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1. Directrices y decisiones generales.

1.1. Adecuacion y concrecion de los objetivos generales del titulo al contexto
socioeconémico y cultural del centro y a las caracteristicas del alumnado

Los objetivos generales de la Formacidn Profesional en el sistema educativo de Cantabria se
alinean con lo establecido en la Ley Organica 3/2022, de 31 de marzo, de ordenacién e
integracion de la Formacion Profesional, y se concretan en la Orden EDU/49/2025, que adapta
los curriculos al entorno socio-productivo y educativo de la Comunidad Auténoma de Cantabria.
En este marco, se persigue:

a) Responder a las necesidades formativas y profesionales de los sectores productivos de
Cantabria, promoviendo una oferta educativa conectada con el tejido empresarial local.

b) Facilitar la empleabilidad del alumnado, mediante la realizacion de periodos de formacion
en empresas u organismos equiparados, favoreciendo su insercion laboral.

c) Impulsar la innovacion pedagodgica y tecnoldgica, incorporando maddulos como la
digitalizacion y la sostenibilidad aplicada a los sectores productivos.

d) Promover el aprendizaje permanente, mediante el reconocimiento, evaluaciéon y
acreditaciéon de competencias profesionales adquiridas por experiencia laboral o formacién no
formal.

e) Actualizar las competencias del profesorado, a través de formacién continua y adaptada a
los cambios del sistema productivo.

f) Adecuar la organizacion de los centros educativos a los nuevos modelos de formacién
profesional, incluyendo itinerarios personalizados para la empleabilidad.

g) Fomentar la internacionalizaciéon y la adecuaciéon al marco europeo, mediante la
incorporacién de médulos de inglés profesional y la promocién de la movilidad.

h) Modernizar los recursos didacticos, materiales y humanos, adaptandolos a las necesidades
reales del entorno productivo.

i) Incorporar la perspectiva medioambiental, fomentando el respeto y cuidado del entorno en
el ejercicio profesional.

j) Promover la mejora continua, en consonancia con los sistemas de calidad europeos vy
estatales.

k) Desarrollar competencias basicas y transversales, que permitan al alumnado aplicar y
potenciar los aprendizajes adquiridos en etapas anteriores.

I) Garantizar condiciones de seguridad y salud laboral, aplicando medidas preventivas en el
entorno profesional.



m) Fomentar el espiritu emprendedor, incentivando la iniciativa personal y profesional.

n) Ofrecer trayectorias formativas flexibles, que reconozcan las competencias adquiridas por
vias formales, no formales e informales.

o) Promover la igualdad de oportunidades, asegurando una formacién libre de estereotipos y
prejuicios de género.

1.2. Adecuacidn de los objetivos al contexto del centro.

La oferta formativa del Instituto en la familia profesional de Comercio y Marketing debe
considerar la adscripcién Unica del alumnado en el proceso de escolarizacién, asi como la
diversidad del entorno productivo en el que se inserta. Esta amplitud y heterogeneidad
dificultan una contextualizacién socioecondmica y cultural precisa de los objetivos generales de
los ciclos formativos. Por ello, la adecuacién de dichos objetivos debe mantener un enfoque
suficientemente versatil y transversal, que permita a los futuros profesionales adaptarse con
eficacia a las distintas realidades del mercado laboral.

En este sentido, el ciclo formativo debe contribuir a:

1. Desarrollar la competencia general vinculada a las cualificaciones profesionales del
titulo, capacitando al alumnado para el ejercicio profesional y favoreciendo su
formacién continua a lo largo de la vida.

2. Comprender la estructura y dinamica del sector productivo, asi como los mecanismos
de insercién laboral, la legislacién basica en materia de trabajo y los derechos y deberes
derivados de las relaciones laborales.

3. Adquirir conocimientos y habilidades para trabajar en condiciones de seguridad y
salud, fomentando la prevencién de riesgos laborales.

4. Fomentar el aprendizaje auténomo, el trabajo colaborativo y la resolucién pacifica de
conflictos, tanto en el ambito personal como profesional.

5. Desarrollar una identidad y madurez personal y profesional, que motive el aprendizaje
permanente y la adaptacién a los cambios tecnoldgicos, sociales y productivos.

6. Impulsar el espiritu emprendedor en el alumnado y el profesorado, promoviendo
iniciativas profesionales innovadoras.

7. Cumplir los objetivos establecidos en la Ley Organica 3/2022, de ordenacién e
integracién de la Formacion Profesional, que promueve un sistema unico, flexible, dual
y orientado al empleo de calidad.

8. Hacer realidad el aprendizaje a lo largo de la vida, aprovechando las distintas vias
formativas para mantenerse actualizado en los dmbitos personal, social, cultural y
laboral.

9. Alcanzar la competencia lingiiistica profesional en lenguas extranjeras, adecuadas al
entorno laboral.

10. Participar activamente en la sostenibilidad, mediante el respeto al medio ambiente y
la mejora continua de la calidad en los procesos, productos y servicios.



11.

12.

13.

14.

13.

Dominar las tecnologias de la informacion y la comunicacidn, necesarias para el
desempefio profesional.

Promover la igualdad efectiva entre mujeres y hombres, en todos los ambitos de
actuacion.

Adquirir competencias personales y sociales, que favorezcan el ejercicio de una
ciudadania democratica y responsable.

Fomentar la innovacién y la investigacion aplicada en Formacion Profesional, en
colaboracién con empresas e instituciones del entorno.

Contribucion de los médulos profesionales a las Competencias Profesionales y para la
Empleabilidad del ciclo formativo.

La contribuciéon de los médulos a la adquisicion de las CPPE, de acuerdo con lo establecido en

la normativa que establece el curriculo del ciclo, es la siguiente:

CPPE

x| X| X| X| X| X
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1.4. Principios y aspectos didacticos y metodolégicos.

La Ley Organica 3/2022, de ordenacion e integracidn de la Formacién Profesional, establece un
nuevo marco pedagdégico que promueve un sistema unico, flexible, dual y orientado a la
empleabilidad, la formacién a lo largo de la vida y la adaptacion a los cambios tecnolégicos y
sociales.

Los principios metodoldgicos que deben guiar el proceso de ensefianza-aprendizaje en los ciclos
formativos incluyen:

a) El protagonismo activo del alumnado como elemento clave en la construccidn de sus
aprendizajes, fomentando su autonomia y responsabilidad.

b) La orientacion competencial del aprendizaje, centrada en el desarrollo de competencias
profesionales, personales y sociales, vinculadas a estandares de competencia reconocidos
oficialmente.

c) La atencidon a la diversidad, adaptando el curriculo y las metodologias a los intereses,
capacidades, ritmos y contextos del alumnado.

d) La formacién integral, que abarque conocimientos, habilidades, actitudes, valores y
capacidades para el desempeio profesional y la ciudadania activa.

e) La estructuracion clara y coherente de los contenidos, favoreciendo la interrelacion entre
madulos y la contextualizacién en procesos productivos reales.

f) La visién global y coordinada del entorno profesional, integrando contenidos cientificos,
tecnoldgicos y organizativos.

g) El desarrollo de procesos cognitivos complejos, la autorregulacion del aprendizaje y el trabajo
colaborativo.

h) El uso habitual de las tecnologias digitales, como herramientas de aprendizaje, comunicacion
y gestién profesional.

Ademas, en cada ciclo formativo se deben aplicar metodologias especificas adaptadas a sus
caracteristicas, pero se establecen algunas decisiones metodoldgicas comunes:

1. Adaptacion al entorno socioeconémico, mediante actividades contextualizadas que
conecten con la realidad productiva del territorio.

2. Integracion de contenidos, promoviendo una comprension sistémica de los procesos
productivos y su aplicacidn practica.

3. Transversalidad de competencias clave, como el uso de TIC, el trabajo en equipo, la
prevencion de riesgos laborales, el emprendimiento, la innovacién y la investigacion
aplicada.

4. Metodologias activas y basadas en proyectos, que favorezcan el aprendizaje
significativo, la resolucidn de problemas, el pensamiento critico y la colaboracién.

5. Aprendizaje basado en el trabajo (ABT), como eje vertebrador del caracter dual de la
nueva FP, integrando la formacidn en el centro educativo y en la empresa u organismo
equiparado.



1.5. Criterios para el agrupamiento del alumnado

Los criterios para establecer los agrupamientos del alumnado son fundamentales, ya que su
configuracién influye directamente en aspectos como la atencién a la diversidad, la asignacion
de ensefianzas, la planificacion metodolégica y la gestidn de recursos.

En el ciclo formativo de grado superior de Marketing y Publicidad, se cuenta con dos
modalidades de grupo, en este curso académico 25-26

e 12 Curso: Solo se imparte en la modalidad bilingiie. Hay un Unico grupo al que se le
imparte, en modalidad bilingle, el mdédulo de Marketing Digital. Dicho mddulo no se
imparte en espanol; los contenidos, trabajos y herramientas de evaluacidn son eninglés.

e 292 Curso: Hay dos modalidades bilingiie y no bilingiie. Por tanto, hay dos grupos
separados en el mddulo de Atencidn al Cliente Consumidor y Usuario. En el modelo
Bilinglie, en lo referente a este mddulo, los contenidos, trabajos y herramientas de
evaluacidn son en inglés.

1.6. Criterios para la organizacidn de las actividades.
Agrupamiento.

En el ciclo formativo de grado superior de Marketing y Publicidad, no se prevé la concrecién de
desdobles, agrupamientos flexibles ni apoyos docentes especificos, dado que no concurren
razones de seguridad, disponibilidad de equipamiento ni otras circunstancias que justifiquen su
implementacidn en la actual planificacion organizativa.

No obstante, conforme al principio de autonomia pedagdgica y organizativa de los centros
recogido en la normativa vigente, se contempla la posibilidad de establecer agrupamientos
flexibles o apoyos puntuales si las necesidades del alumnado o del desarrollo curricular asi lo
requieren, especialmente en el caso del grupo bilinglie, donde podrian organizarse apoyos
linguisticos o metodoldgicos especificos.

