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1. INTRODUCCION

La presente programacion se ha desarrollado para la imparticion del Médulo de Marketing Digital,
perteneciente a los titulos de Técnico Superior en Marketing y Publicidad, Técnico Superior en
Marketing y Publicidad mencion bilinglie, asi como al titulo de Técnico Superior en Gestion de Ventas
y Espacios Comerciales, durante el curso académico 2023/24 en el .E.S Las Llamas de Santander.

El I.LE.S. Las Llamas se creo en el curso 1988/89 como “Instituto de Bachillerato n°7” con sede en la
calle Cisneros (edificio actual de la escuela de Idiomas). En septiembre de 1990 se traslada a su
actual ubicacién en la Avenida de Los Castros, pasando a denominarse Instituto de Bachillerato Las
Llamas. En el curso 1995/1996 se transforma en Instituto de Educacion Secundaria.

El edificio central consta de tres plantas, que se convierten en una sola en la zona Norte, con la
entrada principal junto a la rotonda de acceso al tinel y la Avenida de los Castros. En la zona Este del
edificio principal existe un patio descubierto y en la zona Norte un patio cubierto. El centro cuenta con
biblioteca en la planta baja, salas de usos multiples 4 aulas de informatica con ordenadores para los
alumnos, ademas, en cada aula existe un ordenador para uso del profesor. El centro participa en un
programa de refuerzo educativo y otro de escuela promotora de la salud. Asimismo, participa en un
proyecto de FP Dual en el ciclo de grado superior de transporte y logistica, de manera que se
combinan los procesos de ensefianza y aprendizaje en la empresa y en el centro durante tres cursos
(el ultimo de ellos hasta marzo).

También es de destacar que el centro cuenta con un aula virtual, accesible desde la web del instituto -
ww.ieslasllamas.org- en la que a través de la plataforma Moodle, se pueden elaborar cursos virtuales
en los que el alumno puede, tras acceder con su usuario y contrasefia, acceder a la documentacion
que el profesor le haya propuesto o realizar cuestionarios y actividades.

En el LE.S. Las Llamas se imparten las etapas de la ESO, Bachillerato y los siguientes Ciclos
Formativos de Formacion Profesional (de la familia profesional COMERCIO Y MARKETING):

e Grado Medio en Actividades comerciales

e Grado Superior en Comercio Internacional

e Grado Superior en Gestion de Ventas y Espacios Comerciales

e Grado Superior en Transporte y Logistica (presencial y distancia)

e Grado Superior en Marketing y Publicidad

La programacion de este madulo tiene como finalidad planificar el proceso de ensefianza aprendizaje
teniendo en consideracion la regulacién normativa que le afecta y sus objetivos, de forma que los

alumnos alcancen las competencias necesarias para su cualificacién para la actividad profesional.



Asimismo, la programacion didactica de este mddulo, concreta y desarrolla su curriculo y para su
elaboracién se han tenido en cuenta los criterios emanados del Proyecto Educativo del Centro (PEC),
las directrices que determina la comision de coordinacion pedagdgica y las decisiones de caracter
general adoptadas por el Departamento de Comercio y Marketing. De esta forma se asegura la
coherencia con el resto de las programaciones didacticas del centro.

El Ciclo Formativo de Técnico Superior en Marketing y Publicidad (incluida la mencion bilingie) se
encuentra regulado por 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 ensefianzas minimas, por la
Orden ECD/81/2014 de 25 de junio, por la que se establece el curriculo del Ciclo Formativo de
Grado Superior correspondiente al Titulo en la Comunidad Autonoma de Cantabria y por la Orden
ECD/5/2018, de 30 de enero, que la modifica.

El Ciclo Formativo de Técnico Superior en Gestion de Ventas y Espacios Comerciales se encuentra
regulado por el REAL DECRETO 1573/2011 de 4 de noviembre, por el que se establece el titulo de
Técnico Superior en Gestion de Ventas y Espacios Comerciales y se fijan sus ensefianzas minimas y
por la Orden ECD/92/2013, de 14 de agosto, que establece el curriculo del ciclo formativo de Grado
Superior correspondiente al titulo de Técnico Superior en Gestion de Ventas y Espacios Comerciales

en la Comunidad Autdnoma de Cantabria.

1.1. Identificacion del titulo

Descripcion
Identificacion Cédigo 0931

Mddulo Profesional Marketing Digital

Familia Profesional Comercio y Marketing

Titulos Técnico Superior en Marketing y Publicidad
Técnico Superior en Gestion de Ventas y Espacios
Comerciales

Nivel del Marco Nivel 1: Técnico Superior

Espafiol de

Cualificaciones para la
educacioén superior

Referente en la CINE-5b
Clasificacién

Internacional
Normalizada de la

Educacién

Distribucion Curso 1°

Horaria Horas y créditos ECTS | 165 h/ 11 créditos ECTS /2000 horas anuales

Horas semanales 5




Tipologia
Médulo

de

Asociado a UC:

Marketing y Publicidad

Cualificacién profesional completa:

Asistencia a la investigacion comercial COM 312_3
(Real Decreto 109/2008, de 1 de febrero), que
comprende las  siguientes  unidades de
competencia:

UC0993_3: Preparar la informacion e instrumentos
necesarios para la investigacion de mercados.
UC0994_3: Organizar y controlar la actividad de los
encuestadores.

UC0995 2: Realizar encuestas y/o entrevistas
utiizando las técnicas y  procedimientos
establecidos.

UCO0997_3: Colaborar en el andlisis y obtencién de
conclusiones a partir de la investigacion de
mercados.

Cualificaciones profesionales incompletas:

Gestion de marketing y comunicacion COM652_3
(Real Decreto 1550/2011, de 31 de octubre):

UC2185_3: Asistir en la definicién y seguimiento de
las politicas y plan de marketing.

UC2186_3: Gestionar el lanzamiento e
implantacion de productos y servicios en el
mercado.

UC2187_3: Organizar y gestionar eventos de
marketing y comunicacién, siguiendo el protocolo y
criterios establecidos.

UC2188_3: Asistir en la organizacién y seguimiento
del plan de medios y soportes establecido.
UC2189 3: Elaborar y difundir en diferentes
soportes, materiales, sencillos y auto editables,

publipromocionales e informativos.

Atenciéon al cliente, consumidor o usuario
COMO087_3: (Real Decreto 295/2004, de 20 de

febrero):

UC0241_2: Ejecutar las acciones del servicio de
Atencidn al Cliente/ Consumidor/ Usuario.
UCO0245 3: Gestionar las quejas y reclamaciones

del cliente/consumidor/usuario.




Gestion comercial y financiera del transporte por
carretera COM 651_3 (Real Decreto 1550/2011, de
31 de octubre):

UC2183 _3: Gestionar la actividad econdémico-

financiera del transporte por carretera.

Gestion de Ventas y Espacios Comerciales
Cualificacién profesional completa:

Implantacién y animacion de espacios comerciales
COM158_3 (Real Decreto 1087/2005, de 16 de
septiembre), que comprende las siguientes
unidades de competencia:

UCO0501_3: Establecer la implantacién de espacios
comerciales.

UC0502_3: Organizar la implantacion de
productos/servicios en la superficie de venta.
UC0503_3: Organizar y controlar las acciones
promocionales en espacios comerciales.
UC0504_3: Organizar y supervisar el montaje de

escaparates en el establecimiento comercial.
Cualificaciones profesionales incompletas:

Gestion comercial de ventas COM314 3 (Real
Decreto 109/2008, de 1 de febrero):

UC1000 _3: Obtener y procesar la informacién
necesaria para la definicion de estrategias y
actuaciones comerciales.

UC1001_3: Gestionar la fuerza de ventas vy
coordinar el equipo de comerciales. UC0239 2:
Realizar la venta de productos y/o servicios a
traves de los diferentes canales de
comercializacion.

UC0503_3: Organizar y controlar las acciones

promocionales en espacios comerciales.

Gestion de marketing y comunicacion (Real
Decreto1550/2011, de 31 de octubre):

UC2185_3: Asistir en la definicion y seguimiento de

las politicas y plan de marketing.




Asistencia a la investigacion de mercados
COM312_3 (Real Decreto 109/2008, de 1 de
febrero):

UCO0993_3: Preparar la informacion e instrumentos
necesarios para la investigacion de mercados.
UC0997_3: Colaborar en el andlisis y obtencion de
conclusiones a partir de la investigacion de

mercados.

Organizacion y gestion de almacenes COM318 3
(Real Decreto 109/2008, de 1 de febrero):

UC1014_3: Organizar el almacén de acuerdo a los
criterios y niveles de actividad previstos.
UC1015_2: Gestionar y coordinar las operaciones

del almacén.

Gestion y control del aprovisionamiento COM315 3
(Real Decreto 109/2008, de 1 de febrero):

UC1003_3: Colaborar en la elaboracion del plan de
aprovisionamiento.
UC1004_3: Realizar el seguimiento y control del

programa de aprovisionamiento.

Gestion comercial y financiera del transporte por
carretera COM442_3 (RD 1550/2011, de 31 de

octubre):

UC2183_3: Gestionar la actividad econémico-

financiera del transporte por carretera.

Transversal Si

Soporte No

Complementario No
Sintesis del | Este mddulo contiene la formacién necesaria para el desempefio de
Médulo actividades relacionadas con el uso de la red Internet.

1.2. Competencias del titulo.

1.2.1. Competencia general

Marketing y Publicidad
La competencia general del titulo consiste en: definir y efectuar el seguimiento de las politicas de

marketing basadas en estudios comerciales y en promocionar y publicitar los productos y/o servicios



en los medios y soportes de comunicacion adecuados, elaborando los materiales publipromocionales

necesarios.

Gestion de Ventas y Espacios Comerciales

La competencia general del titulo consiste en: gestionar las operaciones comerciales de compraventa

y distribuciébn de productos y servicios, y organizar la implantacion y animacién de espacios

comerciales segln criterios de calidad, seguridad y prevencion de riesgos, aplicando la normativa

vigente.

1.2.2.

Competencias profesionales, personales y sociales

Marketing y Publicidad (incluida la mencién bilingie)

a)

b)

<)

d)

e)

f)

9)

h)

Las competencias profesionales, personales y sociales de este titulo son las que se

relacionan a continuacioén:

Realizar las gestiones necesarias para la constituciéon y puesta en marcha de una empresa
comercial, planificando y gestionando la obtencion de los recursos financieros necesarios que
procuren la rentabilidad econémica y financiera de la empresa.

Asistir en la elaboracién y seguimiento de las politicas y planes de marketing, analizando las
variables de marketing mix para conseguir los objetivos comerciales definidos por la empresa.
Planificar y desarrollar acciones de marketing digital, gestionando paginas web y sistemas de
comunicacién a través de Internet, para lograr los objetivos de marketing y de la politica de
comercio electrénico de la empresa.

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

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

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

Gestionar los servicios de atencién e informacion al cliente y de quejas y reclamaciones del
cliente, consumidor y usuario, prestando un servicio de calidad para lograr la plena
satisfaccion del cliente y la transmision de una buena imagen de la empresa u organizacion.
Elaborar el plan de medios publicitarios de la empresa, combinandolos adecuadamente, y
realizar su seguimiento y control para lograr su ejecucion y eficacia.

Gestionar el lanzamiento e implantacion de productos y/o servicios en el mercado, aplicando
las estrategias de marketing y las acciones promocionales adecuadas, de acuerdo con lo

establecido en el plan de marketing de la empresa u organizacion.



k)

m)

n)

0)

p)

Q)

s)

Y

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

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

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

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

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

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

Generar entornos seguros en el desarrollo de su trabajo y el de su equipo, supervisando y
aplicando los procedimientos de prevencién de riesgos laborales y ambientales, de acuerdo
con lo establecido por la normativa y los objetivos de la empresa.

Supervisar y aplicar procedimientos de gestion de calidad, de accesibilidad universal y de
«disefio para todos», en las actividades profesionales incluidas en los procesos de
produccion o prestacion de servicios.

Realizar la gestién basica para la creacion y funcionamiento de una pequefia empresa y tener
iniciativa en su actividad profesional con sentido de la responsabilidad social.

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

econdmica, social y cultural.

Gestion de Ventas y Espacios Comerciales

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

continuacion:

a)

b)

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

Asistir en la elaboracién y seguimiento de las politicas y planes de marketing, analizando las

variables de marketing mix para conseguir los objetivos comerciales definidos por la empresa.



d)

e)

f)

a)

h)

m)

n)

0)

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

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

Organizar y supervisar la implantaciéon de espacios comerciales y el montaje de escaparates,
definiendo las especificaciones de disefio y materiales, para conseguir transmitir la imagen de
espacio comercial definida que atraiga a los clientes potenciales y lograr los objetivos
comerciales establecidos.

Organizar y controlar la implantacion de productos y/o servicios y el desarrollo de acciones
promocionales en espacios comerciales, determinando el surtido y las lineas de actuacién de
camparfias promocionales para conseguir los objetivos comerciales establecidos.

Elaborar el plan de ventas y gestionar la comercializacién y venta de productos y/o servicios y
la atencion al cliente, aplicando las técnicas de venta y negociacion adecuadas a cada canal
de comercializacién, para conseguir los objetivos establecidos en el plan de marketing y
lograr la satisfaccion y fidelizacion del cliente.

Gestionar la fuerza de ventas, realizando la seleccion, formacién, motivacién y remuneracién
de los vendedores, definiendo las estrategias y lineas de actuacién comercial y organizando y
supervisando los medios técnicos y humanos para alcanzar los objetivos de ventas.

Realizar y controlar el aprovisionamiento de materiales y mercancias en los planes de
produccion y de distribucion, asegurando la cantidad, calidad, lugar y plazos para cumplir con
los objetivos establecidos por la organizacién y/o clientes.

