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1. UNIDADES DIDACTICAS DEL MODULO PROFESIONAL

Unidad Didactica 1: Analisis de las variables del mercado en el entorno de la
empresa

Unidad didactica 2. Estudio del comportamiento del consumidory
segmentacion de mercados

Unidad didactica 3. Configuracion de un sistema de informacion de marketing

Unidad didactica 4. Elaboracién del plan de la investigacion comercial

Unidad didactica 5. . Organizacion de la informacion secundaria disponible

Unidad didactica 6. Obtencién de informacion primaria. Técnicas cualitativas

Unidad didactica 7. Obtencion de informacion primaria. Técnicas cuantitativas

Unidad didactica 8. Determinacion de las caracteristicas y tamarfio de la
muestra de una poblacion

Unidad didactica 9. Tratamiento estadistico de los datos en el desarrollo de una
investigacion comercial

Unidad didactica 10. Técnicas de analisis de datos cuantitativos

Unidad didactica 11. Gestion de bases de datos relacionales

2. DISTRIBUCION TEMPORAL

Los contenidos se distribuiran en un plan de trabajo para las 11 UD. Se propondra al alumnado

actividades de recuperacion que deberan ser entregadas en las fechas indicadas a

continuacion:



Unidad D. 1: Analisis de las variables del mercado en el entorno de
la empresa

Unidad D.2. Estudio del comportamiento del consumidory
segmentacion de mercados

Unidad D. 3. Configuracién de un sistema de informacion de

marketing 15 Diciembre de
. . . L . 2025.

Unidad D .4. Elaboracién del plan de la investigacion comercial.

Unidad D.5. Organizacién de la informacion secundaria disponible

Unidad D. 6. Obtencion de informacion primaria. Técnicas

cualitativas

Unidad D. 7. Obtencion de informacion primaria. Técnicas

cuantitativas

Unidad D. 8. Determinacion de las caracteristicas y tamafio de la 8 de Enero de

muestra de una poblacién 2026

Unidad D. 9. Tratamiento estadistico de los datos en el desarrollo
de unainvestigacion comercial

Unidad D.10. Técnicas de analisis de datos cuantitativos
31 de enero de

2026

Unidad didactica 11. Gestidn de bases de datos relacionales

Las actividades de recuperacion consistiran en realizar supuestos practicos o tedricos en
relacion con las unidades didacticas correspondientes a cada entrega, de caracteristicas
similares a los realizados a lo largo del curso 2024-25.

3. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Los resultados de aprendizaje del modulo de Investigacion Comercial que deberan superar
los alumnos son los siguientes:

RA1. Analiza las variables del mercado y del entorno de la empresa u organizacién, valorando
su influencia en la actividad de la empresa y en la aplicacion de las diferentes estrategias
comerciales.

RA2. Configura un sistema de informacion de marketing (SIM) adaptado a las necesidades de
informacion de la empresa, definiendo las fuentes de informacion, los procedimientos y las
técnicas de organizacion de los datos.

RAS3. Elabora el plan de la investigacion comercial, definiendo los objetivos y finalidad del

estudio, las fuentes de informacion y los métodos y técnicas aplicables para la obtencion,




tratamiento y analisis de los datos.

RA4. Organiza la informacién secundaria disponible, de acuerdo con las especificaciones y
criterios establecidos en el plan de investigaciéon, valorando la suficiencia de los datos
respecto a los objetivos de la investigacion.

RA5. Obtiene informacion primaria de acuerdo con las especificaciones y criterios
establecidos en el plan de investigacion, aplicando procedimientos y técnicas de investigacion
cualitativa y/o cuantitativa para la obtencién de datos.

RAG. . Determina las caracteristicas y el tamafio de la muestra de la poblacion objeto de la
investigacion, aplicando técnicas de muestreo para la seleccién de la misma.

RA7. Realiza el tratamiento y anadlisis de los datos obtenidos y elabora informes con las
conclusiones, aplicando técnicas de andlisis estadistico y herramientas informaticas.