Asimismo, se garantiza una coordinacién continua entre el profesorado responsable de los
distintos mddulos profesionales, con el objetivo de identificar puntos de trabajo comunes,
evitar solapamientos y favorecer la coherencia pedagdgica del ciclo formativo.

Metodologias activas.

Los principios metodoldgicos que se utilizaran en los diferentes mdédulos profesionales del ciclo
formativo son:

= La pedagogia del esfuerzo.

= El aprendizaje cooperativo.

= El aprendizaje activo.

=  Adecuacion a los distintos estilos de aprendizaje.

En cuanto a las estrategias metodolégicas, hay que sefalar que la metodologia didactica de estas
ensefianzas integrarad aspectos cientificos, tecnoldgicos y organizativos con el fin de que el
alumnado adquiera una visién global de los procesos productivos propios de la actividad
profesional. Asimismo, se encaminara a lograr en los alumnos la participacién en el proceso
formativo, desarrollando asi su autonomia y responsabilidad personal. De este modo, se les



prepara para la participacidn activa, creativa y positiva en los procesos laborales en los que se
integraran.

Por consiguiente, las estrategias metodoldgicas generales propias de este proyecto curricular,
gue se concretan y se hacen realidad en cada mddulo de este ciclo formativo son:

- Concepcién del alumnado como elemento activo y responsable de su propio aprendizaje

- Los docentes desarrollan un papel de guia y mediadores de la actividad mental del
alumnado hacia el aprendizaje significativo de los contenidos.

- Utilizacién de los iguales como instrumento de aprendizaje

Uso de las TICs.

El aula en la que se imparten clases en los dos cursos del ciclo formativo de Marketing y
Publicidad esta equipada con ordenador y pantalla inteligente para el profesorado, lo que
permite el uso habitual de recursos digitales en el desarrollo de las sesiones.

En 2.2 curso, el alumnado dispone de un equipo portatil individual asignado por el centro, que
puede utilizarse en todos los mddulos profesionales a lo largo del curso. Esta dotacidn facilita el
trabajo auténomo, el acceso a plataformas educativas, la realizacion de actividades digitales y
el desarrollo de competencias tecnoldgicas esenciales para su perfil profesional.

En 1.2 curso, aungue el alumnado no cuenta con equipos informdticos individuales de forma
permanente, se programan sesiones semanales en el aula de informatica en cada médulo
profesional, con el fin de garantizar el acceso a herramientas digitales y fomentar el uso de las
TIC como recurso didactico y profesional.

1.7. Organizacion y distribucion de los médulos profesionales.

CICLO Mddulo profesional Eleccion

GS Marketing y Publicidad 1°  Gton. econémicayfinanc. de laemp. Roberto Gonzélez Larrauri
Investigacion comercial Rosa Maria Toca Martinez
Politicas de marketing Ménica Pastor Asensio
Marketing digital (BILINGUE) Juan Luis GilPereda
Sostenibilidad aplicada sist. productivo Amparo Garcia Palacios

20 Medios y soportes de comunicacion Juan Sanz Besoy

Rel. Publicasy organizacion de eventos Noelia Medrano delRio
Lanzamiento de productosy servicios Roberto Gonzalez Larrauri
Disefio yelaboracion de mat. Comunic. Estefania Diego Aranguren
Trabajo de campo en invest. comercial Berta Delgado del Rio
Atencidnalclte., consum. y usuario Maria A. Lopez Vecino

At. alclte., consum. y usuario (BILINGUE) Juan Luis GilPereda

Proyecto Intermodular MKy Pub. Estefania Diego Aranguren
Formacion en Centros de trabajo Noelia Medrano delRio
Digitalizacion aplic. Sect. productivos Estefania Diego Aranguren
Sostenibilidad aplicada sist. productivo Amparo Garcia Palacios
Proyecto MARKETING Y PUBLICIDAD Estefania Diego Aranguren



Curso 12

Profesora tutora del grupo: Rosa Maria Toca Martinez
Curso 22

Profesora tutora del grupo: Noelia Medrano del Rio
Tutora FCT/FEM/FEMI: Noelia Medrano del Rio

1.8. Criterios generales sobre evaluacién de los aprendizajes del alumnado. Previsiones
necesarias para informar periédicamente al mismo sobre el progreso académico.

1.8.1. Aspectos generales sobre la evaluacidn.
La evaluacion del aprendizaje del alumnado del ciclo formativo se realizara por médulos
profesionales. Las estrategias e instrumentos de evaluacion se adaptaran a las necesidades que
presente el alumnado con discapacidad y se garantizard su accesibilidad a las pruebas de
evaluacion.

La evaluacidn sera continua y en este ciclo formativo se realizara tomando como referencia los
objetivos generales del ciclo, y los criterios de evaluacién, objetivos y resultados de aprendizaje
de cada uno de los mddulos profesionales.

Este ciclo formativo solo cuenta con régimen presencial; para superar cada uno de los médulos
de manera satisfactoria, se requiere la asistencia a las clases y actividades programadas.

Ademas, en la evaluacion se tendran en cuenta la adquisicidn de las competencias profesionales
definidas, la autonomia de trabajo adquirida y la madurez personal y profesional alcanzada por
el alumnado. La evaluaciéon tendra un cardcter formador para el alumnado, ya que el
conocimiento y la comprension de los procesos de evaluacién permiten desarrollar estrategias
que potencian el autoaprendizaje y la autoevaluacion. Asimismo, permiten transferir las
estrategias adquiridas en otros contextos y situaciones.

1.8.2. Objeto y referente de la evaluacién.
La evaluacion de las ensefianzas de este ciclo formativo tendra por objeto valorar la evolucién
del alumnado en relacién con la competencia general del titulo, con los objetivos generales del
ciclo formativo, la autonomia de trabajo adquirida, la madurez personal y profesional alcanzada,
la colaboracidn con otras personas, la realizacién del trabajo en condiciones de seguridad y
salud, asi como la implicacién y disposicion en su propio aprendizaje. Para aplicarla, se tendrdn
en cuenta los siguientes referentes:

1. Para los médulos profesionales impartidos en el centro docente:

a) los objetivos generales del ciclo formativo,

b) los resultados de aprendizaje y

c) los criterios de evaluacion definidos para cada mddulo profesional en la orden que
establece el curriculo aplicable en la Comunidad de Auténoma de Cantabria para el ciclo
formativo.

2. Para el mddulo profesional de FCT/FEM/FEMI, ademas de los indicados en el apartado
anterior:

a) Los criterios de evaluacion definidos en el programa formativo.
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b) La informacion recogida por el profesor-tutor de FCT/FEM/FEMI en las visitas a las
empresas.

c) Lainformacién transmitida por el alumnado en las jornadas de atencion en el centro y
en la ficha semanal.

d) Lavaloracidn de la estancia del alumnado en el centro de trabajo, realizada por el tutor
designado por la empresa para el seguimiento.

3. Para la evaluacién del médulo profesional de Proyecto intermodular:

a) Los resultados de aprendizaje y los criterios de evaluacién definidos para el médulo
profesional en la orden que establece el curriculo aplicable en la Comunidad Auténoma
de Cantabria.

b) Lainformacion recogida por el profesor encargado de coordinar el proyecto.

c) Lavaloracidon del proyecto elaborado.

Los procesos de evaluacion se adecuardn a las adaptaciones requeridas de las que haya podido
ser objeto el alumnado con diversidad y se garantizard su accesibilidad a las pruebas de
evaluacidn, sin que en ningun caso suponga modificacion de los resultados de aprendizaje, ni de
los objetivos generales que determinan la competencia general del titulo.

1.8.3. Responsables de la evaluacion.
La evaluacion del aprendizaje del alumnado sera realizada por el equipo docente. La evaluacion
sera coordinada por el profesor tutor. El equipo docente valorara de forma conjunta la evolucidn
de cada alumno a lo largo del proceso de evaluacidn y adoptara decisiones sobre el mismo.

En la evaluacién del mddulo de FCT/FEM/FEMI, el tutor, tendra en cuenta la valoracion de los
tutores de empresa que el alumnado haya tenido en el periodo de estancia en el centro o centros
de trabajo y trasladara esta informacidn al resto del equipo docente

1.8.4. Sesiones de evaluacion.
Se fijan los siguientes tipos de sesiones de evaluacion:

Se realizaran las siguientes reuniones de evaluacién recogidas en las instrucciones de inicio de
Curso:

EVALUACION 1° CURSO 2° CURSO
INICIAL (sin boletin) 23 de octubre 23 de octubre
PRIMERA 18 de diciembre 18 de diciembre
SEGUNDA 18 de marzo 26 de febrero
FINAL 25 de junio 25 de junio
ACCESO FEM/FEMI 18 de marzo 26 de febrero

Evaluacién inicial
Sesién de evaluacion inicial (cualitativa): 23 de octubre de 2025.

No supondrd, en ningun caso, calificacion del alumnado, si bien podréa informarse a éste del
resultado de dicha evaluacion en los términos que establezca el proyecto curricular.

Al comienzo del ciclo formativo, el equipo docente realizara una sesion de evaluacién inicial
del alumnado con el fin de conocer las caracteristicas y formacién previa del mismo, y asi
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poder orientar y situar al alumnado en relacién con el perfil profesional correspondiente. En
esta sesién de evaluacidn inicial se podran tener en cuenta los informes de evaluacién de la
etapa o ensefianzas cursadas con anterioridad, los estudios académicos o de formacién
profesional previamente realizados y, en su caso, la informacidn suministrada por el informe
psicopedagdgico y la experiencia profesional previa, asi como la observacion del alumnado
en las actividades realizadas. Esta evaluacién inicial no supondra, en ningun caso, calificacién
del alumnado. Los acuerdos que adopte el equipo docente se recogeran en un acta.

Evaluaciones parciales

Sesion periddica de evaluacién (primera evaluacion).

e 1°curso: 18 de diciembre de 2025.
e 2°curso: 18 de diciembre de 2025.