Organizar el almacenaje de las mercancias en las condiciones que garanticen su integridad y
el aprovechamiento 6ptimo de los medios y espacios disponibles, de acuerdo con los
procedimientos establecidos.

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

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

Resolver situaciones, problemas o contingencias con iniciativa y autonomia en el &mbito de
su competencia, con creatividad, innovacion y espiritu de mejora en el trabajo personal y en
el de los miembros del equipo.

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

Comunicarse con sus iguales, superiores, clientes y personas bajo su responsabilidad,

utilizando vias eficaces de comunicacién, transmitiendo la informacién o conocimientos

10



adecuados y respetando la autonomia y competencia de las personas que intervienen en el
ambito de su trabajo.

p) Generar entornos seguros en el desarrollo de su trabajo y el de su equipo, supervisando y
aplicando los procedimientos de prevencién de riesgos laborales y ambientales, de acuerdo
con lo establecido por la normativa y los objetivos de la empresa.

q) Supervisar y aplicar procedimientos de gestidon de calidad, de accesibilidad universal y de
«disefio para todos», en las actividades profesionales incluidas en los procesos de
produccion o prestacion de servicios.

r) Realizar la gestion basica para la creacion y funcionamiento de una pequefia empresa y tener
iniciativa en su actividad profesional con sentido de la responsabilidad social.

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

econdmica, social y cultural.
1.3. Cualificaciones y unidades de competencia

Marketing y Publicidad (incluida mencion bilingue)

Las cualificaciones y unidades de competencia del Catalogo Nacional de Cualificaciones
Profesionales incluidas en el titulo son las siguientes:

1.- Cualificacion profesional completa:

Asistencia a la investigacion comercial COM 312_3 (Real Decreto 109/2008, de 1 de febrero), que
comprende las siguientes unidades de competencia:

UCO0993_3: Preparar la informacién e instrumentos necesarios para la investigacién de mercados.
UC0994_3: Organizar y controlar la actividad de los encuestadores.

UCO0995 2: Realizar encuestas y/o entrevistas utilizando las técnicas y procedimientos establecidos.
UCO0997_3: Colaborar en el andlisis y obtenciéon de conclusiones a partir de la investigacion de
mercados.

2.- Cualificaciones profesionales incompletas:
Gestion de marketing y comunicacion COM652_3 (Real Decreto 1550/2011, de 31 de octubre):

UC2185_3: Asistir en la definicién y seguimiento de las politicas y plan de marketing.

UC2186_3: Gestionar el lanzamiento e implantacion de productos y servicios en el mercado.
UC2187_3: Organizar y gestionar eventos de marketing y comunicacion, siguiendo el protocolo y
criterios establecidos.

UC2188_3: Asistir en la organizacion y seguimiento del plan de medios y soportes establecido.
UC2189 3: Elaborar y difundir en diferentes soportes, materiales, sencillos y auto editables,

publipromocionales e informativos.
Atencion al cliente, consumidor o usuario COM087_3: (Real Decreto 295/2004, de 20 de febrero):

UC0241_2: Ejecutar las acciones del servicio de Atencion al Cliente/ Consumidor/ Usuario.

UCO0245_3: Gestionar las quejas y reclamaciones del cliente/consumidor/usuario.
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Gestion comercial y financiera del transporte por carretera COM 651 3 (Real Decreto 1550/2011, de
31 de octubre):

UC2183_3: Gestionar la actividad econdmico-financiera del transporte por carretera.

Gestion de Ventas y Espacios Comerciales

Las cualificaciones y unidades de competencia del Catalogo Nacional de Cualificaciones
Profesionales incluidas en el titulo son las siguientes:

1.- Cualificacion profesional completa:

Implantacion y animacion de espacios comerciales COM158_ 3 (Real Decreto 1087/2005, de 16 de
septiembre), que comprende las siguientes unidades de competencia:

UCO0501_3: Establecer la implantacion de espacios comerciales.

UCO0502_3: Organizar la implantacién de productos/servicios en la superficie de venta.

UCO0503_3: Organizar y controlar las acciones promocionales en espacios comerciales.

UCO0504_3: Organizar y supervisar el montaje de escaparates en el establecimiento comercial.
2. Cualificaciones profesionales incompletas:
Gestion comercial de ventas COM314_3 (Real Decreto 109/2008, de 1 de febrero):

UC1000_3: Obtener y procesar la informacion necesaria para la definicibn de estrategias y
actuaciones comerciales.

UC1001_3: Gestionar la fuerza de ventas y coordinar el equipo de comerciales. UC0239_2: Realizar
la venta de productos y/o servicios a través de los diferentes canales de comercializacion.

UCO0503_3: Organizar y controlar las acciones promocionales en espacios comerciales.
Gestion de marketing y comunicacion (Real Decreto1550/2011, de 31 de octubre):

UC2185_3: Asistir en la definicién y seguimiento de las politicas y plan de marketing.

Asistencia a la investigacion de mercados COM312_3 (Real Decreto 109/2008, de 1 de febrero):
UCO0993_3: Preparar la informacion e instrumentos necesarios para la investigacion de mercados.
UCO0997_3: Colaborar en el analisis y obtencion de conclusiones a partir de la investigacién de
mercados.

Organizacion y gestion de almacenes COM318_3 (Real Decreto 109/2008, de 1 de febrero):

UC1014_3: Organizar el almacén de acuerdo a los criterios y niveles de actividad previstos.

UC1015_2: Gestionar y coordinar las operaciones del almacén.
Gestion y control del aprovisionamiento COM315_3 (Real Decreto 109/2008, de 1 de febrero):

UC1003_3: Colaborar en la elaboracion del plan de aprovisionamiento.

UC1004_3: Realizar el seguimiento y control del programa de aprovisionamiento.

Gestion comercial y financiera del transporte por carretera COM442 3 (RD 1550/2011, de 31 de

octubre):

UC2183_3: Gestionar la actividad econdmico-financiera del transporte por carretera.
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1.4. Objetivos generales del ciclo formativo
Marketing y Publicidad (incluida mencién bilinglie)

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

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

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

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

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

f) Determinar las caracteristicas del personal de campo, definiendo criterios de seleccién, dimension,
formacién, motivacion y remuneracion, para organizar grupos de encuestadores y/o entrevistadores.
g) Interpretar correctamente un cuestionario y las instrucciones adjuntas y pasarlo a los encuestados,
garantizando la fluidez y exactitud de las respuestas efectuadas, para realizar encuestas y/o
entrevistas.

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

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

i) Organizar el departamento de atencion al cliente y establecer las lineas de actuacion para lograr la
satisfaccion y fidelizacién de los clientes, aplicando técnicas de comunicacion adecuadas para
gestionar los servicios de atencién e informacion al cliente.

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

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

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

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

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

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

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

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

r) Desarrollar técnicas de liderazgo, motivacién, supervision y comunicacion en contextos de trabajo
en grupo, para facilitar la organizacion y coordinacién de equipos de trabajo.

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

t) Evaluar situaciones de prevencién de riesgos laborales y de proteccién ambiental, proponiendo y
aplicando medidas de prevencidn personal y colectiva, de acuerdo con la normativa aplicable en los
procesos de trabajo, para garantizar entornos seguros.

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

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

w) Utilizar procedimientos relacionados con la cultura emprendedora, empresarial y de iniciativa
profesional, para realizar la gestién basica de una pequefia empresa o emprender un trabajo.

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

democratico.
Gestiéon de Ventas y Espacios Comerciales.

a) Conocer y valorar las fuentes y productos financieros disponibles, tales como créditos, préstamos
y otros instrumentos financieros, asi como las posibles subvenciones y seleccionar los mas

convenientes para la empresa, analizando la informacién contable y evaluando los costes, riesgos,
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requisitos y garantias exigidas por las entidades financieras, para obtener los recursos financieros
necesarios que se requieren en el desarrollo de la actividad.

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

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

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

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

f) Determinar los elementos exteriores e interiores que permitan conseguir la imagen y los objetivos
comerciales deseados, para organizar y supervisar la implantacién de espacios comerciales.

g) Definir las especificaciones de disefio y materiales que consigan transmitir la imagen corporativa
de la empresa o de la marca, para organizar y supervisar el montaje de escaparates de espacios
comerciales.

h) Determinar la amplitud y profundidad del surtido y su ubicacion en la superficie de venta,
asignando recursos materiales y humanos segun criterios de eficacia, para organizar y controlar la
implantacién de productos y/o servicios.

i) Determinar el plan de campafas promocionales, seleccionando y formando recursos humanos,
para organizar y controlar el desarrollo de acciones promocionales en espacios comerciales.

j) Definir los argumentarios de venta y las lineas de actuacion comercial, analizando la informacion
procedente de los clientes, la red de ventas, el briefing del producto y el sistema de informacion de
mercados, para elaborar el plan de ventas.

k) Negociar y cerrar contratos de compraventa con clientes, utilizando técnicas de venta adecuadas y
prestando al cliente un servicio de calidad, para gestionar la comercializacién y venta de productos
y/o servicios y la atencién al cliente.

[) Dimensionar el equipo de ventas, fijando los criterios de seleccién, formacién, motivacion y
remuneracion de los vendedores, liderando y organizando al equipo y estableciendo las medidas de
seguimiento y control de su actuacion comercial, para gestionar la fuerza de ventas.

m) Analizar las necesidades de materiales y de recursos necesarios en los planes de produccion y
distribucion y programar los flujos de materiales y productos ajustdndose a los objetivos, plazos y
calidad del proceso para realizar y controlar el aprovisionamiento de materiales y mercancias.

n) Analizar los procesos de almacenaje y los métodos de gestibn de stocks aplicables en la
organizacién de un almacén, valorando la distribucion interna y el sistema de manipulaciéon de las
mercancias y aplicando la normativa vigente en materia de seguridad e higiene, garantizando su

integridad y optimizando los recursos disponibles, para organizar el almacenaje de las mercancias.
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f) Gestionar en inglés las relaciones con clientes, proveedores, organismos publicos, banca nacional
e internacional y demas operadores que intervienen en las actividades comerciales.

0) Analizar y utilizar los recursos y oportunidades de aprendizaje relacionados con la evoluciéon
cientifica, tecnolégica y organizativa del sector y las tecnologias de la informacion y la comunicacién,
para mantener el espiritu de actualizacién y adaptarse a nuevas situaciones laborales y personales.

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

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

r) Desarrollar técnicas de liderazgo, motivacion, supervisién y comunicacion en contextos de trabajo
en grupo, para facilitar la organizacién y coordinacion de equipos de trabajo.

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

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

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

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

w) Utilizar procedimientos relacionados con la cultura emprendedora, empresarial y de iniciativa
profesional, para realizar la gestién basica de una pequefia empresa o emprender un trabajo.

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

democratico.
1.5. Entorno profesional.

Las personas que obtienen el titulo de Técnico Superior en Marketing y Publicidad ejercen su
actividad en empresas de cualquier sector productivo y principalmente del sector del comercio y
marketing publico y privado, realizando funciones de planificacion, organizacion, gestion y actividades
de marketing, investigacion comercial, publicidad y relaciones publicas.

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

encuestacion y/o investigacién en los subsectores de:
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e Industria, comercio y agricultura, en el departamento de marketing, publicidad, relaciones
publicas o encuestacién e investigacion.

e Empresas de distribucion comercial mayorista y/o minorista, en el departamento de
marketing, publicidad, relaciones publicas o encuestacion e investigacion.

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

e Empresas importadoras, exportadoras y distribuidoras-comercializadoras.

e Empresas de logistica y transporte.

¢ Asociaciones, instituciones, organismos y organizaciones no gubernamentales

En el caso de aquellas que obtienen el titulo de Técnico Superior en Gestién de Ventas y Espacios
Comerciales, ejercen su actividad en empresas de cualquier sector productivo y principalmente del
sector del comercio y marketing publico y privado, realizando funciones de planificacién, organizacion
y gestion de actividades de compraventa de productos y servicios, asi como de disefio, implantacién y
gestién de espacios comerciales.

Se trata de trabajadores por cuenta propia que gestionan su empresa realizando actividades de
compraventa de productos y servicios, o de trabajadores por cuenta ajena que ejercen su actividad en

el departamento de ventas, comercial o de marketing dentro de los subsectores de:

¢ Industria, comercio y agricultura, en el departamento de ventas, comercial o de marketing.

e Empresas de distribucién comercial mayorista y/o minorista, en el departamento de compras,
ventas, disefio e implantacién de espacios comerciales, comercial o de marketing.

e Entidades financieras y de seguros, en el departamento de ventas, comercial o de marketing.

e Empresas intermediarias en el comercio como agencias comerciales, y empresas de
asesoramiento comercial y juridico, entre otras.

¢ Empresas importadoras, exportadoras y distribuidoras-comercializadoras.

e Empresas de logistica y transporte.

e Asociaciones, instituciones, organismos y organizaciones no gubernamentales (ONG).
2. CONSIDERACIONES SOBRE EL MODULO

Mddulo Profesional: Marketing digital.

Equivalencia en créditos ECTS: 11

Cadigo: 0931

Duracién: 165 horas.

El médulo Marketing Digital se imparte en el primer curso del Ciclo con una carga horaria de 5h
semanales.

La formacién del médulo contribuye a alcanzar los siguientes objetivos generales del ciclo formativo:

= Utilizar las nuevas tecnologias de la comunicacion a través de Internet, construyendo, alojando y
manteniendo paginas web corporativas y gestionando los sistemas de comunicacién digitales, para

planificar y realizar acciones de marketing digital.
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» Analizar y utilizar los recursos y oportunidades de aprendizaje relacionados con la evolucién
cientifica, tecnologica y organizativa del sector y las tecnologias de la informacion y la comunicacion,
para mantener el espiritu de actualizacién y adaptarse a nuevas situaciones laborales y personales.

