visita y
papeleria administrativa.

Soportes informativos de los eventos, productos y servicios desarrollados: catalogos,
folletos, tripticos y carteles, entre otros.

Importancia del disefio del etiquetado del producto, envase y embalaje secundario y
terciario.

Caracteristicas y funciones de los soportes publicitarios utilizados en el exterior:
rotulacion, vallas publicitarias, mupis y marquesinas, entre otros.

Otros materiales de comunicacion publicitaria: stands, expositores y displays, entre
otros.

Medios tradicionales de comunicacién de masas: prensa, radio y television, entre
otros.

Medios de comunicacion multimedia: videos corporativos y anuncios publicitarios.

Disefios existentes en Internet: pagina web, piezas publicitarias (banners) y correo
electrénico masivo, entre otros.

b) Confeccidn de materiales publicitarios en diferentes soportes:

Composicion, color y tipografia de folletos, tripticos y carteles.

Redaccién y maquetacion de anuncios en prensa.

La composicion de los elementos: escala, proporcion, equilibrio en una composicion
y contraste de tono y de escala.

La percepcion visual: carécter tonal, linea, color, contornos, direccion, textura,
escala, dimension y movimiento.

Equilibrio, tension y nivelacion.



Sentido de la lectura.

Técnicas de comunicacion visual.

Fases de elaboracion de material audiovisual: el guion. Obtencién de imagenes e
inclusion de sonidos.

Ensayo del producto y revision: evaluacion y modificacion del producto: banner,
botdn, skyscraper o rascacielos, desplegables y robapaginas.

Ventanas emergentes 0 pop-up y pop-under.

Marketing directo. Mailing personalizado.

Publicidad gratuita en buscadores y redes sociales.

c) Aplicacion de técnicas de comunicacion persuasivas:

Tipos de publicidad.

Introduccion al concepto de creatividad.

Estilos creativos de publicidad.

Creatividad publicitaria en medios y soportes impresos y audiovisuales.

Técnicas de creatividad publicitaria: asociativas, analégicas y combinatorias.

La creatividad en la comunicacién publicitaria. Fases del proceso creativo.
Principales modelos sobre el proceso creativo. Organizacion del departamento creativo.

Modalidades de instrucciones creativas: la USP, copy strategy y star strategy.

Sujeto creativo y producto creativo.

La dimension persuasiva de la comunicacion publicitaria.

Establecimiento de la estrategia publicitaria.

El briefing.

Los objetivos publicitarios: definicion del publico objetivo, caracteristicas del
producto y el presupuesto.

Fijacion del calendario publicitario.

La importancia del posicionamiento: configuracion y eleccion.

d) Elaboracion de materiales publicitarios e informativos:

Disefio de plantillas para presentaciones multimedia, e-mails y notas de prensa, entre
otros.

Herramientas de presentaciones graficas: insertar textos, imagenes y gréaficos con
efectos de animacion.

Programas generalistas destinados a la elaboracion de material publicitario: carteles,
folletos publicitarios y papeleria administrativa.

Programas especificos de disefio gréfico: dibujo y manipulacién de objetos graficos
con aplicacion de efectos.

Programas para maquetacion y composicion de disefios de textos: trabajo con textos,
ilustraciones e imagenes para componer paginas en formato de libro.

Programas especificos de manipulacion de imagenes: transformacion, correccién y
retoque de imagenes.

Aplicaciones especificas de disefio web: configuracion y edicion de paginas.

e) Organizacion del plan de difusion de materiales publipromocionales e
informativos:

Obijetivos publicitarios.

Presupuesto de publicidad.

Temporalidad publicitaria y calendarios de las inserciones publicitarias.

Tipos de calendarios de inserciones: olas regulares e irregulares, métodos de presion
uniforme y concentrada.



Factores determinantes de la planificacion temporal: estacionalidad, evolucion del
recuerdo, intensidad y frecuencia de la exposicion.

Publico objetivo y perfil de la audiencia.

Adecuacion del medio publicitario al producto o servicio.

Alcance de los diferentes medios publicitarios: audiencia bruta y audiencia util,
calculo de indices.

Sistemas de medicion de audiencias.

Coste de soporte, coste por contacto y coste util.

Cobertura y distribucién de combinaciones de soportes e indicadores derivados:
presion publicitaria, GRP, OTS y frecuencia de exposicion en un plan de
medios.Indicadores de rentabilidad: CPM, coste total, diagrama de chistie, rating point e
impactos por unidad monetaria, entre otros.

Proveedores de marketing directo. Contratacion y outsourcing.

Copias de seguridad: métodos fisicos y programas informaticos.

Modulo 09: Medios vy soportes de comunicacion (130 horas, 4 horas
semanales)

a) Recopilacién de datos para disefiar un plan de medios publicitarios:

Anaélisis de audiencias efectuados por agrupaciones de medios de comunicacion.

Empresas especializadas en elaborar sondeos y estudios de medios publicitarios:
OJD (oficina de justificacion de la difusion para prensa escrita) y EGM (estudio general
de medios), entre otros.

Paneles de consumidores y detallistas.

Estudio de perfiles, audiencias y coberturas de cada soporte publicitario.

Analisis de antecedentes para el estudio del briefing: el producto, el mercado, el
consumidor, la competencia y la distribucion, entre otros.

Andlisis de la actividad publicitaria de la competencia: inversiones, medios
utilizados, niveles de intensidad, presién publicitaria y suma de porcentajes de audiencia
alcanzada por un medio o conjunto de medios (GRP), entre otros.

Seleccidn del publico objetivo para cada medio publicitario (target audience).

Las centrales de compras de medios: concepto y objetivos.

Agencias de publicidad: concepto y clases.

Definicion de los objetivos que hay que alcanzar con los medios.

Presentacion de datos y resultados en soportes informaticos. Facturas a clientes.

b) Descripcion de los medios y soportes publicitarios:
Concepto y clasificacion de los medios publicitarios:

Por el contenido. Por el soporte técnico. Por la tradicion publicitaria.
Por la inversion que reciben.

Por los perfiles de sus audiencias. Por coberturas geogréaficas.

Por la tipologia de los espacios contratables.

Por el contenido temaético. Por la periodicidad.

Otros.

Ventajas y desventajas de cada medio publicitario.
Anadlisis de los aspectos relativos a la prensa:

Ventajas y desventajas de este medio.



Formas y elementos basicos: mddulo y robapéaginas, entre otros.