RA8. Gestiona bases de datos relacionales, de acuerdo con los objetivos de la investigacion,
determinando los formatos mas adecuados para la introduccion, recuperacién y presentacion

de la informacion con rapidez y precision

4. PROCEDIMIENTOS E INSTRUMENTOS DE EVALUACION

Serealizara en primer lugar, aquellas que permiten evaluar el aprendizaje del alumno a través
de las actividades habituales de ensefianza, y en segundo lugar las actividades o pruebas
especfificas de evaluacion.
a) En cuanto a la evaluacién del aprendizaje, a través de las actividades de ensefianza,
como un procedimiento esencial para comprobar su progreso.
b) En cuanto a las pruebas especificas de evaluacion, se utilizaran de forma aleatoria las
siguientes pruebas:

- Pruebas objetivas, caracterizadas por exigir respuestas cortas que permitan
evaluar la memorizacién, concentracion y seguridad de sus conocimientos, asi
como la utilizacién adecuada de términos e identificacidon de conceptos. Estas
pruebas especificas se compondran de preguntas de respuesta corta, preguntas
tipo test y/o pruebas de definicion de conceptos.

- Pruebas de resolucion de ejercicios, que permiten evaluar la aplicacion de los

conceptos tedricos a la practica.
5. CRITERIOS DE CALIFICACION

Se aplicaran los siguientes criterios de calificacion:
a) Trabajo del alumnado, a través de las actividades propuestas por la profesora, segun el
calendario establecido anteriormente. Coeficiente de ponderacion: 50%.

b) Prueba objetiva. Coeficiente de ponderacion: 50%.



Para superar el médulo, el alumno tiene que alcanzar como minimo una calificacion positiva

igual o superior a 5 sobre 10.

6. CALENDARIO DE PRUEBAS

Prueba final ordinaria en el mes de febrero

Los alumnos con el médulo pendiente realizaran una prueba en el mes de febrero que versara

sobre los contenidos minimos del médulo impartidos en el curso 2024/25.

La nota final del médulo en la convocatoria ordinaria 12 sera el resultado de ponderar en un

50% la nota obtenida en la prueba objetiva mas una ponderacién del 50% sobre el trabajo que

realice el alumnado del plan de trabajo propuesto. Para superar el médulo, el alumno tiene

que alcanzar como minimo una calificacion positiva igual o superior a 5 sobre 10.

7. FRAUDES EN LAS PRUEBAS Y PROCESOS DE EVALUACION ACADEMICA.

Se consideran practicas fraudulentas en las pruebas de evaluacion 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 compafieros en los examenes y otras pruebas de
evaluacion del procedimiento de aprendizaje del estudiante.

Transmitir a otros compafieros informacion, por via oral o escrita y por cualquier medio,
incluidos los electronicos, durante la realizacion de un examen o pruebas objetivas que
deba realizarse individualmente y que se refiera al contenido de la prueba, con el fin
de defraudar.

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.

Utilizar materiales escritos no autorizados o medios telefonicos, electronicos o
informaticos para acceder de manera fraudulenta a datos, textos o informaciones de
utilizacion no autorizada durante una prueba de evaluacién y relacionados con la
misma.

Mantener encendidos y al alcance cualesquiera medios telefonicos, electronicos o
informaticos 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.

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.



7. Accederde manera fraudulenta y por cualquier medio al conocimientode las preguntas
0 supuestos practicos de una prueba de evaluacion, asi como a las respuestas
correctas, concaracter previo a la realizacion de la prueba, y no poner en conocimiento
del profesor responsable el conocimiento previo casual de dicha informacién.

8. Acceder de manera ilicita 0 no autorizada a equipos informaticos, cuentas de correoy
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 evaluacion académica.

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

14. Infringir cualesquiera otras normas establecidas con caracter obligatorio para la
realizacion de los examenes o pruebas de evaluacion por parte del profesor

responsable.

