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Sistema de Informacién de Mercados

Médulo: Profesional

Materia: Sistemas de Informacion de Mercados
Cédigo: 0822

Caracter: Obligatorio

N° de créditos: 6 ECTS - 90 Horas

Unidad Temporal: Segundo Curso

Horas semanales: 4 Horas

Breve descripcion del médulo

Sistema de Informacion de Mercados es un médulo profesional que se imparte en segundo curso
del titulo de Técnico Superior de Comercio Internacional, regulado por el RD 1574/2011, de 4 de
Noviembre y la Orden de 20 de diciembre de 2013, de la Consejeria de Educacion, Formacion y
Empleo por la que se establece el curriculo del ciclo formativo de grado superior correspondiente al
titulo de Técnico Superior en Comercio Internacional en el &mbito de la Comunidad Auténoma de la

Region de Murcia.

Este modulo queda asi mismo regulado por la Orden de 20 de diciembre de 2013, de la
Consejeria de Educacién, Universidades y Empleo por la que se establece el curriculo del ciclo
formativo de grado superior correspondiente al Titulo de Técnico Superior en Comercio Internacional

en el &mbito de la Comunidad Auténoma de la Region de Murcia.

Requisitos Previos

No existen requisitos previos para la realizacion de esta asignatura.

Competencia General

La competencia general del alumnado del Ciclo Formativo de Técnico Superior en Comercio
Internacional consiste en planificar y gestionar los procesos de importacion/exportacion e
introduccion/expedicion de mercancias, aplicando la legislacion vigente, en el marco de los objetivos

y procedimientos establecidos.
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Competencias profesionales, personales y
sociales

En el presente modulo el alumno adquirira las siguientes competencias profesionales, personales
y sociales, de las citadas en el RD 1574/2011, que regula el titulo de Técnico Superior de Comercio

Internacional:

- Obtener, analizar y organizar informacion fiable de los mercados internacionales, aplicando
las técnicas adecuadas, y establecer un sistema de informacion eficaz (SIM), que sirva de

apoyo en las operaciones de compraventa internacional.

- Adaptarse a las nuevas situaciones laborales, manteniendo actualizados los conocimientos
cientificos, técnicos y tecnoldgicos relativos a su entorno profesional, gestionando su
formacion y los recursos existentes en el aprendizaje a lo largo de la vida y utilizando las

tecnologias de la informacién y la comunicacion.

- Resolver situaciones, problemas o contingencias con iniciativa y autonomia en el &mbito de
su competencia, con creatividad, innovacién y espiritu de mejora en el trabajo personal y en

el de los miembros del equipo.

- Organizar y coordinar equipos de trabajo con responsabilidad, supervisando el desarrollo del
mismo, manteniendo relaciones fluidas y asumiendo el liderazgo, asi como aportando

soluciones a los conflictos grupales que se presenten.

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

ambito de su trabajo.

- Generar entornos seguros en el desarrollo de su trabajo y el de su equipo, supervisando y
aplicando los procedimientos de prevencién de riesgos laborales y ambientales, de acuerdo

con lo establecido por la normativa y los objetivos de la empresa.

- Realizar la gestién basica para la creacién y funcionamiento de una pequefia empresa y tener

iniciativa en su actividad profesional con sentido de la responsabilidad social.

- Ejercer sus derechos y cumplir con las obligaciones derivadas de su actividad profesional, de
acuerdo con lo establecido en la legislacion vigente, participando activamente en la vida

econdmica, social y cultural.

Por otra parte, también se trabajara para alcanzar las siguientes competencias profesionales

completas, dictadas por el antes citado RD 1574/2011:
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- UC1007_3: Obtener y elaborar informacién para el sistema de

informacion de mercados.

Objetivos generales

Los objetivos generales del ciclo formativo que este modulo profesional permite conseguir son

los siguientes:

- Elaborar informes comerciales, aplicando técnicas estadisticas a la informacion disponible en
un SIM, configurando dicho sistema de informacion de mercados y obteniendo y analizando
la informacion necesaria para la toma de decisiones en la actividad comercial de la empresa

en el exterior.

- Analizar y utilizar los recursos y oportunidades de aprendizaje relacionados con la evolucién
cientifica, tecnoldgica y organizativa del sector y las tecnologias de la informacion y la
comunicacion, para mantener el espiritu de actualizacion y adaptarse a nuevas situaciones

laborales y personales.