Sesion periddica de evaluacion (segunda evaluacion).

e 1°curso: 18 de marzo
e 2°curso: 26 de febrero de 2026.

En cada una de las sesiones se cumplimentard el acta de evaluacion, donde se hardn constar
las calificaciones de los alumnos en cada mdédulo profesional.

Las actas de las evaluaciones se ajustaran al modelo establecido. Seran custodiadas por
jefatura de estudios, y el tutor del grupo se quedara con una copia.

Sesién previa de valoracion de actitud para el acceso a la FEM:

e 1°curso: 18 de marzo de 2026.
e 2°curso: 26 de febrero de 2026.

Sesion de evaluacion final:

e 1°curso: 25 de junio de 2026
e 2°curso: 25 de junio de 2026

La sesidon de evaluacion final del ciclo formativo se realizard de acuerdo con el calendario
establecido para cada curso escolar por la Consejeria de Educacién y en ella el equipo docente
llevard a cabo las siguientes actuaciones:

A. Alumnos que hayan realizado FCT:

1. Evaluacién y calificacion del mdédulo profesional de FCT, y en su caso, el médulo
profesional de proyecto.

2. Enel caso de tener superados todos los mddulos profesionales, se calculara la nota final
del ciclo formativo y se propondra la expedicion del titulo de técnico superior para
aquellos alumnos que reunan los requisitos para ello.

B. Alumnos que hayan realizado FEM/FEMI

1. Evaluacién y calificacidn de todos los médulos, en funcidn de la nota obtenida en los RA
trasladados a la FEM/FEMI, y en su caso, el mddulo profesional de proyecto
intermodular.

2. Enel caso de tener superados todos los mddulos profesionales, se calculara la nota final
del ciclo formativo y se propondra la expedicion del titulo de técnico superior para
aquellos alumnos que reunan los requisitos para ello.
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1.8.5. Evaluacién del alumnado atendiendo a su diversidad.
Este alumnado serd evaluado con las adaptaciones de tiempo y medios apropiados a sus
posibilidades y caracteristicas, incluyendo el uso de sistemas aumentativos y alternativos de
comunicacién y la utilizacion de apoyos técnicos que faciliten el proceso de evaluacién. En todo
caso, se evaluara que el alumno haya conseguido las competencias profesionales, personales y
sociales incluidas en el ciclo formativo.

1.9. Criterios sobre las medidas de prevencidn de riesgos que deben seguir el alumnado y
el profesorado.

En este punto se seguiran las directrices elaboradas por el Servicio de Prevencién de Riesgos
Laborales de la Consejeria de Educacidn, Formacion Profesional y Universidades del Gobierno
de Cantabria y que se encuentran recogidas en la pagina web www.educantabria.es.

1.10. Criterios y procedimientos para que el profesorado evallie y revise su practica
docente.

1.10.1. Criterios.
El profesorado evaluara los procesos de ensefianza y su practica docente basdndose en los
siguientes elementos:

1. Grado de cumplimiento y desarrollo del proyecto curricular:

a) Seleccidn, distribucion y secuenciacidén de los contenidos a lo largo de los mdodulos
profesionales.

b) Idoneidad de los métodos empleados y de los materiales didacticos propuestos para uso
de los alumnos.

c) Aplicaciéon del sistema de evaluacion.

d) Desarrollo de los temas transversales.

(¢
—

Realizacion de actividades complementarias y extraescolares.
La coordinacién entre los miembros del Departamento.
La organizacion y el aprovechamiento de los recursos del centro.

Bl

La contribucién de la practica docente al desarrollo de los planes y proyectos aprobados

en el centro.

5. Losresultados de la evaluacion que sobre el proceso de ensefianza y aprendizaje realice
el Instituto.

6. La coordinacion y relacién entre los diferentes integrantes de la comunidad educativa.

1.10.2. Procedimientos.
Para poder hacer operativos los puntos recogidos anteriormente, el profesorado mantendra
reuniones periddicas a lo largo de todo el curso, plantedandose éstas de la siguiente manera con
respecto a la evaluacion y revision de la practica docente:

1. En cada periodo lectivo del calendario escolar se realizardn reuniones de coordinacion
del profesorado que imparte médulos profesionales comunes a varios ciclos, en las que
se evaluard el cumplimiento de las unidades de trabajo y su temporalizacién. Se
intentaran solucionar las dificultades que vayan surgiendo y se estableceran medidas
paliativas comunes. En la medida de lo posible, los horarios del personal docente
deberian facilitar la realizacion de estas reuniones de coordinacion.
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Después de cada una de las sesiones de evaluacidn se estudiaran los resultados. Los
resultados de estas evaluaciones serviran como fuente de informacién y analisis para la
reforma de las sucesivas ediciones del proyecto curricular, las programaciones de los
maédulos profesionales, la memoria de fin de curso, la Programaciéon General Anual v,
eventualmente, el Proyecto Educativo del Instituto.

En junio se analizardn los resultados de la sesion de evaluacion final. Las conclusiones y
estadisticas se incluiran en la memoria del Departamento. Dichas conclusiones se
presentardn al Departamento y en el seno de la Comision de Coordinacién Pedagdgica.
La Comision de Coordinaciéon Pedagdgica podrd proponer actuaciones encaminadas
tanto a rectificar como a considerar elementos o situaciones que se presenten en
nuestro quehacer diario; sin embargo, es el propio profesor el que debe tomar las
riendas de este proceso de ensefianza-aprendizaje y tomar las decisiones pertinentes
dentro de su practica diaria.

En el aula, periédicamente y de modo especial tras las evaluaciones correspondientes,
se buscard la retroalimentacién en los alumnos respecto a las distintas propuestas y
actuaciones que llevamos a cabo en la practica docente.

1.11. Criterios y procedimientos para la evaluacion anual del proyecto curricular del

ciclo formativo.

1.11.1. Criterios.

A lo largo del curso escolar, el jefe del Departamento de la familia profesional de Comercio y

Marketing recopilard los datos relativos a la evaluacién del proceso de ensefianzay de la practica

docente:

1. Laevolucidn en el rendimiento escolar de los alumnos.

2. Laeficacia en la gestidn de los recursos.

3. Los elementos que componen el Proyecto Curricular de los Ciclos Formativos:

a) Seleccidn, distribucion y secuenciacién de los contenidos a lo largo de los
madulos profesionales.

b) ldoneidad y correcta aplicacién de la metodologia, asi como de los materiales
curriculares y didacticos empleados.

c) Validez de los criterios y sistemas de evaluacién establecidos.

d) Cumplimiento de los planes de accidn tutorial y de orientacién educativa y
profesional.

e) Organizacién de los espacios y de los recursos.

f) Realizacidn de las actividades complementarias y extraescolares programadas.

g) Lasrelaciones de convivencia en el Instituto.

4. La coordinacion entre los drganos responsables de la planificacién y desarrollo de la
practica docente: equipo directivo, Claustro de Profesores, Comisién de Coordinacion
Pedagdgica, tutores y equipos educativos.

5. Laregularidad y calidad de la relacién con las familias y otras instituciones del entorno

(empresas e instituciones colaboradoras).

1.11.2. Procedimientos.

Las conclusiones mas importantes de este andlisis se haran constar en la memoria de fin de

curso, documento que servira como base de las posibles reformas o modificaciones del Proyecto
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Curricular. Estas se planificaran durante el mes de septiembre, y se llevaran a cabo de acuerdo
con el siguiente plan:

1. Redaccién de un guion practico de los aspectos fundamentales que se deben
reconsiderar, transformar o mejorar.

2. Creacion de grupos de profesores encargados del estudio de dichos aspectos y de la
redaccién de propuestas:

a) Equipo directivo: aspectos generales de organizacion (horarios, criterios de formacion
de grupos, gestidn de recursos), aspectos generales del proyecto curricular de etapa (objetivos
generales y especificos, objetivos del centro, relaciones mutuas entre los proyectos curriculares
y de éstos con la Programacion General Anual y con el Proyecto Educativo de Centro).

b) Evaluacion: todo lo relativo al proceso de evaluacidn, sus procedimientos de decision
y sus instrumentos y documentos.

c) Metodologia: todo lo relativo a las lineas generales de metodologia, estudio de
aspectos de interdisciplinariedad y transversalidad.

d) Orientacidon y tutoria: lineas generales reguladoras de las labores de orientacion,
tutoria y atencion a la diversidad.

1.12. Orientaciones para incorporar la educacion en valores.

El Departamento de la familia profesional de Comercio y Marketing establece la interaccién
sociocultural, la solidaridad, la reciprocidad y la cooperacidn como fundamentos de la accién
educativa.

Los documentos institucionales que se generen, los proyectos curriculares, las programaciones
docentes, asi como las actuaciones individuales o colectivas deben garantizar el respeto, la
valoracion y la participacidn de todos los miembros de la comunidad educativa en términos de
igualdad, y el cumplimiento de los siguientes principios:

=  Promover la formacién para la democracia, el didlogo y la convivencia pacifica es un
objetivo primordial, y su razéon de ser es la educacién de calidad para todos.
= Concebir la educacién como un proceso de comunicacién que debe favorecer las
relaciones entre familia, entorno y centro y promover un pensamiento creativo e
innovador.
= La educacién es un proceso de formacién integral de la persona. El centro es una
institucion que ayuda a la formaciéon personal, al desarrollo de competencias,
habilidades y conocimientos.
=  Promover el respeto hacia si mismo y hacia el medio social, cultural y natural en su
diversidad, dentro de una concepcién democratica, como exigencia de caracter
institucional.
Aprender a vivir juntos, aprender a convivir, ademas de constituir una finalidad esencial de la
educacion, representa uno de los principales retos para los sistemas educativos actuales. Son
muchas las razones que hacen que este aprendizaje se considere no sélo valioso en si mismo,
sino imprescindible para la construccién de una sociedad mas democratica, mas solidaria, mas
cohesionada y pacifica.
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La Ley Organica 3/2022, de 31 de marzo, de ordenacion e integracion de la Formacion

Profesional responde al derecho reconocido de toda persona a:

a)

d)

La educacion y el pleno desarrollo de la personalidad en el marco del respeto a los
principios democraticos de convivencia y los derechos y las libertades fundamentales,
que establece el articulo 27.2 de la Constitucién Espaiola.