Elementos especificos: permanencia del mensaje, flexibilidad en el tiempo y en el
espacio, selectividad geografica, audiencia importante, impacto y coste por impacto,
entre otros.

Formas publicitarias especificas de la TV:

Ventajas y desventajas de este medio.

Formas y elementos bésicos: spot, publirreportaje y patrocinios, entre otros.

Elementos especificos: permanencia del mensaje, flexibilidad en el tiempo y en el
espacio, selectividad geografica, audiencia importante, impacto y coste por impacto,
entre otros.

Formas publicitarias especificas de la radio:
Ventajas y desventajas de este medio

.Formas y elementos basicos: cufias, programas y patrocinios, entre otros.

Elementos especificos: permanencia del mensaje, flexibilidad en el tiempo y en el
espacio, selectividad geografica, audiencia importante, impacto y coste por impacto,
entre otros.

Formas publicitarias especificas del cine:

Ventajas y desventajas de este medio.

Formas y elementos basicos: filmmet y publirreportaje, entre otros.

Elementos especificos: permanencia del mensaje, flexibilidad en el tiempo y en el
espacio, selectividad geografica, audiencia importante, impacto y coste por impacto,
entre otros.

Formas publicitarias especificas de la publicidad exterior:

Ventajas y desventajas de este medio.

Formas y elementos basicos: vallas y marquesinas, entre otros.

Elementos especificos: permanencia del mensaje, flexibilidad en el tiempo y en el
espacio, selectividad geografica, audiencia importante, impacto y coste por impacto,
entre otros.

Formas publicitarias especificas de la publicidad en el lugar de ventas (PLV):

Ventajas y desventajas de este medio.

Formas y elementos basicos: carteleria y luminosos, entre otros.

Elementos especificos: permanencia del mensaje, flexibilidad en el tiempo y en el
espacio, selectividad geografica, audiencia importante, impacto y coste por impacto,
entre otros.

Formas publicitarias especificas y peculiares de la publicidad directa (mailings y
buzoneo):

Ventajas y desventajas de este medio.

Formas y elementos basicos: sobres, carta, folleto y pedido, entre otros.

Elementos especificos: permanencia del mensaje, flexibilidad en el tiempo y en el
espacio, selectividad geografica, audiencia importante, impacto y coste por impacto,
entre otros.



Concepto de publicity y herramientas mas utilizadas. Tipos de publicities mas
usadas.

Planificacion de medios en el entorno online: tipos de formatos de publicidad en
Internet y compra de medios online.

c) Colaboracion en la realizacion del plan de medios publicitarios:

Normas generales de la ley general publicitaria aplicables a los contratos
publicitarios.

Limites de la publicidad: que atente contra la persona, engafosa, desleal, subliminal
y de ciertos productos sanitarios.

Malos usos de la publicidad: ilicita, engafiosa, desleal, subliminal y comparativa.

Contrato de publicidad:

Concepto. Obligaciones del anunciante. Obligaciones de la agencia.
Cumplimiento defectuoso. Incumplimiento.

Contrato de difusion publicitaria:

Concepto.

Cumplimiento defectuoso. Incumplimiento del medio. Incumplimiento de agencia o
anunciante.

Contrato de creacién publicitaria:

Concepto.
Titularidad de las creaciones publicitarias.

Contrato de patrocinio publicitario:

Concepto.
El patrocinio televisivo.

Cddigo deontoldgico de autorregulacién publicitaria.

Actos de competencia desleal: engafio, confusion, omisiones engafiosas y practicas
agresivas, entre otras.

Practicas comerciales desleales con los consumidores o usuarios: venta piramidal,
ventas engafiosas por confusidn y ventas agresivas por coaccion o acoso, entre otras.

Publicidad sobre productos susceptibles de generar riesgos para la salud o seguridad
de las personas o de su patrimonio.

Métodos de andlisis multicriterio basados en diferentes alternativas para la
ordenacion y seleccion de los mejores medios: método electra I, entre otros.

Cuadro de mando de una campafia en medios:

Concepto. Definicion de objetivos y pablico objetivo.

Definicion de la oferta. Inversion de la campafia. Medios y soportes.

Prevision de resultados.

Organizacion del tiempo de aparicion de los anuncios en los medios de
comunicacion (timing). Realizacion de test y grupo de control.

Preparacion de un plan de medios:

Definicion de objetivos de medios: cobertura, frecuencia y recuerdo.
Elaboracion de la estrategia de medios: alcance dptimo y presupuesto disponible.
Seleccion de soportes.

Programacion o distribucion del presupuesto.



Seleccion de presupuestos ofertados por las agencias publicitarias. Relaciones de las
agencias con los anunciantes y los medios.
Anélisis de méargenes y de costes permitidos:

Anélisis de los costes de las campanas.
Estrategias de determinacion del coste permitido.
Costes en medios digitales y en medios tradicionales.

Métodos de medicion de la efectividad publicitaria.
Ratios para el analisis de los resultados de las campafias: stats y adstock.
Ratios de efectividad online y offline:

ROI (retorno de la inversion).

CPA (coste por adquisicion o coste por accion).
CPM (coste por cada mil impresiones o impactos).
CPI (coste por impacto util).

CPR (coste por registro).

CTR (porcentaje de clics).

CPC (coste por clic).

CPL (coste por lead o registro/contacto).

d) Realizacion de las acciones necesarias para controlar la ejecucion del plan de
medios:

Ordenes de cursaje de emision en distintos medios.

Cuadro de mando y control de una camparia.

Relacion con proveedores offline y online.

Control en un plan de medios escritos: calidad de la insercion, condiciones de
aparicion, paginacion y frecuencia, entre otros.

Instrumentos de control utilizados habitualmente en television y radio.

Cuadros de seguimiento de ejecucion de campafias en Internet.

Control del plan de medios en cuanto a frecuencia, tiempos y condiciones pactadas.

Normas de actuacion en caso de incumplimiento de las condiciones pactadas.

Herramientas informéticas para controlar los sucesos y datos acaecidos durante la
ejecucidn del pan de medios.

Elaboracion de informes a la direccion con herramientas informaticas.

e) Colaboracion en la obtencion de informacion por medios propios o por empresas
de press-clipping:

Rastreo de los medios informativos online y offline, utilizando sistemas automaticos
de busqueda.

Palabras clave para la busqueda de noticias de las que son objeto.