- Desarrollar la creatividad y el espiritu de innovaciéon para responder a los retos que se

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

- Tomar decisiones de forma fundamentada, analizando las variables implicadas, integrando
saberes de distinto &mbito y aceptando los riesgos y la posibilidad de equivocacion en las

mismas, para afrontar y resolver distintas situaciones, problemas o contingencias.

- Desarrollar técnicas de liderazgo, motivacién, supervision y comunicacion en contextos de

trabajo en grupo, para facilitar la organizacién y coordinacién de equipos de trabajo.

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

los procesos de comunicacion.

- Evaluar situaciones de prevencién de riesgos laborales y de proteccion ambiental,
proponiendo y aplicando medidas de prevencion personales y colectivas, de acuerdo con la

normativa aplicable en los procesos de trabajo, para garantizar entornos seguros.

- ldentificar y proponer las acciones profesionales necesarias, para dar respuesta a la

accesibilidad universal y al “disefio para todos”.

- ldentificar y aplicar parametros de calidad en los trabajos y actividades realizados en el
proceso de aprendizaje, para valorar la cultura de la evaluacién y de la calidad y ser capaces

de supervisar y mejorar procedimientos de gestion de calidad.
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- Utilizar procedimientos relacionados con la cultura emprendedora,
empresarial y de iniciativa profesional, para realizar la gestibn basica de una pequeia

empresa o emprender un trabajo.

- Reconocer sus derechos y deberes como agente activo en la sociedad, teniendo en cuenta
el marco legal que regula las condiciones sociales y laborales, para participar como ciudadano

democratico.

Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion

El alumnado sera capaz de:

1. Analizalas variables del mercado y el entorno de laempresa u organizacién, valorando
suincidencia en la actividad de lamismay en la aplicacion de las diferentes estrategias

comerciales.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha analizado la estructura y funcionamiento de los mercados en los que opera la

empresa, identificando las variables que influyen en los mismos.

b) Se ha analizado el impacto de las variables del microentorno en la actividad comercial de

la empresa u organizacion.

c) Se han analizado los efectos de los factores del macroentorno en la actividad comercial

de la empresa.

d) Se hanidentificado las principales organizaciones e instituciones econémicas que regulan

o influyen en la actividad de los mercados.

e) Se ha analizado la incidencia de los procesos de integracién econdmica a nivel europeo

e internacional, en la competencia de los mercados.

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

o el orden de prioridad en la satisfaccion de las mismas.

g) Se han identificado las fases del proceso de compra del consumidor, analizando las

variables internas y externas que influyen en el mismo.

h) Se han definido diferentes estrategias comerciales, aplicando los principales métodos de

segmentacion de mercados segun distintos criterios.
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2. Configuraun sistemade informacion de marketing (SIM) para
la toma de decisiones comerciales, definiendo las fuentes de informacién, los

procedimientos y las técnicas de organizacion de los datos.

Criterios de evaluacion:

a) Se han determinado las necesidades de informacién de la empresa para la toma de

decisiones de marketing.

b) Se han identificado los datos que son procesados y organizados por un Sistema de

Informacion de marketing.

c) Se han analizado las caracteristicas de idoneidad que debe poseer un SIM, su tamafio,
finalidad y objetivos, en funcién de las necesidades de informacion de la empresa u
organizacion.

d) Se ha clasificado la informacion en funcion de su naturaleza, del origen o procedencia de

los datos y de la disponibilidad de los mismos.

e) Se han caracterizado los subsistemas que integran un SIM, analizando las funciones, tipos

de datos y objetivos de cada uno de ellos.
f) Se han clasificado los datos segun la fuente de informacion de la que proceden.

g) Se ha determinado la necesidad de realizar una investigacion comercial, identificando las

fases del proceso.

h) Se han aplicado técnicas adecuadas para el tratamiento y organizacién de los datos, con
el fin de transformarlos en informacion util para la toma de decisiones de la empresa u

organizacion.

i) Se han utilizado herramientas informaticas para el archivo e incorporacién de la
informacion a la base de datos de la empresa, para su actualizacion permanente, de forma

que pueda ser utilizada de manera &gil y rapida.