La libre eleccién de profesién u oficio y la promocién a través del trabajo, que establece
el articulo 35.1 de la Constitucién Espafiola.

Una educacidn, formacién y aprendizaje inclusivos, continuos, permanentes y de
calidad, que permita mantener y adquirir capacidades para participar plenamente en la
sociedad y gestionar con éxito las transiciones en el mercado laboral, que establece el
Pilar Europeo de Derechos Sociales y la Convencién Internacional sobre los derechos de
las personas con discapacidad.

La asistencia personalizada y tempestiva para mejorar las perspectivas de empleo o
trabajo auténomo, incluyendo la orientacién y ayuda para la formacidn y el reciclaje, y
la formacion durante las transiciones profesionales, que establece el Pilar Europeo de
Derechos Sociales.

La formacidn y acceso a la orientacién profesional, asi como una orientacidn, formacion
y readaptacién profesionales respetuosa con la igualdad de oportunidades y el principio
de igualdad de trato, que establece la Carta Social Europea.

2. Los poderes publicos fomentaran una politica que garantice el acceso a la formacién y

readaptacién profesionales de personas trabajadoras a lo largo de la vida activa, en una

perspectiva de aprendizaje a lo largo de la vida y de igualdad de oportunidades de la ciudadania.

3. Los poderes publicos garantizaran el acceso, participacion y aprendizaje de todas las personas

sin distincion, independientemente de sus caracteristicas y necesidades, y con especial atencién

a colectivos con riesgo de exclusion.

4. La prospeccion de las necesidades formativas del sistema a corto, medio y largo plazo es

indispensable para planificar y ajustar la oferta formativa territorial.

1.13. Concrecion de los planes, programas y proyectos acordados y aprobados,

relacionados con el desarrollo del curriculo.

Erasmus + grado superior.

Programa bilinglie en marketing y publicidad.
Programa FEMI-TALENTIA-GRUPO VOLKSWAGUEN
Programa FEMI-DUALIZA-AFILIA

1.14. Criterios para incorporar las areas prioritarias, las competencias basicas y otras

competencias de caracter personal y social.

La nueva ley de formacién profesional no contempla areas prioritarias. En su lugar contempla

los siguientes objetivos:

1.

El desarrollo de un Sistema de Formacién Profesional de calidad a lo largo de la vida, en
equidad, significativo personal y socialmente y para el tejido productivo, que satisfaga
tanto el desarrollo de la personalidad como las necesidades individuales de
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10.

cualificaciéon, adaptacién y reciclaje profesional, asi como las de los sectores
productivos, y suponga la creacién sostenida de valor para las personas y las empresas.
La cualificacion de las personas para el ejercicio de actividades profesionales,
promoviendo la adquisicidn, consolidacién y ampliacion de competencias profesionales
y basicas con la polivalencia y funcionalidad necesarias para el acceso al empleo, la
continuidad en el mismo y la progresion y desarrollo profesional, asi como la rapida
adaptacion a los retos de futuro derivados de entornos de trabajo complejos.

La puesta a disposiciéon de las empresas y sectores productivos de los perfiles
profesionales necesarios en cada momento, teniendo en cuenta el cardcter
determinante, para la competitividad de las empresas, de la cualificacidon de las
personas trabajadoras, su flexibilidad, rapidez de adaptacion, polivalencia vy
transversalidad.

La observacién continua de la evolucién de la demanda y la oferta de profesiones,
ocupaciones y perfiles en el mercado de trabajo para la prospeccion e identificacion de
las necesidades de cualificacion.

La oferta de formacién actualizada y suficiente, que incorpore de manera proactiva y
agil tanto las competencias profesionales emergentes, como la innovacién, la
investigacion aplicada, el emprendimiento, la digitalizacién, la sostenibilidad y la
emergencia climatica, en tanto que factores estructurales de éxito en el nuevo modelo
econdémico.

La configuracidn flexible, modular y acorde con los planteamientos a escala de la Unidn
Europea de la formacién profesional, basada en itinerarios formativos i) accesibles,
progresivos, acumulables y adaptados a las necesidades individuales y colectivas,
teniendo en cuenta la edad, el sexo, la discapacidad en su caso, y la situacidon personal
o laboral y ii) dirigidos a un abanico de perfiles profesionales comprensivo, desde los
generalistas hasta los altamente especializados.

El impulso de la dimensién dual de la formacidn profesional y de sus vinculos con el
sistema productivo en un marco de colaboracion publico-privada entre
administraciones, centros, empresas u organismos equiparados, organizaciones
empresariales y sindicales, entidades y tercer sector para la creacién conjunta de valor,
el alineamiento de los objetivos y proyectos estratégicos comunes, la superacién de la
brecha urbano/rural a través de una adecuada adaptacidn territorial, y el uso eficaz de
los recursos en entornos formativos y profesionales.

La definicién y el establecimiento de un modelo de gobernanza, respetuoso con los
ambitos competenciales, que incorpore el papel de las organizaciones empresariales y
sindicales mas representativas y su participacién y cooperacién con los poderes publicos
en las politicas del Sistema de Formacion Profesional.

La facilitacién de la acreditacién y el reconocimiento de las competencias profesionales
vinculadas al Catdlogo Nacional de Estandares de Competencias Profesionales,
adquiridas mediante la experiencia laboral u otras vias no formales o informales.

La provision de orientacion profesional que facilite a las personas, a lo largo de la vida,
la toma de decisiones en la eleccidon y gestidn de sus carreras formativas y profesionales,
combatiendo los estereotipos de género, los relacionados con la discapacidad o las
necesidades especificas de apoyo educativo, colaborando en la construccién de una
identidad profesional motivadora de futuros aprendizajes y adaptaciones a la evolucidn
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11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.
18.

19.

de los procesos productivos y al cambio social, y favoreciendo el conocimiento de las
oportunidades existentes o emergentes en los entornos rurales y las zonas en declive
demografico.

El fomento de la igualdad efectiva de oportunidades entre las personas en el acceso y
desarrollo de su proceso de formacién profesional para todo tipo de opciones
profesionales, y la eliminacién de la segregacidon formativa existente entre mujeres y
hombres.

La promocion de la igualdad de oportunidades de las personas con discapacidad vy, en
general, de personas y colectivos con dificultades de insercidn socio laboral en el acceso
y el proceso de formacidn profesional habilitante y facilitadora de la insercién en el
mercado laboral.

El incremento de la presencia social de la formacién profesional como opcién de valor
para el empleo y la progresién académica, tanto reforzando la relacién y cooperacién
entre los sistemas de formacién profesional y universitario, como contribuyendo a la
erradicacion del abandono temprano sin una cualificacidn profesional que garantice una
empleabilidad sostenida.

El impulso de la participacién de las personas adultas, para su cualificacién o
recualificacidn, en acciones de formacién profesional como elemento integrado en el
desempeno profesional y la vida laboral y Unica forma de lograr el mayor grado de
especializacion que demandan dmbitos cada vez mas complejos.

La promocidn de la planificacion integrada en cada territorio de una oferta de formacion
profesional a lo largo de la vida, asi como de la complementariedad de las redes de
centros de formacién profesional, y el uso compartido de sus instalaciones y recursos.
La generacién de circuitos inter-autondmicos y transnacionales de trasferencia de
conocimiento entre centros, empresas u organismos equiparados, entidades, docentes,
y personas en formacidn, promoviendo proyectos de movilidad.

La extensidn del conocimiento de lenguas extranjeras en el ambito profesional.

La actualizacidn permanente de las competencias del personal docente y formador que
les permitan disefiar y adecuar los procesos formativos acordes con las nuevas
necesidades productivas y sectoriales, asi como a las propias del alumnado,
especialmente el alumnado con necesidades especificas.

La puesta en marchay el mantenimiento de un proceso de evaluacién y mejora continua
de la calidad del Sistema de Formacion Profesional, en particular su caracter dual, que
proporcione informaciéon sobre su funcionamiento y adecuacion a las necesidades
formativas individuales y del sistema productivo, y promueva la investigacion sobre el
modelo de formacidn profesional, asi como su impacto sobre las dimensiones de mejora
del empleo y de la productividad.

2. Pautas generales que orienten la programacion de las actividades de

recuperacion.

El Departamento de la Familia Profesional de Comercio y Marketing organizara las actividades

de recuperacion de aprendizajes de los mddulos profesionales pendientes de primer curso del

alumnado en funcién de lo dispuesto en este proyecto curricular y en las programaciones

didacticas de cada uno de los médulos profesionales.
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Asi mismo, proporcionaran a estos alumnos las orientaciones precisas y les informaran del
periodo de tiempo en el que se desarrollen y del calendario de evaluacion.

Para facilitar la recuperacién de los aprendizajes, los profesores que impartan las ensefianzas
del médulo profesional que el alumno tenga pendiente de superacién le informara sobre el
programa de recuperacién que debera seguir y las actividades que debe realizar, asi como del
momento de su realizacién y evaluacion.

Con el fin de facilitar al alumnado la recuperacién de los aprendizajes en los mddulos
profesionales que no hubiera superado, el profesor o la profesora de cada mdédulo profesional,
siguiendo los criterios establecidos por el equipo docente en este proyecto curricular y en las
respectivas programaciones didacticas, organizara un programa de recuperacién que contendrd
las actividades que debera realizar el alumno para superar las dificultades que ocasionaron la
calificacion negativa del médulo profesional correspondiente. Estas actividades seran un
complemento mas a tener en cuenta en la evaluacién final.

Los programas de recuperacion se disefiaran de forma diferenciada en funcién del momento del
curso en que se apliquen, garantizando la atencién al alumnado con mddulos profesionales no
superados y respetando los principios de evaluacién continua, formativa e integradora.

