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I. COMUNIDAD DE MADRID

A) Disposiciones Generales

Consejeria de Educacion, Juventud y Deporte

1 DECRETO 93/2016, de 4 de octubre, del Consejo de Gobierno, por el que se es-
tablece para la Comunidad de Madrid el plan de estudios del ciclo formativo de

grado superior correspondiente al titulo de Técnico Superior en Marketing y Pu-
blicidad.

La Ley Orgdnica 5/2002, de 19 de junio, de las Cualificaciones y de la Formacién Pro-
fesional define la Formacion Profesional como el conjunto de las acciones formativas que
capacitan para el desempeifio cualificado de las diversas profesiones, el acceso al empleo y
la participacion activa en la vida social, cultural y econémica. Asimismo, establece que la
Administracion General del Estado, de conformidad con lo establecido en el articu-
lo 149.1.7.2 y 149.1.30.2 de la Constitucién espaiola y previa consulta al Consejo General
de la Formacion Profesional, determinara los titulos de Formacion Profesional y los certi-
ficados de profesionalidad que constituirdn las ofertas de Formacidn Profesional referidas
al Catdlogo Nacional de Cualificaciones Profesionales creado por la propia ley, cuyos con-
tenidos podrdn ampliar las Administraciones educativas en el dmbito de sus competencias.

La Ley Orgénica 2/2006, de 3 de mayo, de Educacion, dispone en el articulo 39 que el
Gobierno de la Nacioén, previa consulta a las comunidades auténomas, establecera las titu-
laciones correspondientes a los estudios de Formacion Profesional, asi como los aspectos
bésicos del curriculo de cada una de ellas.

El Real Decreto 1147/2011, de 29 de julio, por el que se establece la ordenacién gene-
ral de la Formacion Profesional del sistema educativo, en el articulo 8, dispone que sean las
Administraciones educativas las que, respetando lo previsto en dicha norma y en aquellas
que regulan los titulos respectivos, establezcan los curriculos correspondientes a las ense-
flanzas de Formacién Profesional.

El Gobierno de la Nacion ha aprobado el Real Decreto 1571/2011, de 4 de noviembre,
por el que se establece el titulo de Técnico Superior en Marketing y Publicidad y se fijan
sus enseflanzas minimas. El plan de estudios del ciclo formativo de grado superior de Mar-
keting y Publicidad que se establece por el Consejo de Gobierno de la Comunidad de
Madrid en este Decreto pretende dar respuesta a las necesidades generales de cualificacion
del alumnado para su incorporacién a la estructura productiva. Dicho plan de estudios re-
quiere una posterior concrecion del curriculo en las programaciones diddcticas que los equi-
pos docentes deben elaborar, a las cuales han de incorporar el disefio de actividades de
aprendizaje y el desarrollo de actuaciones flexibles que, en el marco de la normativa que re-
gula la organizacién de los centros, posibiliten adecuaciones particulares del curriculo en
cada centro educativo de acuerdo con los recursos disponibles, sin que en ningiin caso su-
ponga la supresién de objetivos que afecten a la competencia general del titulo.

Sin perjuicio de lo establecido en el parrafo anterior y dentro del marco de autonomia
de los centros establecido en el capitulo II del titulo V de la Ley Orgdnica 2/2006, de 3 de
mayo, de Educacion, asi como en el Decreto 49/2013, de 13 de junio, del Consejo de Go-
bierno, por el que se establece la autonomia de los centros para la fijacién de los planes de
estudio de ensefianzas de Formacion Profesional del sistema educativo de la Comunidad de
Madrid, la consejeria con competencias en materia de educacién podrd autorizar planes de
estudios propiciados por los centros que comporten una organizacion curricular de los moé-
dulos profesionales que configuran este titulo diferente a la fijada por el presente Decreto
siempre que queden garantizados los contenidos minimos, las horas atribuidas a cada mé-
dulo profesional y la duracién total del mismo establecidos en el Real Decreto 1571/2011,
de 4 de noviembre.

Por otra parte, el disefio del plan de estudios de este ciclo formativo debe garantizar el
ejercicio real y efectivo de derechos por parte de las personas con discapacidad en igualdad
de condiciones con respecto al resto de la ciudadania, asi como el derecho a la igualdad de
oportunidades y de trato segun establece el articulo 1 del Real Decreto Legislativo 1/2013,
de 29 de noviembre, por el que se aprueba el Texto Refundido de la Ley General de dere-
chos de las personas con discapacidad y de su inclusién social.
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Asimismo, el contenido de este Decreto debe hacer efectivo el derecho de igualdad de
oportunidades y de trato entre mujeres y hombres en cualquier ambito de la vida, como dis-
pone el articulo 1 de la Ley Orgdnica 3/2007, de 22 de marzo, para la igualdad efectiva de
mujeres y hombres.

En el proceso de elaboracion de este Decreto ha emitido dictamen el Consejo Escolar
de la Comunidad de Madrid, de acuerdo con el articulo 2.1.b) de la Ley 12/1999, de 29 de
abril, de Creacién del Consejo Escolar de la Comunidad de Madrid, modificada por el ar-
ticulo 29 de la Ley 9/2010, de 23 de diciembre.

El Consejo de Gobierno de la Comunidad de Madrid es competente para dictar el pre-
sente Decreto, de acuerdo con lo establecido en el articulo 21 de la Ley 1/1983, de 13 de di-
ciembre, de Gobierno y Administracién de la Comunidad de Madrid.

En virtud de lo anterior, a propuesta del Consejero de Educacién, Juventud y Deporte,
de acuerdo con la Comision Juridica Asesora de la Comunidad de Madrid, el Consejo de
Gobierno, previa deliberacion, en su reunién del dia 4 de octubre de 2016,

DISPONE
Articulo 1

Objeto y admbito de aplicacion

1. El presente Decreto establece el curriculo de las ensefianzas de Formacién Profe-
sional correspondientes al titulo de Técnico Superior en Marketing y Publicidad, asi como
las especialidades y titulaciones requeridas al profesorado que las imparte y los requisitos
en cuanto a espacios y equipamientos necesarios que deben reunir los centros.

2. Estanorma serd de aplicacion en los centros publicos y privados de la Comunidad
de Madrid que, debidamente autorizados, impartan estas ensefianzas.

Articulo 2
Referentes de la formacion

Los aspectos relativos a la identificacion del titulo, el perfil y el entorno profesional,
las competencias, la prospectiva del titulo en el sector, los objetivos generales, los accesos
y vinculacién con otros estudios, la correspondencia de médulos profesionales con las uni-
dades de competencia incluidas en el titulo, y las titulaciones equivalentes a efectos acadé-
micos, profesionales y de docencia, son los que se definen en el Real Decreto 1571/2011,
de 4 de noviembre, por el que se establece el titulo y se fijan sus ensefianzas minimas.

Articulo 3
Moddulos profesionales del ciclo formativo

Los mddulos profesionales que constituyen el curriculo del ciclo formativo de grado
superior Marketing y Publicidad son los recogidos en el en el Real Decreto 1571/2011, de 4
de noviembre, son:

0179 Inglés.

0623 Gestién econdémica y financiera de la empresa.
0930 Politicas de marketing.

0931 Marketing digital.

1010 Investigacién comercial.

1014 Formacién y orientacion laboral.

1007 Diseio y elaboracidn de material de comunicacién.
1008 Medios y soportes de comunicacion.

1009 Relaciones publicas y organizacién de eventos de marketing.
1011 Trabajo de campo en la investigacion comercial.
1109 Lanzamiento de productos y servicios.

1110 Atencién al cliente, consumidor y usuario.

1012 Proyecto de marketing y publicidad.

1013 Formacién en Centros de Trabajo.
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Articulo 4
Curriculo

1. La contribucién a la competencia general y a las competencias profesionales, per-
sonales y sociales, los objetivos expresados en términos de resultados de aprendizaje, los
criterios de evaluacién y las orientaciones pedagdgicas del curriculo del ciclo formativo
para los médulos profesionales relacionados en el articulo 3 son los definidos en el Real De-
creto 1571/2011, de 4 de noviembre.

2. Los contenidos y duracién de los médulos profesionales impartidos en el centro
educativo, relacionados en el articulo 3, se incluyen en el Anexo I de este Decreto.

3. Tal como se establece en el Real Decreto Legislativo 1/2013, de 29 de noviembre,
por el que se aprueba el Texto Refundido de la Ley General de derechos de las personas con
discapacidad y de su inclusién social, los centros desarrollardn el curriculo establecido en
este Decreto teniendo en cuenta las caracteristicas del alumnado con especial atencién a las
necesidades de las personas con discapacidad.

4. Los centros integrardn también el principio de igualdad de oportunidades entre
mujeres y hombres y la prevencién de la violencia de género, que estardn presentes de for-
ma transversal en los procesos de ensefanza y aprendizaje, de acuerdo con lo dispuesto en
la Ley Orgénica 3/2007, de 22 de marzo, para la igualdad efectiva de mujeres y hombres.

Articulo 5
Adaptacién al entorno educativo, social y productivo

1. La programacién didictica de cada mddulo adaptard el curriculo del mismo a las
caracteristicas socioecondmicas del sector y potenciard la cultura de calidad, la excelencia
en el trabajo, asi como la formacién en materia de prevencion de riesgos laborales y de res-
peto medioambiental, atendiendo a la normativa especifica del sector productivo o de servi-
cios correspondientes.

2. Los centros educativos del dmbito de la Comunidad de Madrid concretardn y de-
sarrollardn el curriculo de este ciclo formativo teniendo en cuenta las caracteristicas del
alumnado y del entorno, promoviendo los principios de igualdad de oportunidades, no dis-
criminacién y accesibilidad universal de las personas con discapacidad.

Articulo 6
Organizacion y distribucion horaria

Los mddulos profesionales de este ciclo formativo se organizardn en dos cursos aca-
démicos. La distribucién en cada uno de ellos, su duracién, la asignacién horaria semanal
y la equivalencia en créditos ECTS se concretan en el Anexo II de este Decreto.

Articulo 7
Profesorado

1. Las especialidades del profesorado de los Cuerpos de Catedrdticos de Ensefianza
Secundaria, de Profesores de Enseflanza Secundaria y de Profesores Técnicos de Forma-
cion Profesional, segtin proceda, con atribucién docente en los médulos profesionales rela-
cionados en el articulo 3 son las establecidas en el Anexo III A) y demds equivalentes a
efectos de docencia, recogidas en el Anexo III B) del Real Decreto 1571/2011, de 4 de no-
viembre.

2. Las titulaciones requeridas al profesorado de los centros de titularidad privada o de
titularidad publica de otras administraciones distintas de la educativa para impartir en los mé-
dulos profesionales relacionados en el articulo 3 son las que se concretan en el Anexo III C)
del Real Decreto 1571/2011, de 4 de noviembre. En todo caso, se exigird que las ensefianzas
conducentes a las titulaciones citadas engloben los objetivos de los médulos profesionales.

Si dichos objetivos no estuvieran incluidos en las ensefianzas conducentes a dichas ti-
tulaciones, ademads de ellas deberd acreditarse, mediante certificacién, una experiencia la-
boral de al menos tres afios en el sector vinculado a la familia profesional realizando acti-
vidades productivas en empresas relacionadas con los resultados de aprendizaje.