3. Disefia planes de trabajo para la obtencidon de informacion, definiendo los objetivos,
las fuentes de informacion, los métodos y las técnicas aplicables para la obtencion de

los datos y el presupuesto necesario.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha definido el problema u oportunidad de la empresa que se pretende investigar y se

han formulado los objetivos de la investigacion que se va a realizar.
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b) Se ha determinado el disefio o tipo de investigacion que es

necesario realizar, ya sea exploratoria, descriptiva o causal.

c) Se ha elaborado el plan de trabajo, estableciendo el tipo de estudio, la informacion que
hay que obtener, las fuentes de informacion, los instrumentos para la obtencion de los

datos, las técnicas de analisis y el presupuesto necesario.

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

e) Se han caracterizado los métodos de acceso méas habituales a las fuentes de informacion

secundaria internas y externas, motores de basqueda online u otras.

f) Se han diferenciado las técnicas de obtencion de informacion primaria cualitativa, como
son la entrevista en profundidad, la dinamica de grupos o la observacién, entre otras,

analizando sus caracteristicas.

g) Se han identificado las diferentes técnicas de obtencién de informacién primaria
cuantitativa, como son las encuestas, la observacion, la experimentacion o los paneles,

entre otras, analizando sus caracteristicas.

h) Se han descrito las ventajas de los medios para la obtencién de datos en papel (PAPI) o
con apoyo de medios informaticos (CAPI, CATI, CAWI), tanto en encuestas personales,

como telefénicas o a través de la web.

i) Se han elaborado y probado diferentes tipos de cuestionarios para la realizacion de

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

4. Determina las caracteristicas y el tamafio de la muestra de la poblacidon objeto de la

investigacion, aplicando técnicas de muestreo para la seleccidon de la misma.

Criterios de evaluacion:

a) Se han caracterizado los distintos métodos de muestreo, probabilistico y no probabilistico,
aplicables para la seleccion de una muestra representativa de la poblacion sobre la que

se va a investigar, analizando sus ventajas e inconvenientes.

b) Se ha descrito el proceso de seleccion de la muestra, aplicando distintos métodos de
muestreo aleatorio simple, sistematico, estratificado, por areas o conglomerados,

polietapico o por ruta aleatoria, analizando sus ventajas e inconvenientes.

c) Se ha analizado el proceso de muestreo, aplicando técnicas de muestreo no

probabilistico, por conveniencia, por juicios, por cuotas o bola de nieve.
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d) Se han identificado las distintas variables que influyen en el

célculo del tamafio de la muestra en una investigacién comercial.

e) Se ha seleccionado el método de muestreo y se ha calculado el tamafio 6ptimo de la
muestra, en funcién de la poblacién objeto de estudio, el error de muestreo, el nivel de

confianza deseado y el presupuesto asignado.

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

g) Se ha programado el trabajo de campo, elaborando el cuaderno de campo y la hoja de
ruta de cada encuestador, estableciendo el nimero de entrevistas que hay que realizar,
la duracién de las mismas y las indicaciones para la localizacion fisica y/o seleccion de

las personas que se van a entrevistar.

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

establecer las oportunas medidas correctoras.

5. Realiza el tratamiento y andlisis de los datos obtenidos y elabora un informe con los

resultados, aplicando técnicas estadisticas y herramientas informaticas.

Criterios de evaluacion:

a) Se han tabulado y representado graficamente los datos obtenidos en la investigacion

comercial, de acuerdo con las especificaciones recibidas.

b) Se han calculado las medidas estadisticas bésicas de tendencia central, de dispersion de

datos y las que representan la forma de la distribucion.

c) Se han aplicado técnicas de inferencia estadistica para extrapolar los resultados de la
muestra a la totalidad de la poblacion, con un determinado grado de confianza y un

determinado nivel de error muestral.

d) Se han aplicado las medidas estadisticas basicas, para la obtencién de informacion del

mercado como tendencias de mercado, cuota de mercado u otras.

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

las hipétesis previamente formuladas en el mismo.
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f) Se han utilizado hojas de calculo para el tratamiento y andlisis

de los datos y el célculo de las medidas estadisticas.

g) Se han elaborado informes comerciales con los resultados y conclusiones obtenidas del

analisis estadistico y su relacién con el objeto de estudio.

h) Se han presentado los datos y resultados del estudio convenientemente organizados en
forma de tablas estadisticas y acompafados de las representaciones graficas mas
adecuadas.