Ventajas de los seguimientos de informaciones:

Conocer con rapidez las noticias de las que son objeto. Estar al corriente de las
informaciones que son de su interés.

Utilizar la informacidén como valor estratégico en beneficio propio. Reducir el riesgo
de error en la toma de decisiones.

Servicios que ofrecen las empresas de press-clipping:

Recepcion diaria de las noticias més destacadas de un sector.



Posibilidad de contactar con otras empresas, favoreciendo la comunicacion e
intercambio de informacién con otros miembros del mismo sector.

Servicios de consultoria y asesoria especificos y personalizados.

Busqueda de seguimiento en el archivo y en la hemeroteca de la empresa para
acceder a noticias antiguas.

Anadlisis y estudios dirigidos al sector de la empresa contratante de los servicios.

Aplicaciones informaticas de edicion y reutilizacion de las noticias conseguidas a
través de un servicio de seguimiento.

Almacenamiento de la informacion recibida mediante el uso de sistemas de gestion
de bases de datos, generando hemerotecas y archivos personalizados.

Tipos de empresas del sector:

Press clipping services o servicios de seguimiento de prensa.
Broadcast monitors o servicios de monitorizaje de medios audiovisuales.

Modulo 10: Relaciones publicas y organizacion de eventos de
marketing (130 horas, 4 horas semanales)

a) Objetivos e instrumentos de las relaciones publicas (RRPP) de la empresa:

Las RRPP dentro de la estrategia de comunicacion de la empresa.
Concepto y fines de las relaciones publicas.

Relaciones publicas e imagen corporativa.

Disefio del manual corporativo de relaciones publicas.

Fases de las relaciones publicas:

Investigacion. Estrategia: definicion del puablico, los objetivos y el mensaje.
Creatividad de la comunicacion.
Seleccion y planificacion de medios. Pretest. Lanzamiento. Postest.

Responsabilidad social corporativa.

RRPP y opinion publica.

Publicidad Institucional.

Tipologia de las acciones de relaciones publicas, segun el ambito y segun los
objetivos:

Segun el ambito: externas e internas.

Segln los objetivos: difusion de informacion, patrocinio, mecenazgo, creacion,
mantenimiento o mejora de la imagen, actividades de servicio publico, captacion de
fondos y apoyo a iniciativas.

La vinculacién de las relaciones publicas con los medios de comunicacién: las notas
de prensa, las conferencias de prensa y el gabinete de prensa. Lobbies.
La organizacion de eventos dentro de las relaciones publicas de la empresa.

b) Caracterizacion de la organizacion de eventos de marketing:

Tipos de eventos: actos empresariales y actos sociales.
Ferias, actos promocionales, actos institucionales, congresos, recepciones, ruedas de
prensa, patrocinios y otros eventos.



Organizacidn de recursos humanos y materiales para el desarrollo de eventos: lugar,
material, equipo necesario y profesionales entre otros.

Fases, actividades, medios, recursos humanos y materiales necesarios.

Técnicas de organizacion de eventos. Gestiones y tareas del organizador:
organizacion de agendas de trabajo, organizacion de secretarias, documentacion interna
y externa del evento, programa del evento, calendario y cronograma.

Publicacion y difusién del evento.

Normativa aplicable, permisos y licencias para la celebracion del evento.

Préacticas habituales en la organizacion de eventos de marketing y comunicacion.

Seleccion y negociacion de ofertas de proveedores de eventos.

Contrato de prestacion de servicios o alquiler de medios.

Utilizacion de aplicaciones informaticas en la gestion de eventos.

c) Determinacion del plan de relaciones con proveedores, actores y agentes:
Espacios requeridos para la celebracion de eventos:

Palacios y centros de congresos.

Recintos feriales.

Hoteles.

Recintos singulares u otros, y sus accesos.

Instalaciones, medios tecnoldgicos y configuracion de los espacios.

Tipologia de proveedores de servicios necesarios para la celebracion de eventos:

Hosteleria y restauracion.

Reproduccidn y proyeccion de imagen y sonido y de telecomunicaciones.

Disefio, edicidn e impresion de materiales graficos, audiovisuales y digitales.

Traduccion.

Acceso a la sede y transportes internos colectivos. Gestion y control de los accesos y
seguridad.

Montajes de stands y exposiciones.

Empresas, servicios y funciones de las azafatas de congresos.

Animacién cultural y produccién de espectaculos.

Actividades ludicas.

Otros servicios: seguros, asistencia turistica, guias, seguridad, decoracion,
sefialética, gabinete de prensa y comunicacion, entre otros.

Evaluacion de ofertas de proveedores de servicios atendiendo a distintos criterios:
coste, plazos y calidad de servicio, entre otros.

Coordinacion de recursos y proveedores: puntualidad, protocolo, seguridad, servicio
técnico, reclamaciones y quejas.

La seguridad en la organizacion de eventos. Estrategias de seguridad.

Aplicaciones informaticas en la gestion de eventos.

d) Protocolo y ceremonial de actos y eventos de marketing y comunicacion:

Protocolo y relaciones publicas. La ordenacién protocolaria. La documentacion en el
protocolo.

Tipos de actos y eventos segun su protocolo: diplomatico, académico, deportivo,
musical y empresarial, entre otros.

Protocolo empresarial: simbolos, elementos corporativos, correspondencia e
invitaciones.

Ceremonial y protocolo institucional.



Normas y usos habituales.
e) Coordinacion y supervision de los eventos de marketing:

Comportamiento y desarrollo de eventos de marketing y comunicacion.

La imagen personal.

Actitudes y aptitudes de los agentes y participantes en un evento.

Técnicas de comunicacién verbal y no verbal.

Los eventos como elementos de transmision de imagen y valores corporativos.

f) Elaboracion de informes de control y evaluacion de eventos:

Supervision y seguimiento de eventos.

Control de participantes.

Calidad en los servicios de gestion del evento: indicadores.

Cuestionarios de satisfaccion.

Evaluacién de servicios requeridos por los eventos.

Prevision de las posibles incidencias durante la realizacion de un evento: errores de
organizacion, desarrollo e implantacion.

Memoria técnica y econdmica del evento.

Aplicaciones informaticas de gestion de calidad de eventos.

Modulo 11: Trabajo de campo en la investigacion comercial (130
horas, 4 horas semanales)

a) Planificacion y organizacion del trabajo de campo de una investigacion comercial:

Elaboracion del plan de trabajo de campo en una investigacion de mercados.