1. Recuperacidon de modulos no superados tras la evaluacidn final de 1.2 curso (Alumnos
de 22 curso con mddulos pendientes de 12 curso). Se organizardn actividades de
recuperacion que el alumnado podra realizar de forma simultanea a los mdédulos de 2.2
curso. Dado que no se garantiza la asistencia a clases especificas de los mddulos
pendientes, se priorizara el trabajo auténomo, el acompafiamiento tutorial y el uso de
recursos digitales y materiales de apoyo.

2. Recuperacion de maédulos de 2.2 curso no superados antes del inicio del periodo de
formacion en empresa (FEM o FCT). Se estableceran planes de recuperacion antes del
inicio de la FCT/FEM, con el objetivo de que el alumnado pueda superar los médulos
pendientes antes de incorporarse a la formacién en empresa.

3. Recuperacion de moédulos de 2.2 curso para aquellos alumnos que no realicen la
FCT/FEM en periodo ordinario, por no haberlos superado en las evaluaciones
anteriores. Se estableceran planes de recuperacion y clases de refuerzo durante el
ultimo trimestre del curso, con el objetivo de que el alumnado pueda superar los
modulos pendientes antes de incorporarse a la formacion en empresa en el curso
siguiente. Estos planes incluiran actividades practicas, tutorias individualizadas vy
pruebas especificas de evaluacién.

Las actividades de recuperacién serdn elaboradas y calificadas por el profesor que imparte el
madulo profesional, o en su defecto por el departamento de la Familia Profesional de Comercio
y Marketing de acuerdo con los criterios de la programacion docente, y versaran sobre los
aspectos curriculares minimos exigibles para obtener una evaluacidn positiva y que el alumno o
la alumna no hubiera alcanzado.
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3. Plan de orientacidon académica y profesional. Plan de accion tutorial.

3.1. Objetivos del Plan.

El presente Plan tiene su fundamento en el Proyecto Educativo de nuestro centro y se marca los

siguientes objetivos:

Orientar al alumnado en un dinamismo de busqueda constante que le conduzca hacia
la autodeterminacion, evitando proponerles respuestas preestablecidas que impidan el
ejercicio de su capacidad de iniciativa.

Potenciar en el alumnado la toma de conciencia de la realidad y caracteristicas de su
profesion futura.

Orientar respecto a las posibilidades que, en estos momentos, la sociedad ofrece para
poder acceder, segun sus aptitudes, intereses y expectativas a un campo profesional lo
mas adecuado posible a su formacién.

Estos objetivos nos llevan a considerar que lo esencial de la Orientacidon Académica y Profesional

es la facilitacion de la toma de decisiones. La madurez personal y la autonomia en la decisidn

son garantia de una eleccidn acertada en la carrera profesional y vital de cada persona.

Por otro lado, es fundamental que nuestro alumnado esté en contacto con la realidad laboral

del entorno: el conocimiento del mercado laboral y su evolucién, las competencias que exigen

los empleadores, la formacién complementariay permanente a lo largo de la vida y la flexibilidad

para adaptarse a distintos puestos de trabajo son factores importantes para el acceso a la

profesion.

Por todo ello, los campos en los que se inscribe la tarea de orientacién y tutoria son los

siguientes:

los itinerarios académicos elegidos y los que se pueden elegir en el futuro;

los itinerarios profesionales que se estan desarrollando o desarrollaran;

las opciones o decisiones que afectan a nuestro alumnado, tanto en el entorno
educativo como en el mundo laboral.

3.2. Principales lineas de actuacion.

Proponemos, pues, las siguientes lineas de actuacién en relacidn con los objetivos y campos de

actuacion senalados con anterioridad:

La informacidn sobre la estructura, organizacion y contenidos del ciclo formativo en el
gue se haya matriculado el alumnado.

Informacién y reflexion sobre las opciones que se presentan al finalizar el ciclo
formativo, tanto académicas como profesionales. Se destacara la informacién sobre
opciones al finalizar (entrada en el mundo laboral o continuacién de estudios),
profundizacién en la formacién y orientacidn laboral y la realizacion de la Formacion en
Centros de Trabajo.

La reflexion sobre la eleccién vocacional de la familia profesional y ciclo formativo.

La adquisicidon de técnicas para la busqueda activa de empleo.

Profundizacién en el conocimiento y valoracién de los estudios iniciados y de las salidas
profesionales.
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Informacidn sobre la estructura y evolucién del mercado de trabajo y los procesos de
transicion escuela-empleo.

3.3. Actividades del Plan.

Las lineas de actuacidén que hemos destacado se concretardn en el desarrollo de las actividades

que seran organizadas y llevadas a cabo en colaboracién entre: tutores de grupo, equipo
docente y jefatura de estudios.

El presente Plan detalla las actividades generales que se consideran fundamentales para el

desarrollo de la orientacién y la tutoria en Formacion Profesional. Cada curso, tras la evaluacion

del Plan, se propondran y desglosaran todas las actividades que se pondran en marcha.

Las actividades generales que se proponen son las siguientes:

Actividades de tutoria con el grupo: incluyen todas las que se realizan con el grupo clase
en su conjunto o de forma individual con cada alumno/a.

Actividades de informacidn. Realizadas preferentemente por los tutores. Abarcaran
aspectos como la estructura del sistema educativo, itinerarios del propio centro u
opciones al finalizar. Se realizaran a través de reuniones colectivas o individuales.

Se contribuird a la orientacion profesional con la programacién de visitas a centros
académicos, centros laborales, conferencias, mesas redondas, paneles, etc.

Jefatura de Estudios, Departamento de Orientacion, profesores de IPE y, en
colaboracién con los tutores del Ciclo Formativo, programaran la realizacién de cursos
o actividades de Busqueda Activa de Empleo. Se utilizardn para ello tanto recursos
internos como agentes externos. El objetivo de estas actividades sera el de favorecer la
transicion centro educativo-trabajo.

Jornadas de Orientacidon Académica y Profesional. En ellas se expondran materiales
audiovisuales e informaticos, fichas, bibliografia, que estardan a disposicién del
alumnado y los tutores.

Actividad y contenidos

Realizacion y materiales

Temporalizacion y responsables

Acogida del alumnado por parte
de las tutorias.

Recogida de informacion
académica, familiar y personal del
alumnado.

Cuestionarios y fichas para el
alumnado.

Materiales del Departamento de

Orientacion.

Primer trimestre.

Tutoria.

Propuesta del Plan de
Orientacién vy Tutoria al
alumnado.

Recogida de propuestas y
temas de interés que puedan
ser incorporados.

Actividad en clase.

Uso de dinamicas participativas.

Primer trimestre. Tutoria.

Repaso del conjunto de normas,
derechos y deberes del alumnado

Actividad en clase.

Primer trimestre. Tutoria.
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Exposicién y lectura. Debate
sobre los textos normativos.

Eleccién del delegado/a. Debate
en clase sobre sus funciones

Funciones que se pueden
incorporar.

Primer trimestre. Tutoria.

Informacion sobre la familia
profesional, salidas profesionales,
mercado laboral.

Tarea en clase en colaboracion
con el Departamento de Familia
Profesional.

Primer trimestre.

Tutoria y Jefatura de Estudios.

Informacion sobre la FEM/FEMI.

Actividad para todo el alumnado.

Primer trimestre.

Tutoria, Jefatura de Estudios y
responsable FEM/FEMI.

Informacion y propuestas de
mejora al finalizar cada
evaluacion.

Actividad de aula. Se pueden
utilizar técnicas como cuestionarios
individuales

Todo el curso.

Tutoria.

Informacion sobre la organizacion
de la FCT/FEM/FEMI en el Instituto.

Grupos que van a realizar las
FCT/FEM/FEMI.

Segundo trimestre.

Tutoria y tutores de FCT/FEM/FEMI.

Informacion sobre el Programa
Erasmus+

Grupos que van a realizar las
FCT/FEM/FEMI.

Primer trimestre.

Responsable de
internacionalizacion del centro.

Informacion al alumnado sobre las
competencias que esperan de ellos
las empresas. Temas como
mercado laboral, la empresa actual,
red de recursos de orientacion.

Para grupos de FCT/FEM/FEMI.

Segundo trimestre.

Responsables: Tutores
FCT/FEM/FEMI.

Informacion sobre continuidad de
estudios.

Acceso a otros estudios o a la

Universidad.

Destinado a 22 curso. Actividad de
aula.

Materiales informativos del

Departamento de Orientacion.

Segundo trimestre.
Tutoria y Departamento de

Orientacidn.

4. Plan de atencion a la diversidad del centro.

La diversidad del alumnado en los ciclos formativos de nuestro centro viene en mayor parte

determinada por su distinta procedencia académica o profesional.

Las medidas para atender a la diversidad del alumnado serdn las siguientes:

= Cuando el alumnado tenga distinta procedencia académica o profesional y esto origine

distintos ritmos de aprendizaje:

- Sise trata de alumnado con alta capacidad intelectual que presente un ritmo de

aprendizaje superior al resto del grupo, se le plantearan actividades de
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profundizacién o ampliacién que requieran un mayor rigor técnico sobre la
materia una vez que haya realizado correctamente las tareas generales
propuestas.
- Si se trata de alumnado con dificultades para alcanzar los objetivos, se le
plantearan actividades de refuerzo.
Cuando el ciclo formativo sea cursado por alumnado con algun tipo de discapacidad, se
adecuardn las actividades formativas, los criterios y los procedimientos de evaluacién.
Esta adaptacién en ningln caso supondra la supresion de resultados de aprendizaje y
objetivos generales del ciclo que afecten a la adquisicidon de la competencia general del
titulo.
- En caso de concurrir en algin alumno/a la circunstancia de discapacidad fisica,
se realizarian las adaptaciones necesarias en relacién con los recursos y
equipamientos del centro o la creacion de materiales.
- Si concurre algun alumno/a con discapacidad sensorial, se requerira el apoyo
del Departamento de Orientacidn para realizar una correcta adaptacion.