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

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

» Desarrollar técnicas de liderazgo, motivacién, supervisién y comunicacion en contextos de trabajo
en grupo, para facilitar la organizacién y coordinacion de equipos de trabajo.

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

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

= |dentificar y proponer las acciones profesionales necesarias, para dar respuesta a la accesibilidad
universal y al «disefio para todos».

= |dentificar y aplicar parametros de calidad en los trabajos y actividades realizados en el proceso de
aprendizaje, para valorar la cultura de la evaluacién y de la calidad y ser capaces de supervisar y
mejorar procedimientos de gestion de calidad.

= Utilizar procedimientos relacionados con la cultura emprendedora, empresarial y de iniciativa
profesional, para realizar la gestién basica de una pequefia empresa o emprender un trabajo.

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

Asimismo, la formacién del médulo contribuye a alcanzar las siguientes competencias del titulo:

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

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

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

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

los conflictos grupales que se presenten.
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= Comunicarse con sus iguales, superiores, clientes y personas bajo su responsabilidad, utilizando
vias eficaces de comunicacién, transmitiendo la informacion o conocimientos adecuados y
respetando la autonomia y competencia de las personas que intervienen en el ambito de su trabajo.

= Generar entornos seguros en el desarrollo de su trabajo y el de su equipo, supervisando y
aplicando los procedimientos de prevenciéon de riesgos laborales y ambientales, de acuerdo con lo
establecido por la normativa y los objetivos de la empresa.

= Supervisar y aplicar procedimientos de gestion de calidad, de accesibilidad universal y de «disefio
para todos», en las actividades profesionales incluidas en los procesos de produccion o prestacion de
servicios.

» Realizar la gestion bésica para la creacién y funcionamiento de una pequefia empresa y tener
iniciativa en su actividad profesional con sentido de la responsabilidad social.

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

social y cultural.

Este médulo contiene la formacion necesaria para el desempefo de actividades relacionadas con el

uso de la red Internet, tales como:

» La configuracion de la red y el acceso a la misma.

» La bldsqueda avanzada de informacion.

= La gestidn del correo electrénico como medio de comunicacién y como herramienta de venta.

= La transferencia de informacion y de aplicaciones de todo tipo.

= El desarrollo, publicacién y mantenimiento de la pagina web de la empresa.

= La utlizacibn de una gran variedad de programas complementarios de todo tipo como los
dedicados a facturar electronicamente o los destinados a las relaciones con organismos publicos.

» La relacién directa enfocada a las ventas con otros usuarios a través de chats, mensajerias,
grupos de discusion y blogs.

= Lacreacion y el mantenimiento de la pagina web de la empresa.

= La definicion del plan de marketing y de publicidad digital de la empresa.

= El desarrollo de la politica de comercio electrénico de la empresa.

Las lineas de actuacion en el proceso de ensefianza-aprendizaje que permiten alcanzar los objetivos

del médulo versaran sobre:

= Utilizacién de Internet como medio de busqueda de informacién.

= Utilizacién de todo tipo de aplicaciones informéticas complementarias a Internet.
» Utilizacién de programas especificos de creacion de paginas web.

» Utilizacién de Internet como soporte publicitario de nuestra empresa y productos.

* Venta electronica de nuestros productos a través de la tienda virtual.
2.1. Resultados de aprendizaje y criterios de evaluaciéon del Médulo.

En las 6rdenes ECD/5/2018 de 30 de junio que establece el curriculo del ciclo formativo de Grado

Superior correspondiente al titulo de Técnico Superior en Marketing y Publicidad y ECD/92/2013 que
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establece el curriculo del ciclo formativo de Grado Superior correspondiente al titulo de Técnico
Superior en Gestién de Ventas y Espacios Comerciales en la Comunidad Auténoma de Cantabria, se
detallan los objetivos expresados en términos de resultados de aprendizaje y los criterios de
evaluacion del médulo.

Por resultados de aprendizaje entendemos aquello que se espera que un estudiante conozca,
comprenda o sea capaz de hacer al final de un periodo de aprendizaje, es decir los objetivos que
persigue el proceso de aprendizaje, y comprenden conocimientos, destrezas y competencias sociales

Los resultados de aprendizaje y sus consiguientes criterios de evaluacién son:

RA 1. Administra los accesos y conexiones a redes publicas, semipublicas y privadas,
utilizando navegadores y buscadores de informacién especializados en la red publica Internet.
Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado los conceptos esenciales de funcionamiento y uso de la red.

b) Se han evaluado los distintos sistemas de conexién a la red.

¢) Se han identificado los diferentes proveedores de red.

d) Se ha configurado el acceso al sistema informatico en la red.

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

f) Se han utilizado los principales programas navegadores para moverse por la red.

g) Se han realizado bisquedas selectivas de informaciéon mediante aplicaciones especificas.

h) Se han utilizado buscadores especializados por temas y otras aplicaciones de busqueda

avanzada.

RA 2. Gestiona diversos servicios y protocolos de Internet, manejando programas de correo
electrénico y de transferencia de archivos, entre otros.

Criterios de evaluacion:

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

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

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

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

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

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

g) Se ha analizado la normativa sobre descargas.

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

RA 3. Realiza la facturacion electrénica y otras tareas administrativas de forma telemaética,
utilizando en cada caso software especifico.

Criterios de evaluacion:

20



a) Se han identificado los formatos electrénicos de factura de mayor o menor complejidad (EDIFACT,
XML, PDF, HTML, doc., xis, gif, jpeg o txt, entre otros).

b) Se ha establecido la transmisién telematica entre ordenadores.

c) Se ha garantizado la integridad y autenticidad de las transmisiones telematicas a través de una
firma electrénica reconocida.

d) Se han utilizado aplicaciones especificas de emisidn de facturas electrénicas.

e) Se han utilizado herramientas comunes en Internet relativas a la relacion de nuestra empresa con
organismos publicos y otras entidades.

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

g) Se han identificado los programas perjudiciales para la seguridad e integridad de los datos
almacenados en nuestros equipos informaticos.

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

empresa.

RA 4. Determina la estrategia que se ha de seqguir en las interrelaciones con otros usuarios de
la red, utilizando programas especificos, foros de comunicacion y redes sociales de ambito
empresarial.

Criterios de evaluacion:

a) Se han utilizado programas web para mantener cibercharlas de texto.

b) Se han utilizado programas de mensajeria instantanea.

¢) Se han aplicado sistemas de comunicacién oral que utilizan solo sonido o sonido e imagen.

d) Se han establecido contactos con otros usuarios de la red a través de foros de debate y opinién.

e) Se han establecido contactos sobre temas concretos a través de blogs teméticos de contenido
profesional.

f) Se han efectuado comunicaciones, publicidad y ventas con otros usuarios de la red a través de
redes sociales.

g) Se han generado contenidos audiovisuales y fotograficos de la actividad, productos y procesos

comerciales.

RA 5. Construye paginas web atractivas para los usuarios de Internet, utilizando criterios de
posicionamiento, facil manejo y persuasion.

Criterios de evaluacion:

a) Se han redactado las sentencias més utilizadas en lenguaje de etiquetas de hipertexto (HTML).

b) Se han utilizado programas comerciales que permiten crear de forma sencilla los ficheros que
componen las paginas web.

c) Se haregistrado la direccién de paginas web con dominio propio o con alojamiento gratuito.

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

e) Se han utilizado programas especificos de inclusién de textos, imagenes y sonido.

f) Se ha construido una web eficiente para el comercio electrénico.

21



g) Se han incluido en la web enlaces de interés capaces de generar trafico orientado e interesado en

lo que se ofrece.

RA 6. Disefia el plan de marketing digital en el mercado on-line, definiendo soluciones
estratégicas mediante la implementacion de acciones especificas de desarrollo de la marca
comercial.

Criterios de evaluacion:

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

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

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

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

f) Se han realizado las tareas necesarias para gestionar y fidelizar a los clientes a través de la red.

g) identificado las nuevas tendencias de comunicacion y relaciébn con el cliente en el marketing
digital.

h) Se ha analizado la normativa sobre publicidad.

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

RA7.Define la politica de comercio electronico de la empresa, estableciendo las acciones
necesarias para efectuar ventas on-line.

Criterios de evaluacion:

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

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

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

d) Se ha disefiado una tienda virtual.

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

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

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

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

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

Los contenidos del mdédulo, para la Comunidad Auténoma de Cantabria, vienen establecidos en la
Orden ECD/81/2014, de 25 de junio, por la que se establece el curriculo del Ciclo Formativo de Grado
Superior en Marketing y Publicidad y por la Orden ECD/5/2018, de 30 de enero, que la modifica.

En el caso del Ciclo Formativo de Grado Superior en Gestion de Ventas y Espacios Comerciales, los
contenidos se reflejan en la Orden ECD/92/2013.

Los contenidos se estructuran en 7 bloques:
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Bloque 1.- Administracion de los accesos y conexiones a redes:

¢ Introduccion. Qué es Internet y su origen.

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

¢ Modos de conectarse a Internet: Red telefonica: RTB, RDSI, ADSL.

e Otros tipos: cable, radio, satélite, GPRS y wireless.

e Proveedores de servicios. Conexiones de moviles.

e Configuracién del acceso.

e Las intranets y las extranets.

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

e Busqueda de informacién en la red.

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

e Conceptos basicos de busqueda con operadores, sintaxis especiales de busqueda, la opcion

de busqueda avanzada, inclusion en servicios adicionales y herramientas especificas.
Blogue 2.- Gestion de diversos servicios y protocolos de Internet:

e Correo electrénico: qué es y como funciona.

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

e Correo no deseado.

e Correo POP3: qué es y como utilizarlo.

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

e Otros gestores de correo POP3. Listas de correo. Transferencia de archivos: qué es y cémo
utilizarla.

e Servidores FTP. Aplicaciones FTP.

e Redes P2P (peer to peer): aplicaciones.

e Descargas: musicales, de videos y software.

o Freeware y shareware.

¢ Normativa sobre descargas. Descargas legales, descargas ilegales.

e Conexiones telefénicas de voz.
Bloque 3.- Realizacion de la facturacion electronica y otras tareas administrativas de forma telematica:

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

e Seguridad: firma electrénica reconocida.

e Programas de facturacién electrénica. Relacién con otras empresas y organismos publicos.
Banca electronica, tramites con la Seguridad Social y relaciones tributarias con Hacienda
entre otros.

e Programas de visualizacién e impresion de archivos PDF.

e Programas destinados a la produccién y entrega de contenidos interactivos.

e Programas de creacion de CD y DVD.

23



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

e Programas de compresion de datos.

e Otros programas usados en la red: prensa, diccionarios, traductores en linea, contratacion de
viajes, libros electrénicos, busqueda de empleo, television, radio y juegos on-line, entre otros.

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

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

Blogue 4.- Determinacién de la estrategia que se ha de seguir en las interrelaciones con otros

usuarios de la red:

e Los grupos de conversacion o chat: programas IRC y programas web chat. Servicio de
mensajeria instantanea.

e Telefonia por Internet. Videoconferencia.

e Televigilancia.

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

e Redes sociales.

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

e Tecnologia RSS.

¢ Redes sociales para empresas:

o Perfil, grupo y pagina.

e Crear una pagina corporativa.

e Crear una pagina de producto.

e Crear un grupo.

e Afadir elementos a una pagina de una red social.

e Utilizar elementos fotograficos y audiovisuales en una pagina de una red social. Afiadir
aplicaciones profesionales a una pagina.

¢ Organizar eventos. Realizar encuestas.

e Blog externos y RSS.

e Como buscar un grupo interesante. Crear una red de contactos influyentes.

e Gestionar equipos de trabajo.

e Comprar y vender en redes sociales.
Bloque 5.- Construccion de paginas web:

e Estructura de una pagina web.

e Lenguaje HTML.

e Creacion de paginas web con los editores web mas usuales.
e Eleccion del servidor para alojar paginas web.

e Publicacion de paginas web via FTP.

e Alta en buscadores.

e Programas de disefio gréafico y otras utilidades para la web.
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¢ Mantenimiento de la informacién publicada.

e Catalogo on-line: verificacion, procesado, efectividad, eficiencia y ambiente de compra.
e Flujos de caja y financiacién de la tienda online.

e Zonas calientes y zonas de usuario.

e El carrito de la compra on-line.
Bloque 6.- Disefio del plan de marketing digital:

o Desarrollo del plan de marketing digital.

e El comportamiento del cliente on-line.

e Promocién online y offline de la web. Posicionamiento en buscadores.

e Seleccion de las palabras clave.

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

e Como alcanzar un buen posicionamiento natural SEO.

e COmo alcanzar un buen posicionamiento de pago SEM. Politicas de captacion: proceso de
creacion de una marca.

e Analisis de estadisticas y medicion de resultados.

e Marketing de afiliacion.

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

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

e Aplicaciones del mobile marketing y TDT, entre otros.

e Internet TV, videoblogs y web TV, entre otros.

e Sistemas de publicidad poco aconsejables: el spam, publicidad no deseada. Normativa

antispam.
Bloque 7.- Definicion de la politica de comercio electrénico de una empresa:

e |deay disefio de una tienda virtual.

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

e Seleccién y registro de dominio:

e Tipos de dominios.

e Dominios de primer nivel y subdominios

e Como registrar un dominio

e [Escaparate web.

e Catélogo electrénico.

e Aspectos juridicos del comercio electrénico.

e Control logistico de las mercancias vendidas on-line.

e Lareclamacion como instrumento de fidelizacién del cliente.