Aparte de estas titulaciones requeridas, con las que el profesorado tendra que acredi-
tar una cualificacion especifica que garantice la capacitacién adecuada para impartir el
curriculo de los médulos profesionales, se deberd acreditar la formacién pedagdgica y di-

BOCM-20161007-1



BOCM BOLETIN OFICIAL DE LA COMUNIDAD DE MADRID i

B.O.C.M. Niim. 241 VIERNES 7 DE OCTUBRE DE 2016 Pdg. 13

ddctica necesaria para ejercer la docencia, segin se establece en el articulo 100 de la Ley
Orgéanica 2/2006, de 3 de mayo.

3. Entodos aquellos aspectos no contemplados en los apartados anteriores, se estard
a lo dispuesto en el articulo 12 del Real Decreto 1571/2011, de 4 de noviembre.

Articulo 8
Definicion de espacios y equipamientos

Los espacios y equipamientos que deben reunir los centros educativos para permitir el
desarrollo de las actividades de ensefianza de los ciclos de Formacién Profesional son los
que se definen en el articulo 11 y se concretan en el Anexo II del Real Decreto 1571/2011,
de 4 de noviembre.

Ademds, deberdn cumplir la normativa sobre igualdad de oportunidades, disefio para
todos y accesibilidad universal, sobre prevencion de riesgos laborales y seguridad y salud
en el puesto de trabajo.

DISPOSICION ADICIONAL UNICA

Autonomia pedagogica de los centros educativos

1. Enel marco de la autonomia pedagégica determinada en el articulo 120 de la Ley
Orgdnica 2/2006, de 3 de mayo, de Educacién, modificada por la Ley Orgdnica 8/2013, de 9
de diciembre, para la mejora de la calidad educativa, asi como en el Decreto 49/2013, de 13
de junio, del Consejo de Gobierno, por el que se establece la autonomia de los centros para
la fijacion de los planes de estudio de ensenanzas de Formacion Profesional del sistema
educativo de la Comunidad de Madrid, los centros podrdn elaborar proyectos propios, pro-
poniendo un plan de estudios diferente al determinado en el presente Decreto, siempre y
cuando se cumpla con los requisitos y el procedimiento establecidos para la implantacién
de los mismos.

2. Estos proyectos propios deberan respetar los objetivos generales, los resultados de
aprendizaje, los criterios de evaluacion, los contenidos basicos, las asignaciones horarias
minimas y la duracién total de las ensefianzas establecidas para el titulo en el Real Decre-
to 1571/2011, de 4 de noviembre.

DISPOSICION FINAL PRIMERA

Implantacion del nuevo curriculo

Las ensefianzas que se determinan en el presente Decreto se podrdn implantar a partir
del curso escolar 2016-2017.

DISPOSICION FINAL SEGUNDA

Habilitacién para el desarrollo normativo

Se autoriza a la Consejeria competente en materia de educacion para dictar las dispo-
siciones que sean precisas para el desarrollo y aplicacién de lo dispuesto en este Decreto.

DISPOSICION FINAL TERCERA

Entrada en vigor

El presente Decreto entrard en vigor el dia siguiente al de su publicacién en el BOLE-
TIN OFICIAL DE LA COMUNIDAD DE MADRID.

Dado en Madrid, a 4 de octubre de 2016.

El Consejero de Educacién, Juventud y Deporte,
RAFAEL VAN GRIEKEN SALVADOR

La Presidenta,
CRISTINA CIFUENTES CUENCAS
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ANEXO |

Relacion de los contenidos y duraciéon de los médulos profesionales del curriculo que
se imparten en el centro educativo

01. Médulo Profesional: Inglés.
Equivalencia en créditos ECTS: 7
Caédigo: 0179
Duracién: 160 horas.

Contenidos

1. Analisis de mensajes orales:

- Obtencion de informacién global y especifica de conferencias y discursos sobre temas
concretos y con cierta abstraccion.

- Estrategias para comprender e inferir significados no explicitos: ideas principales.
Claves contextuales en textos orales sobre temas diversos o para comprobar la
comprension.

- Comprension global de un mensaje, sin necesidad de entender todos y cada uno de los
elementos del mismo.

- Comprension de mensajes profesionales y cotidianos:

. Discursos y mensajes generales y profesionales del sector.
. Diferentes registros de formalidad.

- Normas de convivencia y protocolo.

. Formulas de cortesia.

« Férmulas de saludo, acogida y despedida.

. Mensajes directos, telefénicos, radiofénicos, grabados.

- Terminologia especifica de la actividad profesional.

- Ideas principales y secundarias. ldentificacién del propédsito comunicativo de los
elementos del discurso oral.

- Recursos gramaticales: tiempos verbales, preposiciones, phrasal verbs, locuciones,
expresion de la condicién y de la duda, uso de la voz pasiva, oraciones de relativo,
estilo indirecto, verbos preposicionales, verbos modales y otros.

- Otros recursos linglisticos: gustos y preferencias, sugerencias, argumentaciones,
instrucciones, acuerdos y desacuerdos, hipétesis y especulaciones, opiniones y
consejos, persuasion y advertencia.

- Diferentes acentos de lengua oral.

- Identificacion de registros con mayor o menor grado de formalidad en funcién de la
intencidbn comunicativa y del contexto de comunicacion.

- Utilizacién de estrategias para comprender e inferir significados por el contexto de
palabras, expresiones desconocidas e informacién implicita en textos orales sobre
temas profesionales.

2.Interpretacion de mensajes escritos:

- Prediccion de informacion a partir de elementos textuales y no textuales en textos
escritos sobre temas diversos.

- Recursos digitales, informaticos y bibliograficos, para solucionar problemas de
comprension o para buscar informacion, ideas y opiniones necesarias para la
realizacién de una tarea.
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- Comprension de mensajes, textos, articulos basicos profesionales y cotidianos:

- Soportes telematicos: fax, e-mail, burofax.

- Terminologia especifica de la actividad profesional. «False friends».

- Andlisis de los errores mas frecuentes. Sinénimos y antonimos, adjetivos descriptivos.

- Idea principal y secundarias. Identificacion del propésito comunicativo de los elementos
textuales y de la forma de organizar la informacién, distinguiendo las partes del texto.

- Recursos gramaticales: tiempos verbales, preposiciones, phrasal verbs, | wish +
pasado simple o perfecto, | wish + would, if only, uso de la voz pasiva, oraciones de
relativo, estilo indirecto, verbos modales, verbos seguidos de infinitivo o formas en
«ing», usos de las formas en «ing» después de ciertos verbos, preposiciones y con
funcion de sujeto, participios en «ing» o en «ed» y otros.

- Relaciones légicas: oposicion, concesidn, comparacion, condicion, causa, finalidad y
resultado.

- Relaciones temporales: anterioridad, posterioridad y simultaneidad.

- Comprension de sentidos implicitos, posturas o puntos de vista en articulos e informes
referidos a temas profesionales concretos o de actualidad.

- Estrategias de lectura segun el género textual, el contexto de comunicacién y la
finalidad que se persiga.

3.Producciéon de mensajes orales:

- Mensajes orales:

. Registros utilizados en la emisiébn de mensajes orales segun el grado de formalidad.

. Terminologia especifica de la actividad profesional. «False friends».

. Expresiones de usos frecuentes e idiomaticos en el ambito profesional. Férmulas
basicas de interaccion socio-profesional en el ambito internacional.

« Recursos gramaticales: tiempos verbales, preposiciones, phrasal verbs, verbos
preposicionales, locuciones, expresion de la condicion y de la duda, uso de la voz
pasiva, oraciones de relativo, estilo indirecto y verbos modales, entre otros.

. Otros recursos linglisticos: gustos y preferencias, sugerencias, argumentaciones,
instrucciones, acuerdos y desacuerdos, hipétesis y especulaciones, opiniones y
consejos, persuasion y advertencia.

. Fonética. Sonidos y fonemas vocalicos y sus combinaciones, y sonidos y fonemas
consonanticos y sus agrupaciones.

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

- Mantenimiento y seguimiento del discurso oral:

. Conversaciones informales improvisadas sobre temas cotidianos y de su ambito
profesional. Participaciéon. Opiniones personales. Intercambio de informacion de
interés personal.

- Recursos utilizados en la planificacién del mensaje oral para facilitar la comunicacion.
Secuenciaciéon. Uso de circunloquios y parafrasis para suplir carencias linguisticas y
mecanismos para dar coherencia y cohesion al discurso.

. Discurso oral y medios para expresar lo que se quiere comunicar. Adaptacion a la
situacion y al receptor, adoptando un registro adecuado.

. Estrategias para participar y mantener la interaccién y para negociar significados:
elementos paratextuales, aclarar opiniones, resumir, preguntar o repetir con otras
palabras parte de lo dicho para confirmar la comprension mutua.

. Toma, mantenimiento y cesion del turno de palabra.
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- Apoyo, demostracion de entendimiento y peticion de aclaracion, entre otros.
« Entonacién como recurso de cohesion del texto oral: uso de los patrones de
entonacion.

4.Emision de textos escritos:

- Composicion de una variedad de textos de cierta complejidad. Planificacion y revision.
Uso de mecanismos de organizacioén, articulacién y cohesion del texto.

- Expresién y cumplimentacién de mensajes y textos profesionales y cotidianos.

. Redacciéon de avisos, mensajes y facturas profesionales.

- Redacciéon de un Curriculum vitae y cartas de presentacion.

- Redaccién de textos en soportes telematicos: fax, e-mail y burofax, entre otros.

. Redaccion de correspondencia, email y fax.

. Terminologia especifica de la actividad profesional.

. Idea principal e ideas secundarias.

. Recursos gramaticales: tiempos verbales, preposiciones, phrasal verbs, verbos
modales, locuciones, uso de la voz pasiva, oraciones de relativo y estilo indirecto.

« Recursos linglisticos: seleccion de léxico profesional, de las estructuras sintacticas y
de registro adecuadas al contenido y al contexto comunicativo. Identificacion e
interpretacion de los elementos culturales significativos de los paises de habla
inglesa.

- Relaciones légicas: oposicion, concesion, comparacion, condicion, causa, finalidad,
resultado y consecuencia.

- Secuenciacion del discurso escrito: «firsty, «after», «theny, «finally».

- Derivacion: sufijos para formar adjetivos y sustantivos.

- Relaciones temporales: anterioridad, posterioridad y simultaneidad.

- Coherencia textual:

- Adecuacion del texto al contexto comunicativo.

. Tipo y formato de texto.

. Variedad de lengua. Registro.

. Seleccidn léxica, de estructuras sintacticas y de contenido relevante.

. Inicio del discurso e introduccién del tema. Desarrollo y expansion: ejemplificacion,
conclusion y/ o resumen del discurso.

. Uso de los signos de puntuacion.

- Adecuacion del texto al contexto comunicativo.

. Tipo y formato de texto.

. Variedad de lengua. Registro. Uso apropiado al lector al que va dirigido el texto.

. Seleccidn léxica, de estructuras sintacticas y de contenido relevante.

. Estructuras formales en los textos escritos. Seleccion y aplicacion.

. Ordenacién logica de frases y parrafos. Textos coherentes. Elementos de enlace
adecuados.

« Inversion: después de «neither», «nor» y de «so». Después de expresiones negativas
y de «only».

. Inicio del discurso e introduccion del tema. Desarrollo y expansion: ejemplificacion.
Conclusién y resumen del discurso.