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

de la informacién con rapidez y precision.

Metodologia

La metodologia que se va a emplear va a ser un método ACTIVO-PARTICIPATIVO, en el que al
tratar de desarrollar los contenidos de las unidades de trabajo de forma amena y participativa se
despierte el interés del alumno en el conocimiento de los tramites y conocimientos financieros

propios del comercio internacional.

Se utilizara un lenguaje claro y se procurara la intervencién del alumno durante la exposicion del
tema, intercalando preguntas, exponiendo ejemplos y proponiéndole ejercicios que habra de resolver

a la vista de sus comparieros, para que sirvan de aclaracion a las diversas dudas que puedan tener.

Para tratar de involucrar al alumno en los contenidos de este moédulo, se establecera la utilidad
practica del médulo comentando casos de empresas reales que realicen de forma cotidiana alguno

de los trdmites 0 documentos que se estudian en clase.

Para la aplicacion practica del médulo en el &mbito del Comercio Internacional y con el objetivo
de que el Técnico en Comercio Internacional sepa desarrollar las actividades que componen su
competencia en el trabajo se realizaran supuestos practicos en los que aplicaran los conocimientos

tedricos obtenidos en el aula.

Se realizara controles de evaluaciéon por cada una o varias unidades de trabajo y al menos un
control de evaluacion por cada trimestre lectivo. En el caso de que a un alumno/a se le detecte que
copia o posee algun tipo de “chuleta”, el correspondiente control de evaluacién quedara pendiente

de recuperacion para el final de curso.

10
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Contenidos

En virtud de lo dispuesto en el RD 1574/2011 y en la Orden de 20 de diciembre de 2013, los

contenidos del moédulo profesional de Comercio Digital Internacional:

Andlisis de las variables del mercado y del entorno de la empresa u organizacion:

El mercado. Elementos que lo conforman. Funcionamiento.
- Estructura del mercado: mercado actual y mercado potencial.

- Limites del mercado: Fisicos, y segun las caracteristicas de los consumidores y segun el uso
del producto.

- Clasificacién de los mercados, atendiendo a distintos criterios.

- Andlisis de las variables del macroentorno: EconOmica, sociocultural, demografica,

tecnologica, medioambiental, politica, y legal.

- Anadlisis de los factores del microentorno: Competencia, suministradores, distribuidores e

instituciones.
- Instituciones nacionales e internacionales que influyen en los mercados.
- Estudio de las necesidades y del comportamiento del consumidor.
- El proceso de compra del consumidor. Fases y variables que intervienen.

- Determinantes internos que influyen en el proceso de compra. Determinantes externos del

proceso de compra del consumidor.
- Segmentacion de mercados: objetivos y criterios de segmentacion.
- Aplicacion de la segmentacién en el disefio de estrategias comerciales.
- El posicionamiento del producto y de la empresa en el mercado.

- Configuracién de un sistema de informacion de marketing (SIM):

La necesidad de informacién para latoma de decisiones en la empresa:

Tipos de informacién: segun su naturaleza, su origen y su disponibilidad.
- El sistema de informacion de marketing (SIM). Caracteristicas y finalidad.
- Estructura del SIM. Subsistemas que lo integran y tipos de datos.

- Subsistema de datos internos, subsistema de inteligencia de marketing, subsistema de

investigacion comercial y subsistema de apoyo a las decisiones de marketing.
11
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- Eltamanfo de la empresay el SIM.

- Lainvestigacién comercial. Concepto y finalidad.

- Aplicaciones de la investigacion comercial.

- El proceso metodoldgico de la investigacién comercial. Fases del proceso.
- ElI SIMYy la investigacion comercial.

- Aspectos éticos de la investigacion comercial. El codigo CCI/ESOMAR.

- Lainvestigacion comercial en Espafia.
Disefio de planes de trabajo parala obtencion de informacion:

- ldentificacién y definicion del problema u oportunidad para investigar.

- Determinacion de los objetivos de la investigacion.

- Tipos investigacion: estudios exploratorios, descriptivos y experimentales.
- Disefio y elaboracién del plan de la investigacion comercial.