¢ Laimportancia financiera de la reclamacion. La gestion de la satisfaccion como garantia de la
recuperacion de clientes.

e Medios de pago electrénicos.
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e Periodos de reflexién y cancelaciones.

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

e Certificados digitales. Entidades certificadoras raiz.

e El spyware (programas espias).

e Encriptacion.

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

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

e Parques empresariales virtuales.

4. DISTRIBUCION DE LOS CONTENIDOS EN UNIDADES DIDACTICAS:
SECUENCIACION Y TEMPORALIZACION

Para facilitar la asimilacion de los contenidos por parte de los alumnos, se han distribuido los mismos
en unidades didacticas. Dichas unidades didacticas presentan una secuenciacion que parte de lo mas
concreto a lo mas general, con el objetivo de lograr los resultados de aprendizaje previstos en el
maodulo.

De esta forma, se ha considerado oportuno, incorporar una unidad did4ctica de tipo introductorio que
permita un recorrido global por los contenidos del mddulo, de forma que sea mas facil para el
alumnado situarlos en el contexto global.

Por otra parte, la secuenciacién y division de los contenidos se ha realizado siguiendo una linea
cronol6gica que nos permitiera, en un contexto empresarial real, el desarrollo de un plan de marketing
digital que asegure el éxito del mismo.

A continuacion se detallan cada una de las unidades de trabajo, con sus correspondientes
contenidos, asi como los resultados de aprendizaje, objetivos y criterios de evaluacién asociados a

cada una de ellas.
4.1. Relacion de unidades didacticas

UD 0: Introduccion al médulo.

Objetivos:

Presentacion del Médulo; objetivos, contenidos y criterios de evaluacion y calificacion.

Contenidos:

Introduccion al marketing digital: beneficios, caracteristicas y principales diferencias respecto al
marketing offline.

UD 1: Introduccién a Internet: origen, protocolos, configuracion de accesos. Navegadores y
buscadores. Seguridad en Internet.

RA.1.- Administrar los accesos y conexiones a redes publicas, semipublicas y privadas, utilizando
navegadores y buscadores de informacién especializados en la red publica Internet.

Objetivos:

= |dentificar los conceptos esenciales de funcionamiento y uso de la red a nivel internacional.

= Evaluar los distintos sistemas de conexion a la red.
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= Conocer y utilizar los principales programas navegadores nacionales e internacionales para
moverse por la red.

» Realizar busquedas selectivas de informacién mediante aplicaciones especificas.

= |dentificar programas perjudiciales para la seguridad de los datos de nuestro equipo.

= Aprender a establecer las barreras de seguridad necesarias para salvaguardar la informacién de

nuestra empresa.
Contenidos:

» Introduccion. Qué es Internet y su origen.

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

= Modos de conectarse a Internet: Red telefénica: RTB, RDSI, ADSL. Otros tipos: cable, radio,
satélite, GPRS y wireless.

» Proveedores de servicios. Conexiones de mdviles.

» Las intranets y las extranets.

»= Qué es un navegador y como funciona: havegadores mas utilizados.

» Bulsqueda de informacion en la red.

» Los buscadores: motores de busqueda e indices, buscadores teméticos, multibuscadores vy
metabuscadores.

= Conceptos basicos de blusqueda con operadores, sintaxis especiales de busqueda, la opcién de
basqueda avanzada, inclusion en servicios adicionales y herramientas especificas.

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

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

= Se han identificado los conceptos esenciales de funcionamiento y uso de la red.

= Se han evaluado los distintos sistemas de conexién a la red.

= Se han identificado los diferentes proveedores de red.

= Se ha configurado el acceso al sistema informatico en la red.

»= Se han comprobado las caracteristicas propias de las intranets y las extranet.

» Se han utilizado los principales programas navegadores para moverse por la red.

= Se han realizado busquedas selectivas de informacion mediante aplicaciones especificas.

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

= Se han identificado los programas perjudiciales para la seguridad e integridad de los datos
almacenados en nuestros equipos informaticos.

» Se han aplicado las barreras de seguridad necesarias para salvaguardar la informacién de nuestra

empresa.

UD 2: Servicios de Internet: correo electrénico, gestores de correo. Transferencias de archivos.
RA.2.- Gestionar diversos servicios y protocolos de Internet, manejando programas de correo

electrénico y de transferencia de archivos, entre otros.
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Objetivos:

» |dentificar los elementos que configuran el correo electronico.

= Aprender a utilizar un web mail

= Aprender a utilizar programas de cliente de correo electrénico para gestionar el envio y recepcion
de mensajes: Outlook

= Aprender a utilizar el correo electrénico envio de correos masivos (e-mail marketing)

= Identificar el protocolo de red para la transferencia de archivos FTP.

= Compartir archivos a través de una red P2P

= Analizar la normativa sobre descargas.
Contenidos:

= Correo electrénico: qué es y cémo funciona.

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

= Correo POP3: qué es y como utilizarlo.

» Transferencia de archivos: qué es y cémo utilizarla.

= Servidores FTP. Aplicaciones FTP.

» Redes P2P (peer to peer): aplicaciones.

= Descargas: musicales, de videos y software.

= Licencias de software: Freeware y shareware.

= Normativa sobre descargas. Descargas legales, descargas ilegales.

= Conexiones telefénicas de voz.
Criterios de evaluacion

» Se han identificado los elementos que configuran el correo electrénico.

= Se ha utilizado el correo electrénico directamente desde la web.

» Se han utilizado programas de cliente de correo electrénico para gestionar el envio y la recepcion
de mensajes.

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

= Se han compartido archivos a través de una red de ordenadores entre iguales (peer-to-peer P2P).
» Se ha descargado software gratuito con y sin limitaciones de tiempo de uso.

» Se ha analizado la normativa sobre descargas.

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

UD 3: Laweb 2.0 o red social: comunicacion digital y RRSS.
RA 4.- Determina la estrategia que se ha de seguir en las interrelaciones con otros usuarios de la red,
utilizando programas especificos, foros de comunicacion y redes sociales de ambito empresarial.

Objetivos:

= Comprender la importancia del comportamiento del consumidor online en la web 2.0; los

prosumer.
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= Comprender cémo se relacionan los consumidores con las marcas en el entorno 2.0: redes
sociales, blogs, foros etc.
= Aprender a crear paginas y perfiles corporativos en redes sociales.

= Aprender a crear, poner en marcha y participar en un blog, foro y grupo de discusion.
Contenidos:

» Web 2.0: Redes sociales.

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

* Redes sociales para empresas: o Perfil, grupo y pagina.

= Crear una pagina corporativa.

= Crear una pagina de producto.

= Crear un grupo.

= Organizar eventos.

» Realizar encuestas.

= Comprar y vender en redes sociales.

* Blog externos y RSS. CoOmo buscar un grupo interesante.

= Crear una red de contactos influyentes: Redes profesionales.

= Los foros: leer y escribir en un foro. Los grupos de discusién.
Criterios de evaluacion:

= Se han utilizado programas web para mantener cibercharlas de texto.

» Se han utilizado programas de mensajeria instantanea.

» Se han aplicado sistemas de comunicacion oral que utilizan solo sonido o sonido e imagen.

= Se han establecido contactos con otros usuarios de la red a través de foros de debate y opinion.

» Se han establecido contactos sobre temas concretos a través de blogs tematicos de contenido
profesional

= Se han efectuado comunicaciones, publicidad y ventas con otros usuarios de la red a través de
redes sociales.

= Se han generado contenidos audiovisuales y fotograficos de la actividad, productos y procesos

comerciales.

UD 4: Construccion de paginas web
RA 5.- Construye péaginas web atractivas para los usuarios de Internet, utilizando criterios de
posicionamiento, facil manejo y persuasion.

Objetivos:

» Definir la estructura de una pagina web con tienda on-line, acorde a las buenas practicas de
usabilidad, funcionalidad y posicionamiento.
» Conocer los elementos basicos del lenguaje HTML y su relacién con el posicionamiento web.

= Utilizar aplicaciones web para el disefio de paginas web.

Contenidos:
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» Estructura de una pagina web.

* Lenguaje HTML.

= Creacién de paginas web con los editores web mas usuales.
= Eleccién del servidor para alojar paginas web.

» Publicacién de paginas web via FTP.

» Alta en buscadores.

* Programas de disefio gréafico y otras utilidades para la web.
Criterios de evaluacion.

» Se han redactado las sentencias mas utilizadas en lenguaje de etiquetas de hipertexto (HTML).

= Se han utilizado programas comerciales que permiten crear de forma sencilla los ficheros que
componen las paginas web.

= Se haregistrado la direccion de paginas web con dominio propio o con alojamiento gratuito.

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

= Se han utilizado programas especificos de inclusion de textos, imagenes y sonido.

» Se ha construido una web eficiente para el comercio electrénico.

»= Se han incluido en la web enlaces de interés capaces de generar trafico orientado e interesado en

lo que se ofrece.

UD 5: El plan de marketing digital (1)
RA 6.- Disefa el plan de marketing digital en el mercado on-line, definiendo soluciones estratégicas
mediante la implantacion de acciones especificas de desarrollo de la marca comercial

Obijetivos:

= Conocer las principales motivaciones y frenos que rigen el comportamiento de compra del cliente
on-line.

= Definir las estrategias y herramientas mas adecuadas para la comercializacién on-line de la
empresa.

= Disefiar el plan de marketing digital de la empresa.
Contenidos:

= El plan de marketing digital.

= El comportamiento del cliente on-line.

»= Promocion online y offline de la web

= Posicionamiento en buscadores. Seleccion de las palabras clave.

» Herramientas de posicionamiento en buscadores: SEM, SEO y campafias en paginas afines.
» COmo alcanzar un buen posicionamiento natural SEO.

» COmo alcanzar un buen posicionamiento de pago SEM.

» Politicas de captacion: proceso de creacion de una marca.

» Andlisis de estadisticas y medicién de resultados.

Criterios de evaluacion:
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= Se ha preparado un plan de marketing digital que permita alcanzar los objetivos comerciales de la
empresa.

» Se han definido los procesos de posicionamiento y marketing online.

» Se han establecido las pautas que hay que seguir para realizar la publicidad y promocién online.

» Se han identificado los elementos que configuran el marketing de buscadores.

= Se han evaluado los retos del marketing electrénico: la confianza en los medios de pago, los

problemas logisticos y la seguridad.

UDG: El plan de marketing digital (II)
RA 6.- Disefia el plan de marketing digital en el mercado on-line, definiendo soluciones estratégicas
mediante la implantacion de acciones especificas de desarrollo de la marca comercial.

Obijetivos:

= Conocer las nuevas tendencias de comunicacion y relacién con el cliente en el entorno on-line.
= Conocer la normativa de publicidad referida a las acciones de marketing on-line.

= Disefiar acciones de mobile marketing.
Contenidos:

= Marketing de afiliacion.

» E-mail marketing

= Sistemas de publicidad poco aconsejables: el spam, publicidad no deseada.
= Normativa antispam.

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

= Cross marketing.

= Marketing viral.

= Marketing one-to-one.

= Aplicaciones del mobile marketing y TDT, entre otros.

» Internet TV, videoblogs y web TV, entre otros.
Criterios de evaluacion:

» Se han realizado las tareas necesarias para gestionar y fidelizar a los clientes a través de la red.

= Se han identificado las nuevas tendencias de comunicacion y relacion con el cliente en el
marketing digital.

» Se ha analizado la normativa sobre publicidad.

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

UD 7: Definicién de una politica de e-commerce en la empresa. Modelos de negocio en Internet.
Disefio y desarrollo de una tienda on-line

RA. 7.- Define la politica de comercio electronico de la empresa, estableciendo las acciones
necesarias para efectuar ventas on-line.

Objetivos:

= I|dentificar los distintos modelos de negocio en Internet.
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» Determinar el modelo de negocio en Internet mas adecuado segun la tipologia de la
empresa.ldentificar los distintos elementos de una tienda on-line: estructura, funcionamiento, formas

de pago, aspectos juridicos que regulan el comercio electrénico.
Contenidos:

»= Modelos de negocio virtual portales horizontales, B2B y B2C, entre otros.

= Negocios electrénicos: e-shop, e-mail, e-procurement, e-marketplace y e-auction.

» Parques empresariales virtuales.

» |dea y disefio de una tienda on-line o Seleccidn y registro de dominio. o Escaparate web. Catalogo
electrénico.

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

* Flujos de caja y financiacion de la tienda online.

= Zonas calientes y zonas de usuario.

= El carrito de la compra on-line.

= Control logistico de las mercancias vendidas on-line.

= Aspectos juridicos del comercio electrénico.

» Medios de pago electrénicos.

= Periodos de reflexién y cancelaciones.

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

» Firma. Certificados digitales. Entidades certificadoras raiz.

= El spyware (programas espias).

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

» Lareclamacién como instrumento de fidelizacion del cliente.

» Laimportancia financiera de la reclamacion.

» La gestion de la satisfaccibn como garantia de la recuperacion de clientes.
Criterios de evaluacion:

= Se han establecido los parametros necesarios para crear o adaptar un negocio on-line.

= Se han definido acciones de captacion enfocadas al comercio electrénico.

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

» Se ha disefiado una tienda virtual.

» Se ha planificado la gestion de los pedidos recibidos y todo el proceso logistico.

» Se han identificado los aspectos juridicos y de proteccidn de datos en el comercio electronico.

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

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

» Se han identificado los diferentes tipos de negocios electrénicos existentes.

UD 8: Facturacion electrénica y administracion teleméatica
RA 3.- Realiza la facturacion electrénica y otras tareas administrativas de forma telematica, utilizando

en cada caso software especifico.
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Objetivos:

» Entender las principales ventajas de la facturacion electrénica para las empresas.