- Uso de los signos de puntuacion. Redaccion, en soporte papel y digital, de textos de
cierta complejidad (correspondencia, informes, resumenes, noticias o instrucciones),
con claridad, razonabilidad, correccion gramatical y adecuacion Iéxica al tema.
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- Elementos graficos para facilitar la comprensioén: ilustraciones, tablas, graficos o
tipografia, en soporte papel y digital.

- Argumentos: razonamientos a favor o en contra de un punto de vista concreto y
explicacion de las ventajas y desventajas de varias opciones.

5.ldentificacion e interpretacion de los elementos culturales mas significativos de
los paises de lengua extranjera (inglesa):

- Valoracibn de las normas socioculturales y protocolarias en las relaciones
internacionales.

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

- Reconocimiento de la lengua extranjera para profundizar en conocimientos que
resulten de interés a lo largo de la vida personal y profesional.

- Uso de registros adecuados segun el contexto de la comunicacién, el interlocutor y la
intencion de los interlocutores.

- Interés por la buena presentaciéon de los textos escritos, tanto en soporte papel como
digital, con respeto a las normas gramaticales, ortograficas y tipograficas.

02. Médulo Profesional: Gestion econdémica y financiera de la empresa.
Equivalencia en créditos ECTS: 12
Cédigo: 0623
Duracién: 210 horas.

Contenidos

1. Recopilacion de la informacién sobre iniciativas emprendedoras y oportunidades
de creacion de empresas:

- Factores claves de los emprendedores. Iniciativa y creatividad. Formacion.

- Funciones basicas de la empresa.

- El empresario. Requisitos.

-La empresa como sistema. Los objetivos empresariales. La cultura empresarial y la
imagen corporativa.

- Plan de empresa: la idea de negocio. Contenido y utilidad del plan de empresa.

- Analisis del entorno general y especifico de una pyme:

. Anadlisis del macroentorno de la empresa: factores econdmicos, sociales,
demograficos, culturales, tecnoloégicos, medioambientales y politicolegales. Otros
factores.

« Andlisis del microentorno de |la empresa: competencia, intermediarios,
proveedores/suministradores, instituciones que regulan y/o influyen en el comercio
interior. Otros factores.

- Relaciones de la pyme con su entorno y con el conjunto de la sociedad. La
responsabilidad social de la empresa.
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2. Establecimiento de la forma juridica de la empresa:

- La empresa individual. Responsabilidad juridica y obligaciones formales.

- Sociedades civiles y comunidades de bienes. Concepto, caracteristicas y normativa
aplicable.

- Las sociedades mercantiles:

. Tipos de sociedades: sociedades capitalistas, sociedades personalistas, otros tipos de
sociedades.

. Concepto, caracteristicas, 6rganos de gestion y normativa aplicable a: las sociedades
capitalistas (sociedad anonima y sociedad limitada), las sociedades personalistas
(sociedad colectiva y sociedad comanditaria) y las sociedades laborales (an6nima vy
limitada).

. Los socios: derechos, obligaciones y responsabilidad en cada tipo de sociedad
mercantil.

- Cooperativas de trabajo asociado y cooperativas de transporte. Concepto,
caracteristicas y normativa aplicable.

- Organismos e instituciones con competencias en el ambito de transporte.

- Constitucion y puesta en marcha de la empresa:

. Requisitos y obligaciones formales.

. Gastos de constitucion y puesta en marcha.

. Tramites juridicos y administrativos.

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

- Obligaciones fiscales y laborales de la empresa.

- Situaciones de insolvencia:

. La suspensién de pagos. Efectos juridicos.

. La quiebra. Situaciones y consecuencias juridicas.

« El concurso de acreedores. Fases del proceso.

3. Organizacion de los tramites para la obtencion de recursos financieros:

- Inversion y financiacion: estructura econémica y estructura financiera de la empresa.
- Necesidades de inversion en la empresa.
- Fuentes de financiacion propia.
. Financiacién interna: aportaciones del empresario y de los socios. Recursos
generados por la propia empresa.
- Fuentes de financiacion ajena:
. El tipo de interés. El interés simple y el interés compuesto.
. El interés nominal, el interés efectivo y la tasa anual equivalente (TAE). Calculo.
. Financiacion externa: préstamos, créditos, subvenciones oficiales y ayudas
financieras a la actividad de la empresa. Otras fuentes de financiacion externa.
- Financiacion a largo plazo. Productos financieros:
. Concepto, caracteristicas, requisitos, garantias y documentaciéon necesaria para la
obtencién de préstamos y empréstitos.
« Calculo de costes y cuotas de amortizacion de préstamos mediante los sistemas mas
utilizados: americano, de cuotas de amortizacion constantes y francés. Otros sistemas
de caélculo.
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. Leasing y renting: concepto, caracteristicas, requisitos y garantias exigidas en la
contratacion y calculo de los costes financieros.
. Otras formas de financiacion.
- Financiacion a corto plazo. Concepto y caracteristicas de las siguientes fuentes:
. Créditos comerciales y aplazamientos de pago: calculo de costes generados.
. Créditos bancarios: requisitos, garantias y documentacidn necesaria para su
obtencion y calculo de costes.
- Negociacion de efectos comerciales: célculo del descuento comercial y célculo del
efectivo resultante.
« El factoring: costes y servicios prestados por las sociedades de factoring.
- Evaluacién de las diferentes alternativas de financiacion.
-Manejo de la hoja de calculo, otras aplicaciones informaticas y herramientas
tecnologicas para el calculo de los costes financieros y la amortizacion de préstamos y
otros productos financieros.

4. Determinacion de las formalidades para la compra y/o alquiler de vehiculos y otros
activos:

- Determinacién de las necesidades de equipamiento e inversion.

- Gestion de compras y alquiler de vehiculos y suministros.

- Andlisis y seleccidn de inversiones. Decision de compra o alquiler de vehiculos y otros
inmovilizados.

- Busqueda de proveedores y suministradores. Solicitud de ofertas y presupuestos online
y offline incluyendo las condiciones de compra y de alquiler necesarias para evaluar la
propuesta: cantidad, calidad, precio, descuentos, plazos de entrega, impuestos,
condiciones de pago y financiacion.

- Analisis y evaluacion de presupuestos y condiciones de compra y de alquiler recibidos.

- Elaboracién de documentos relativos a la compra y alquiler de vehiculos y otros
equipamientos utilizando las herramientas informaticas adecuadas y haciendo un uso
correcto del lenguaje y de vocabulario técnico especializado. Elaboracion de contratos
y formulacion de pedidos.

- Creacidon y mantenimiento de bases de datos de proveedores y suministradores:

. Fichero maestro de proveedores, altas y bajas.
« Introduccién y actualizacion de datos.
- Utilizacion de una aplicacién informatica de gestion de compras.

5. Elaboracion de facturas, recibos y documentos de cobros y pagos:

- Elaboraciéon de presupuestos.
- Facturacion de servicios y devengo de facturas:
. Caracteristicas y requisitos legales.
- Modelos y tipos de facturas. La factura electrénica.
« Cumplimentacion y expedicién de facturas.
- Conservacion y registro de facturas de acuerdo con la normativa mercantil y fiscal
vigente.
- Fiscalidad de las operaciones de la empresa:
. Impuesto sobre el valor afadido (IVA).
« Otros tributos.
- Operaciones intracomunitarias: caracteristicas y facturacion de los productos y/o
servicios.
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- Medios y documentos de pago y cobro. Conceptos y normativa aplicable a los
siguientes medios:
. Cheque: tipos, contenido, emision, gestion de pago y gestion de cobro, costes y
riesgos.
. Transferencia bancaria: procedimiento operativo, costes y riesgos.
« Recibo normalizado: contenido.
. Letra de cambio: contenido, emision, gestion de pago y gestidbn de cobro, costes,
riesgos y negociacion.
. Tarjeta de crédito: diferencias con la tarjeta de débito, costes, riesgos y operativa de
uso.
. Pagaré: contenido, emision, gestion de pago y gestion de cobro.
« Otros medios y documentos de pago y cobro.
- Gestion de los impagos de clientes segun la normativa vigente.
- Creacidon y mantenimiento de bases de datos de clientes.
- Manejo de una aplicacién informatica de facturacion.

6. Gestion del proceso contable y fiscal en las empresas:

- Obligaciones contables de la empresa. Normativa mercantil y fiscal.
- El patrimonio de la empresa. El activo, el pasivo y el patrimonio neto.
- Las cuentas. Terminologia. Estructura. Tipos.
- Los libros contables y de registro.
- El Plan General Contable para las pymes:
. Estructura.
« Principios contables.
. Criterios de valoracion de los elementos patrimoniales.
- Normas de registro y valoracion.
- El ciclo contable:
. Apertura del ejercicio contable.
- Anotaciones contables.
. Balances de sumas y saldos.
. Amortizaciones y ajustes.
. Regularizacion de existencias.
. Cierre del ejercicio.
- Las cuentas anuales:
. Cuenta de pérdidas y ganancias.
. Balance de situacion.
. Estado de cambios en el patrimonio neto.
« Memoria.
. Elaboracién de las cuentas anuales.
- 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.
. Gestion y liquidacién del impuesto.
- El Impuesto de Sociedades:
« Sujeto pasivo.
. Base imponible y base liquidable.
« Gestion y liquidacién del impuesto.
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- El Impuesto sobre el Valor Ahadido:
. Operaciones gravadas y operaciones exentas
. Sujeto pasivo.
. Base imponible.
. Tipos de gravamen.
. Gestion y liquidacion del impuesto.
- El Impuesto de Circulacién de Vehiculos.
-Los Impuestos sobre determinados vehiculos, peajes, tasas y canones por la
utilizacién de determinadas infraestructuras.
- Manejo de una aplicacién informatica de contabilidad financiera para el registro
contable y para la elaboracion de las cuentas anuales.

7. Determinacion de la rentabilidad de las inversiones:

- Interpretacion y analisis de la informaciéon contable y econdémico financiera de la
empresa aplicable a la gestion empresarial.
- El punto muerto o umbral de rentabilidad.
- Evaluacion de inversiones y calculo de la rentabilidad:
. Calculo del valor de adquisiciéon, vida util, valor actual, valor de reposicion y valor
residual de los elementos de inmovilizado.
. Concepto, determinacion y analisis del resultado: valor actual neto, tasa interna de
rendimiento y tasa de retorno.
- Periodo medio de maduracion.
- Andlisis e interpretacion de los resultados.
- Analisis de estados financieros de la empresa:
. El balance de situacion: equilibrios patrimoniales entre inversiones y recursos
financieros.
. La cuenta de pérdidas y ganancias.
« El estado de cambios en el patrimonio neto.
. Los flujos de tesoreria o cash flow. Calculo.
. La memoria.
- Ratios econdmicos y financieros:
. Principales ratios financieros: de liquidez, de tesoreria, de solvencia, de autonomia
financiera y de endeudamiento o apalancamiento financiero.
. Analisis econdmico. Ratios de rentabilidad y eficiencia: rentabilidad del inmovilizado,
rentabilidad de las ventas y rentabilidad financiera, otros.
- Utilizacibn de la hoja de célculo, otras aplicaciones informaticas o herramientas
tecnolégicas para el calculo de ratios y para el analisis econémico financiero de la
empresa.
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03. Médulo Profesional: Politicas de marketing.
Equivalencia en créditos ECTS: 12
Cédigo: 0930
Duracion: 195 horas.