Consecuencias de la comision de practicas fraudulentas durante el proceso de

evaluacién de los aprendizajes

La comision 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 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 funcion 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 convivenciaescolar 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.
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Determinadas practicas fraudulentas de especial gravedad podrian ser incluso constitutivas
de delitos, en cuyo caso la Direccién del centro tiene la obligacién de poner los hechos en

conocimiento de los cuerpos de seguridad correspondientes y del Ministerio fiscal.

8. ASPECTOS CURRICULARES MINIMOS PARA SUPERAR EL MODULO

Los contenidos minimos de conocimientos que el alumno debera poseer para la superacion

del médulo son los siguientes:

Ud. 1. Andlisis de las variables del mercado en el entorno de la empresa
Identificar las variables que componen el sistema comercial, tanto las que son
controlables por la empresa u organizaciéon como aquellas que no, y que son
fundamentales para una adecuada definicion y aplicacion de las estrategias
comerciales.
Concretar el impacto de las principales variables que componen el macroentorno
en la actividad comercial de la empresa u organizacion.
Tomar conciencia de los efectos de los principales factores del microentorno en
la actividad comercial de la organizacion.
Indicar las principales organizaciones e instituciones econdmicas que regulan o
influyen en la actividad de los mercados, resaltando sus caracteristicas y

funciones.

Ud. 2. Estudio del comportamiento del consumidor y segmentacién de los mercados
Desarrollar un analisis de las necesidades de las personas consumidoras,
prestando especial atencion a la jerarquizacién u orden de prioridad que se
establece en cuanto a la satisfaccion de las mismas.

Analizar las fases del proceso de compra de las personas que componen el
colectivo consumidor, profundizando en el conocimiento de las variables internas
y externas que influyen en él.

Conocer y aplicar los principales métodos de segmentacion de mercados, en
base a distintos criterios.

Definir diferentes tipologias de estrategias comerciales, a partir de la aplicacion
de la segmentacion de mercados.

Ud. 3 Configuracion de un sistema de informacion de marketing
Asimilar los aspectos que definen un sistema de informacién de marketing y su
estructura, como elemento de apoyo en la definicion de estrategias comerciales

y en la toma de decisiones de marketing.



Entender el papel fundamental de las nuevas tecnologias dentro de los procesos
de recogida y andlisis de la informacion.

Conocer la finalidad y aplicaciones de la investigacion comercial, asi como su
situacion actual en Espana.

Tomar conciencia de la importancia de la inclusién de aspectos éticos dentro del
ejercicio de la investigacion comercial, a partir de los principios desarrollados en
el Cédigo ICC/ESOMAR.

Ud. 4. Elaboracion del plan de la investigacion comercial
Fomentar la toma de conciencia acerca de la necesidad de realizacion de
estudios de investigacion comercial.
Identificar con claridad las fases que conforman un proceso de investigacion
comercial, prestando especial atencion a:
La definicion del problema que se pretende investigar.
La determinacion del propédsito de la investigacion.
La concrecioén de los objetivos generales y especificos de la investigacion.
La seleccion del disefio o tipologia de investigacion mas adecuada, en relacion
a los objetivos de informacién que se pretenden alcanzar.
La elaboracién del plan de la investigacion, en el que se sintetice la tipologia de
estudio a realizar, la informacion que se pretende obtener, las fuentes de datos
mas adecuadas, asi como los instrumentos éptimos para la obtencion de la
informacion o las técnicas preferentes para el analisis de datos, ademas de la
presupuestacion correcta de la investigacion.
Definir las fuentes de informacion que contribuyen a facilitar la informacion
necesaria para la investigacion, a partir de la consideracion de los criterios de
fiabilidad, representatividad y coste.

Ud. 5. Organizacion de la informacion secundaria disponible
Aprender a seleccionar los datos de las fuentes de informacion online y offline,
de los sistemas de informacion de mercados y bases de datos internas y
externas.
Establecer procedimientos de control para garantizar la fiabilidad vy
representatividad de los datos obtenidos a través de fuentes secundarias.
Determinar la metodologia mas adecuada en relacion a la clasificacion y
organizacion de la informacion obtenida de fuentes secundarias.
Analizar la informacion disponible, en base a dos criterios:

Cuantitativamente, considerando si es suficiente para desarrollar la



investigacion.