= |dentificar los principales programas de facturacion electronica.

= Entender el concepto de e-Administracion y los principales tramites que se pueden efectuar a
través de Internet.

= Conocer la importancia y el funcionamiento de la firma digital.

= Conocer el formato PDF, funcionalidades y aplicaciones para crear documentos PDF.

= Conocer otros programas de uso frecuente y sus funcionalidades.
Contenidos:

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

= Seguridad: firma electrénica reconocida.

*= Programas de facturacion electrénica. Relacién con otras empresas y organismos

= publicos: banca electrénica, tramites con la Seguridad Social y relaciones tributarias con Hacienda
entre otros.

» Programas de visualizacion e impresion de archivos PDF.

* Programas de compresion de datos.

= Otros programas usados en la red: prensa, diccionarios, traductores en linea, contratacion de

viajes, libros electrénicos, busqueda de empleo, television, radio y juegos on-line, entre otros
Criterios de evaluacion:

= Se han identificado los formatos electrénicos de factura de mayor o menor complejidad (EDIFACT,
XML, PDF, HTML, doc., xls, gif, jpeg o txt, entre otros).

» Se ha establecido la transmisién telematica entre ordenadores.

» Se ha garantizado la integridad y autenticidad de las transmisiones teleméticas a través de una
firma electronica reconocida.

» Se han utilizado aplicaciones especificas de emision de facturas electrénicas.

= Se han utilizado herramientas comunes en Internet relativas a la relaciéon de nuestra empresa con
organismos publicos y otras entidades.

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

4.2. Temporalizacion de las unidades didacticas

UNIDAD DURACION EVALUACION

UD 0: Introduccidn al marketing digital. 3h 12
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UD 1: Introduccion a Internet: origen, protocolos, configuracion

de accesos.

15h 12
Navegadores y buscadores.
Seguridad en Internet.
UD 2: Servicios de Internet: correo electrénico, gestores de at .
correo. Transferencias de archivos
UD 3: La web 2.0 o red social: comunicacién digital y RRSS. 27h 12
UD 4: Construccion de paginas web 28 h 22
UD 5: El plan de marketing digital (1) 28 h 22
UD 6: El plan de marketing digital (II) 24 h 32
UD 7: Definicién de una politica de e-commerce en la empresa.
Modelos de negocio en Internet. Disefio y desarrollo de una 24 h 32
tienda on-line
UD 8: Facturacién electrénica y administracion telematica. 8h 32
TOTAL HORAS 165 horas

5. METODOLOGIA DIDACTICA

Las ensefianzas de formacién profesional tienen por objeto conseguir que el alumnado adquiera las
competencias profesionales, personales y sociales, necesarias para ejercer la actividad profesional
definida en la competencia general del programa formativo. Los resultados de aprendizaje que
permiten obtener dichas competencias son mayoritariamente procedimentales, por lo que la
metodologia a utilizar sera eminentemente practica.

Por otra parte, conociendo las futuras actividades laborales para las que el modulo va a capacitar a
los estudiantes, los métodos de ensefianza deben ser muy funcionales, es decir que los contenidos
aprendidos deben poder aplicarse en circunstancias profesionales reales.

La metodologia propuesta en la presente programacion, se basa en los siguientes principios:

= Debe partir de los intereses de los alumnos para ser motivadora.

= Funcional para que puedan aplicar los conocimientos adquiridos en su futura vida laboral.
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*» Eminentemente practica para desarrollar destrezas y habilidades que les permitan resolver
problemas.

= Cualquier intervencién educativa debe tener como objetivo que los alumnos realicen aprendizajes
autobnomos; es decir ensefar a aprender.

» Reflexiva para favorecer el espiritu critico y la capacidad de analisis.

» Flexible para poder adaptarse a las necesidades del alumnado.

Esta metodologia didactica se concreta desarrollando dentro de cada unidad tematica las siguientes
actividades de ensefianza - aprendizaje:

1.- Introduciendo cada unidad con una actividad motivadora, utilizando por ejemplo casos reales y/o
videos actuales que muestren la aplicacion practica en las empresas de los contenidos que se van a
trabajar.

El analisis grupal de estos ejemplos practicos, dirigido por el profesor, permite a los alumnos
“descubrir”’ la importancia de los contenidos que vamos a trabajar para la consecucion de los objetivos
empresariales.

2.- Una explicacion por parte del profesor de los aspectos tedricos que permita a los alumnos asimilar
conocimientos y procedimientos para encarar los proyectos, es siempre necesaria. Se intentard en la
medida de lo posible utilizar elementos visuales y ejemplos reales extraidos de la realidad empresarial
como elementos de apoyo.

3.- Actividades, tanto individuales como grupales, adecuadas a los objetivos y contenidos de cada
unidad, por ejemplo:

La resolucién y andlisis de ejemplos practicos (e-commerce exitosos, campafias de marketing en
RRSS, utilizacion por parte de grandes y pequefias empresas de las RRSS etc.) empleando un guion
facilitado por el profesor, es un método muy eficaz para interiorizar las etapas en el desarrollo de un
proyecto o el abordaje de un problema.

Aprendizaje por proyectos como, por ejemplo: Preparacion, y desarrollo de paginas web, campafias
de publicidad en RRSS, elaboracion de plan de marketing digital seguin las instrucciones facilitadas
por el profesor.

A través de la presentacién en publico de los trabajos realizados se consigue el objetivo del ciclo
“aprender a aplicar estrategias y técnicas de comunicacion, adaptandose los contenidos que se van a
transmitir, a la finalidad y a las caracteristicas de los receptores, para asegurar la eficacia en los
procesos de comunicacion”.

Se utilizara el correo de @educantabria para la comunicacion con el alumnado y las siguientes

plataformas tecnologicas:

* Moodle para la gestién de contenidos académicos.
» Plataforma Office365, para la gestion de la identidad institucional (correo electronico),

comunicacion, gestion de contenidos, tareas...
6. MEDIDAS DE ATENCION A LA DIVERSIDAD

Dadas las diferentes vias de acceso a los Ciclos Formativos de Grado Superior (Bachillerato,

Universidad, pruebas de acceso a la Universidad de mayores de 25 afios...), la diversidad de
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alumnado en el aula puede ser un hecho, por lo tanto, se disefiaran actividades que puedan atender a
esta diversidad.

Se entiende por medidas de atencion a la diversidad aquellas actuaciones y programas de tipo
organizativo, curricular y de coordinacion que se pueden llevar a cabo en el proceso de planificacion o
en el desarrollo de los procesos de ensefianza-aprendizaje para atender a la diversidad del
alumnado. Dichas medidas deben abarcar desde la prevencién hasta la intervencion directa con el
alumnado y pueden ser ordinarias, especificas y extraordinarias.

Se tendran en cuenta medidas de tipo ordinario dirigidas a prevenir o compensar dificultades leves
sin alterar los elementos esenciales del curriculum:

Como medidas generales:

= QOrganizacion de contenidos en ambitos integradores.

= Metodologias que favorezcan la participacién de todo el alumnado.

= Seleccidn y utilizaciéon de materiales curriculares diversos.

= Actividades de refuerzo si se trata de alumnado con dificultades para alcanzar los objetivos

» Medidas de ampliacion y profundizacién para aquellos alumnos que lo requieran.

En caso de que se detectara la necesidad de algin otro tipo de intervencién, se comunicaria al

Departamento de Coordinacién Pedagogica para el estudio de las medidas a adoptar.
7. MATERIALES Y RECURSOS DIDACTICOS.

Para el desarrollo de la actividad didactica requerida por este mdodulo, se prevé la utilizacién de
diversos materiales y recursos didacticos.

Libro de consulta: Marketing Digital. Miguel Moro y Adolf Rodés. Editorial Paraninfo.

Libros de consulta: El gran libro del Community Manager. Manuel Moreno. Editorial Gestién 2016

Otros materiales:

= Presentaciones y apuntes del profesor.
= Documentacion varia obtenida principalmente por Internet: guias, manuales, e-books de descarga

gratuita, blogs de referencia en el sector etc.
Recursos TIC:

= Ordenador para el profesor con cafidn, proyector y conexion a Internet.
= Ordenadores para los alumnos, con conexién a Internet.

= Licencias de Office.
8. UTILIZACION DE ESPACIOS Y EQUIPAMIENTOS

Este médulo precisa de la utilizacion de un aula de informatica. Durante la imparticion de los aspectos
mas tedricos del modulo se utilizara el aula de referencia asignada al curso para lograr una mayor
atencion a las explicaciones del profesor, evitando las distracciones por el uso innecesario del

ordenador.
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9. ACTIVIDADES COMPLEMENTARIAS Y EXTRAESCOLARES.

Se evaluara la posibilidad de asistir a alguna jornada, sesién, conferencia o similar relacionada con el
marketing digital, comercio electronico etc. en funcion de la oferta de este tipo de eventos. Se valorara
la posibilidad de que tanto alumnos como profesores asistan al Santander Social Weekend, congreso

sobre marketing online y social media que tiene lugar anualmente en Santander en el mes de febrero.

10. PROCEDIMIENTOS E INSTRUMENTOS DE EVALUACION DEL
APRENDIZAJE

La evaluaciéon sera continua, y se realizard tomando como referencia los criterios de evaluacion,
objetivos y resultados de aprendizaje del médulo.

Con el fin de conocer el punto de partida del nivel en el aula, incentivar al alumnado y mantenerle
participe en todo momento, se realizara una prueba inicial de conocimientos acerca de la materia, la
cual no tendra peso en la calificacion final del estudiante.

Instrumentos de evaluacion:

Actividades y ejercicios: El desarrollo del aprendizaje de cada una de las unidades se reforzara con
la realizacién por parte del alumnado de diversos trabajos y ejercicios, cuya elaboracion podra ser
tanto durante la clase como fuera del horario lectivo. La entrega y realizacion de los mismos en forma
y fecha, seré objeto de evaluacion y calificacion. No se calificaran las actividades entregadas fuera de
plazo.

Pruebas objetivas: Al término de cada una de las unidades didacticas, en que se ha estructurado el
modulo, se podra realizar, segun criterio del profesor, una prueba escrita (control por unidad). Dicha
prueba podra constar de preguntas cortas, interpretacion o desarrollo de casos practicos, cuestionario
tipo test con respuesta alternativa o de un compendio de todos los tipos. Dichas pruebas podran

realizarse también con mas de una unidad didactica.
11. CRITERIOS DE CALIFICACION

La calificacién de la materia se obtendra por media aritmética ponderada de las notas obtenidas por
el alumnado.

La evaluacion continua se realizar4 mediante la valoracion por el profesor del proceso de aprendizaje
a lo largo del curso académico, y fundamentalmente por los resultados obtenidos en las evaluaciones
correspondientes en relacion con la informacién ofrecida por el profesor de los contenidos

programados en cada una de ellas, y de acuerdo a los siguientes tipos de actuacion:

a) Prueba clasica o examen. Podran ser de tipo test, preguntas cortas o de desarrollo, o casos
practicos, que se desarrollaran de manera escrita y/u oral. En caso de ser de tipo test, se especificara
en cada item el valor de cada uno de ellos. Podra haber preguntas con respuestas verdaderas
multiples. (En caso de realizar varias pruebas, la calificacibn sera la media aritmética, podra
sustituirse la realizacién de una prueba escrita por un trabajo sobre el contenido impartido en cada
bloque). (50%)

b) La calificacién correspondiente a las actividades y trabajos que se vayan desarrollando durante

el bloque correspondiente. Dichos trabajos podran ser en grupo y/o individuales. (50%). Este
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porcentaje puede aminorar en beneficio del apartado a) en funcion del nimero de actividades que se

hayan realizado durante la evaluacion.

Penalizacion por ortografia: La nota de las pruebas objetivas puede verse reducida hasta 5% y
hasta un 10% la de tareas informes y trabajos ante la existencia de faltas de ortografia de gravedad.
Hasta 3 faltas graves: se aplica el 50% de la penalizacion, mas de tres faltas graves se aplica el 100%
de la penalizacién.

Para superar las evaluaciones el alumnado tiene que alcanzar como minimo una calificacién positiva
igual o superior a 5.

NOTA: El profesor a principios de curso, informara por escrito a los estudiantes acerca de los
resultados de aprendizaje, contenidos vy criterios de evaluacion de la materia, asi como los requisitos

minimos exigibles para obtener una calificacién positiva en ella.

Mencioén bilingue

Segun la Orden EDU/66/2010, de 16 de agosto, de Evaluacion y Acreditacion Académica, modificada
por la Orden EDU/88/2018, de 17 de julio, en las ensefianzas de Formacién Profesional Inicial del
Sistema Educativo en la Comunidad Autébnoma de Cantabria, en el régimen presencial, se requiere la
asistencia a las clases y actividades programadas para los distintos médulos profesionales del ciclo
formativo. El alumno debe tener en cuenta que la no asistencia puede condicionar la calificacién final
del médulo.

Se considerara que los alumnos que tengan un nimero de faltas de asistencia a clase, justificadas o
injustificadas, igual o superior al 15% del total de horas lectivas de este mddulo profesional no pueden
alcanzar los objetivos minimos planteados a conseguir a través del Programa Bilingiie. Ello supondra
la eliminacion automatica del alumno del programa, sin posibilidad de reincorporacién en el segundo
curso o de repeticion de matricula en la opcion bilingiie en el primer curso, si es el caso.

A tal efecto, todo el alumnado seleccionado para formar parte del Programa Bilinglie firma un
Documento de Compromiso a principio de curso, avalado por la Direccién del centro, en el que se
hace constar dicha circunstancia y la vinculaciéon del alumno durante los dos cursos escolares de
duracion.