Contenidos

1.Evaluacion de las oportunidades de mercado de una empresa:

- Concepto y contenido del marketing.
- Funciones del marketing en la economia.
- El marketing en la gestidén de la empresa.
- El plan de marketing.
- Tipos de marketing:
- Micromarketing y macromarketing
. Marketing estratégico y operativo.
« Marketing en campos especiales: marketing industrial, marketing de servicios,
marketing internacional, marketing no lucrativo: marketing social, marketing politico.
- Marketing estratégico:
« Analisis de las oportunidades de mercado. Analisis del mercado. Analisis del entorno.
. Analisis de la competencia.
. Segmentacion del mercado. Estrategias de segmentacion del mercado.
- Marketing operativo:
. Las variables de marketing mix.
« Definicion y desarrollo de las politicas de marketing mix.

2.Definicion de la politica de producto o servicio:

- El producto como instrumento de marketing:
. Caracteristicas de los productos.
« Atributos.
. La dimensién del producto. La cartera de productos de una empresa: lineas, familias,
categorias.
. Tipos de productos: segun su naturaleza, su uso o destino, la frecuencia de compra vy
el esfuerzo de compra.
. La diferenciacion del producto o servicio.
. La marca. Finalidad y regulacion legal. Tipos de marcas.
.Imagen vy posicionamiento de productos, servicios y marcas. Mapas de
posicionamiento.
« El ciclo de vida del producto. Concepto y fases. Acciones de marketing en cada etapa.
Acciones para prolongar el ciclo de vida del producto.
- La politica del producto. Objetivos.
- Estrategias en politica de productos:
« Andlisis de la cartera de productos, servicios o marcas.
« Creacion y lanzamiento de nuevos productos.
« Diversificaciéon de productos.
. Estrategias de marca.
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- Marketing de servicios:

« Naturaleza y clasificacion de los servicios.

. Objetivos en la prestacion de servicios. Objetivos sociales y econdmicos.

. Caracteristicas de los servicios y sus implicaciones para el marketing.

. Estrategias de marketing para empresas de servicios: tangibilizar el servicio,
diferenciacion, industrializacion del servicio, singularizacion del servicio, estrategias
para combatir la concentracion de la demanda y la caducidad inmediata de los
servicios.

- Elaboracién de informes sobre productos, utilizando herramientas informaticas.

3.Definicion de la politica de precios:

- El precio del producto como instrumento de marketing:

« Componentes del precio de un producto o servicio. Costes y margenes. Costes fijos y
variables.

. El proceso de fijacién de precios. Factores que influyen en él. Factores internos a la
empresa: objetivos de la empresa, los costes, el ciclo de vida del producto, la
elasticidad de la demanda. Factores externos a la empresa: los proveedores, los
intermediarios, el mercado y la competencia.

- Normativa legal en materia de precios.

- Célculo del punto muerto. Calculo del precio de venta a partir del escandallo de
costes.

- Calculo de los costes y determinacion del precio de venta de un producto, utilizando la
hoja de calculo.

- Métodos de fijacion de precios:

« A partir del coste.

. Basados en la competencia.

. Basados en la demanda de mercado.

« Método del valor percibido.

- Estrategias en politica de precios:

. Estrategias de precios diferenciales.

. Estrategias de precios competitivas.

. Estrategias de precios para productos nuevos.

. Estrategias de precios para la cartera o lineas de productos.

. Estrategias de precios psicoldgicos.

- Politica de precios. Objetivos: basados en la busqueda de beneficios, de volumen de
ventas, basados en la posicidbn competitiva.

- Elaboracion de informes sobre precios, utilizando herramientas informaticas
adecuadas.

4.Seleccion de la forma y canal de distribucion:

- La distribucion comercial como instrumento de marketing.

- Canales de distribucién. Concepto, estructura vy tipos.

- Factores que condicionan la eleccion de la forma y canal de distribucion: el mercado, la
empresa, el producto, la competencia, los intermediarios.

- Los costes de distribucion. Estructura y calculo.

- Politica de distribucion. Obijetivos relacionados con: la cobertura del mercado objetivo,
el control del marketing mix, el coste de la distribucion, la imagen de la empresa.

- Los intermediarios comerciales.
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- Funciones y tipos de intermediarios:
« Los comerciantes mayoristas.
« El comercio minorista.
- Formas y contratos de intermediacion comercial. Contrato de distribucion comercial, de
agencia, de representacion comercial, de comisién, de franquicia.
- Formas comerciales de distribucion. Comercio independiente, asociado e integrado.
- Métodos de venta:
. Venta tradicional.
. Autoservicio.
. Venta sin tienda.
. La comercializacion online: internet como canal de distribucion y venta.
- Estrategias de distribucion:
. Estrategias de cobertura del mercado objetivo: distribucién intensiva, exclusiva o
selectiva.
. Estrategias de relacion del fabricante con los puntos de venta: distribucion propia o
por cuenta ajena.
. Estrategias de distribucion horizontales y verticales.
. Estrategias de comunicacion con los distribuidores y los consumidores.
. Relaciones en el canal de distribucion. Relacion del fabricante con la red de venta.
- Elaboracién de informes sobre distribucién utilizando aplicaciones informaticas.

5.Seleccion de las acciones de comunicacion:

- El proceso de comunicacién comercial. Elementos basicos. Definicion de publico
objetivo.

- Comunicacioén integrada o 360 grados.

- Politicas de comunicacion. Objetivos de las politicas de comunicacion.

- EI mix de comunicacién: tipos y formas:

. La publicidad: Las agencias de publicidad. El briefing publicitario. La campafia
publicitaria: presupuesto, el mensaje publicitario, medios y soportes publicitarios,
estrategias publicitarias. Regulacion publicitaria.

. La eficacia publicitaria. Tests publicitarios.

. Las relaciones publicas. Concepto y fines. Instrumentos de las relaciones publicas.
Organizacion de eventos.

. La promocion de ventas. Concepto y objetivos. Instrumentos de la promocién de
ventas.

« El merchandising.

. La venta personal.

« EI marketing directo. Objetivos y formas. Telemarketing. Mailing.

« El marketing online.

« Marketing relacional.

- Elaboracién de informes sobre politica de comunicacién, utilizando aplicaciones
informaticas.

6.Elaboracion de briefings de productos, servicios o marcas:

- El briefing de un producto o servicio: objetivos y finalidad.

- Estructura del briefing.

- Elementos e informacion que lo componen.

- Elaboracién de un briefing utilizando aplicaciones informaticas.
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7.Elaboracion del plan de marketing:

- La planificacion de marketing: finalidad y objetivos.
- El plan de marketing: caracteristicas, utilidades y estructura.
- El proceso de elaboracion del plan de marketing:
« Analisis de la situacién: andlisis interno y externo. Analisis DAFO.
. Establecimiento de los objetivos generales y de marketing.
. Eleccidn de las estrategias de marketing.
. Acciones y politicas del marketing mix. Relacién entre ellas.
« Presupuesto.
« Ejecucion y control del plan de marketing.
- Redaccién y presentacion del plan de marketing, utilizando las aplicaciones
informaticas.
- El plan de marketing para los servicios.

8.Seguimiento y control de las politicas y acciones del plan de marketing:

04.

- Seguimiento y control de las acciones del plan de marketing.

- Calculo de los ratios de control mas habituales, utilizando hojas de célculo.

- Calculo de las desviaciones producidas y propuesta de medidas correctoras.

- Elinglés y otros idiomas extranjeros como herramienta fundamental en la aplicacién de
las politicas de marketing:
« Glosario de términos.
- Manejo de materiales y documentacion impresa y digital.

Modulo Profesional: Marketing digital.
Equivalencia en créditos ECTS: 11.
Cdédigo: 0931

Duracién: 195 horas.

Contenidos

.Administracion de los accesos y conexiones a redes:

- Introduccién. Qué es Internet y su origen.
- Como funciona Internet:
. Servidores y clientes.
« El protocolo TCP/IP. Las direcciones IP.
. La Word Wide Web. Hipertexto. Pagina web, sitio web y portal. Estandares: URL,
HTML, http y https entre otros.
« Los dominios de red: nombres de dominios y servidores de dominio.
. Proveedores de servicios de Internet.
- Modos de acceso a Internet y configuracion del acceso para diferentes tipos de redes:
cableadas, inaldmbricas, de telefonia mévil. Otros modos de acceso.
- Las intranets y las extranets. Caracteristicas y ventajas de utilizacion.
- El navegador web:
. Elementos principales de la ventana del navegador.
« Funcionamiento y uso.
- Navegadores mas utilizados.
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- Busqueda de informacién en la red. Los buscadores web:

. Caracteristicas y funcionalidades.

. Motores de busqueda e indices, buscadores tematicos, multibuscadores vy
metabuscadores.

« Principales buscadores del mercado actual.

. Técnicas y herramientas de busqueda. Conceptos basicos de busqueda con
operadores, sintaxis especiales de busqueda, la opcion de busqueda avanzada, los
servicios adicionales y las herramientas especificas.

2.Gestion de diversos servicios y protocoles de Internet:

- Correo electronico: qué es y como funciona.
- Direcciones de correo electrénico. Elementos y caracteristicas.
- Estructura de los mensajes. Elementos de la cabecera y del cuerpo del mensaje. Envio
y recepcion de mensajes.
- Correo web y correo POP3. Ventajas e inconvenientes.
- El correo web:
. Crear una cuenta.
. Configura una cuenta. Reglas.
. Realizar las funciones basicas de leer, responder y enviar.
« Organizar, clasificar y buscar mensajes.
. Correo no deseado.
- Correo POP3. Clientes de correo mas utilizados. Como utilizarlo:
. Configuracién del cliente de correo.
. Gestibn y mantenimiento de mensajes: operaciones de envio, recepcion vy
clasificacion.
- Reglas y busquedas.
- Listas de distribucion.
- Transferencia de archivos a través de Internet: qué es y cémo utilizarla.
- Servidores FTP y FTPS. Caracteristicas y funcionamiento.
- Carga y descarga de archivos a través de un cliente de FTP: navegadores web o
aplicaciones especificas.
- Redes P2P (peer to peer). Aplicaciones mas utilizadas.
- Softwatre libre y software propietario. Tipos de licencias.
- Freeware y shareware. Caracteristicas y diferencias.
- Descargas: musicales, de videos y de software.
- Conexiones telefénicas de voz. Ventajas de la VozIP frente a la telefonia tradicional.

3.Realizacién de la facturacion electronica y otras tareas administrativas de forma
telematica:

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

- Seqguridad: Firma electrénica reconocida. Autoridades certificadoras.

- Programas de facturacion electronica. Aplicaciones gratuitas y de pago.

- Relacién con otras empresas y organismos publicos: banca electronica, tramites con la
Seguridad Social y relaciones tributarias con Hacienda, entre otros. Informacion,
servicios y tramites a través de Internet.

- Programas de visualizacién e impresion de archivos PDF.
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- Programas reproductores, organizadores y sincronizadores de musica, videos,
peliculas, programas de television y audiolibros, entre otras aplicaciones.

- Seguridad en Internet. Ataques en la red: Spam (correo no deseado), virus
informaticos, spyware (espias) y phising (suplantacion de identidad), entre otros.