Fases del trabajo de campo en un estudio comercial.

Determinacion de los objetivos.

Planificacion de los medios y recursos necesarios para el trabajo de campo en
funcion del medio y tipo de encuesta (PAPI, CAPI, MCAPI, CATIy CAWI).

Técnicas de organizacién del trabajo de campo. Elaboracion del cronograma.
Aplicaciones informaticas de gestion de tareas. Direccion por objetivos.

Asignacion de objetivos individuales y colectivos al equipo de trabajo de campo.

Programacion del trabajo de campo. Asignacion de tiempos y cargas de trabajo a los
encuestadores.

Elaboracidon del cuaderno de campo de los encuestadores.

Distribucion territorial de los encuestadores.

Localizacion y/o seleccion de los elementos de la muestra. Hojas de ruta.

Salud y prevencion de riesgos en el trabajo de campo.

b) Determinacion de las caracteristicas del personal de campo y criterios de
seleccion de los encuestadores:

Determinacion del numero de encuestadores/entrevistadores necesarios para una
investigacion comercial.

Caracteristicas personales y profesionales de los encuestadores. Caracteristicas,
habilidades y conocimientos que se exigen a los encuestadores.

Fases del proceso de seleccidn del personal de campo.

Descripcion del puesto de trabajo de encuestador/entrevistador.

Descripcion del perfil profesional del encuestador/entrevistador. El profesiograma.



Captacion y seleccion de un equipo de encuestadores/entrevistadores. Reclutamiento
de los candidatos. Procedimiento y criterios de seleccion de los encuestadores.
Contratacion de los encuestadores.

Creacion y mantenimiento de una base de datos con la informacion de los
candidatos preseleccionados.

c) Definicién y organizacion de planes de formacion, perfeccionamiento y reciclaje
de un equipo de encuestadores:

Determinacion de las necesidades de formacién del equipo de campo. Desarrollo de
competencias individuales y grupales de los encuestadores.

Obijetivos y métodos de formacidn en equipos comerciales.

Planes de formacion inicial de los encuestadores. Objetivos, contenido, metodologia,
duracion, formadores y presupuesto.

Programas de formacion continua, perfeccionamiento y actualizacién de equipos de
trabajo de campo: objetivos, contenido, metodologia, duracion y presupuesto.

Formacion tedrico-practica y formacion sobre el terreno de los encuestadores.

Evaluacién de planes de formacion.

d) Sistemas de motivacion y remuneracion del equipo de trabajo de campo:

Estilos de mando y liderazgo. Estilos de direccion. Teorias del liderazgo.

Dinamizacién y liderazgo del equipo de encuestadores.

Técnicas de dindmica y direccion de grupos.

Motivacidn del equipo de trabajo de campo. Teorias de la motivacion.

Elementos de motivacién y satisfaccion en el trabajo. Pruebas sociométricas.

Reconocimiento del éxito de los encuestadores.

Incentivos econémicos.

Mejora de las condiciones y promocién interna.

Formacion y promocion profesional.

Situaciones de conflicto en las relaciones en equipos de campo.

Técnicas de resolucion de situaciones conflictivas.

Negociacion y consenso entre las partes.

Conciliacion, mediacion y arbitraje.

Métodos de decisidn en grupo.

Retribucion y rendimiento del equipo de trabajo de campo.

Sistemas de retribucion del equipo de encuestadores/entrevistadores.

Instrumentos de remuneracion. Complementos de remuneracion. Incentivos y
primas.

e) Interpretacion del cuestionario e instrucciones para la realizacion de la encuesta:

Métodos de encuesta.

La encuesta personal. Encuesta personal en soporte papel (PAPI) y encuesta
personal asistida por ordenador (CAPIl y MCAPI).

La encuesta telefonica. La encuesta telefonica asistida por ordenador (CATI).

La encuesta a través de Internet. La encuesta online asistida por ordenador (CAWI).

La encuesta postal. Peculiaridades. Carta de presentacion.

El cuestionario. Partes y elementos del cuestionario. Tipos de cuestionarios.
Metodologia para el disefio del cuestionario. Aplicaciones informaticas para el disefio
de cuestionarios. Particularidades del cuestionario segun el medio utilizado vy el tipo de
encuesta (PAPI, CAPI, CATI, CAWI).

El pretest del cuestionario.



Entorno de la entrevista. Guia de la entrevista y argumentario de la investigacion.
Cuaderno de trabajo de campo.

Fases del proceso y desarrollo de una entrevista. Toma de contacto con los
entrevistados. Comportamiento y actitudes del encuestador. Formulacién de las
preguntas y cumplimentacion de cuestionarios. Registro y grabacion de las respuestas
en papel y en ordenador.

Aplicaciones informéticas para la cumplimentacion de cuestionarios.

Finalizacion de la entrevista. Despedida y cierre.

Derechos y deberes de los encuestados. Cdodigos éticos en la obtencion de datos por
encuesta. Codigo ESOMAR vy otros.

Solucion de problemas en el trabajo de campo: rechazos y ausencias.

Incidencias y reclamaciones surgidas en el transcurso de la encuesta.

Técnicas de resolucidon de reclamaciones y quejas en la encuesta. f) Sistema de
evaluacion del trabajo de campo y desempefio de los miembros del equipo de trabajo:

Criterios y técnicas de supervision y control del trabajo de campo. Errores habituales
en el desarrollo de las encuestas.

Verificacion de cuestionarios: edicion, registro, codificacion y transferencia de
datos.

Medidas para la correccion y validacion de los cuestionarios.

Utilidades de las aplicaciones informaticas para la recogida de datos asistida por
ordenador (CAPI, CATI, CAWI).

Evaluacion de la calidad del trabajo y desempefio de los encuestadores.

Ratios de control.

Propuestas de mejora y subsanacion de errores.

Informes de evaluacion y control de la actividad de los encuestadores. Tipos,
estructura y contenido de los informes.

Elaboracion de informes de control del trabajo de campo, recogiendo la evaluacion
de los objetivos y los errores detectados, y utilizando las aplicaciones informaticas.

Mddulo 12: Lanzamiento de productos v servicios (85 horas, 3 horas
semanales)

a) Recopilacion de la informacion necesaria para el lanzamiento de un producto o
servicio:

Fuentes de informacion internas y externas.

Fuentes de informacion del mercado, el entorno y la competencia.

Normativa general sobre comercio.