- Presupuesto y costes de la investigacion comercial.

- Fuentes de informacion: internas y externas, primarias y secundarias.

- Meétodos y técnicas de obtencion de informacién secundaria.

- Procedimientos de acceso a fuentes secundarias internas y externas, motores de blsqueda

online y otras.

- Fuentes de informacién comercial oficial: instituciones nacionales, europeas e

internacionales, catalogos, directorios, bases de datos especializadas y otras.
- Métodos y técnicas de obtencion de informacién primaria.

- Técnicas de investigacion cualitativa: entrevista en profundidad, dindmica de grupos,

observacion y otras (técnicas proyectivas y técnicas de creatividad).

- Técnicas de investigacion cuantitativa: encuestas, paneles (de consumidores, de detallistas

y de audiencias), observacién y experimentacion.

- Tecnologias de la informacion y la comunicacién aplicadas a las encuestas: CAPI, MCAPI,
CATI'y CAWI.

- El cuestionario. Metodologia para su disefio.

- Elementos y estructura del cuestionario. Tipos de preguntas.

12
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- Tipos de cuestionarios. Prueba o test del cuestionario.
Determinacion de las caracteristicas y tamafio de la muestra:
- Conceptos basicos de muestreo: poblacion, universo, marco muestral, unidades muestrales

y muestra.

- 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 bola de nieve.

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

- Errores muestrales y no muestrales.

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

- Calculo del error de muestreo.

- Seleccién de la muestra.

- Elaboracion del plan de trabajo de campo. Fases del proceso.

- Determinacién del tiempo y los recursos materiales y humanos necesarios para el trabajo de

campo, en funcién del medio y tipo de encuesta (PAPI, CAPI, CATI y CAWI).

- Programacion del trabajo de campo. Elaboracion del cuaderno de campo y distribucion

territorial de los encuestadores.
- Organizacién del trabajo de campo. Elaboracién del cronograma.

- Elaboracion de la hoja de ruta de cada entrevistador. Localizacion y seleccion de los

elementos de la muestra.

- Interpretacion del cuestionario para detectar posibles errores con relacion a la estructura y
conexion entre las preguntas, y establecimiento de las oportunas medidas correctoras de las

desviaciones.
Realizacion del tratamiento y analisis de los datos:
- Organizacion y tabulacion de datos. Representacion gréfica de los datos.

- Andlisis univariable y multivariable de datos.

13
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- Medidas de posicion o tendencia central (media, mediana y

moda).
- Medidas de dispersion (varianza y desviacion tipica, recorridos y rango).
- Medidas de forma de la distribucion (asimetria y kurtosis).
- Técnicas de analisis probabilistico. Estimacion puntual y por intervalos.
- Contraste de hipétesis.
- Andlisis de la varianza.

- Técnicas de inferencia estadistica. Extrapolacion de los resultados de la muestra a la
poblacion objeto de estudio.

- Regresion lineal y correlacién simple. Ajuste de curvas. Técnicas de regresion y correlacion

multiple.
- Numeros indices.
- Series temporales.
- Estimacién de tendencias.

- Aplicaciones informéaticas para el tratamiento y andlisis de la informacién: hojas de célculo y

bases de datos.

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

investigacion. Estudio estadistico de los datos.
- Estructura y elementos de un informe comercial.
- Principios y normas aplicables en la elaboracién de informes comerciales.
- Presentacion de datos y anexos: tablas estadisticas y graficos.

- Aplicaciones informéaticas para la elaboracién de informes y presentacién de datos obtenidos

en un estudio de mercado.
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Estos contenidos se dividiran en las siguientes unidades de trabajo:

UNIDAD DE TRABAJO AL HORAS

UT 1. Variables del mercado que configuran el entorno de la empresa

UT 2. El comportamiento del consumidor y la segmentacién de los
mercados como instrumentos de marketing

UT 3. Configuraciéon de un sistema de informacién de mercados

UT 4. Disefio y elaboracién del plan para la obtencién de informacién
UT 5. Organizacioén de la informacidén secundaria disponible

UT 6. Obtencion de informacidn primaria. Técnicas cualitativas 0 Horas

UT 7. Obtencién de informacidn primaria. Técnicas cuantitativas

UT 8. Determinacion de las caracteristicas y tamafio de la muestra de
una poblacién