- Recomendaciones frente a amenazas procedentes de la red. Actualizaciones
automaticas, programas antivirus, cortafuegos, proxys, antiespias y antispam, entre
otros.

4.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.

- Los foros: leer y escribir en un foro. Reglas.

- Los grupos de discusion.

- Utilizacion comercial de foros y grupos de discusion. Herramientas de infiltracion.

- Redes sociales:
« Redes sociales profesionales y para empresas.
- Ahadir elementos a una pagina de una red social.
. Utilizar elementos fotograficos y audiovisuales en una pagina de una red social.
« Comprar y vender en redes sociales.

- Weblogs, blogs o bitacoras. Gestion de blogs: informacion a incluir, elementos
fotograficos y audiovisuales en el blog, periodos de actualizacion.

- Adadir aplicaciones profesionales a una pagina.

- Blog externos y RSS.

- Cédmo buscar un grupo interesante.

- Crear una red de contactos influyentes.

5.Construccion de paginas web:

- Estructura de una pagina web corporativa.

- Lenguaje HTML. Caracteristicas.

- Creacion y modificacién de paginas web con los editores web mas usuales. Elementos
principales de una pagina web: texto, imagenes, hiperenlaces, tablas, capas, marcos y
elementos multimedia. Otros elementos.

- Contenido multimedia en las paginas web. Programas de disefno grafico, edicion de
video y otras utilidades para la web.

- Formatos multimedia mas utilizados en internet, de imagen y video. Otros formatos.

- Eleccion del servidor para alojar paginas web. Gratuitos o de pago.

- Publicacion de paginas web via FTP. Instalar o usar un cliente de FTP, conectar al
servidor y subir todos los archivos de la Web.

- Alta en buscadores. Seleccién y posicionamiento.

- La opcion de incluir un servicio de tienda online.

6.Diseino del plan de marketing digital:

- Desarrollo del plan de marketing digital. Similitudes y diferencias con el plan de
marketing tradicional.
- EI comportamiento del cliente online.
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- Herramientas estratégicas de marketing digital:
. Estrategia de cartera: Cross marketing. Politicas de captacion: proceso de creacion de
una marca.
. Estrategia de segmentacion: Marketing one to one.
. Estrategia de de fidelizacion: Marketing relacional y gestion de la relacién con los
clientes (CRM). Caracteristicas especificas del cliente online internacional.
- Planes de accion de marketing digital. Acciones de comunicacion:
« Promocién online y offline de la web.
. Herramientas de posicionamiento en buscadores: email marketing, SEM, SEO vy
campafas en paginas afines.
« Marketing viral.
- Evaluacién del rendimiento del plan de marketing. Analisis de estadisticas y mediciéon
de resultados. Herramientas digitales de control de inversiones.
- Planes de accién de marketing digital. Acciones de distribucion: marketing de afiliacion.
- Aplicaciones del mobile marketing y TDT, entre otros.

7.Definicion de la politica de comercio electréonico de una empresa:

- Idea y disefio de una tienda virtual:
. Escaparate web. Catalogo electrénico.
« El carrito de la compra online. Contenidos en el carrito de la compra online.
. Catélogo online. Herramientas de optimizacién del catalogo online.
. Zonas calientes y zonas de usuario. Utilizacién de los conceptos zona caliente y zona

de usuario en el disefio de los elementos de la tienda virtual.

« EI TPV virtual.
. Flujos de caja y financiacién de la tienda online.

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

- Seleccion del nombre de dominio. Registro de dominios. Renovacion de dominios.
Transferencia de dominios. Conocer el duefio de un dominio.

- Control logistico de las mercancias vendidas online.

- La reclamacién como instrumento de fidelizacion del cliente.

- La importancia financiera de la reclamacion.

- Medios de pago electronicos. Soluciones de pago a través de Internet: pago exprés,
pago estandar, pasarelas integrales y micropagos. Otros medios.

- Periodos de reflexion y cancelaciones.

- Seguridad en las transacciones electrénicas. Criptografia y cifrado (encriptacion).
Conceptos basicos:
. Cifrado de clave compartida o simétrica. Cifrado de clave uUnica.
. Cifrado de clave publica o asimétrica.

- Firma digital. Certificados digitales. Obtencion, uso y renovacion.

- DNI electrénico.

- Negocios electronicos: eshop, email, eprocurement, emarketplace y eauction. Otros
negocios.
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05. Médulo Profesional: Investigacion comercial.
Equivalencia en créditos ECTS: 8
Cédigo: 1010
Duracién: 130 horas.

Contenidos

1.Aplicaciones informaticas de uso en este médulo:

- La hoja de célculo.

- Introducir y editar datos en las celdas: textos, numeros, fechas y férmulas.
- Formato de celdas, filas, columnas y hojas.

- Operaciones basicas con hojas de calculo.

- Formulas matematicas, ldgicas y estadisticas.

- Representaciones graficas de los datos.

2.Analisis 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. Microentorno y macroentorno.

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

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

- Analisis de los factores del microentorno: competencia, distribuidores, suministradores
e instituciones.

- Estudio del comportamiento del consumidor. Tipos de consumidores. Mercados de
consumo y mercados industriales.

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

- Andlisis del proceso de compra del consumidor final. Fases y variables.

- Andlisis del proceso de compra del consumidor industrial. Fases y variables.

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

- El posicionamiento del producto y la empresa en el mercado.

3.Configuracion de un sistema de informacion de marketing (SIM):

- La necesidad de informacién para la toma de decisiones de marketing.

- Tipos de informacioén. Segun su naturaleza, su origen y su disponibilidad.

- El sistema de informacioén de marketing (SIM). Concepto y finalidad.

- Estructura del SIM. Subsistemas que lo integran.

- La investigacion comercial. Concepto y finalidad.

- Aplicaciones de la investigaciéon comercial.

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

- Asociaciones profesionales en el ambito del marketing, la investigacién de mercados y
los estudios de opinioén.

4.Elaboracion del plan de la investigacion comercial:

- El proceso metodolégico de la investigacidon comercial. Fases del proceso:
. Identificacion y definicion del problema que hay que investigar.
« Definicion del propésito o finalidad de la investigacion.
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. Determinacion de los objetivos de la investigacion: cuestiones que hay que investigar
o hipotesis que hay que contrastar.

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

« Presupuesto de un estudio comercial.

-Tipos de disefios de investigacion: estudios exploratorios, descriptivos vy
experimentales. Relacibn de estos estudios con las distintas técnicas de
investigaciones cuantitativas y cualitativas.

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

5.0rganizacion de la informacién secundaria disponible:

- Métodos y técnicas de obtencién de informacion secundaria.

- Motores de busqueda y criterios de seleccion de fuentes de informaciéon secundaria.
Criterios de seleccién y organizacion de la informacién relevante.

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

- Organizacion de los datos obtenidos. Procedimientos de procesado y archivo de la
informacioén relevante en el marco del sistema de informacién de marketing.

- Analisis cuantitativo y cualitativo de la informacion.

- Presentacion de los datos.

6.0Obtencion de informacién primaria:

- Técnicas de recogida de informacién de las fuentes primarias. Criterios de eleccion de
las distintas técnicas en funcion de los objetivos de la investigacion.

- Técnicas de investigacion cualitativa: entrevistas en profundidad, focus group, técnicas
proyectivas, técnicas de creatividad y observacion.

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

- Tecnologias de la informacién y la comunicacion aplicadas a la investigacion comercial:
CAPI, MCAPI, CATI y CAWI.

- El cuestionario: metodologia para su disefio. Estructura y secuencia del cuestionario.

7.Determinacion de las caracteristicas y tamaino de la muestra de la poblacion:

- Conceptos basicos 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, sistematico, estratificado, por
conglomerados, por areas, polietapico y por ruta aleatoria.

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

- Factores que influyen en el tamafo de la muestra. Nivel de confianza, error de
muestreo y otros.

- Calculo del tamafio de la muestra. Procedimientos aplicables en muestreo
probabilistico y no probabilistico.

- Inferencia estadistica:
« Errores muestrales y no muestrales.
« Calculo del error de muestreo.
« Estimacién puntual y por intervalos. Intervalos de confianza.
« Técnicas de analisis probabilistico.

BOCM-20161007-1



BOCM BOLETIN OFICIAL DE LA COMUNIDAD DE MADRID i

B.O.C.M. Niim. 241 VIERNES 7 DE OCTUBRE DE 2016 Pdg. 31

. Contraste de hipotesis.
« Extrapolacion de los resultados de la muestra a la poblacién objeto de estudio.

8.Tratamiento y analisis estadistico de los datos:

- Codificacién y tabulacién de los datos.

- Representacion grafica de los datos.

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

- Técnicas de andlisis de datos cuantitativos: analisis univariable y bivariable. Estadistica
descriptiva: medidas de tendencia central, de dispersiéon y de forma.

- Técnicas de analisis de datos cuantitativos: introduccion al analisis multivariable:
. Técnicas de regresion lineal y correlacion simple. Ajuste de curvas.
. Técnicas de regresion y correlacion multiple.

- Numeros indices.

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

- Elaboracién de informes comerciales con los resultados del analisis estadistico de
datos y las conclusiones de la investigacion.

- Presentacion de datos y anexos estadisticos: tablas, cuadros y graficos.

9.Gestiona 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.

06. Médulo Profesional: Formacion y orientacién laboral.
Equivalencia en créditos ECTS: 5
Cadigo: 1014
Duracion: 90 horas.

Contenidos

1.0rientacion profesional y busqueda activa de empleo:

- El ciclo formativo: normativa reguladora, nivel académico y profesional.

- Identificacién de itinerarios formativos relacionados con el titulo del ciclo formativo:
acceso, convalidaciones y exenciones. Formacion profesional del sistema educativo y
formacién profesional para el empleo.

-La formacion permanente para la trayectoria laboral y profesional del titulado:
valoracién de su importancia.

- Opciones profesionales: definicion y analisis del sector profesional del titulo del ciclo
formativo.

- Empleadores en el sector: empleadores publicos, empleadores privados y posibilidad
de autoempleo.

- Proceso, técnicas e instrumentos de busqueda de empleo y seleccion de personal en
empresas pequefas, medianas y grandes del sector.

BOCM-20161007-1



BOCM BOLETIN OFICIAL DE LA COMUNIDAD DE MADRID i

Pag. 32 VIERNES 7 DE OCTUBRE DE 2016 B.O.C.M. Niim. 241

- Sistema de acceso al empleo publico en puestos idéneos para los titulados del ciclo
formativo.

- Oportunidades de aprendizaje y empleo en Europa.

- Recursos de Internet en el ambito de la orientacion.

- Carrera profesional en funcion del analisis de los intereses, aptitudes y motivaciones
personales: autoconocimiento y potencial profesional.

- El proceso de toma de decisiones: definicidn y fases.

- Asociaciones profesionales del sector.

2.Gestion del conflicto y equipos de trabajo:

- Equipos de trabajo: concepto, caracteristicas y fases del trabajo en equipo.

- La comunicacién en los equipos de trabajo: escucha activa, asertividad y escucha
interactiva (feedback).

- La inteligencia emocional.

- Ventajas e inconvenientes del trabajo en equipo para la eficacia de la organizacion.

- Equipos de trabajo en el sector en el que se ubica el ciclo formativo segun las
funciones que desempefan. Caracteristicas de eficacia de un equipo de trabajo.