Elaboracion de la informacion relevante sobre el producto, servicio o gama de
productos.

Bases de datos de clientes. Elaboracién y actualizacion.

Informacion obtenida de la red de ventas y de las sugerencias de los clientes.

Fases del proceso de creacion de nuevos productos.

Fase de lanzamiento del producto o servicio. Pasos necesarios.

Anadlisis de las oportunidades de mercado. Analisis interno y externo. Analisis
DAFO.

El test del producto.

b) Elaboracién del argumentario de ventas y presentacion del producto/servicio a la
red de ventas:



Los argumentos de ventas. Tipos de argumentos: racionales y emocionales.
El argumentario de ventas. Contenido necesario.
Elaboracion del argumentario de ventas segln el tipo de productos, la tipologia de

los clientes y los tipos de canales de distribucion y comercializacion.

Descripcion del producto. Caracteristicas y especificaciones técnicas, precio y

servicio. Puntos fuertes y débiles del producto. Diferenciacion del producto de los de la
competencia.

Obijeciones del cliente. Técnicas de venta y refutacion de las objeciones.

Fases del proceso de venta segun los canales de comercializacion.

Presentacion del producto o servicio a la red de ventas propia o ajena.

Técnicas de comunicacion para la presentacion del producto a los distribuidores.
Material de apoyo necesario para la presentacion.

Plan de formacion de la red de ventas. Objetivos, responsabilidades y competencias

de los distribuidores.

Motivacion de la red de ventas.
Aplicaciones informaticas de presentacion del producto o servicio.
c) Definicion de las acciones de marketing y promocion:

Publicidad y promocion.

La publicidad en el lugar de venta (PLV).

Merchandising y animacion en el punto de venta.

Implantacién de productos en el punto de venta.

La promocion de ventas. Objetivos.

Acciones de marketing y promocion dirigidas al lanzamiento de productos/servicios.
Acciones promocionales en funcion del pablico objetivo.

La promocion del fabricante y del establecimiento comercial. Incentivos vy

promociones a los distribuidores y a los consumidores.

Formas de promocion dirigidas a los intermediarios y distribuidores. Formas de

promocion dirigidas a los vendedores y prescriptores.

Tipos de promocion dirigidas al consumidor final:

Regalos. Premios.

Cupones de descuento. Degustaciones.

Concursos.

Ventas 3x2 0 2x1. Ventas en fechas clave o especiales.

Ventas y promociones especiales.

Acciones de fidelizacion de clientes.

Tipos de acciones promocionales segun el punto de venta.

Marketing directo. Acciones de marketing directo para el lanzamiento del producto.
Normativa vigente en materia de promociones y ventas especiales.

Herramientas de promocién online. Sitios web para la promociéon de espacios

virtuales.

d) Programacién del lanzamiento e implantacion de un producto o servicio en el

mercado:

Estrategias comerciales de lanzamiento de un producto.
Desarrollo de las acciones de marketing y promocién comercial de acuerdo con el

plan de marketing, el briefing del producto y los acuerdos con los distribuidores.

Elementos publicitarios en el punto de venta. Indicadores visuales.



Aplicacion de técnicas de merchandising y animacion del punto de venta. Elementos
interiores y exteriores. Animacion de puntos calientes y frios. Presupuestos.
Cronograma.

Aplicacion de técnicas de implantacion del producto en el punto de venta.

Funciones del lineal. Zonas y niveles. Exposiciones del lineal. Lineal 6ptimo.

Criterios comerciales y de organizacion para la implantacion del producto.

Organizacion del trabajo de implantacion del producto.

Normativa aplicable a la implantacion de productos.

Implantacion de acciones promocionales en el punto de venta. Organizacion de
recursos materiales y humanos. Presupuesto.

Desarrollo de acciones de marketing directo. Recursos materiales y humanos.
Organizacion. Presupuesto.

Implantacion de programas de fidelizacion de clientes: fortalecimiento de la relacion
con los clientes y captacion de nuevos clientes.

Herramientas de promocion online. Promocidon de productos a través de Internet.

e) Medidas de seguimiento y control del lanzamiento de un producto o servicio:

Control y medicion de resultados. Fijacion de estandares y pardmetros de control.
Instrumentos de control cuantitativos y cualitativos.

Rentabilidad de la implantacion del producto.

indices de implantacion del producto en el punto de venta: margen bruto y neto,
facturacion, tasa bruta, stock medio, rotacion de stock, indices de circulacion, de
atraccion y de compra, entre otros.

Rentabilidad directa del producto.

Ratios econdmico-financieros.

Medidas para detectar a tiempo y solucionar los posibles imprevistos surgidos en el
lanzamiento e implantacion del producto.

Anadlisis de resultados. Célculo de las desviaciones con respecto a los objetivos
fijados. Aplicacion de acciones correctoras. Incidencias en la implantacion del producto.
Medidas correctoras.

Control de las acciones promocionales y de marketing directo. Criterios y medidas
de evaluacion y control.

Calculo del coste de la campafia promocional o accion de marketing.

Evaluacién de la eficacia de una campafia promocional. Tasa de rentabilidad de la
campafia. Ratios econdmico-administrativos.

Célculo de las desviaciones de los resultados con respecto a los objetivos.
Aplicacion de acciones correctoras.

Célculo de los ratios de rentabilidad y eficacia de las acciones de promocion
utilizando la hoja de célculo.

Modulo 13: Atencion al cliente, consumidor y usuario (85 horas, 3
horas semanales)

a) Organizacion del departamento de atencion al cliente:

La atencion al cliente en las empresas y organizaciones.

Marketing relacional y de relacién con los clientes.

Gestion de las relaciones con clientes.

Factores que influyen en la atencion al cliente de una empresa u organizacion.

La identidad corporativa y la imagen de marca. Posicionamiento y diferenciacion.



Servicios de atencion al cliente, consumidor o usuario. Seguimiento de la venta.
Servicios postventa. Informacién y asesoramiento. Atencién y satisfaccion del cliente.
Atencion de quejas y reclamaciones.

El departamento de atencidn al cliente en las empresas y organizaciones. Objetivos.
Estructura y organizacion. Funciones del departamento. Dependencia funcional.
Relaciones con otros departamentos.

Estructuras organizativas: organigramas. Tipos.

Relacion con el departamento de marketing y relaciones publicas. Relacion con el
departamento comercial y de ventas. Relacion con otros departamentos (logistica,
almacén y financiero).