5. Programaciones didacticas de los médulos profesionales.

El conjunto de las programaciones didacticas de todos los mddulos profesionales del ciclo

formativo es el instrumento de planificacidn curricular especifico de cada ciclo formativo. Sera

elaborado por el correspondiente equipo docente, debiendo ser aprobado por el departamento

de comercio y marketing.

La programacion didactica de cada mdédulo debera contener al menos:

1.

©® N U kW

Los objetivos del mddulo profesional.

La organizacion, secuenciacion y temporalizaciéon de sus contenidos en unidades de
trabajo.

Los principios metodoldgicos de caracter general.

Los criterios de evaluacion y calificacion del médulo.

Los resultados de aprendizaje exigibles para obtener la evaluacion positiva en el médulo.
Los procedimientos e instrumentos de evaluacion.

Los materiales y recursos didacticos que se vayan a utilizar.

Las actividades de orientaciéon y apoyo encaminadas a la superacion de los mdodulos
profesionales pendientes.

6. Criterios relativos a la programacion de las actividades

complementarias y extraescolares.

De acuerdo con lo establecido en la Orden EDU/4/2025, de 25 de febrero, y en el marco de la
Ley 6/2008, de 26 de diciembre, de Educacion de Cantabria, las actividades complementarias y
extraescolares forman parte del proyecto educativo del centro y contribuyen al desarrollo

integral del alumnado, asi como a la apertura del centro a su entorno social y cultural.

Los principios que rigen su programacion son los siguientes:

Las actividades complementarias se integran en las programaciones didacticas de los
moddulos profesionales y se desarrollan dentro del horario lectivo, con el objetivo de
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reforzar o ampliar los aprendizajes curriculares. Tienen caracter voluntario para el
alumnado y obligatorio para el profesorado implicado en su organizacidn y desarrollo.
No son evaluables a efectos académicos.

e Las actividades extraescolares se realizan fuera del horario lectivo, aunque
excepcionalmente pueden desarrollarse durante el mismo con la debida autorizacién de
la Inspeccidon de Educacion. Son voluntarias para el alumnado y su organizacién y
desarrollo corresponde al profesorado que las promueve. Tampoco son evaluables
académicamente.

e Estas actividades deben evitar cualquier forma de discriminacién y promover la
igualdad de oportunidades, la inclusion educativa, la convivencia, el respeto a la
diversidad, la igualdad de género, la sostenibilidad, la innovacion, el emprendimiento
y el desarrollo de competencias clave.

e Las actividades se integraran en el Programa Anual de Actividades Complementarias y
Extraescolares, aprobado por el Consejo Escolar del centro, y deberan estar alineadas
con los objetivos del proyecto educativo y las prioridades establecidas en la
programacion general anual.

e Lajornada escolar se organizara de forma que permita la realizacidn de las actividades
lectivas y complementarias previstas, garantizando su viabilidad y coherencia
pedagdgica.

7. Formacion en empresas (FEM/FEMI/FCT).

7.1. Criterios de acceso al médulo de Formacién en Empresas (FEM).

Los criterios de acceso al periodo de Formacion en Empresa (FEM) han sido actualizados y
armonizados con el nuevo modelo de Formacién Profesional.

De acuerdo con el Real Decreto 659/2023 y las Instrucciones FEM de la Consejeria de Educacion
de Cantabria, el acceso del alumnado al periodo de Formacidon en Empresa u organismo
equiparado (FEM) estd condicionado al cumplimiento de los siguientes requisitos:

Requisitos obligatorios:
e Tener cumplidos 16 afios en el momento de inicio de la formacién en empresa.

e Haber superado la formacidn en prevencion de riesgos laborales, en los términos
establecidos por la Orden EDU/34/2025, de 13 de julio, que regula la certificacion de la
formacién de nivel basico en prevencién para el alumnado de Formacién Profesional.

e Estar matriculado en un ciclo formativo que contemple la FEM como parte de su
curriculo, segun el modelo organizativo aprobado por el centro.

Criterios académicos y de actitud:

e Haber superado los resultados de aprendizaje de los médulos profesionales que, segun
la programacion didactica del ciclo, se consideren requisitos previos para el desarrollo
de la FEM.

e Asistencia regular y participacidn activa en las actividades lectivas del centro educativo.
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e Cumplimiento de las tareas, trabajos y compromisos académicos establecidos en los
maddulos profesionales.

e Actitud responsable y adecuada para el desempefio en entornos profesionales,
valorada por el equipo docente.

Observaciones:

e En caso de no cumplir alguno de los requisitos, el equipo docente podrd valorar la
posibilidad de establecer un plan de recuperacidn o de retrasar la incorporacion a la
FEM hasta que se cumplan las condiciones necesarias.

e La asignacion del alumnado a empresas u organismos equiparados se realizara
conforme a los criterios establecidos por el centro, garantizando la equidad, la
adecuacion al perfil profesional y la disponibilidad de plazas.

7.2. Criterios de asignacion de plazas de FEM/FEMI.

7.2.1. Criterios de asignacidn de plazas FEM
La asignacidn de plazas de Formacion en Empresa (FEM) se realizard conforme a los principios
de equidad, transparencia y adecuacion al perfil profesional, de acuerdo con lo establecido en
las Instrucciones FEM de la Consejeria de Educacién de Cantabria y el Real Decreto 659/2023.

Los criterios se aplicardn en el siguiente orden de prioridad:

1. Adecuaciodn al perfil profesional demandado por la empresa u organismo equiparado,
en funcién de los resultados de aprendizaje que se desarrollaran durante la estancia
formativa.

2. Progreso académico y actitud del alumnado, valorado a través de:

- La superacion de los resultados de aprendizaje considerados clave en los
modulos profesionales implicados en la FEM.

- Laasistencia regulary participacion activa en las actividades lectivas del centro.

- La implicacion y responsabilidad demostradas en el desarrollo de las tareas y
proyectos del ciclo.

3. Circunstancias personales justificadas, que podran ser consideradas por el equipo
docente para facilitar la conciliacién o la accesibilidad, tales como:

- Situaciones de salud acreditadas.
- Responsabilidades familiares o de cuidado.
- Dificultades de transporte o disponibilidad de vehiculo propio.

- Residencia en zonas rurales o alejadas del centro o de las empresas
colaboradoras.

La asignacidon definitiva sera realizada por el equipo docente del ciclo formativo, en
coordinacion con el tutor o tutora dual, y se reflejara en el Plan de Formacion Individualizado
de cada alumno o alumna.
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7.2.2. Criterios de asignacion de plazas FEMI
Para la asignacién de plazas FEMI se tendran en cuenta los mismos criterios planteados para la
asignacion de plazas FEM, teniendo un mayor peso el criterio de la empresa receptora.

Si hubiera mas solicitudes, por parte de los alumnos, que plazas FEMI ofertadas, se tendran en
cuenta, ademds de las preferencias de la empresa receptora, los siguientes criterios de
asignacion.

1. Nota del expediente académico
2. Criterio del equipo docente

7.3. Exencion del periodo de formacion en empresa (FEM o FCT).

La exencion del periodo de formacidn en empresa u organismo equiparado (FEM o FCT) se regula
actualmente por el Real Decreto 659/2023, de 18 de julio, y por las instrucciones autonémicas
de la Consejeria de Educacion de Cantabria para el curso 2025-2026.

7.3.1. Requisitos para la exencién
Segun el articulo 161 del RD 659/2023, podra solicitar la exencion total o parcial del periodo de
formacién en empresa el alumnado que acredite:

e Experiencia laboral minima de un afio a tiempo completo (o su equivalente en tiempo
parcial) en actividades directamente relacionadas con los resultados de aprendizaje del
periodo de formacién en empresa.

e Laexperiencia debe haberse adquirido en los cinco afios anteriores a la solicitud.

e También se podra solicitar la exencién por actividades de voluntariado o becas, siempre
gue se acredite su correspondencia con los resultados de aprendizaje del ciclo.

7.3.2. Documentacion requerida
La justificacion de la experiencia se realizard mediante:
e Trabajadores/as por cuenta ajena:
- Certificacién de la empresa con duracion del contrato, funciones y periodo
trabajado.
- Certificado de la Seguridad Social (o entidad correspondiente) con empresa,
grupo de cotizacién y fechas.
e Trabajadores/as por cuenta propia:
- Certificado de alta en la Seguridad Social.
- Declaracion jurada con descripcién de las actividades realizadas y su duracién.
¢ Voluntariado o becas:
- Certificacién de la entidad u organizacidn con funciones, fechas y nimero de
horas.
- Certificado de la Seguridad Social, si procede.

7.3.3. Procedimiento

1. La solicitud se presenta en el centro educativo donde el alumno esté matriculado,
utilizando el modelo oficial establecido por la Consejeria.

2. El equipo docente del ciclo formativo analizara la documentacion y emitird un informe
motivado sobre la procedencia de la exencion.

3. La direccion del centro educativo publico resolvera la solicitud, pudiendo conceder la
exencion total o parcial.
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4. En caso de exencion parcial,
complementarias que determine el equipo docente para completar su formacion.

el alumnado deberd

realizar

las actividades

5. Laexencidn se reflejara en los documentos oficiales de evaluacion con la calificacion de
“Exento” (total) o “Apto/No Apto” (tras completar las actividades en caso de exencidn

parcial).

7.4. Programas FEMI para el CFGS en Marketing y Publicidad
7.4.1. Programa TALENTIA-GRUPO VOLKSVAGUEN

DURACION DE PROGRAMA 12 CURSO 22 CURSO
1.000 horas 250 horas 750 horas
7.4.2. Programa DUALIZA-AFILIA (C+D)
Doble titulacién:
v" Grado Superior en Marketing y Publicidad
v' Certificado De Profesionalidad Gestién Comercial Inmobiliaria
DURACION DE PROGRAMA 12 CURSO 22 CURSO
1.000 horas 300 horas 700 horas

Ademas de estas 1.000 horas, los alumnos realizaran 120 horas de formacién para obtener la

doble titulacion:

v" Plataforma Moodle: materiales diddcticos y pruebas de autoevaluacion (creado
por en un grupo de trabajo y gestionada por los tutores FEM).