Se considera falta injustificada aquella que no se justifica mediante documento oficial o relativa a

motivos laborales.

11.1. Plan de Recuperacion de Evaluaciones

11.1.1. Recuperacién de evaluaciones

No se haran recuperaciones de las evaluaciones suspensas durante el curso, sino en la
convocatoria ordinaria de junio (12 convocatoria final) en los que el alumnado sélo tendra que

examinarse de las evaluaciones pendientes.

11.1.2. Primera evaluacion final
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Si en junio el alumno tiene alguna evaluacién suspensa solo se examinara de las evaluaciones
suspensas. Las pruebas de recuperacion de evaluaciones seran similares a las realizadas durante la
evaluacion, pudiendo constar de una prueba tipo test, con preguntas cortas y casos practicos, y/o
tareas o trabajos, a criterio del profesor. Podran realizarse de manera oral y/o escrita. Los contenidos
de estas pruebas versaran sobre los contenidos minimos.

Para superarlas, el alumno debera alcanzar, como minimo, una calificacion positiva igual o superior a

5. La nota final sera la media aritmética de todas las evaluaciones.
11.1.3. Segunda evaluacion final

Si en junio, después de la primera evaluacion final, el alumno continda sin aprobar alguna de las
evaluaciones, se examinara de aquello que tenga pendiente.

La segunda evaluacion final puede incluir cuestiones tipo test, preguntas cortas abiertas y supuestos
practicos. Al igual que en la primera, podran realizarse de manera oral y/o escrita. Los contenidos de
esta prueba versaran sobre los contenidos minimos.

Para superar la segunda evaluacion final, el alumno tiene que alcanzar como minimo una calificacion

positiva igual o superior a 5.

11.1.4. Recuperacién de pendientes

Los estudiantes con el médulo suspenso después de la segunda evaluacién final se examinaran de
ese médulo a lo largo del curso siguiente (en las fechas que se establezcan). La materia a evaluar
sera la que se impartid6 en el curso anterior y la prueba versara sobre los contenidos minimos
exigibles.

La prueba de recuperacion puede incluir cuestiones tipo test, preguntas cortas abiertas y/o supuestos
practicos. Para superar la prueba el alumnado tiene que alcanzar como minimo una calificacion

positiva igual o superior a 5.
11.2. Préacticas consideradas fraudulentas

Se consideran practicas fraudulentas en las pruebas de evaluacién o en la presentacion de trabajos
académicos evaluables en el Departamento de Comercio y Marketing del IES “Las Llamas” las

siguientes conductas:

1. Copiar los escritos de otros comparieros en los examenes y otras pruebas de evaluacion del
procedimiento de aprendizaje del estudiante.

2. Transmitir a otros compaferos informacién, por via oral o escrita y por cualquier medio,
incluidos los electronicos, durante la realizacién de un examen o prueba de evaluacién que
deba realizarse individualmente y que se refiera al contenido de la prueba, con el fin de
defraudar.

3. Realizar un examen o prueba de evaluacion de cualquier tipo suplantando la personalidad de

otro estudiante, asi como concertar o aceptar dicha actuacion por parte del suplantado.
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10.

11.

12.

13.

14.

11.3.

Utilizar materiales escritos no autorizados o medios telefénicos, electrénicos o informaticos
para acceder de manera fraudulenta a datos, textos o informaciones de utilizaciéon no
autorizada durante una prueba de evaluacion y relacionados con la misma.

Mantener encendidos y al alcance cualesquiera medios telefénicos, electrénicos o
informaticos durante la realizaciéon de una prueba evaluable, salvo que por el profesor se haya
expresado la posibilidad de hacer uso de ellos durante el desarrollo de la misma.

Introducir en el aula de examen o lugar de la prueba de evaluacion dispositivos telefénicos,
electrénicos o informaticos cuando haya sido prohibido por los profesores responsables de las
pruebas.

Acceder de manera fraudulenta y por cualquier medio al conocimiento de las preguntas o
supuestos practicos de una prueba de evaluacién, asi como a las respuestas correctas, con
caracter previo a la realizaciéon de la prueba, y no poner en conocimiento del profesor
responsable el conocimiento previo casual de dicha informacion.

Acceder de manera ilicita o no autorizada a equipos informaticos, cuentas de correo y
repositorios ajenos con la finalidad de conocer los contenidos y respuestas de las pruebas de
evaluacion y de alterar el resultado de las mismas, en beneficio propio o de un tercero.
Manipular o alterar ilicitamente por cualquier medio las calificaciones académicas.

Negarse a identificarse durante la realizacién de un examen o prueba de evaluacion, cuando
sea requerido para ello por el profesor responsable.

Negarse a entregar el examen o prueba de evaluacion realizado cuando sea requerido para
ello por el profesor responsable.

Plagiar trabajos, esto es, copiar textos sin citar su procedencia o fuente empleada, y dandolos
como de elaboracién propia, en los textos o trabajos sometidos a cualquier tipo de evaluacién
académica.

Cambiar o retocar textos ajenos para presentarlos como propios, sin citar su procedencia, en
cualquier trabajo sometido a evaluacién académica.

Infringir cualesquiera otras normas establecidas con caracter obligatorio para la realizacién de

los exdmenes o pruebas de evaluacién por parte del profesor responsable.

Consecuencias de la comision de practicas fraudulentas durante el

proceso de evaluacion de los aprendizajes

La comisién de las conductas fraudulentas descritas anteriormente comportara para los autores y, en

su caso, para los cooperadores necesarios la nulidad de la prueba o procedimiento de evaluacién

correspondiente, con la consiguiente calificacion de suspenso y la numérica de 0.

Excepcionalmente, el profesor responsable podra acordar otra calificacion distinta, de manera

justificada, si considera que el supuesto fraude o practica prohibida es leve o poco relevante y afecta

solo parcialmente al resultado de la prueba.

Asimismo y en funcién de las circunstancias concurrentes, las conductas anteriormente descritas

podran ser consideradas faltas, ya sea conductas contrarias a la convivencia o conductas gravemente

perjudiciales para la convivencia, de conformidad con lo dispuesto en el Decreto 53/2009, de 25 de
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junio, que regula la convivencia escolar y los derechos y deberes de la comunidad educativa en la
Comunidad Auténoma de Cantabria, modificado por Decreto 30/2017, de 11 de mayo, y dar lugar a la
instruccion de un expediente disciplinario.

Determinadas practicas fraudulentas de especial gravedad podrian ser incluso constitutivas de delitos,
en cuyo caso la Direccién del centro tiene la obligacion de poner los hechos en conocimiento de los

cuerpos de seguridad correspondientes y del Ministerio fiscal.
12. ASPECTOS CURRICULARES MINIMOS PARA SUPERAR EL MODULO.

Los contenidos minimos exigibles en las pruebas de evaluacién extraordinarias de junio para la
superacién del modulo son los fijados por el RD 1571/2011 de 4 de noviembre por el que se
establece el Titulo de Técnico Superior de Marketing y Publicidad y el Real Decreto 1573/2011, de 4
de noviembre, por el que se establece el Titulo de Técnico Superior en Gestidén de Ventas y Espacios
Comerciales, que fijan sus ensefianzas minimas.

Administracién de los accesos y conexiones a redes:

= Introduccion. Qué es Internet y su origen.

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

= Modos de conectarse a Internet.

= Configuracion del acceso.

» Las intranets y las extranets.

»= Qué es un navegador y como funciona: havegadores mas utilizados.

» Blsqueda de informacion en la red.

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

= Conceptos basicos de blusqueda con operadores, sintaxis especiales de busqueda, la opcién de
bldsqueda avanzada, inclusion en servicios adicionales y herramientas especificas.

= Gestion de diversos servicios y protocolos de Internet:

= Correo electrénico: qué es y cdmo funciona.

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

= Correo no deseado.

= Correo POP3: qué es y como utilizarlo.

= Gestionar las operaciones de envio, recepcion y mantenimiento de correo POP3.

» Transferencia de archivos: qué es y como utilizarla.

= Servidores FTP. Aplicaciones FTP.

» Redes P2P (peer to peer): aplicaciones.

= Descargas: musicales, de videos y software.

* Freeware y shareware.

» Conexiones telefénicas de voz.

» Realizacion de la facturacion electronica y otras tareas administrativas de forma telematica:

» Factura electrdnica: aspectos generales, condiciones para su utilizacién y normativa legal.
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» Seguridad: firma electrénica reconocida.
* Programas de facturacion electrénica.
» Relacién con otras empresas y organismos publicos: banca electrdnica, tramites con la Seguridad
Social y relaciones tributarias con Hacienda entre otros.
»= Programas de visualizacion e impresion de archivos PDF.
= Programas reproductores, organizadores y sincronizadores de musica, videos, peliculas,
programas de television y audiolibros, entre otras aplicaciones.
» Seguridad en Internet: spam, virus informaticos, spyware y phising.
» Los programas antivirus, cortafuegos y antiespias.
= Determinacién 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.
= Los grupos de discusién.
»= Redes sociales.
= Weblogs, blogs o bitacoras.
= Redes sociales para empresas.
» Afadir elementos a una pagina de una red social.
= Utilizar elementos fotograficos y audiovisuales en una pégina de una red social.
» Afadir aplicaciones profesionales a una péagina.
* Blog externos y RSS.
= Cbmo buscar un grupo interesante.
= Crear una red de contactos influyentes.
= Comprary vender en redes sociales.
= Construccion de paginas web:
= Estructura de una péagina web.
» Lenguaje HTML.
= Creacion de paginas web con los editores web més usuales.
= Eleccién del servidor para alojar paginas web.
» Publicacién de paginas web via FTP.
= Alta en buscadores.
» Programas de disefio gréfico y otras utilidades para la web.
» Catalogo online.
* Flujos de caja y financiacion de la tienda online.
= Zonas calientes y zonas de usuario.
» El carrito de la compra online.

» Disefio del plan de marketing digital:
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= Desarrollo del plan de marketing digital.

= El comportamiento del cliente online.

= Promocion online y offline de la web.

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

= Politicas de captacién: proceso de creacién de una marca.

» Analisis de estadisticas y medicion de resultados.

» Marketing de afiliacion.

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

= Cross marketing.

= Marketing viral.

= Marketing one-to-one.

= Aplicaciones del mobile marketing y TDT, entre otros.

= Definicion de la politica de comercio electrénico de una empresa:

» |deay disefio de una tienda virtual.

» Modelos de negocio digital: portales horizontales, B2B y B2C, entre otros.
= Seleccidn y registro de dominio.

= Escaparate web. Catalogo electrénico.

= Control logistico de las mercancias vendidas online.

» La reclamacion como instrumento de fidelizacion del cliente.

= Laimportancia financiera de la reclamacion.

» Medios de pago electrénicos.

= Periodos de reflexién y cancelaciones.

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

* Firma.

= Certificados digitales.

= Encriptacion.

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

13. RELACION CON OTROS PLANES, PROGRAMAS O PROYECTOS.

Este modulo esta relacionado con el plan digital del centro en el que se deberan utilizar los medios
informaticos como instrumento de consulta, blisqueda de informacién y resolucién de supuestos

practicos.

14. EVALUACION DE LA PROGRAMACION DIDACTICA Y DE LA PRACTICA
DOCENTE

La autoevaluacion es una parte sustantiva del proceso de ensefianza-aprendizaje y posibilita obtener

informacion sobre las practicas pedagdgicas para mejorarlas.

El procedimiento que utilizaremos para la evaluacion de la propia programacion y de nuestra practica

docente, consta de tres elementos:
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1.- Indicadores de logro o aspectos que vamos a evaluar.
2.- Instrumentos de recogida de datos.
3.- Medidas de mejora

1.- Indicadores de logro:
Comparaciéon de resultados obtenidos en el presente curso con los resultados obtenidos en afios

anteriores

2.- Instrumentos de recogida de informacion.

Antes de la finalizacién del periodo lectivo se realizard un cuestionario de caracter anénimo en el que
se recoja las opiniones del alumnado sobre diferentes aspectos de la actividad y la practica docente,
asi como personalidad y trato por parte del docente.

En concreto se realizaran preguntas que deberan ser puntuadas de 1 a 5 en una escala Likert, sobre
estos aspectos:

Programacion de aula el profesor:

= Da a conocer el programa (objetivos, contenidos, metodologia, evaluacion, etc.), a principio de
curso.

= Los temas se desarrollan a un ritmo adecuado.

= Explica ordenadamente los temas.

= Se han dado todos los temas programados
Metodologia, el profesor...

= Explica con claridad los conceptos en cada tema
= En sus explicaciones se ajusta bien al nivel de conocimiento de los alumnos.
» Procura hacer atractivos los contenidos

= Se preocupa por que los alumnos aprendan.

Facilita la comunicacién con los alumnos.

= Transmite la importancia y utilidad los contenidos tienen para la actividad profesional
La evaluacion, el profesor...

= Explicay aplica los criterios y procedimientos de evaluacion en este modulo.
» Las pruebas se ajustan a lo trabajado en clase.

= La calificacion final es fruto del trabajo realizado a lo largo de todo el curso.
La actitud del profesor en general es...

» Demuestra interés por nuestro aprendizaje.
= Se esfuerza por resolver las dificultades de los alumnos el trabajo de aula.

» Responde a las dudas y cuestiones que le planteamos en clase.