UT 9. Tratamiento estadistico de los datos obtenidos de un sistema de
informacién de mercados

UT 10. Técnicas de andlisis estadistico de datos cuantitativos

Temporalizacion general

Los contenidos del modulo, divididos en Unidades de Trabajo, tendran la siguiente temporalidad:

Primera evaluacion:

e UT. 1. Variables del mercado que configuran el entorno de la empresa. 11 horas.

e UT. 2. ElI comportamiento del consumidor y la segmentacién de los mercados como

instrumentos de marketing. 8 horas.
e UT. 3. Configuracion de un sistema de informacién de mercados (SIM). 4 horas.
e UT. 4. Disefio y elaboracién del plan para la obtencién de informacion. 4 horas.
e UT. 5. Organizacion de la informacion secundaria disponible. 4 horas.

e UT. 6. Obtencion de informacién primaria. Técnicas cualitativas. 9 horas.

Segunda evaluacion:
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UT. 7. Obtencién de informacién primaria. Técnicas cuantitativas.

9 horas.

UT. 8. Determinacion de las caracteristicas y tamafio de la muestra de una poblacién. 15
horas.

UT. 9. Tratamiento estadistico de los datos obtenidos de un sistema de informacion de

mercados. 8 horas.

UT. 10. Técnicas de andlisis estadistico de datos cuantitativos. 18 horas.

Sistema de evaluacion

Podemos definir evaluacion como: Recogida sistemética de informacion sobre el proceso de

ensefianza y aprendizaje que permita, tras su andlisis, adaptarlo a las necesidades del alumnado y

la mejora del propio proceso.

Los criterios de evaluacion para el modulo, estdn expuestos anteriormente.

Desde una perspectiva practica, la evaluacion debe ser:

Individualizada, centrandose en las particularidades de cada alumno y en su evolucion.

Integradora, para lo cual tiene en cuenta las caracteristicas del grupo a la hora de seleccionar

los criterios de evaluacion.

Cualitativa, ya que ademas de los aspectos cognitivos, se evallan de forma equilibrada los

diversos niveles de desarrollo del alumno.

Orientadora, dado que aporta al alumnado la informacidn precisa para mejorar su aprendizaje

y adquirir estrategias apropiadas.

Continda, entendiendo el aprendizaje como un proceso continuo, contrastando los diversos

momentos o fases.

Es de gran importancia la realizacion de trabajos y actividades individuales, tanto escritos como

orales, y la resolucion de ejercicios y cuestionarios con el fin de conocer y evaluar el grado de

comprension con que van adquiriendo individualmente los conocimientos. De este modo se podran

poner de manifiesto las deficiencias o errores en la comprension de los conceptos y procesos.

La evaluacién de los aprendizajes del alumnado con necesidades educativas especiales que

pudieran cursar este nivel educativo, se realizard tomando como referencia los criterios de evaluacién

propuestos que, en todo caso, aseguraran un nivel suficiente y necesario de consecucion de las

capacidades correspondientes imprescindibles para conseguir la titulacion.
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Evaluaciéon ordinaria de marzo

Los procedimientos a través de los cuales se realizaran las evaluaciones del alumnado seran las

siguientes:

a) Realizacion de tareas y trabajos durante el curso, en el que se evalle el “saber hacer”
atendiendo a los objetivos y resultados de aprendizaje observados para este médulo. Estos
trabajos deberan ser presentados por el alumno en los plazos establecidos. Estos trabajos
se realizardn de forma individual o en grupo, segun se establezca. No obstante, en los
trabajos presentados en grupo se observara el grado de participacion de los alumnos. La
realizacion y presentacion de ejercicios y/o trabajos, se evaluar4d mediante la observacion
directa en clase. Aquellos trabajos realizados fuera del aula se evaluaran a su presentacion
dentro del plazo establecido.

b) Pruebas objetivas de control tedrico-practicas. Estas seran de realizadas de forma
personal e individual, que conduzcan a una profundizacion en la evaluacion y calificacion del
alumno. Estas pruebas seran fundamentalmente conducentes a evaluar el “saber hacer”
sobre las competencias profesionales y personales y sociales establecidas para este ciclo
formativo. Las pruebas objetivas teérico-practicas, de las que se realizardn al menos una al

trimestre, consistiran en la realizacion de controles escritos.