Competencias generales y especificas del personal del departamento de atencion al
cliente, consumidor o usuario.

Los contact centers. Funciones que desempefian en el sistema de relacién con los
clientes. Servicios que prestan.

b) Utilizacion de técnicas de comunicacidn en situaciones de atencion al cliente:

La comunicacion en la empresa. Informacion y comunicacion.

El proceso de comunicacion. Elementos. Fases del proceso. Dificultades y barreras.
Canales y soportes de comunicacion.

Tipos de comunicacion: interna y externa, formal e informal, verbal y no verbal.

La comunicacion en situaciones de informacion al cliente, consumidor o usuario.
Actitudes y técnicas de comunicacion.

La empatia.

La asertividad.

La comunicacion oral. Normas para hablar en publico.

La comunicacion no verbal.

La comunicacion telefénica. Reglas para la comunicacion telefénica. Dificultades.
Comunicacion no verbal (la sonrisa telefonica).

Utilizacidn de las nuevas tecnologias en la comunicacion telefonica.

La comunicacién escrita. Tipos de cartas y documentos escritos. Las
comunicaciones formales. Reglas para la comunicacion escrita.

La comunicacidn escrita a través de la red (Internet e Intranet).

El correo electrénico. Mensajeria instantanea.

Comunicacion en tiempo real: chat y videoconferencia.

Comunicacion diferida (foros).

¢) Organizacion de un sistema de informacion:

Técnicas de organizacion y archivo de documentacion. Necesidad del archivo.
Finalidad y funciones del archivo.

Sistemas de clasificacién, catalogacion y archivo de documentos.

Tipologia de archivos. Archivos manuales e informaticos.

Tratamiento y organizacion de documentos de atencion al cliente, consumidor o
usuario.

Ficheros de clientes. Elaboracion y actualizacion de ficheros de clientes con la
informacién relevante.

Las bases de datos. Estructura. Funciones. Tipos.

Bases de datos documentales.

Herramientas de gestion de las relaciones con clientes (CRM).



Manejo de bases de datos de clientes. Tratamiento de la informacion. Introduccion y
grabacion de datos. Modificacion y actualizacion de datos. Busqueda y recuperacion de
archivos y registros.

Acceso a la informacion. Realizacion de consultas.

Transmision de informacion en la empresa. Elaboracion de informes.

Proteccion de datos. Normativa legal.

d) Identificacion de los distintos organismos e instituciones de proteccion al
consumidor y usuario:

Concepto de consumidor y usuario.

Caracterizacion de diferentes tipos de consumidores y usuarios.

Derechos del consumidor.

La defensa del consumidor. Normativa legal: art. 51 de la Constitucion. Ley
26/1984, General para la defensa de los consumidores y usuarios. Leyes Autondémicas
de proteccion del consumidor. Normativa comunitaria.

Instituciones publicas de proteccion del consumidor. Tipologia, organigrama
funcional y competencias. Administracion Central. Administracién Autondémica y
Local. El Defensor del Pueblo. El Tribunal de Defensa de la Competencia.

Entidades privadas de proteccién al consumidor. Tipologia, organigrama funcional y
competencias. Asociaciones de consumidores. Asociaciones sectoriales de
consumidores. Cooperativas de consumo.

e) Gestion de quejas y reclamaciones:

Tipos de consultas, quejas, reclamaciones y denuncias mas habituales en materia de
consumo.

Normativa vigente en materia de consumo aplicable a la gestién de reclamaciones y
denuncias.

Proceso de gestion de reclamaciones y denuncias. Fases del proceso.

Procedimiento de recogida de las reclamaciones y denuncias. Elementos formales.
Documentos necesarios o pruebas. Cumplimentacién y configuracion documental de la
reclamacion.

Proceso de tramitacion y gestion de la reclamacién. Plazos. Presentacion ante los
organismos competentes.

Las reclamaciones ante la Administracion. Actuacion administrativa. Los actos
administrativos. Elementos. Tipos de actos. Eficacia de los actos. El silencio
administrativo.

Las técnicas de comunicacién en situaciones de quejas y reclamaciones.
Comunicacion oral, escrita y telefénica. Comunicacién no verbal.

Tratamiento al cliente, consumidor o usuario ante las quejas y reclamaciones. La
escucha activa y empaética. La asertividad.

La negociacion en la resolucién de quejas y reclamaciones o denuncias. Necesidad
de negociar. Objetivos. Aspectos que hay que negociar.

El plan de negociaciéon. Fases. Preparacion. Estrategia. Desarrollo. Técnicas y
tacticas de negociacion en las reclamaciones. Acuerdo.

) Descripcion de los procesos de mediacion y de arbitraje:

Conceptos de mediacion y arbitraje. Caracteristicas diferenciadoras.
Situaciones de conflicto en materia de consumo en las que se puede utilizar una
mediacion.



El proceso de mediacion. Personas juridicas y fisicas que intervienen en la
mediacion. Requisitos exigibles. Aspectos formales. Procedimiento.

Situaciones de conflicto en materia de consumo en las que se puede plantear un
arbitraje.

El proceso de arbitraje en materia de consumo. Legislacion aplicable. Personas
juridicas y fisicas que intervienen en el arbitraje. Aspectos formales. Tipos de arbitraje.
Las juntas arbitrales. Organigrama funcional. Procedimiento. El laudo arbitral.

g) Elaboracion de un plan de calidad y de mejora del servicio de atencion al cliente,
consumidor o usuario:

Incidencias, anomalias y retrasos en el proceso de atencion/informacion al cliente y
en la resolucion de quejas y reclamaciones.

Tratamiento de las incidencias o anomalias. Medidas correctoras. Forma. Plazos.

Procedimientos de control del servicio de atencién al cliente. Pardmetros de control.
Técnicas de control.

Evaluacion del servicio de atencion al cliente. Métodos de evaluacion. Aplicacion de
medidas correctoras.

Métodos para evaluar la eficacia del servicio y el nivel de satisfaccion del cliente.

Normativa aplicable en materia de atencion al cliente. Ley de Ordenacion del
Comercio Minorista. Ley de servicios de la sociedad de la informacion y el comercio
electronico. Ley Organica de Proteccion de Datos de Caracter Personal.

Estrategias y técnicas de fidelizacion de clientes.

Programas de fidelizacion. Visitas de seguimiento al cliente. Informacion.
Resolucion de problemas con rapidez y eficacia. Regalos, descuentos y promociones.
Felicitaciones y agradecimientos. Servicios adicionales.