3.- Medidas de mejora
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A partir de este mismo cuestionario, el profesor se autoevaluara, comparando sus resultados con la
media de los alumnos, para identificar los posibles gaps que requieran del desarrollo y aplicacién de

medidas de mejora.
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15. ANEXOS (hoja informativa para los alumnos)

Programacion Didactica del modulo:

0931 Marketing digital

1° Curso CFGS Marketing y Publicidad

1° Curso CFGS Marketing y Publicidad (bilingtie)

1° Curso CFGS Gestion de Ventas y Espacios Comerciales

Curso 2023-2024

Comercio y Marketing IES Las Llamas Santander

INDICE

RELACION DE UNIDADES DIDACTICAS, CONTENIDOS, RA Y CRITERIOS DE EVALUACION
TEMPORALIZACION

PROCEDIMIENTOS E INSTRUMENTOS DE EVALUACION DEL APRENDIZAJE
MATERIALES

CRITERIOS DE CALIFICACION

PLAN DE RECUPERACION DE EVALUACIONES

PRACTICAS FRAUDULENTAS

N o o M wDdh P

Médulo Profesional: Marketing Digital
Equivalencia en créditos ECTS: 11
Cadigo: 0931

Duracion: 165 horas.

Asignacion horaria: 5 horas/semana.

15.1. RELACION DE UNIDADES DIDACTICAS, CONTENIDOS, RA Y CRITERIOS
DE EVALUACION

UD 0: Introduccidn al médulo.

Objetivos:

Presentacion del Médulo; objetivos, contenidos y criterios de evaluacion y calificacion.

Contenidos:

Introduccion al marketing digital: beneficios, caracteristicas y principales diferencias respecto al
marketing offline.

UD 1: Introduccién a Internet: origen, protocolos, configuracion de accesos. Navegadores y

buscadores. Seguridad en Internet.
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RA.1.- Administrar los accesos y conexiones a redes publicas, semipublicas y privadas, utilizando
navegadores y buscadores de informacion especializados en la red publica Internet.
Obijetivos:

= |dentificar los conceptos esenciales de funcionamiento y uso de la red a nivel internacional.

» Evaluar los distintos sistemas de conexién a la red.

= Conocer y utilizar los principales programas navegadores nacionales e internacionales para
moverse por la red.

» Realizar busquedas selectivas de informacion mediante aplicaciones especificas.

= |dentificar programas perjudiciales para la seguridad de los datos de nuestro equipo.

= Aprender a establecer las barreras de seguridad necesarias para salvaguardar la informacion de

nuestra empresa.
Contenidos:

= Introduccion. Qué es Internet y su origen.

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

* Modos de conectarse a Internet: Red telefénica: RTB, RDSI, ADSL. Otros tipos: cable, radio,
satélite, GPRS y wireless.

» Proveedores de servicios. Conexiones de mdviles.

= Las intranets y las extranets.

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

» Blsqueda de informacion en la red.

» Los buscadores: motores de busqueda e indices, buscadores teméticos, multibuscadores y
metabuscadores.

= Conceptos béasicos de busqueda con operadores, sintaxis especiales de busqueda, la opcién de
bldsqueda avanzada, inclusion en servicios adicionales y herramientas especificas.

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

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

= Se han identificado los conceptos esenciales de funcionamiento y uso de la red.

= Se han evaluado los distintos sistemas de conexién a la red.

» Se han identificado los diferentes proveedores de red.

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

» Se han comprobado las caracteristicas propias de las intranets y las extranet.

= Se han utilizado los principales programas navegadores para moverse por la red.

» Se han realizado busquedas selectivas de informacion mediante aplicaciones especificas.

» Se han utlizado buscadores especializados por temas y otras aplicaciones de busqueda
avanzada.

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

almacenados en nuestros equipos informéaticos.
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» Se han aplicado las barreras de seguridad necesarias para salvaguardar la informacion de nuestra

empresa.

UD 2: Servicios de Internet: correo electrénico, gestores de correo. Transferencias de archivos.
RA.2.- Gestionar diversos servicios y protocolos de Internet, manejando programas de correo
electrénico y de transferencia de archivos, entre otros.

Objetivos:

» |dentificar los elementos que configuran el correo electronico.

= Aprender a utilizar un web mail

= Aprender a utilizar programas de cliente de correo electronico para gestionar el envio y recepcion
de mensajes: Outlook

= Aprender a utilizar el correo electrénico envio de correos masivos (e-mail marketing)

= |dentificar el protocolo de red para la transferencia de archivos FTP.

= Compartir archivos a través de una red P2P

» Analizar la normativa sobre descargas.
Contenidos:

= Correo electrénico: qué es y como funciona.

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

= Correo POP3: qué es y como utilizarlo.

= Transferencia de archivos: qué es y como utilizarla.

= Servidores FTP. Aplicaciones FTP.

» Redes P2P (peer to peer): aplicaciones.

= Descargas: musicales, de videos y software.

» Licencias de software: Freeware y shareware.

» Normativa sobre descargas. Descargas legales, descargas ilegales.
» Conexiones telefénicas de voz.

Criterios de evaluacion

= Se han identificado los elementos que configuran el correo electrénico.

= Se ha utilizado el correo electrénico directamente desde la web.

» Se han utilizado programas de cliente de correo electrénico para gestionar el envio y la recepcion
de mensajes.

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

» Se han compartido archivos a través de una red de ordenadores entre iguales (peer-to-peer P2P).
» Se ha descargado software gratuito con y sin limitaciones de tiempo de uso.

» Se ha analizado la normativa sobre descargas.

» Se han realizado descargas de videos, muasica y videojuegos, entre otros.
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UD 3: Laweb 2.0 0 red social: comunicacién digital y RRSS.

RA 4.- Determina la estrategia que se ha de seguir en las interrelaciones con otros usuarios de la red,
utilizando programas especificos, foros de comunicacién y redes sociales de ambito empresarial.
Obijetivos:

= Comprender la importancia del comportamiento del consumidor online en la web 2.0; los
prosumer.

= Comprender cémo se relacionan los consumidores con las marcas en el entorno 2.0: redes
sociales, blogs, foros etc.

» Aprender a crear paginas y perfiles corporativos en redes sociales.

= Aprender a crear, poner en marcha y participar en un blog, foro y grupo de discusién.
Contenidos:

= Web 2.0: Redes sociales.

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

» Redes sociales para empresas: o Perfil, grupo y pagina.

= Crear una pagina corporativa.

= Crear una pagina de producto.

= Crear un grupo.

= Organizar eventos.

= Realizar encuestas.

= Comprary vender en redes sociales.

* Blog externos y RSS. CoOmo buscar un grupo interesante.

= Crear una red de contactos influyentes: Redes profesionales.

= Los foros: leer y escribir en un foro. Los grupos de discusion.
Criterios de evaluacion:

= Se han utilizado programas web para mantener cibercharlas de texto.

»= Se han utilizado programas de mensajeria instantanea.

= Se han aplicado sistemas de comunicacion oral que utilizan solo sonido o sonido e imagen.

= Se han establecido contactos con otros usuarios de la red a través de foros de debate y opinion.

» Se han establecido contactos sobre temas concretos a través de blogs teméticos de contenido
profesional

= Se han efectuado comunicaciones, publicidad y ventas con otros usuarios de la red a través de
redes sociales.

» Se han generado contenidos audiovisuales y fotograficos de la actividad, productos y procesos

comerciales.

UD 4: Construccion de paginas web
RA 5.- Construye péaginas web atractivas para los usuarios de Internet, utilizando criterios de

posicionamiento, facil manejo y persuasion.
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Objetivos:

» Definir la estructura de una pagina web con tienda on-line, acorde a las buenas préacticas de
usabilidad, funcionalidad y posicionamiento.
= Conocer los elementos basicos del lenguaje HTML y su relacién con el posicionamiento web.

= Utilizar aplicaciones web para el disefio de paginas web.
Contenidos:

= Estructura de una péagina web.

* Lenguaje HTML.

» Creacion de paginas web con los editores web més usuales.
= Eleccién del servidor para alojar paginas web.

= Publicacién de paginas web via FTP.

= Alta en buscadores.

= Programas de disefio grafico y otras utilidades para la web.
Criterios de evaluacion.

= Se han redactado las sentencias mas utilizadas en lenguaje de etiquetas de hipertexto (HTML).

» Se han utilizado programas comerciales que permiten crear de forma sencilla los ficheros que
componen las paginas web.

= Se haregistrado la direccion de paginas web con dominio propio o con alojamiento gratuito.

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

= Se han utilizado programas especificos de inclusion de textos, imagenes y sonido.

» Se ha construido una web eficiente para el comercio electrénico.

»= Se han incluido en la web enlaces de interés capaces de generar trafico orientado e interesado en

lo que se ofrece.

UD 5: El plan de marketing digital (1)
RA 6.- Disefa el plan de marketing digital en el mercado on-line, definiendo soluciones estratégicas
mediante la implantacion de acciones especificas de desarrollo de la marca comercial

Objetivos:

= Conocer las principales motivaciones y frenos que rigen el comportamiento de compra del cliente
on-line.

= Definir las estrategias y herramientas mas adecuadas para la comercializacién on-line de la
empresa.

= Disefiar el plan de marketing digital de la empresa.
Contenidos:

= El plan de marketing digital.
= El comportamiento del cliente on-line.

»= Promocion online y offline de la web
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» Posicionamiento en buscadores. Seleccién de las palabras clave.

» Herramientas de posicionamiento en buscadores: SEM, SEO y campafias en paginas afines.
= Cbémo alcanzar un buen posicionamiento natural SEO.

= Cbémo alcanzar un buen posicionamiento de pago SEM.

= Politicas de captacién: proceso de creacién de una marca.

= Analisis de estadisticas y medicién de resultados.
Criterios de evaluacion:

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

» Se han definido los procesos de posicionamiento y marketing online.

» Se han establecido las pautas que hay que seguir para realizar la publicidad y promocién online.

= Se han identificado los elementos que configuran el marketing de buscadores.

= Se han evaluado los retos del marketing electrénico: la confianza en los medios de pago, los

problemas logisticos y la seguridad.

UDG6: El plan de marketing digital (ll)
RA 6.- Disefia el plan de marketing digital en el mercado on-line, definiendo soluciones estratégicas
mediante la implantacién de acciones especificas de desarrollo de la marca comercial.

Objetivos:

= Conocer las nuevas tendencias de comunicacion y relacién con el cliente en el entorno on-line.
= Conocer la normativa de publicidad referida a las acciones de marketing on-line.

= Disefiar acciones de mobile marketing.
Contenidos:

= Marketing de afiliacion.

» E-mail marketing

= Sistemas de publicidad poco aconsejables: el spam, publicidad no deseada.
= Normativa antispam.

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

= Cross marketing.

= Marketing viral.

= Marketing one-to-one.

= Aplicaciones del mobile marketing y TDT, entre otros.

* Internet TV, videoblogs y web TV, entre otros.
Criterios de evaluacion:

» Se han realizado las tareas necesarias para gestionar y fidelizar a los clientes a través de la red.

» Se han identificado las nuevas tendencias de comunicacion y relacion con el cliente en el
marketing digital.

» Se ha analizado la normativa sobre publicidad.

» Se han realizado acciones de marketing efectuadas a través de dispositivos méviles.
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UD 7: Definicion de una politica de e-commerce en la empresa. Modelos de negocio en Internet.
Disefio y desarrollo de unatienda on-line

RA. 7.- Define la politica de comercio electronico de la empresa, estableciendo las acciones
necesarias para efectuar ventas on-line.

Obijetivos:

= |dentificar los distintos modelos de negocio en Internet.
» Determinar el modelo de negocio en Internet mas adecuado segun la tipologia de la
empresa.ldentificar los distintos elementos de una tienda on-line: estructura, funcionamiento, formas

de pago, aspectos juridicos que regulan el comercio electrénico.
Contenidos:

= Modelos de negocio virtual portales horizontales, B2B y B2C, entre otros.

= Negocios electrénicos: e-shop, e-mail, e-procurement, e-marketplace y e-auction.

= Parques empresariales virtuales.

» |deay disefio de una tienda on-line o Seleccion y registro de dominio. o Escaparate web. Catédlogo
electrénico.

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

* Flujos de caja y financiacion de la tienda online.

= Zonas calientes y zonas de usuario.

= El carrito de la compra on-line.

= Control logistico de las mercancias vendidas on-line.

= Aspectos juridicos del comercio electrénico.

» Medios de pago electrénicos.

= Periodos de reflexién y cancelaciones.

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

» Firma. Certificados digitales. Entidades certificadoras raiz.

= El spyware (programas espias).

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

» Lareclamacién como instrumento de fidelizacion del cliente.

» Laimportancia financiera de la reclamacion.

» La gestion de la satisfaccibn como garantia de la recuperacion de clientes.
Criterios de evaluacion:

» Se han establecido los parametros necesarios para crear o adaptar un negocio on-line.

» Se han definido acciones de captacion enfocadas al comercio electrénico.

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

= Se ha disefiado una tienda virtual.

» Se ha planificado la gestion de los pedidos recibidos y todo el proceso logistico.

» Se han identificado los aspectos juridicos y de proteccidn de datos en el comercio electronico.

» Se han establecido los medios de pago que se van a utilizar.
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= Se han seleccionado los sistemas de seguridad que garanticen la privacidad e invulnerabilidad de
las operaciones.

» Se han identificado los diferentes tipos de negocios electrénicos existentes.

UD 8: Facturacion electrénicay administracion teleméatica
RA 3.- Realiza la facturacion electrénica y otras tareas administrativas de forma telematica, utilizando
en cada caso software especifico.

Objetivos:

» Entender las principales ventajas de la facturacion electrénica para las empresas.

» |dentificar los principales programas de facturacion electrénica.

= Entender el concepto de e-Administracion y los principales tramites que se pueden efectuar a
través de Internet.

= Conocer la importancia y el funcionamiento de la firma digital.

= Conocer el formato PDF, funcionalidades y aplicaciones para crear documentos PDF.