- La participacion en el equipo de trabajo: los roles grupales.

- Dinamicas de trabajo en equipo.

- Conflicto: caracteristicas, fuentes y etapas.

- Tipos de conflicto.

- Métodos para la resoluciébn o supresion del conflicto: conciliacién, mediacion,
negociacion y arbitraje.

- La negociacién como medio de superacion del conflicto: tacticas, pautas y fases.

3.Contrato de trabajo y relaciones laborales:

- El derecho del trabajo: fuentes y principios.

- Analisis y requisitos de la relacién laboral individual.

- Derechos y deberes derivados de la relacién laboral.

- El contrato de trabajo: concepto, capacidad para contratar, forma y validez del contrato.

- Modalidades de contrato de trabajo y medidas de fomento de la contratacion. El fraude
de ley en la contratacion laboral.

- El periodo de prueba, el tiempo de trabajo y otros aspectos relevantes: analisis en el
convenio colectivo aplicable al ambito profesional del titulo del ciclo formativo.

- La némina. Condiciones econdmicas establecidas en el convenio colectivo aplicable al
sector del titulo.

- Modificacidn, suspensién y extincion del contrato de trabajo: causas y efectos.

- Medidas establecidas por la legislacién vigente para la conciliacion de la vida laboral y
familiar.

- Beneficios para los trabajadores en las nuevas organizaciones: flexibilidad y beneficios
sociales, entre otros.

- Representacion de los trabajadores: unitaria y sindical.

- Derecho procesal social:
. Plazos de las acciones.
. Conciliacion y reclamacion previa.
. Organos jurisdiccionales.
. La demanda vy el juicio oral.

- Gestiones a través de Internet en el ambito laboral.
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4.Seguridad Social, empleo y desempleo:

- Estructura del sistema de la Seguridad Social: modalidades y regimenes de la
Seguridad Social.

- Principales obligaciones de empresarios y trabajadores en materia de Seguridad
Social: afiliacién, altas, bajas y cotizacion.

- Accion protectora de la Seguridad Social: introduccién sobre contingencias,
prestaciones econdmicas y servicios.

- La proteccién por desempleo: situacion legal de desempleo, prestacion y subsidio por
desempleo.

5.Conceptos basicos sobre seguridad y salud en el trabajo:

- Valoracién de la relacién entre trabajo y salud.

- Andlisis de factores de riesgo.

- Determinacién de los posibles dafos a la salud del trabajador que pueden derivarse de
las situaciones de riesgo detectadas: accidentes de trabajo, enfermedades
profesionales y otras patologias derivadas del trabajo.

- Marco normativo basico de la prevencion: derechos y deberes en materia de
prevencion de riesgos laborales.

- Principios y técnicas de prevencion de riesgos laborales.

- Responsabilidades y sanciones.

6.Evaluacion de riesgos profesionales: riesgos generales y riesgos especificos:

-La evaluacién de riesgos en la empresa como elemento basico de la actividad
preventiva.
- Los riesgos generales:
. Analisis de riesgos ligados a las condiciones de seguridad.
. Analisis de riesgos ligados a las condiciones ambientales.
. Analisis de riesgos ligados a las condiciones ergondmicas y psicosociales.
- Los riesgos especificos:
. Riesgos especificos en el sector profesional en el que se ubica el titulo.
. Consideracion de los posibles dafios a la salud del trabajador que pueden derivarse
de los riesgos especificos del sector profesional.

7.Aplicacion de medidas de prevencion y proteccion en la empresa:

- Aplicacién de las medidas de prevencion.
- Medidas de proteccién:
- Medidas de proteccidn colectiva. La sefializacién de seguridad.
« Medidas de proteccién individual. Los equipos de proteccién individual.
« Especial proteccion a colectivos especificos: maternidad, lactancia, trabajadores de
una empresa de trabajo temporal, trabajadores temporales.

8.Planificacion de la prevencioén de riesgos en la empresa:

- El plan de prevencién de riesgos laborales:
. Evaluacién de riesgos.
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. Organizacion y planificacién de la prevencién en la empresa:
- El control de la salud de los trabajadores.
- El plan de autoproteccién: plan de emergencia y de evacuacion en entornos de
trabajo.
- Elaboracion de un plan de emergencia en una pyme.
- Protocolo de actuacion ante una situaciéon de emergencia.
- Elementos basicos de la gestion de la prevencion en la empresa:
. La gestidn de la prevencion en la empresa: definicion conceptual.
« Organismos publicos relacionados con la prevencion de riesgos laborales.
- Representacion de los trabajadores en materia preventiva.
. Funciones del prevencionista de nivel basico.

9.Primeros auxilios:

- Urgencia médica y primeros auxilios: conceptos basicos.
- Clasificaciéon de los heridos segun su gravedad.
- Aplicacion de las técnicas de primeros auxilios segun el tipo de lesién del accidentado.

07. Médulo Profesional: Disefo y elaboracion de material de comunicacion.
Equivalencia en créditos ECTS: 9

Codigo: 1007

Duracién: 150 horas.

Contenidos

1. 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 grafico.
- 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 y demas soportes.
- 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.
- Otros materiales de comunicacién publicitaria.
- Disefno de los materiales de comunicacidén en concordancia con:
e Medios tradicionales de comunicacion de masas.
e Medios de comunicaciéon multimedia..
o Disefos existentes en Internet.

2. Aplicacion de técnicas de comunicacion persuasivas:

- Introduccién al concepto de creatividad.
- Estilos creativos de publicidad.
- Creatividad publicitaria en medios y soportes impresos y audiovisuales.
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- Técnicas de creatividad publicitaria: asociacion, analogia y combinacién de ideas.

- La creatividad persuasiva en la comunicacién publicitaria.

- Modalidades de instrucciones creativas.

- Sujeto creativo y producto creativo.

- La dimensién persuasiva de la comunicacién publicitaria.

- Establecimiento de la estrategia publicitaria. La importancia del posicionamiento.

- Tipos de publicidad.

- El briefing.

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

- Fijacion del calendario publicitario.

3. Elaboracion de materiales de comunicacion con procesadores de texto:

- Funciones del procesador de texto.

- Creacién e impresion de documentos.

- Edicion de textos y disefio de documentos.
- Edicion de tablas, objetos y graficos.

- Formatos, plantillas y efectos especiales.

4. Elaboracion de materiales publicitarios e informativos:

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

- Herramientas de presentaciones graficas:

- Programas generalistas destinados a la elaboracién de material publicitario.

- Programas especificos de disefio gréfico.

- Programas para maquetacion y composicion de disefios de textos..

- Programas especificos de manipulacién de imagenes.

- Aplicaciones especificas de disefio web.

- Copias de seguridad: métodos fisicos y programas informaticos.

5. Confeccion de materiales publicitarios en diferentes soportes:

- Composicion, color y tipografia de folletos, tripticos y carteles.
- Redaccidén y maquetaciéon 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.
- Equiilibrio, tension y nivelacion.
- Sentido de la lectura.
- Técnicas de comunicacion visual.
- Fases de elaboracion de material audiovisual:
. ldea y argumento.
« Guién multimedia.
. Disefo: imagenes y sonidos.
- Ensayo del producto y revision.
- Marketing directo. Mailing personalizado.
- Proveedores de marketing directo. Contratacion y outsourging.
- Publicidad gratuita en buscadores y redes sociales.
- Banners. Ventanas emergentes o pop-up y pop-under.
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6. Organizacion del plan de difusion de materiales publipromocionales e
informativos:

- Objetivos publicitarios.

- Presupuesto de publicidad.

- Temporalidad publicitaria y calendarios de las inserciones publicitarias.

- Tipos de calendarios de inserciones.

- Factores determinantes de la planificacion temporal: estacionalidad de las ventas,
objetivos publicitarios de la campana, evolucion del recuerdo, alcance o penetracion
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.

- Sistemas de medicion de audiencias.

- Coste de soporte, coste por contacto y coste util.

- Cobertura y distribucion de combinaciones de soportes e indicadores derivados.

- Indicadores de rentabilidad.

08. Médulo Profesional: Medios y soportes de comunicacion.

Equivalencia en créditos ECTS: 6
Codigo: 1008
Duracién: 100 horas.

Contenidos

1. Recopilacion de datos para disenar un plan de medios:

- Analisis de las audiencias efectuados por agrupaciones de medios de comunicacion.

- Empresas especializadas en elaborar sondeos y estudios de medios publicitarios:
OJD (Oficina de Justificaciéon de la Difusidbn de prensa escrita) y EGM (Estudio
General de Medios), entre otros.

- Paneles de consumidores y detallistas. Paneles de audiencia.

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

- Andlisis de antecedentes para el estudio del briefing.

- Analisis de la actividad publicitaria de la competencia: inversiones, medios y
soportes utilizados.

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

- Las centrales de compras de medios: concepto, objetivos y clases.

- Agencias de publicidad: concepto y clases.

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

2. Descripcion de los medios y soportes publicitarios:

- Concepto de medio y soporte publicitario.
- Clasificaciéon de los medios publicitarios:
- Formas publicitarias especificas y analisis de los aspectos relativos a la prensa y
revistas, TV, radio, cine y publicidad exterior:
. Estructura y caracteristicas de cada medio.
. Ventajas y desventajas de cada medio.
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. Formas publicitarias especificas y elementos basicos:

-TV: spot, publireportaje, patrocinios, y esponsorizacion, sobreimpresiones,
product placement, bartering, telepromociones y televenta, publicidad
interactiva, entre otros.

-Radio: cuias, programas, patrocinios. Otros elementos.

-Cine: filmmet y publirreportaje, entre otros.

-Publicidad exterior: vallas, marquesinas, MUPI.

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

. Condiciones de contratacion.

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

. Estructura y caracteristicas.

. Ventajas y desventajas.

. Formas y elementos basicos: carteleria, luminosos, displays, entre otros.
Elementos especificos: permanencia del mensaje, flexibilidad en el tiempo y en el
espacio, selectividad geografica, audiencia, impacto y coste por impacto, entre
otros.

. Condiciones de contratacion

- 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, octavillas y pedido, entre
otros.

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

. Condiciones de contratacion.

- Concepto de publicity y herramientas utilizadas. Tipos de publicities mas usadas:
entrevistas exclusivas, comunicados o notas de prensa. Otros conceptos.
- Formas publicitarias y planificacion de medios en el entorno online:
. Tipos de formatos de publicidad en Internet.
. Condiciones de contratacion y compra en medios online.

3. 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.

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

- Contrato de publicidad. Concepto. Obligaciones de las partes. Incumplimiento del
contrato.

- Contrato de difusibn publicitaria. Concepto. Obligaciones de las partes.
Incumplimiento del contrato.

- Contrato de creacion publicitaria. Concepto. Titularidad de las creaciones
publicitarias.

- Contrato de patrocinio publicitario. Concepto. Obligaciones de las partes.

- Codigo deontolégico de autorregulacion publicitaria.