Modulo Profesional 14: ltinerario personal para la empleabilidad 11
(70 horas, 2 horas semanales).

1. Los procesos selectivos de empleo: estrategias para la insercion laboral.

a) Estrategias de busqueda de empleo. Recursos. Fuentes. Paginas webs de empleo y
redes sociales profesionales. Herramientas de Inteligencia Artificial en la busqueda de
empleo.

b) Analisis y seleccion de ofertas segun el perfil profesional personal.

c¢) Actualizacién del curriculum vitae y de la carta de motivacion.

d) La marca personal. Autoanalisis, valor diferencial, objetivos y estrategias de difusion
en redes sociales. Importancia de la red de contactos profesionales. La proteccion de
datos personales y garantias de los derechos digitales.

e) Técnicas de reclutamiento y seleccion de personal que marcan tendencia. Estrategias
para la superacion de un proceso selectivo. La entrevista de trabajo. Fases y
preparacion. Herramientas de 1A en el proceso de seleccion. Simuladores digitales de
entrevistas.

) Oportunidades de empleo en Europa. Pasaporte Europeo de Competencias Europass.

2. Competencias personales, sociales y emocionales: estrategias para la mejora de la
empleabilidad.

a) Identificacién de las competencias personales y sociales mas demandadas en el sector
profesional del titulo del ciclo formativo.



b) Estrategias para el aprendizaje y desarrollo de habilidades sociales y de
comunicacion: empatia, asertividad, escucha activa, inteligencia emocional, toma de
decisiones y liderazgo.

¢) Técnicas de comunicacion: Planificacion, disefio y organizacion del contenido.
Expresion oral en situaciones relacionales especificas. Técnicas de comunicacion
asertiva. La comunicacion verbal y no verbal.

d) Construccion y desarrollo de un equipo de trabajo. Las 5C del trabajo en equipo.
Herramientas de trabajo colaborativo. Evaluacion de la participacion en los equipos de
trabajo.

e) Principales estrategias para la gestion eficaz del tiempo y mejora de la productividad.
Métodos para la optimizacion del tiempo en la gestion de proyectos.

) Gestion y resolucion de conflictos en un equipo de trabajo utilizando las habilidades
sociales y comunicativas desarrolladas.

3. Las habilidades emprendedoras: modernizacion y sostenibilidad del sector
productivo.

a) Creatividad e innovacion. Concepto, caracteristicas y tipos. Relacion con el
emprendimiento y el intraemprendimiento.

b) El proceso de innovacion. Importancia en el sector del titulo del ciclo formativo.
Impacto de la Inteligencia Artificial.

c) Andlisis de las diferentes metodologias para el fomento de la creatividad, el
emprendimiento y la innovacion.

d) Identificacion, autoandlisis y desarrollo de las principales competencias y habilidades
emprendedoras.

e) El trabajo colaborativo como estrategia para el desarrollo de la innovacion.

f) La competencia digital como fuente de innovacion en el sector profesional.

g) La Agenda 2030 y los objetivos de desarrollo sostenible.

4. Ideas de emprendimiento generadoras de nuevas oportunidades.

a) ldentificacion de problemas relacionados con el sector profesional y/o problemas
sociales vinculados a la Agenda 2030 a través de metodologias agiles.

b) Investigacion: conocimientos previos, basqueda en la red, observacion directa, y
entrevistas-problema a personas afectadas. Obtencion de conclusiones.

c) Técnicas para la identificacion y eleccién del cliente.

d) Definicion y seleccion del reto a resolver.

e) Utilizacion de diferentes técnicas para el fomento de ideas creativas e innovadoras.
f) Creacion y desarrollo de un modelo de negocio basado en la idea seleccionada.

g) Cultura empresarial e imagen corporativa. Responsabilidad social corporativa. Triple
balance: econémico, social y medioambiental. Economia del bien comun desde la
perspectiva de la sostenibilidad corporativa.

h) Analisis del entorno general y especifico que afectan a una empresa del sector
profesional del titulo del ciclo formativo.

i) Estudio e investigacion de mercado.

j) Técnicas y herramientas de prototipado. Realizacion y validacion. La propiedad
intelectual e industrial.

k) Posibilidad de aplicacion de los sistemas de Inteligencia Acrtificial al producto.

I) EI marketing como herramienta comercial y de validacion. EI marketing digital
actual. Impacto positivo en el entorno.



5. El proyecto emprendedor.

a) Los valores éticos, la sostenibilidad e impacto medioambiental, las necesidades de los
grupos desfavorecidos, la importancia de la digitalizacién y la inteligencia artificial en
el modelo de negocio creado.

b) Desarrollo del proyecto emprendedor tomando como referencia el modelo de
negocio.

c) Eleccién de la forma juridica. Factores a considerar.

d) Tramites para la constitucion de la empresa. Servicios publicos y privados de
asesoramiento en la gestion y puesta en marcha de una empresa.

e) Andlisis de la viabilidad econdmica y financiera del modelo de negocio.
) Obligaciones fiscales de las empresas. El calendario fiscal.
g) Incentivos y ayudas para emprendedores y autobnomos.

h) Gestion administrativa y contable de la empresa en el sector profesional del titulo del
ciclo formativo.

Modulo Profesional 15: Digitalizacion aplicada a los sectores
productivos (GS) (30 horas, 1 hora semanal)

1. Digitalizacion en los sectores productivos.
a) Cronologia de las revoluciones industriales. Principales elementos.

b) Cuarta revolucion. Digitalizacion. Elementos que la definen.
c) Sistemas ciberfisicos.

d) Estructura de la empresa. Digitalizacion de sus unidades:

i. Organizacion.

Ii. Recursos.

iii. Planificacion de tareas compartidas
e) Entornos IT y OT:
i. Concepto.

ii. Diferencias y similitudes.

iii. Relacion entre entornos IT y OT. THD en cada entorno productivo.
f) Evolucion de una empresa clasica a una empresa digitalizada. Ventajas que supone:
i. La eficiencia en la gestion de los costes de la actividad econémica.

ii. Nuevos mecanismos de anélisis de datos en la toma de decisiones.

iii. Diferentes canales de comunicacion con los clientes, proveedores y otros agentes
iv. La contribucién de la digitalizacion al desarrollo sostenible.

v. La conciliacion entre la vida personal y laboral de los integrantes de la empresa.