Otros procedimientos de evaluacion

Los ciclos formativos tienen un caracter eminentemente practico tal como se indica en su

desarrollo prevaleciendo “el saber hacer”, y la obligatoriedad de asistencia a los mismos conducente

a la obtencion de este fin, por ello, para aquellos casos que por faltas reiteradas del alumno no sea
posible la aplicacion del procedimiento general establecido en el punto anterior, se aplicara otros
procedimientos de evaluacién alternativos en funcién de los siguientes supuestos que se puedan dar

en la evaluacion:
e Pérdida de la evaluacion continua.
e Incorporacion por matriculaciéon posterior al periodo ordinario.
A) Pérdida de evaluacién continua

Atendiendo a lo establecido en el B.O.R.M. n°® 142 del 22 de junio de 2006, segun orden de 1 de
junio de 2006 de la Consejeria de Educacion y cultura, la falta de asistencia a clase de modo reiterado
puede provocar la imposibilidad de la aplicacién correcta de los criterios de evaluacion y la propia
evaluacion continua. El porcentaje de faltas de asistencia, justificadas e injustificadas, que origina la
imposibilidad de la evaluacion continua se establece en el 30% del total de horas lectivas de la

materia o moédulo.
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El alumno que se vea implicado en esta situacion se sometera a una

evaluacién extraordinaria, convenientemente programada.

Para los alumnos cuyas faltas de asistencia estén debidamente justificadas o cuya incorporacion
al centro se produzca una vez iniciado el curso, los departamentos elaboraran un programa de
recuperacion de contenidos, asi como la adaptacién de la evaluacién a las circunstancias especiales

del alumno.
Procedimientos derivados de la pérdida de la evaluacién continua

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

Criterios derivados de la pérdida de la evaluacién continua

El alumno que pierda la evaluacién continua tendra derecho a realizar una prueba teérico practica

gue seré calificada de 1 a 10 puntos en la evaluacion final de Junio.

En caso de no superar esta prueba, el alumno tendra derecho a que se realice un examen de

recuperacion del médulo en la convocatoria de Junio.
B) Incorporacidn por matriculacién posterior al periodo ordinario

Todos aquellos alumnos/as que se incorporen después de comenzado el curso y cuando la
demora de incorporacién asi lo aconseje, tendran derecho a un solo control que permita su
incorporacion al proceso de evaluacion continua. Caso de no superar este control, se le elaborara un
plan de recuperacion de la parte impartida hasta su incorporacion, a fin de que realice una serie de
ejercicios propuestos, paralelamente a las actividades normales del curso, de forma que faciliten su
incorporacién al proceso normal de evaluacion continua, y se repetira el control (caso de no haberlo

superado con anterioridad).

Cuando se trate de alumnos/as incorporados como consecuencia de un traslado de “matricula
viva”, se atendera al informe proporcionado por el centro de origen, respetando en tal caso las
materias superadas en dicho centro, aunque se podra someter a un control para averiguar el grado

de conocimientos que posee de dichas materias.

Criterios de evaluacién de marzo

Con arreglo al sistema de evaluacion continua propuesto, se establece el siguiente método de
calificacion:
e Las tareas y ejercicios practicos y/o trabajos realizados por el alumno a lo largo del curso,

seran calificados con un maximo de tres puntos siempre atendiendo a lo establecido en la
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programacion didactica de este médulo (en este apartado quedan

recogidos los 0.5 puntos de la actitud y participacion en clase).

e Las pruebas individuales conducentes a una evaluacion del alumno de sus Resultados de
Aprendizaje, tendran una puntuacién maxima de siete puntos, completando entre ambos

procedimientos los diez puntos establecidos en estos criterios de evaluacion.

La expresion de la calificacion final en modalidad continua tendr4 en cuenta la siguiente

distribucion porcentual:
e Pruebas objetivas tedrico-practicas: 70%
e Realizacién y presentacion de ejercicios practicos y/o trabajos: 25%
e Actitud y participacion en clase: 5%

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

las tres evaluaciones de manera continua.

Las calificaciones se formularan en cifras de 1 a 10, considerandose positivas las calificaciones

iguales o superiores a cinco puntos y negativas las restantes.