Cualitativamente, aplicando criterios de utilidad, fiabilidad y representatividad,
para evaluar su adecuacion al objeto de estudio.

Identificar las necesidades de completar la informacién obtenida mediante
informacion primaria, contrastando el grado de satisfaccion de los objetivos
planteados en el plan de investigacion con la informacion secundaria obtenida.
Profundizar en el procesado y archivado de la informacién, los resultados y las
conclusiones obtenidas, por medio de la utilizacion de los distintos
procedimientos establecidos, para facilitar su posterior recuperacion y consulta,

de forma que se garantice su integridad y actualizacién permanente.

Ud. 6. Obtencién de informacion primaria. Técnicas cualitativas
Identificar las técnicas y procedimientos para la obtencion de informacion
primaria en la investigacion comercial, en base a los objetivos establecidos en el
plan de investigacion comercial.
Determinar aquellos parametros que permitan estimar la fiabilidad y la relacién
coste-beneficio de los métodos de recogida de informacion a través de fuentes
primarias.
Analizar los instrumentos necesarios para la obtencion de informacion
cualitativa, mediante la definicion de la estructura y contenido de entrevistas en
profundidad, dinamica de grupos, técnicas proyectivas, técnicas de creatividad
observacién y pseudocompra.
Contribuir a la capacitacion para el disefio de guias de entrevista o dinamicas de
grupo, fundamentales para la obtencion de informacién, mediante la adecuacion
a las instrucciones recibidas, la comprobacion de la redaccion, la
comprensibilidad y coherencia de las preguntas y la duraciéon de la entrevista,
utilizando las aplicaciones informaticas adecuadas.
Posibilitar la seleccion de la técnica y el procedimiento de recogida de datos mas
adecuado a partir de unos objetivos de investigacion, planificacién temporal y
presupuesto determinados.

Ud. 7. Obtencion de informacion primaria. Técnicas cuantitativas
Distinguir las tipologias existentes de encuestas ad hoc para la obtencién de
datos primarios, evaluando las ventajas e inconvenientes de la encuesta
personal, por correo, telefonica o a través de internet.
Reconocer la utilidad de los paneles como instrumentos de recogida de

informacion primaria cuantitativa, analizando los diferentes tipos de paneles de
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consumidores, de detallistas y de audiencias.

Describir las distintas tecnologias de la informaciony la comunicacion aplicadas
a la investigacion comercial, examinando las ventajas de la utilizacion de medios
informaticos, tanto en encuestas personales, como telefénicas o a través de la
web (CAPI, MCAPI, CATIy CAWI).

Contribuir a la capacitacion para el disefio de cuestionarios, fundamentales para
la obtencion de informacion, mediante la adecuacion a las instrucciones
recibidas, la comprobacionde la redaccion, comprensibilidad y coherencia de las
preguntas, la extension del cuestionario, considerando la utilizacién de
aplicaciones informaticas adecuadas.

Posibilitar la seleccion de la técnica y el procedimiento de recogida de datos mas
adecuado a partir de unos objetivos de investigacion, planificacién temporal y
presupuesto determinados.

Ud. 8. Determinacion de las caracteristicas y tamarfo de la muestra de una poblacion
Caracterizar los distintos métodos y técnicas de muestreo aplicables para la
seleccion de una muestra representativa de la poblacion en una investigacion
comercial.

Analizar comparativamente las técnicas de muestreo probabilistico y no
probabilistico, exponiendo sus ventajas e inconvenientes a nivel general.
Describir los distintos procesos de muestreo, aplicando las principales técnicas
de muestreo existentes, analizando sus ventajas e inconvenientes a nivel
especifico.

Muestreo probabilistico: muestreo aleatorio simple, muestreo sistematico,
muestreo estratificado, muestreo por conglomerados, muestreo por areas y
muestreo por ruta aleatoria.

Muestreo no probabilistico: muestreo por conveniencia, muestreo por juicios,
muestreo por cuotas y muestreo de bola de nieve.