- Actos de competencia desleal.
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- Practicas comerciales desleales con los consumidores o usuarios.
- 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
ordenacioén y seleccion de los mejores medios.
- Cuadro de mando de una campafia en medios.
- Preparacion de un plan de medios:
. Definicion de objetivos de medios: cobertura, frecuencia y recuerdo.
. Elaboracién de la estrategia de medios.
. Seleccion de soportes.
. Programacion o distribucion del presupuesto.
- Seleccién de presupuestos ofertados por las agencias publicitarias.
- Relaciones de las agencias con los anunciantes y los medios.
- Anadlisis de margenes y de costes permitidos. Costes en medios digitales y en
medios tradicionales.
- Métodos de medicién 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).
. CPI (coste por impacto util).
« CPR (coste por registro).
« CTR (porcentaje de clics).
« CPC (coste por clic)
« CPL (coste por lead).
. Oftros ratios.

4. 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 campania.

- Relacién con proveedores offline y online.

- Control en un plan de medios escrito.

- Instrumentos de control utilizados habitualmente en television y radio.

- Cuadros de seguimiento de ejecucion de campafas 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 informaticas para controlar los sucesos y datos acaecidos durante la
ejecucion del pan de medios.

- Elaboracién de informes a la direccién con herramientas informaticas.

5. 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.
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- Servicios que ofrecen las empresas de press-clipping.

- Broadcast monitors o servicios de monitorizaje de medios audiovisuales

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

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

- Tipos de empresas del sector.

09. Médulo Profesional: Relaciones publicas y organizacion de eventos de marketing.

Equivalencia en créditos ECTS: 6
Codigo: 1009
Duracion: 100 horas.

Contenidos

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

- Las RRPP dentro de la estrategia de comunicacion de la empresa.

- Concepto fines e instrumentos de las relaciones publicas.

- Relaciones publicas e imagen corporativa.

- Diseno del manual corporativo de relaciones publicas.

- Fases de las relaciones publicas:

- Identificacion de publicos y definicion de objetivos y determinaciéon de las acciones
de comunicacion.

- Responsabilidad social corporativa. Patrocinio y mecenazgo.

- RRPP y opinién publica.

- Publicidad Institucional.

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

. Segun el ambito: externas e internas.

. Segun los objetivos: difusion de informacion empresarial, comercial y de
productos, patrocinio, mecenazgo, creacién, mantenimiento o mejora de la
imagen, actividades de servicio publico y apoyo a iniciativas.

- La vinculacién de las relaciones publicas con los medios de comunicacion. Las notas
de prensa, las conferencias de prensa y el gabinete de prensa. Lobbies. Las
relaciones con los periodistas.

- La organizacién de eventos dentro de las relaciones publicas de la empresa.

2. 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.

- Diseno y planificacion del evento.

- Organizacién de recursos humanos y materiales para el desarrollo de eventos.

- Técnicas de organizacion de eventos. Gestiones y tareas del organizador:
organizaciéon de agendas de trabajo, gestion de asistencia, secretaria técnica y
acreditacion, documentacion interna y externa del evento, programa del evento,
calendario y cronograma.
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- Publicacion y difusion del evento.

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

- Practicas habituales en la organizacion de eventos de marketing y comunicacion.
- Seleccién y negociacion de ofertas de proveedores de eventos.

- Contrato de prestacion de servicios o alquiler de medios.

3. Determinacion del plan de relaciones con proveedores, actores y agentes:

- Espacios requeridos para la celebracién de eventos:
. Palacios y centros de congresos.
. Recintos feriales.
. Hoteles.
« Recintos singulares u otros, y sus accesos.
- Tipologia de proveedores de servicios necesarios para la celebracion de eventos:
. Hosteleria y restauracion.
« Reproduccién y proyecciéon de imagen y sonido y de telecomunicaciones.
. Disefio, edicion e impresién 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.
« Animacion cultural y producciéon de espectaculos.
. Otros servicios: seguros, asistencia turistica, guias, seguridad, entre otros.
- Evaluaciéon de ofertas de proveedores de servicios atendiendo a distintos criterios:
coste, plazos y calidad de servicio. Otros criterios.
- Coordinacién de recursos y proveedores.
- La seguridad en la organizacién de eventos. Estrategias de seguridad.
- Aplicaciones informaticas en la gestidén de eventos.

4. Protocolo y ceremonial de actos y eventos de marketing y comunicacion:

- Protocolo y relaciones publicas.

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

- Protocolo empresarial.

- Manual de protocolo. Pautas para su confeccion, contenidos. Etiqueta empresarial.

- Ceremonial y protocolo institucional. Los actos oficiales. Principios generales del
reglamento de precedencias.

- Normas y usos habituales. Saludos y presentaciones. Tratamientos. Protocolo en la
mesa. Etiqueta social.

- Normas y usos protocolarios habituales en otras culturas.

5. Coordinacion y supervision de los eventos de marketing:

- Comportamiento y desarrollo de eventos de marketing y comunicacién. Supervision
de las condiciones, recursos, protocolo, materiales, necesidades de los asistentes,
entre otros. Imprevistos y medidas correctoras.

- La imagen personal. Aspectos mas relevantes. Proyeccion. Imagen profesional.

- Actitudes y aptitudes de los agentes y participantes en un evento. Adecuacion a
distintos tipos de eventos. Errores mas habituales en las actitudes y aptitudes.

BOCM-20161007-1



BOCM BOLETIN OFICIAL DE LA COMUNIDAD DE MADRID i

B.O.C.M. Niim. 241 VIERNES 7 DE OCTUBRE DE 2016 Pdg. 41

- Técnicas de comunicacion verbal y no verbal.
- Los eventos como elementos de transmision de imagen y valores corporativos.

6. Elaboracion de informes de control y evaluacién de eventos:

- Supervision y seguimiento de eventos. Estadisticas. Herramientas de seguimiento y
control.

- Control de participantes.

- Sistemas y parametros de evaluacion de eventos. Consideracion de objetivos.
Rentabilidad y repercusion.

- Calidad en los servicios de gestion del evento: indicadores. Tipos y eleccion de
indicadores.

- Cuestionarios de satisfaccion. Formas de aplicacion, analisis y resultados.

- Acciones posteriores al evento. Comunicados de prensa y su difusion.

- Evaluacién de servicios requeridos por los eventos.

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

- Resolucion de las incidencias.

- Memoria técnica y econdmica del evento.

- Aplicaciones informaticas de gestion de calidad de eventos.

10. Médulo Profesional: Trabajo de campo en la investigacion comercial.

Equivalencia en créditos ECTS: 6
Cédigo: 1011
Duracion: 100 horas.

Contenidos

1. Planificacion del trabajo de campo de una investigacion comercial:

- Elaboracién del plan de trabajo de campo en una investigacion de mercados.

- Fases del trabajo de campo en un estudio comercial.

- Determinacion de los objetivos.

- Asignacién de objetivos individuales y colectivos al equipo de trabajo de campo.
- Programacion del trabajo de campo.

- Presupuesto del trabajo de campo.

- Salud y prevencidn de riesgos en el trabajo de campo.

2. Actividades especificas del trabajo de campo en una investigacion comercial de
tipo cuantitativo:

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

- Elaboracién 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.
Establecimiento de cuotas.
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3. Actividades especificas del trabajo de campo en una investigacion comercial de
tipo cualitativo:

- Planificacion de los medios y recursos necesarios en funcién de la técnica a emplear
(entrevistas personales, dindmicas de grupo, técnicas proyectivas, técnicas de
creatividad y observacion, entre otros).

. Determinacioén de las caracteristicas de los participantes.

Captacion de los participantes.

. Cronograma.

« Concertacion de las reuniones.

. Seguimiento y desarrollo.

« Analisis de los resultados.

4. Determinacion de las caracteristicas del personal de campo y criterios de
seleccion de los encuestadores:

- Determinacién del numero de encuestadores/entrevistadores necesarios para una
investigacion comercial.
- Caracteristicas, habilidades y conocimientos que se exigen a los encuestadores.
- Fases del proceso de seleccidon 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.

5. Definicion de planes de formacion, perfeccionamiento y reciclaje de un equipo
de encuestadores:

- Determinacién de las necesidades de formaciéon del equipo de campo.
- Objetivos y métodos de formacidén en equipos comerciales:
« Planes de formacién inicial de los encuestadores.
. Programas de formacion continua, perfeccionamiento y actualizacion de equipos
de trabajo de campo.
. Formacién teédrico-practica y formacion sobre el terreno de los encuestadores.
- Evaluacién de planes de formacion.

6. Sistemas de motivaciéon y remuneracion del equipo de trabajo de campo:

- Estilos de mando y liderazgo.
- Dinamizacion y liderazgo del equipo de encuestadores.
- Técnicas de dinamica y direccién de grupos.
- Motivacion del equipo de trabajo de campo.
- Elementos de motivacion y satisfaccion en el trabajo:
. Incentivos econémicos.
. Mejora de las condiciones y promocion interna.
. Formacién y promocién profesional.
- Situaciones de conflicto en las relaciones en equipos de campo.
- Técnicas de resolucién de situaciones conflictivas:
. Negociacion y consenso entre las partes.
. Conciliacion, mediacion y arbitraje.
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- Métodos de decision en grupo.
- Retribucién y rendimiento del equipo de trabajo de campo. Sistemas de retribucion
del equipo de encuestadores/entrevistadores.

7. 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 (CAPI, y MCAPI).

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

- La encuesta a través de Internet. La encuesta online asistida por ordenador (CAWI).
Paneles on-line. Solucion de los problemas asociados a la metodologia CAWI.

-La encuesta postal. Peculiaridades. Carta de presentacion. Factores que
incrementan la eficiencia en las encuestas postales.

- Combinacion de metodologias PAPI, CAPI, MCAPI, CATI y CAWI: la metodologia
multi-modo.

- El cuestionario. Partes y elementos del cuestionario. Tipos de cuestionarios.

- Metodologia para el disefio del cuestionario:

. Normas a seguir en la redaccién de los items.

- 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.

- Derechos y deberes de los encuestados.

- Codigos éticos en la obtencién de datos por encuesta. Cédigo ESOMAR 'y otros.

- Solucién de problemas en el trabajo de campo: rechazos y ausencias.

- Incidencias y reclamaciones surgidas en el transcurso de la encuesta.

- Técnicas de resoluciéon de reclamaciones y quejas en la encuesta.

8. Sistema de evaluacion del trabajo de campo y desempeno de los miembros del
equipo de trabajo:

- Criterios y técnicas de supervision y control del trabajo de campo.

- Verificacidn de cuestionarios: edicion, registro, codificacion y transferencia de datos.
Utilizacion de aplicaciones informaticas.

- Medidas para la correccion y validacion de los cuestionarios.

- Evaluacién de la calidad del trabajo y desempefio de los encuestadores. Evaluacion
del cumplimiento de los objetivos asignados al trabajo de campo.

- Ratios de control. Procedimientos de control a través de la comunicacion con el
personal de campo.

- Propuestas de mejora y subsanacion de errores.

- Informes de evaluacién y control de la actividad de los encuestadores.

- Elaboraciéon de informes de control del trabajo de campo, recogiendo la evaluacion
de los objetivos y los errores detectados y utilizando las aplicaciones informaticas.
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11. Médulo Profesional: Lanzamiento de productos y servicios.

Equivalencia en créditos ECTS: 6
Cédigo: 1109
Duracioén: 85 horas.

Contenidos

1. Recopilacion de la informaciéon necesaria para el lanzamiento de un producto o
servicio:

- Fuentes de informacion internas y externas. Primarias y secundarias.

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

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

- Informacion obtenida de la red de ventas y de las sugerencias de los clientes. CRM
(Customer Relationship Management).