Al considerar el correcto comportamiento del alumno en clase un aspecto fundamental para el
buen funcionamiento del aula asi como una aptitud de suma importancia en el trabajo diario de una
empresa, se aplicara (por acuerdo del claustro de profesores) penalizar de forma individualizada la
conducta negativa de los alumnos. El sistema consistira en apuntar un negativo al alumno cuyo
comportamiento no sea el adecuado a juicio del profesor, de modo que, cada tres negativos
acumulados, se restara un punto de la nota final de cada una de las evaluaciones del curso. Cada

vez que se penalice al alumno se le transmitir4 a éste las causas.

Al ser evaluacién continua, el profesor realizara pruebas teorico-practicas (exadmenes) cada dos

o tres unidades de trabajo, dependiendo de la dificultad y extension del contenido. Aquellos alumnos
que superen dichas pruebas eliminaran la materia de las unidades correspondientes. En caso de que
los alumnos no alcancen la nota minima en las pruebas te6rico-practicas y no puedan aprobar en el
sistema de evaluacién continua deberan recuperar la materia suspensa mediante examen teérico-
practico al final de cada una de las evaluaciones. En caso de suspender la evaluacion final de junio,

los alumnos podran acceder a la convocatoria de septiembre para recuperar la materia pendiente.

La nota final del médulo en evaluacion continua se obtendré del calculo de la nota media de las

dos evaluaciones y de la evaluacion final. Sera necesaria la obtenciéon de un aprobado (calificacion

19



INSTITUTO SUPERIOR DE
FORMACION PROFESIONAL
SAN ANTONIO

UCAM

0822 — SISTEMAS DE INFORMACION DE MERCADOS

de 5 o superior) en cada evaluacion y, en todo caso, en la evaluacion final
para poder aprobar el médulo.
Evaluacion extraordinaria de junio:

Se establece el siguiente método de calificacion:

e Las tareas y ejercicios préacticos y/o trabajos realizados por el alumno a lo largo del periodo
vacacional, seran calificados con un maximo de tres puntos siempre atendiendo a lo

establecido en la programacion didactica de este modulo.

e Las pruebas individuales realizadas en conducentes a una evaluacion del alumno de sus
Resultados de Aprendizaje, tendran una puntuacién maxima de siete puntos, completando

entre ambos procedimientos los diez puntos establecidos en estos criterios de evaluacion.
Los criterios de calificacion se aplicaran segun los siguientes procedimientos de evaluacion:
e Pruebas objetivas teorico-practicas: 70%
e Realizacion y presentacion de ejercicios practicos y/o trabajos: 30%

La calificacion del médulo serd POSITIVA siempre que no existan Unidades de trabajo

pendientes de recuperacion. Para ello sera requisito imprescindible obtener al menos 5 puntos.

Las calificaciones se formularan en cifras de 1 a 10, considerandose positivas las calificaciones

iguales o superiores a cinco puntos y negativas las restantes.

Bibliografia
Basica:

MARTINEZ VALVERDE, J.F. (2018). Sistemas de informacién de mercados. Paraninfo. ISBN:
9788428340007

Recomendaciones para el estudio

Actitud abierta a la reflexion y al didlogo constructor de nuevo conocimiento.

Materiales y recursos

A los alumnos/as se les facilitara todo tipo de material de apoyo para la correcta interpretaciéon
de los temas a impartir, incluyéndose entre los mismos: Fotocopias de libros, de textos legales, guias,

fotocopias de casos practicos, de recortes de prensa, etc.
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Los alumnos/as deberan aportar al aula y panel informativo, recortes
de prensa relativos a los bloques que componen la programacioén y documentos que en su entorno

profesional y familiar pudieran tener sobre temas a trabajar.

Revistas de diversos temas monograficos de interés para la asignatura: Boletines Informativos

de Instituciones, Organismos Oficiales, etc.

Tutorias

En las tutorias de la asignatura se perseguiran los siguientes objetivos:
- Responder las dudas al alumno, que no hayan quedado resueltas en el aula.
- Proceder al acompafiamiento del alumnado en su proceso de ensefianza-aprendizaje.

Para realizar una tutoria el alumno sélo debe comunicarlo al profesor para concretar una o venir

en horario de tutoria.
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