2. Caracterizacion de las tecnologias habilitadoras.
a) Mundo digital. Tecnologias habilitadoras.

b) Caracteristicas de las THD:

I. Inteligencia artificial. Machine Learning/Deep Learning.
ii. Internet de las cosas (1oT)

iii. Redes 5G.

iv. Fibra optica.

v. Computacion difusa y en la nube,



vi. Tecnologias de procesamiento masivo de datos e informacion,

vii. Blockchain, DLT (Distibuted Ledger Technology). Similitudes y diferencias.
viii. Realidades inmersivas,

ix. Robdtica colaborativa (cobotica),

X. Gemelos digitales,

Xi. otras.

c) Ciberseguridad THD, IT y OT. La huella digital.

d) Derechos y deberes de las empresas y la ciudadania en relacion al uso de la de las
THD

e) Influencia de las THD en el desarrollo de productos/prestacion de servicios. Ejemplos
significativos. Nuevos mercados. Internacionalizacion.

f) THD tipicas en planta y negocio.

g) Mejoras con la implantacion de THD.

h) Sistemas digitalizados y datos.

3. Cloud y sistemas conectados.
a) Cloud. Definicion y niveles. Cloud computing:
I. Infraestructura como Servicio o Infrastructure as a Service (laaS).

ii. Plataforma como Servicio o Platform as a Service (Paas).
iii. Software como Servicio o Software as a Service (Saas).
b) Posibilidades del trabajo en la cloud.

c) Edge computing y su relacion con la cloud.

d) Fog y Mist. Relacion con la cloud.

e) Ventajas del uso de los recursos de la cloud:

i. Proteccion de datos.

ii. Interoperabilidad.

iii. Movilidad.

iv. Trabajo cooperativo.

) Uso de Cloud y la rentabilidad de la empresa.

4. Aplicacion de la Inteligencia Avrtificial (1A).

a) Inteligencia Artificial. Ejemplos de aplicacion.

b) Tipos de IA: Débil, Fuerte, Simbdlica, Subsimbdlica.

c) Evolucion de la IA.

d) La IA y los datos. Proteccion de datos

e) Relaciona la IA con los sectores productivos o areas de aplicacion.
f) Inteligencia Artificial y tratamiento de datos. Mineria de datos.

g) Lenguajes de programacion en IA.

h) La Inteligencia artificial y el titulo.

i) Relacion entre las THD en el sector del titulo y la 1A.

j) Regulacién de la IA. La proteccion de datos. Derechos de autor.

K) Principios éticos de la IA en la actividad profesional, cultual y social.

5. Evaluacion de datos.
a) Dato versus Informacion.

b) Ciclo de vida del dato.
c) Analisis de datos.



d) Almacenamiento de datos en la nube.

e) Etapas de la ingenieria de datos.
) Aplicacion a las empresas de la ciencia de datos.

g) Importancia de la seguridad en el manejo de datos.

6. Desarrollo de un proyecto.

a) Objetivos de la empresa y definicion de la estrategia de digitalizacion.
b) Aplicaciones.

c) Areas de la empresa. Alineacion entre ellas. Sub-objetivos de las areas. Coste de
oportunidad.

d) Tecnologias (THD’s) requeridas.

e) Implantacion de tecnologias. Integracion en el conjunto.

f) Software ERP, programas CRM/BPM.

g) Soluciones Cloud. Paquetes integrados o suite.

h) Tratamiento de datos masivos.

i) Documentos de seguimiento. Medidas.

j) Recursos humanos. Nuevos perfiles. Formacion.

Modulo Profesional 16: Sostenibilidad aplicada al sistema productivo
(30 horas, 1 hora semanal)

1. La sostenibilidad en el entorno actual.
a) La sostenibilidad: definicion e importancia en la economia globalizada.

b) Las instituciones y las empresas en el desarrollo de las politicas relacionadas con
aspectos ambientales, sociales y de gobernanza (ASG).

c¢) La Agenda 2030:
i. Objetivos de desarrollo sostenible (ODS).

ii. Instituciones.
iii. Acuerdos internacionales.
iv. Estandares de sostenibilidad.

2. Principales retos ambientales y sociales en el desarrollo sostenible.
a) Cambio climatico.

b) Descarbonizacion.

c) Proteccion de ecosistemas.

d) Gestion de residuos.

e) Movilidad sostenible.

f) Pérdida de biodiversidad.

g) Desigualdad: concepto y tipologias:
I. Social.

ii. Econdmica

iii. Género.

iv. Educativa.

v. Pobreza alimentaria.



h) Principales medidas para minimizar los impactos negativos del desarrollo econémico.
i) La cooperacion entre administraciones, empresas y ciudadanos para lograr los retos
ambientales y sociales propuestos.

3. Los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) en el desempefio personal y
profesional.

a) Concrecion de los ODS en el sector productivo correspondiente:
i. Estudio de los principales indicadores de produccion y empleo de la actividad
economica.

ii. Afectacion de la actividad econémica al entorno.
iii. Observacion del comportamiento de los consumidores.

Iv. Marco normativo del sector.
b) Analisis de los riesgos y beneficios de la aplicacion de los ODS.
c) El papel de la responsabilidad social corporativa (RSC).

4. La transformacion a una Economia Circular.

a) Proceso de implantacién de la economia circular. Objetivos de la economia circular.
b) La huella ecoldgica.

¢) El consumo responsable.

d) La economia verde.

e) Ecodisefio:

i. Disefio técnico.

ii. Produccion.

iii. Reutilizacion.

Iv. Reciclaje.

v. Vida util.

vi. Innovacion.

f) Utilizacion de energias verdes.

g) La escasez de materia primas.

h) Los costes medioambientales del modelo clasico econémico.

5. Plan de sostenibilidad empresarial.
a) Los grupos de interés y agentes involucrados.

b) Concrecidn de los objetivos de sostenibilidad en la actividad de la empresa.
Estrategias de sostenibilidad.

c) Las externalidades producidas por la aplicacion del plan.

d) Elaboracién del informe de sostenibilidad. Determinacion de los indicadores de logro
propuestos.

e) Plan de formacién de los empleados en las estrategias de sostenibilidad.

f) La evaluacién y medidas de control de las politicas de sostenibilidad adoptadas.

Madulo Profesional 17: Mddulo profesional optativo

Modulo Profesional 18: Proyecto intermodular de Marketing vy
Publicidad