*Programa piloto, a nivel nacional, en el que se implantard por primera vez una doble titulacion

C+D
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7.5. Mddulos y resultados de aprendizaje dualizados.

7.5.1. RA dualizados FEM

500 horas de formacion, de marzo a junio de 2026

GOBIERMNO

de

CANTABRIA
CONSEJERIA DE EDUCACION,

FORMACION PROFESIONAL
¥ UNIVERSIDADES

Dwceadn Beral g Fanmesin Frolesasal

p Ederacide Permanenks

ANEXO IV -A

PLAN DE FORMACION INICIAL REGIMEN GENERAL

Centro educativo

LAS LLAMAS

Ciclo formativo / Curso de
especializacion
(denominacién / turno)

CFGS MARKETIN Y PUBLICIDAD

Tutor/tutora dual del centro de
formacion

NOELIA MEDRANO DEL RiO

Modelo previsto FEM 1°y 2° [ Modelo concentrado X Modelo propio [l
1° Periodo. Calendario y horario. Horas:

Periodos de formaciéon en empresa u

organismo equiparado MARZO — JUNIO 2026 500 HORAS
2° Periodo. Calendario y horario. Horas:

Total horas 500




Modulo Resultados de Criterios de evaluacion Actividades formativas profesionales vinculadas | Desarrollado | Desarrollado en
profesional aprendizaje (* A1, A2,.) °:n":2'§;f:)"r‘:2;e el °Z’r::)‘:eys:“ la
(Cédigo;/ ZZ?;’gmaC" on (marcar con X) (marcar con X)
1110 RA 2. Utiliza a) Se ha definido el proceso de comunicacion, | En general se comunica adecuadamente dentro de O O
Atencién al técnicas de los elementos que intervienen y los filtros y la empresa/organizacion, sin barreras resefiables
Client comunicacion en barreras que pueden surgir en el mismo.
'er! e situaciones de b) Se han diferenciado los canales de En general utiliza técnicas de comunicacion O O
consumidor o | atencion al comunicacion, interna y externa, de una diferentes para distintos canales de comunicacion,
usuario cliente, empresa u organizacion. de modo que adecua las técnicas al canal.
ACCU consumidor o Diferencia la comunicacion interna de la externa.
2° CFGSMP usuario,_ ) ¢) Se han descrito las fases del proceso de En general conoce las técnicas de comunicacion O O
proporcionandole | atencion/informacion al cliente y las técnicas utilizadas en diferentes canales, es decir, con
la informacion utilizadas en diferentes canales de distintos canales utliza distintos codigos y tipos de
solicitada. comunicacion. mensajes.
d) Se ha solicitado la informacién requerida Solicita informacion a distintos departamentos y/u 0O 0O
por el cliente a otros departamentos y/u organismos, utilizando distintos canales de
organismos, utilizando distintos canales de comunicacion con la actitud y forma adecuadas a
comunicacion con la actitud y forma cada situacion.
adecuadas a cada situacion.
e) Se han transmitido mensajes orales de Transmite mensajes orales adaptando su actitud y O O
atencion a supuestos clientes, adaptando su discurso a la persona o grupo a quien se dirige y
actitud y discurso a la persona o grupo a quien | prestando especial atencion a la comunicacién no
se dirige y prestando especial atencién a la verbal.
comunicacion no verbal.
f) Se han mantenido conversaciones Mantiene conversaciones telefonicas observando O O
telefénicas con supuestos clientes, las normas de protocolo y utilizando las técnicas y
observando las normas de protocolo y actitudes que favorezcan el desarrollo de la
utilizando las técnicas y actitudes que comunicacion.
favorezcan el desarrollo de la comunicacion.
g) Se han confeccionado escritos de respuesta | Confecciona escritos de respuesta a solicitudes de 0O 0O
a solicitudes de informacién en diferentes informacién utilizando técnicas formalidades y
situaciones de atencion al cliente, utilizando actitudes adecuadas a cada situacion.
técnicas, formalidades y actitudes adecuadas
a cada situacion.
h) Se ha utilizado el correo electrénico y la Utiliza el correo electrénico y la mensajeria O O

mensajeria instantdnea para contestar a las
consultas de clientes, respetando las normas
de protocolo y adoptando una actitud
adecuada a cada situacion.

instantanea para contestar a las consultas de
clientes, respetando las normas de protocolo y
adoptando una actitud adecuada a cada situacion.
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RA3. Organiza un
sistema de
informacion al
cliente que
optimice el coste y
el tiempo de
tratamiento y
acceso a la
misma, aplicando
técnicas de
organizacion y
archivo tanto
manuales como
informaticas.

a) Se han descrito las técnicas de
organizacion y archivo de la informacion y
documentacion, tanto manuales como
informaticas.

Es capaz de archivar y recuperar informacion de los
sistemas de archivo de la empresa, tanto fisicos
como digitales.

b) Se han identificado las principales técnicas
de catalogacion y archivo de documentacion,
analizando sus ventajas e inconvenientes en
funcién del tipo de informacion, su utilizacion y
tiempo de archivo.

Identifica las principales técnicas de catalogacion y
archivo de documentacion, analizando sus ventajas
e inconvenientes

c) Se han clasificado distintos tipos de
informacién en materia de atencion al cliente,
consumidor o usuario, discriminando su origen
y asignando el proceso de tramitacion y
organizacion adecuado.

Clasifica distintos tipos de informacién, en materia
de atencion al cliente, dando a la informacién el
curso o la importancia adecuada.

d) Se han elaborado, actualizado y consultado
bases de datos con la informacion relevante
de los clientes.

Es capaz de consultar informacién y encontrar
datos relevantes sobre los clientes en las bases de
datos.

€) Se han manejado herramientas de gestion
de las relaciones con los clientes (CRM), de
acuerdo con las especificaciones recibidas.

Maneja herramientas de gestion de las relaciones
con los clientes (CRM)

f) Se ha registrado la informacién relativa a las
consultas o solicitudes de los clientes en la
herramienta de gestion de las relaciones con
clientes.

Registra la informacion relativa a las consultas o
solicitudes de los clientes en la herramienta de
gestién de las relaciones con clientes

g) Se han aplicado procedimientos que
garanticen la seguridad e integridad de la
informacion y la proteccion de datos,
respetando la normativa vigente.

Conoce los requisitos de seguridad e integridad de
la informacion y la proteccion de datos, respetando
la normativa vigente

h) Se han definido los canales de acceso a la
informacion en materia de atencion al cliente,
analizando las caracteristicas de cada uno de
ellos.

Es capaz de decidir qué canales de comunicacién
son mas apropiados, en materia de atencion al
cliente, para un asunto concreto.

1007
Disefio y
elaboracion
de materiales
de
comunicacion

RA1.- Prepara el
contenido de los
materiales de
comunicacion y
publicidad en todo
tipo de soportes,
utilizando la
informacion

a) Se han identificado las fuentes de
informacion online y offline de acuerdo con los
objetivos, contenidos, tipo de soporte y
material.

El alumno conoce las distintas fuentes de
informacion susceptibles de ser utilizadas para la
elaboracion de materiales de comunicacion y las
selecciona en funcién de los objetivos, contenidos y
tipo de soporte.

g) Se han evaluado los soportes multimedia,
video e interactivos donde difundir los
materiales publicitarios.

El alumno conoce las caracteristicas de los
diferentes soportes multimedia y es capaz de
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DEMC disponible. seleccionarlos en funcion de los objetivos de
2° CFGSMP (incompleto) comunicacion,
h) Se han reconocido los principales
materiales publicitarios presentes en internet
RA 5. Organiza el | a) Se han realizado acciones de difusién de El alumno participa en la ejecucion de una campana
plan de difusién materiales publipromocionales e informativos de comunicacion, asegurando que los materiales se
de materiales teniendo en cuenta el numero, calidad y difunden segun el nimero, calidad y destino
publipromocionale | destino establecido en el briefing de la definidos en el briefing. Puede implicar el envio de
s e informativos empresa. materiales a imprenta, distribucién digital o
respetando la publicacion en redes sociales.
identidad b) Se ha realizado un estudio que valore la El alumno ha realizado un estudio comparativo de
corporativa economia y eficacia de los diferentes sistemas | los canales utilizados por la empresa (email
de comunicacion. marketing, redes sociales, medios impresos, etc.),
valorando su coste, alcance y eficacia.
c) Se ha elaborado un calendario de difusion El alumno ha disefiado un calendario de difusion
de materiales publipromocionales e para una campana concreta, incluyendo fechas,
informativos. canales, responsables y materiales a utilizar.
d) Se ha realizado el seguimiento de la El alumno ha realizado el seguimiento de la difusion
difusion de materiales elaborados por otros de materiales creados por agencias externas,
profesionales, segun lo previsto en el briefing y | verificando que se ajustan al briefing y a los
en los contratos acordados. contratos establecidos.
e) Se han guardado, en soporte fisico e El alumno ha colaborado en la organizacién y
informatico, copias de seguridad de los archivo de los materiales publipromocionales,
materiales publipromocionales e informativos. asegurando su correcta clasificacion y copia de
seguridad en soporte fisico y digital.
1009 RA 2. Caracteriza | a. Se han diferenciado los tipos de eventos Actividad: El alumno sabe organizar un Evento
Relaciones la organizacion de | utilizados habitualmente en las acciones de (presencial/on line).
A~ eventos de marketing y comunicacion en funcion de sus Objetivo: El alumno sabe disefiar y planificar un
PUb“_cas_y, marketing, objetivos y del publico al que se dirigen. evento de marketing y comunicacién teniendo en
Organizacion | determinandolos | b. Se han identificado los recursos, lugar, cuenta los tipos de eventos, recursos necesarios,
de Eventos plazos y la forma equipos, instalaciones y medios necesarios, permisos, fases, cronograma, difusion y rueda de
de Marketing de realizacion de | para la realizacion de un determinado tipo de prensa. .
RPOV ac_ue_rdo al evento. Des.arrollo’de la actividad: o
20 CEGSMP br!eflpg, alos c. Se han identificado los permisos y licencias 1 Tlpglogla del gyento (C.rlterlo a): El alumno sabe
criterios y al necesarios para la realizacidn de un evento. investigar y clasificar los tipos de eventos de
presupuesto d. Se han determinado las fases y actividades | marketing (ferias, presentaciones, ruedas de

establecidos en el

plan de marketing.

que han de realizarse en un determinado
evento.

prensa, eventos experienciales, etc.) y justificar por
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e. Se ha elaborado el programa, calendario y
cronograma general de un evento de
marketing y comunicacion.

f. Se han establecido los plazos y la forma de
difusion del evento, utilizando herramientas y
técnicas de comunicacion on-line y off-line.

g. Se han determinado los participantes y
medios necesarios para la realizacion de una
rueda de prensa.

qué el evento elegido es el mas adecuado segun el
publico objetivo.