Definir las distintas variables que influyen en el calculo del tamafo de la muestra
en un estudio comercial.

Establecer el procedimiento aplicable para el célculo del tamario 6ptimo de la

muestra, las caracteristicas y los elementos que la componen.

Ud. 9. Tratamiento estadistico de los datos en el desarrollo de una investigacion
comercial
Exponer las metodologias mas adecuadas para la codificacion, tabulacion y

representacion grafica de los datos obtenidos en el desarrollo de una
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investigacion comercial, en base a las especificaciones recibidas al respecto.
Determinar la importancia de una elaboracién éptima de informes comerciales,
como elemento esencial para:

La difusion de aquellas conclusiones relevantes fruto del andlisis de la
informacion obtenida en el desarrollo de la investigacion comercial.

La organizacion y presentacion de los datos obtenidos a lo largo de la
investigacion, a través de las tablas estadisticas y representaciones graficasmas
adecuadas en cada caso.

Identificar las herramientas informaticas mas adecuadas para la elaboracion de
informes y presentacion de los resultados obtenidos en la investigacion

comercial.

Ud. 10. Técnicas de andlisis estadistico de datos cuantitativos
Aclarar los parametros mas significativos en el ambito de la estadistica
descriptiva, asociados al calculo de medidas estadisticas de tendencia central,
de dispersion de datos y de forma de la distribucion.
Profundizar en las técnicas de inferencia estadistica dirigidas a la extrapolacion
a la totalidad de la poblacion de los resultados obtenidos en la muestra
seleccionada, con un determinado grado de confianza y admitiendo un
determinado nivel de error muestral.
Concretar la utilidad de aplicaciones informaticas, como las hojas de calculo,
para el analisis de datos y el calculo de medidas estadisticas.
Poner de manifiesto la importancia de las bases de datos para facilitar la
introduccion, recuperacion y presentacion de la informacion con rapidez y

precision.

Ud. 11. Gestion de bases de datos relacionales
Determinar los elementos que componen una base de datos, asi como sus
caracteristicas y utilidades aplicables a la investigacion comercial.
Considerar los aspectos mas relevantes del proceso de disefio de una base de
datos relacional.
Profundizar en las diferentes tipologias de consulta disponibles en una base de
datos, considerando la funcionalidad de cada una de ellas.
Definir las busquedas avanzadas de datos y tipos de consultas de informacion
dirigidas que se pueden desarrollar mediante una base de datos relacional.
Exponer las utilidades de una aplicacion informatica de gestion de bases de

datos.
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Concretar las distintas herramientas disponibles para el disefio de diferentes
formatos de presentacion de la informacion.

Determinar los datos que es necesario presentar en una base de datos
relacional, asi como la estructura necesaria para la organizacion de los mismos.
Analizar el proceso de creacion de informes o etiquetas, asi como para la
presentacion de la informacion solicitada de forma ordenada y sintética en los
formatos adecuados a su funcionalidad.

Examinar, asimismo, el proceso de desarrollo de aquellos formularios necesarios
para la introduccién de datos de forma personalizada, a través de la utilizacion

de herramientas de creacion automatizada.

9. INSTRUCCIONES PARA LA ENTREGA DE LAS ACTIVIDADES

Las actividades se proporcionaran al alumno a través de correo electronico o personalmente,
utilizando la cuenta de Educantabria y seran entregadas a la profesora segun las indicaciones

que esta establezca en cada entrega.
10. TUTORIA

La atencion de tutoria se realizara bajo peticion del alumnado al correo electrénico de la
profesora.

Esta tutoria podra ser realizada a través de las herramientas de Microsoft Office.

11. RECURSOS DIDACTICOS
- Actividades teorico-practicas proporcionados por la profesora.

De conformidad con el articulo 24 de la Ley de Cantabria 2/2019, de 7 de marzo, para la
igualdad efectiva entre hombres y mujeres, todas las denominaciones que, en virtud del
principio de economia del lenguaje, se hagan en género masculino inclusivo en este

documento, se entenderan realizadas tanto en género femenino como en masculino.
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