- Fases del proceso de creacion de nuevos productos.

- Fase de lanzamiento del producto o servicio. Pasos necesarios.

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

2. Elaboracion 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.

- Elaboraciéon del argumentario de ventas y de ventas online segun 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.

- 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 comunicacién para la presentacion del producto a los distribuidores.

- Material de apoyo necesario para la presentacion.

- Objeciones del cliente. Técnicas de venta y refutacion de las objeciones.

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

- Motivacion de la red de ventas.

3. Definicidn de las acciones de marketing y promocion:

- Publicidad y promocién. Tradicional y online.

- La publicidad en el lugar de venta (PLV).

- Merchandising y animacion en el punto de venta.

- Implantacion de productos en el punto de venta.

- La promocion de ventas. Objetivos.

- Acciones de marketing y promocién dirigidas al lanzamiento de productos/servicios.
- Acciones promocionales en funcién del publico objetivo.

- Tipos de acciones promocionales segun el punto de venta.
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-La promocion del fabricante y del establecimiento comercial. Incentivos y
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 promociédn dirigidas al consumidor final.

- Ventas y promociones especiales.

- Acciones de fidelizacién de clientes.

- Marketing directo. Acciones de marketing directo para el lanzamiento del producto.

- Herramientas de promocioén online.

4. Programacion del lanzamiento e implantacion de un producto o servicio en el
Mercado:

- Estrategias comerciales de lanzamiento de un producto. Tradicionales y online.

- Desarrollo de las acciones de marketing y promocion 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. El escaparate. Animacion de puntos calientes y
frios. Presupuestos. Cronograma.

- Aplicacion de técnicas de implantacidon 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.

- 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.

- Herramientas de promocion online..

5. Medidas de seguimiento y control del lanzamiento de un producto o servicio:

- Control y medicién de resultados. Fijacion de estandares y parametros de control.
Instrumentos de control: cuantitativos y cualitativos.

- Rentabilidad de la implantacion del producto.

- indices de control de la implantacion del producto en el punto de venta: indices de
circulacion, de atraccion y de compra, entre otros.

- Rentabilidad directa del producto.

- Ratios economico-financieros; margen bruto y neto, facturacién, tasa bruta, stock
medio, rotacion del stock, coeficiente de rentabilidad, rentabilidad del lineal,
rentabilidad de categorias y familias entre otros.

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

- Analisis de resultados. Calculo de las desviaciones con respecto a los objetivos
fijados. Aplicacion de acciones 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 campana promocional. Tasa de rentabilidad de la
campafa. Ratios econémico-administrativos.
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- Calculo de las desviaciones de los resultados con respecto a los objetivos.
- Aplicacion de acciones correctoras.

12. Médulo Profesional: Atencion al cliente, consumidor y usuario.

Equivalencia en créditos ECTS: 5
Cédigo: 1110
Duracion: 85 horas.

Contenidos

1. Organizacion del departamento de atencion al cliente:

- Estructuras organizativas del departamento de atencion al cliente: organigramas.
Tipos.
- El cliente. La atencidn al cliente en las empresas y organizaciones.
- Factores que influyen en la atencion al cliente de una empresa u organizacion.
- La identidad corporativa y la imagen de marca. Posicionamiento y diferenciacion.
- El departamento de atencidén al cliente en las empresas y organizaciones. Los
Servicios de atencién al cliente, consumidor o usuario:
« Objetivos, estructura y organizacion.
. Funciones del departamento.
« Dependencia funcional. Relaciones con otros departamentos.
. Competencias generales y especificas del personal del departamento de atencidn
al cliente, consumidor o usuario.
- Marketing relacional y de relacion con los clientes. Gestion de las relaciones con
clientes. La satisfaccion del cliente como objetivo de la gestion.
- Fidelizacion. Concepto. Estrategias y técnicas de fidelizacion de clientes. Programas
de fidelizacion.
- Los contact centers. Funciones que desempefian en el sistema de relacion con los
clientes. Servicios que prestan:
. Canales de comunicacion: Teléfono, fax, e-mail, chat, videoconferencia, redes
sociales, entre otros.
. Externalizacién y deslocalizacion. Ventajas e inconvenientes.

2. Utilizacion de técnicas de comunicacion en situaciones de atencion al cliente:

- La comunicacién en la empresa. Informacion y comunicacion.

- El proceso de comunicacion. Elementos, etapas y barreras.

- Tipos de comunicacion.

-La comunicacién en situaciones de informacion al cliente, consumidor o usuario.
Actitudes y técnicas de comunicacion. Habilidades sociales: la empatia y la
asertividad, entre otras. Normas basicas de cortesia y protocolo.

- La comunicacion oral. Tipos, estructura y reglas. La comunicacion telefénica.

- La comunicacién no verbal. Concepto e importancia.

- La comunicacion escrita. Tipos, estructura y reglas:

. Normas de redaccidon. La correccion linglistica, reglas gramaticales vy
ortogréficas.

. Tipos de cartas y documentos escritos. Las comunicaciones formales desde la
empresa y desde y con la administracion.
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- Utilizacion de las nuevas tecnologias en la comunicacion:
. Comunicacion en tiempo real: chat .Videoconferencia. Otros.
. Comunicacion telefénica a través de la red.
. La comunicacion escrita a través de la red (Internet/Intranet). El correo
electrénico. Mensajeria instantanea. Comunicacion diferida (foros), otros.

3. Organizacioén de un sistema de informacion:

- El archivo en la empresa. Finalidad y funciones.

- Tipologia de archivos. Archivos manuales e informaticos.

- Técnicas de organizacion y archivo de documentacion.

- Sistemas de clasificacion, catalogacion y archivo de documentos. Criterios de
ordenacion.

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

- Las bases de datos. Tipos. Bases de datos documentales.

- Manejo de bases de datos de clientes. Gestores de bases de datos. Creaciéon y
disefio de bases de datos. Obtencién y recogida de informacion. Grabacion de datos.
Modificacion y actualizacion de datos. Busqueda y recuperacion de datos.
Tratamiento de la informacion. Elaboracion de informes.

- Herramientas de gestién de las relaciones con clientes (CRM) integradas con las
bases de datos de clientes. Control de calidad de los datos (DQ)

- Ficheros de clientes. Acceso a la informacién. Realizacién de consultas.

- Transmisién de informacion en la empresa. Elaboracion de informes.

- La confidencialidad en la transmisién de informacion. Proteccidn de datos. Normativa
legal.

4. La proteccion del consumidor y usuario:

- Concepto de consumidor y usuario. Caracterizacion de diferentes tipos de
consumidores y usuarios.
- Derechos y deberes del consumidor. La defensa del consumidor. Normativa legal de
ambito europeo, estatal, autondmico y local.
- Identificacion de los distintos organismos e instituciones de proteccién al consumidor
y usuario:
. Instituciones publicas de proteccion del consumidor. Tipologia, organigrama
funcional y competencias.
. Entidades privadas de proteccion al consumidor. Tipologia, organigrama funcional
y competencias.
- La protecciéon del consumidor en Internet. Informacion, servicios y tramites.

5. Gestion de quejas y reclamaciones:

- Tipos de demandas de consumo: Consultas, quejas, reclamaciones y denuncias mas
habituales en materia de consumo. Concepto, caracteristicas, diferencias, impresos
y documentacion.

- Las reclamaciones ante la Administracion. Actuacion administrativa. Los actos
administrativos. El silencio administrativo.

- Proceso de gestidon de reclamaciones y denuncias. Fases del proceso :

. Normativa vigente en materia de consumo aplicable a la gestion de
reclamaciones y denuncias.
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. Recepcidon. Procedimiento de recogida de las reclamaciones y denuncias.
Registro y acuse de recibo.
. Proceso de tramitacion y gestidon de la reclamacion. Competencia y plazos.
Mediacion.
« Finalizacién del proceso.
. Iniciacion de procesos derivados del contenido de la reclamacién: Inspeccion y
control del mercado. Demandas ante los tribunales.
- La tramitacién de reclamaciones por las organizaciones de consumidores y usuarios.
- Tratamiento al cliente, consumidor o usuario ante las quejas y reclamaciones. Las
técnicas de comunicacion en situaciones de quejas y reclamaciones. La escucha
activa y empatica. La asertividad.
- La negociacioén en la resolucién de quejas y reclamaciones o denuncias.
- El plan de negociacion. Fases. Preparacion. Estrategia. Desarrollo. Técnicas y
tacticas de negociacion en las reclamaciones. Acuerdo.

6. Descripcion de los procesos de mediacion y arbitraje:

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

- El sistema arbitral de consumo. Normativa reguladora. Concepto y caracteristicas.
Tipos. Estructura y organizacién del sistema. Situaciones de conflicto en materia de
consumo en las que se puede plantear un arbitraje.

- La oferta publica de sometimiento al sistema arbitral de consumo.

- El distintivo de adhesién al sistema arbitral de consumo.

- El proceso de arbitraje en materia de consumo..

7. Elaboracion de un plan de calidad y de mejora del servicio de atencién al
cliente, consumidor o usuario:

- La calidad del servicio. Certificaciones de calidad. Cartas de servicios.

- Procedimientos de evaluacion, control y mejora del servicio de atencién al cliente:

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

. |dentificacion de incidencias, anomalias y retrasos en el proceso de
atencion/informacion al cliente y en la resolucién de quejas y reclamaciones.

. Tratamiento de las incidencias o anomalias. Utilizacion de las mismas para la
mejora del servicio.

- Normativa aplicable en materia de atencién al cliente. Ley de Ordenacion del
Comercio Minorista. Ley de Servicios de la Sociedad de la Informaciéon y el Comercio
Electronico. Ley de Proteccion de Datos de Caracter Personal.

- Estrategias y técnicas de fidelizacion de clientes.

- Programas de fidelizacion.
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ANEXO Il
Organizacion académica y distribucion horaria semanal
Familia profesional: COMERCIO Y MARKETING
Ciclo Formativo: Marketing y Publicidad
Grado: Superior Duracién: 2000 horas Codigo: COMS01
Moddulos profesionales CENTRO EDUCATIVO CENTRO DE
TRABAJO
i Curso 2°
Duracién Equivalencias °
del o Curso 1
curriculo ené:ée;_jétos 10-20.30 2 1
Clave | Codigo Denominacion e i i
g (horas) trimestres trimestres | trimestre
(horas (horas (horas)
semanales) |semanales
)
01 0179 Inglés 160 7 5
02 0623 Gestion econdmica y financiera de la empresa 210 12 6
03 0930 Politicas de marketing 195 12 6
04 0931 Marketing digital 195 11 6
05 1010 Investigacion comercial 130 8 4
06 1014 Formacion y orientacion laboral 90 5 3
07 1007 Diseﬁo_ y el_e'lboracién de material de 150 9 7
comunicacion
08 1008 Medios y soportes de comunicacion 100 6 5
09 1009 Relaciqnes publicas y organizacion de eventos de 100 6 5
marketing
10 1011 Trabajo de campo en la investigacion comercial 100 6 5
11 1109 Lanzamiento de productos y servicios 85 6 4
12 1110 Atencion al cliente, consumidor y usuario 85 5 4
13 1012 Proyecto de marketing y publicidad 30 5 30
14 1013 Formacion en Centros de Trabajo 370 22 370
HORAS TOTALES 2000 30 30 400
(03/34.357/16)
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