= Conocer otros programas de uso frecuente y sus funcionalidades.
Contenidos:

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

= Seguridad: firma electronica reconocida.

»= Programas de facturacion electrénica. Relacién con otras empresas y organismos

= publicos: banca electrénica, tramites con la Seguridad Social y relaciones tributarias con Hacienda
entre otros.

= Programas de visualizacién e impresion de archivos PDF.

* Programas de compresion de datos.

= Otros programas usados en la red: prensa, diccionarios, traductores en linea, contratacion de

viajes, libros electrénicos, busqueda de empleo, television, radio y juegos on-line, entre otros
Criterios de evaluacion:

= Se han identificado los formatos electrénicos de factura de mayor o menor complejidad (EDIFACT,
XML, PDF, HTML, doc., xls, gif, jpeg o txt, entre otros).

» Se ha establecido la transmision telematica entre ordenadores.

» Se ha garantizado la integridad y autenticidad de las transmisiones telematicas a través de una
firma electrénica reconocida.

» Se han utilizado aplicaciones especificas de emision de facturas electrénicas.

» Se han utilizado herramientas comunes en Internet relativas a la relacion de nuestra empresa con
organismos publicos y otras entidades.

= Se han probado diversas herramientas de tipo generalista que se utilizan en la red.
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15.2. TEMPORALIZACION
UNIDAD DURACION EVALUACION

UD 0: Introduccioén al marketing digital. 3h 12

UD 1: Introduccién a Internet: origen, protocolos, configuracion

de accesos.

15h 12
Navegadores y buscadores.
Seguridad en Internet.
UD 2: Servicios de Internet: correo electrénico, gestores de Al .
correo. Transferencias de archivos
UD 3: La web 2.0 o red social: comunicacion digital y RRSS. 27 h 12
UD 4.- Construccién de paginas web 28 h 22
UD 5:El plan de marketing digital (1) 28 h 22
UD 6: El plan de marketing digital 24 h 32
UD 7: Definicién de una politica de e-commerce en la empresa.
Modelos de negocio en Internet. Disefio y desarrollo de una 24 h 32
tienda on-line
UD 8: Facturacién electrénica y administracion telemética. 8h 32
TOTAL HORAS 165 horas

15.3. PROCEDIMIENTOS E INSTRUMENTOS DE EVALUACION DEL
APRENDIZAJE.

La evaluacion serd continua, y se realizard tomando como referencia los criterios de evaluacion,
objetivos y resultados de aprendizaje del médulo.

Con el fin de conocer el punto de partida del nivel en el aula, incentivar al alumnado y mantenerle
participe en todo momento, se realizara una prueba inicial de conocimientos acerca de la materia, la
cual no tendra peso en la calificacidn final del estudiante.

Instrumentos de evaluacion:

54



Actividades y ejercicios: El desarrollo del aprendizaje de cada una de las unidades se reforzara con
la realizacién por parte del alumnado de diversos trabajos y ejercicios, cuya elaboraciéon podra ser
tanto durante la clase como fuera del horario lectivo. La entrega y realizacién de los mismos en forma
y fecha, sera objeto de evaluacion y calificacion. No se calificaran las actividades entregadas fuera de
plazo.

Pruebas objetivas: Al término de cada una de las unidades didacticas, en que se ha estructurado el
modulo, se podra realizar, segin criterio del profesor, una prueba escrita (control por unidad). Dicha
prueba podra constar de preguntas cortas, interpretacion o desarrollo de casos practicos, cuestionario
tipo test con respuesta alternativa o de un compendio de todos los tipos. Dichas pruebas podran
realizarse también con mas de una unidad didactica.

15.4. MATERIALES

Material elaborado por el profesor.

Libro de consulta: Marketing Digital. Miguel Moro y Adolf Rodés. Editorial Paraninfo.

15.5. CRITERIOS DE CALIFICACION

La calificacién de la materia se obtendra por media aritmética ponderada de las notas obtenidas por
el alumnado.

La evaluacion continua se realizara mediante la valoracion por el profesor del proceso de aprendizaje
a lo largo del curso académico, y fundamentalmente por los resultados obtenidos en las evaluaciones
correspondientes en relacién con la informacién ofrecida por el profesor de los contenidos

programados en cada una de ellas, y de acuerdo a los siguientes tipos de actuacion:

a) Prueba clasica o examen. Podran ser de tipo test, preguntas cortas o de desarrollo, o casos
practicos, que se desarrollaran de manera escrita y/u oral. En caso de ser de tipo test, se especificara
en cada item el valor de cada uno de ellos. Podra haber preguntas con respuestas verdaderas
multiples. (En caso de realizar varias pruebas, la calificacion sera la media aritmética, podra
sustituirse la realizacién de una prueba escrita por un trabajo sobre el contenido impartido en cada
bloque). (50%)

b) La calificacién correspondiente a las actividades y trabajos que se vayan desarrollando durante
el blogue correspondiente. Dichos trabajos podran ser en grupo y/o individuales. (50%). Este
porcentaje puede aminorar en beneficio del apartado a) en funcion del nimero de actividades que se

hayan realizado durante la evaluacion.

Penalizacion por ortografia: La nota de las pruebas objetivas puede verse reducida hasta 5% y
hasta un 10% la de tareas informes y trabajos ante la existencia de faltas de ortografia de gravedad.
Hasta 3 faltas graves: se aplica el 50% de la penalizacion, mas de tres faltas graves se aplica el 100%
de la penalizacién.

Para superar las evaluaciones el alumnado tiene que alcanzar como minimo una calificacién positiva

igual o superior a 5.
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Mencién bilingie

Segun la Orden EDU/66/2010, de 16 de agosto, de Evaluacion y Acreditacion Académica, modificada
por la Orden EDU/88/2018, de 17 de julio, en las ensefianzas de Formacion Profesional Inicial del
Sistema Educativo en la Comunidad Auténoma de Cantabria, en el régimen presencial, se requiere la
asistencia a las clases y actividades programadas para los distintos médulos profesionales del ciclo
formativo. El alumno debe tener en cuenta que la no asistencia puede condicionar la calificacion final
del médulo.

Se considerara que los alumnos que tengan un nimero de faltas de asistencia a clase, justificadas o
injustificadas, igual o superior al 15% del total de horas lectivas de este mddulo profesional no pueden
alcanzar los objetivos minimos planteados a conseguir a través del Programa Bilingie. Ello supondra
la eliminacién automatica del alumno del programa, sin posibilidad de reincorporacién en el segundo
curso o de repeticion de matricula en la opcion bilingte en el primer curso, si es el caso.

A tal efecto, todo el alumnado seleccionado para formar parte del Programa Bilinglie firma un
Documento de Compromiso a principio de curso, avalado por la Direccion del centro, en el que se
hace constar dicha circunstancia y la vinculacion del alumno durante los dos cursos escolares de
duracion.

Se considera falta injustificada aquella que no se justifica mediante documento oficial o relativa a
motivos laborales.

NOTA: El profesor a principios de curso, informara por escrito a los estudiantes acerca de los
resultados de aprendizaje, contenidos vy criterios de evaluacion de la materia, asi como los requisitos

minimos exigibles para obtener una calificacion positiva en ella.
15.6. PLAN DE RECUPERACION DE EVALUACIONES

15.6.1. Recuperacién de evaluaciones

No se haran recuperaciones de las evaluaciones suspensas durante el curso, sino en la
convocatoria ordinaria de junio (12 convocatoria final) en los que el alumnado sélo tendra que

examinarse de las evaluaciones pendientes.
15.6.2. Primera evaluacion final

Si en junio el alumno tiene alguna evaluacién suspensa solo se examinara de las evaluaciones
suspensas. Las pruebas de recuperacion de evaluaciones seran similares a las realizadas durante la
evaluacion, pudiendo constar de una prueba tipo test, con preguntas cortas y casos practicos, y/o
tareas o trabajos, a criterio del profesor. Podran realizarse de manera oral y/o escrita. Los contenidos
de estas pruebas versaran sobre los contenidos minimos.

Para superarlas, el alumno deber4 alcanzar, como minimo, una calificacion positiva igual o superior a

5. La nota final sera la media aritmética de todas las evaluaciones.

15.6.3. Segunda evaluacion final
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Si en junio, después de la primera evaluacion final, el alumno continda sin aprobar alguna de las
evaluaciones, se examinara de aquello que tenga pendiente.

La segunda evaluacion final puede incluir cuestiones tipo test, preguntas cortas abiertas y supuestos
practicos. Al igual que en la primera, podran realizarse de manera oral y/o escrita. Los contenidos de
esta prueba versaran sobre los contenidos minimos.

Para superar la segunda evaluacion final, el alumno tiene que alcanzar como minimo una calificacién

positiva igual o superior a 5.
15.6.4. Recuperacién de pendientes

Los estudiantes con el médulo suspenso después de la segunda evaluacion final se examinaran de
ese médulo a lo largo del curso siguiente (en las fechas que se establezcan). La materia a evaluar
sera la que se impartié6 en el curso anterior y la prueba versara sobre los contenidos minimos
exigibles.

La prueba de recuperacion puede incluir cuestiones tipo test, preguntas cortas abiertas y/o supuestos
practicos. Para superar la prueba el alumnado tiene que alcanzar como minimo una calificacion

positiva igual o superior a 5.
15.6.5. PRACTICAS FRAUDULENTAS

Se consideran practicas fraudulentas en las pruebas de evaluacién o en la presentacién de trabajos
académicos evaluables en el Departamento de Comercio y Marketing del IES “Las Llamas” las

siguientes conductas:

1. Copiar los escritos de otros comparieros en los examenes y otras pruebas de evaluacion del
procedimiento de aprendizaje del estudiante.

2. Transmitir a otros compaferos informacién, por via oral o escrita y por cualquier medio,
incluidos los electronicos, durante la realizacién de un examen o prueba de evaluacién que
deba realizarse individualmente y que se refiera al contenido de la prueba, con el fin de
defraudar.

3. Realizar un examen o prueba de evaluacién de cualquier tipo suplantando la personalidad de
otro estudiante, asi como concertar o aceptar dicha actuacion por parte del suplantado.

4. Utilizar materiales escritos no autorizados o medios telefénicos, electrénicos o informaticos
para acceder de manera fraudulenta a datos, textos o informaciones de utilizacién no
autorizada durante una prueba de evaluacion y relacionados con la misma.

5. Mantener encendidos y al alcance cualesquiera medios telefénicos, electrénicos o
informéticos durante la realizacion de una prueba evaluable, salvo que por el profesor se haya
expresado la posibilidad de hacer uso de ellos durante el desarrollo de la misma.

6. Introducir en el aula de examen o lugar de la prueba de evaluacion dispositivos telefonicos,
electrénicos o informaticos cuando haya sido prohibido por los profesores responsables de las
pruebas.

7. Acceder de manera fraudulenta y por cualquier medio al conocimiento de las preguntas o

supuestos practicos de una prueba de evaluacion, asi como a las respuestas correctas, con
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caracter previo a la realizacién de la prueba, y no poner en conocimiento del profesor
responsable el conocimiento previo casual de dicha informacién.

8. Acceder de manera ilicita o no autorizada a equipos informaticos, cuentas de correo y
repositorios ajenos con la finalidad de conocer los contenidos y respuestas de las pruebas de
evaluacion y de alterar el resultado de las mismas, en beneficio propio o de un tercero.

9. Manipular o alterar ilicitamente por cualquier medio las calificaciones académicas.

10. Negarse a identificarse durante la realizacion de un examen o prueba de evaluacion, cuando
sea requerido para ello por el profesor responsable.

11. Negarse a entregar el examen o prueba de evaluacién realizado cuando sea requerido para
ello por el profesor responsable.

12. Plagiar trabajos, esto es, copiar textos sin citar su procedencia o fuente empleada, y dandolos
como de elaboracién propia, en los textos o trabajos sometidos a cualquier tipo de evaluacién
académica.

13. Cambiar o retocar textos ajenos para presentarlos como propios, sin citar su procedencia, en
cualquier trabajo sometido a evaluacién académica.

14. Infringir cualesquiera otras normas establecidas con caracter obligatorio para la realizacion de

los exdmenes o pruebas de evaluacion por parte del profesor responsable.

15.6.6. CONSECUENCIAS DE LA COMISION DE PRACTICAS FRAUDULENTAS DURANTE EL
PROCESO DE EVALUACION DE LOS APRENDIZAJES

La comisién de las conductas fraudulentas descritas anteriormente comportara para los autores y, en
su caso, para los cooperadores necesarios la nulidad de la prueba o procedimiento de evaluacion
correspondiente, con la consiguiente calificacién de suspenso y la numérica de 0.

Excepcionalmente, el profesor responsable podrd acordar otra calificacion distinta, de manera
justificada, si considera que el supuesto fraude o préactica prohibida es leve o poco relevante y afecta
solo parcialmente al resultado de la prueba.

Asimismo y en funcién de las circunstancias concurrentes, las conductas anteriormente descritas
podran ser consideradas faltas, ya sea conductas contrarias a la convivencia o conductas gravemente
perjudiciales para la convivencia, de conformidad con lo dispuesto en el Decreto 53/2009, de 25 de
junio, que regula la convivencia escolar y los derechos y deberes de la comunidad educativa en la
Comunidad Autbnoma de Cantabria, modificado por Decreto 30/2017, de 11 de mayo, y dar lugar a la
instruccion de un expediente disciplinario.

Determinadas practicas fraudulentas de especial gravedad podrian ser incluso constitutivas de delitos,
en cuyo caso la Direccion del centro tiene la obligacion de poner los hechos en conocimiento de los

cuerpos de seguridad correspondientes y del Ministerio fiscal.
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