2. Recursos y logistica (Criterio b): El alumno sabe
elaborar una lista detallada de:

*Lugar del evento (interior/exterior, aforo,
accesibilidad).

*Equipos técnicos (sonido, iluminacién, pantallas).
sInstalaciones (escenario, zona de catering, zona de
prensa).

*Recursos humanos (personal de apoyo,
presentadores, técnicos).

3. Permisos y licencias (Criterio c): El alumno sabe
Investigar qué permisos y licencias se requieren
para realizar un evento en un espacio publico o
privado (seguridad, sanidad, derechos de autor,
etc.).

4. Fases del evento (Criterio d): El alumno sabe
distinguir las diferentes fases del evento:
*Preproduccion (planificacion, contratacion,
promocion).

*Produccién (montaje, ejecucion).

*Postproduccién (evaluacion, desmontaje,
agradecimientos).

5. Programa y cronograma (Criterio e): El alumno
sabe disefiar un programa detallado del evento y
laborar un cronograma general desde la
planificacion hasta la evaluacion final.

6. Difusidn del evento (Criterio f): El alumno sabe
que estrategia/s de comunicacion debe usas para
darle difusion al evento:

*Online: redes sociales, email marketing,
influencers.

*Offline: carteleria, notas de prensa, radio local.

7. Rueda de prensa (Criterio g): El alumno sabe
planificar una rueda de prensa dentro del evento:
*Participantes: portavoz de la empresa, influencer
invitado, medios.

*Recursos: sala, micréfonos, dossier de prensa,
traduccién si es necesario.

32




1011
Trabajo de
Campo en la
Investigacion
Comercial
TCIC
2° CFGSMP

RA 5.- Interpreta
el cuestionario y
las instrucciones
recibidas para la
realizacién de la
encuesta,
utilizando con
eficacia los
medios
disponibles para
garantizar la
exactitud y validez
de las respuestas.

a) Se haidentificado el cuestionario, las
instrucciones y demas elementos de la
encuesta, prestando especial interés a los
tipos de preguntas, la documentacion de
apoyo y la normativa y codigos éticos de
realizacién de encuestas.

b) Se ha repetido reiteradamente el
cuestionario hasta familiarizarse con su
contenido, identificando las dudas y buscando
soluciones con el material de apoyo.

Analiza y valida el cuestionario proporcionado por la
empresa, identificando su estructura, normativa
aplicable (como RGPD y codigo ESOMAR), y
resolviendo dudas mediante simulaciones con
personal y consulta del material de apoyo.

c) Se han aplicado las normas y criterios
establecidos en el plan de trabajo de campo,
para la localizacioén, contacto y seleccién de
los entrevistados, de acuerdo con los medios y
modalidad de encuesta (PAPI, CAPI, MCAPI,
CATI y CAWI, entre otros).

d) Se ha simulado la realizacion de la
encuesta, respetando el orden de las
preguntas, el ritmo y el tiempo estimado en el
cuaderno de trabajo y evitado los prejuicios y
valoraciones interpretativas que pudieran
sesgar la informacioén aportada por el
encuestado.

e) Se ha completado el cuestionario,
registrando o grabando las respuestas en
impreso o soporte informatico, incluidos los
datos personales del encuestado, cumpliendo
las normas de proteccion de datos, codigos
éticos ESOMAR Yy ofros.

Ejecuta el trabajo de campo realizando encuestas a
entrevistados reales o simulados, siguiendo el plan
establecido, utilizando el canal asignado (CAWI,
CATI, etc.), registrando correctamente las
respuestas y datos personales conforme a la
normativa de proteccion de datos.

f)  Se ha establecido la actitud que hay que
adoptar frente a los encuestados para lograr
su atencion y confianza, respetando sus
derechos, de acuerdo con el cédigo ético
ESOMAR vy otros, con objeto de que la
informacion sea fiable, veraz y adecuada al
objeto del estudio.

g) Se han atendido y resuelto, con
responsabilidad y eficacia, las incidencias,
quejas y reclamaciones surgidas durante la
encuesta, de acuerdo con lo establecido en el

Interactua con encuestados, mostrando una actitud
profesional, empatica y respetuosa, generando
confianza.Gestiona incidencias y quejas durante la
encuesta, aplicando el protocolo establecido por la
empresa, solicitando apoyo si es necesario, y
documenta los casos y sus soluciones en un
informe utilizando herramientas ofimaticas.
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plan de trabajo y solicitando, en su caso, el
apoyo del responsable de la investigacion.

h) Se han elaborado informes con la
informacién derivada de las incidencias,
reclamaciones y resoluciones adoptadas,
utilizando aplicaciones informaticas.

RA 6.- Establece
el sistema de
evaluacion y
control del trabajo
de campo y el
desempefio de los
miembros del
equipo, aplicando
técnicas de
supervision y
control para
asegurar la
calidad del
proceso.

a) Se ha comprobado la cumplimentacién
completa de los cuestionarios, identificando
los aspectos no cumplimentados y
proponiendo medidas correctoras para su
validacion.

b) Se han comprobado el cumplimiento de
las cuotas de respuesta y las encuestas
realizadas, de acuerdo con los niveles
establecidos en el plan de investigacion
comercial.

c) Se ha establecido el sistema de control
de la recogida de datos mediante la
comprobacién de una muestra de los
entrevistados por ruta/dia/entrevistador, para
asegurar la veracidad de los datos obtenidos
en la encuesta.

d) Se han establecido sistemas de control
permanente de las formas de contacto y
cuotas muestrales, para garantizar que los
encuestados se ajustan al perfil que exige el
estudio.

Supervisa la calidad del trabajo de campo mediante
la revisidon de encuestas, identificando errores y
proponiendo acciones correctoras, elaborando
cuadros de seguimiento de cuotas por segmento y
registrando validaciones realizadas y resultados
obtenidos.Elabora un informe de control con
incidencias y correcciones supervisando el método
de contacto y perfil del encuestado.

e) Se han comparado los datos obtenidos
por cada miembro del equipo con la media del
equipo y con los promedios de la organizacion,
proponiendo medidas correctoras para
reconducir las desviaciones detectadas hacia
la consecucion de los objetivos previstos.

f)  Se ha realizado la evaluacion del trabajo
de campo de cada miembro del equipo,
incluyendo, en su caso, propuestas de mejora
y proponiendo primas o retribuciones de los
encuestadores en funcioén de los resultados.

g) Se han redactado informes sobre el
seguimiento y control del trabajo de campo, de

Analiza el rendimiento del trabajo de campo
mediante evaluaciones individuales y grupales,
cuantitativas y cualitativas, elaborando informes
periodicos y finales con graficos y tablas,
identificando desviaciones, proponiendo mejoras e
incentivando el desempefio, utilizando herramientas
informaticas como Excel.
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acuerdo con las especificaciones recibidas,
incluyendo graficos y tablas que faciliten la
interpretacion de la informacion y utilizando las
aplicaciones informaticas adecuadas.

h) Se ha recogido en el informe la
evaluacion de los objetivos y los errores
detectados, incluyendo, en su caso,
recomendaciones, sugerencias y/o propuestas
de mejora.

1109
Lanzamiento
de un
producto y
servicio
LPS
2° CFGSMP

RA 4. Programa
las actividades de
lanzamiento e
implantacion del
producto o
servicio en el
mercado,
aplicando las
técnicas y
estrategias de
marketing
establecidas.

a) Se han interpretado las instrucciones de las
acciones de marketing y de promocion
comercial de acuerdo con el briefing del
producto y los acuerdos con los distribuidores.

El alumno recibira un briefing detallado con las
instrucciones de marketing y promocion del nuevo
producto y debera interpretar y aplicar estas
instrucciones para desarrollar un plan de accién.

b) Se han determinado los recursos y el
personal necesarios para la implantacion del
producto en la red de venta, organizando las
actividades y recursos, de acuerdo con las
instrucciones recibidas y segun el plany
cronograma previsto.

Identifica los recursos materiales y humanos
necesarios para el lanzamiento.

Organiza y coordina al equipo de trabajo.

¢) Se han coordinado las actividades de
promocion y de animacién en el punto de
venta previstas en el plan de marketing, de
acuerdo con los departamentos, agentes y
distribuidores responsables, de acuerdo con el
tipo de soporte, emplazamiento e indicadores
visuales previstos en la acciéon y segun el
cronograma previsto.

Planifica y coordina actividades promocionales en el
punto de venta y se asegura que las actividades se
alineen con los objetivos de marketing.

d) Se han supervisado los medios, materiales
y soportes comerciales definido s en cada una
de las acciones comerciales, comprobando
que cumplen con las caracteristicas, tipo de
promocion y efectos sobre el consumidor, para
detectar posibles errores y aplicar las medidas
oportunas para subsanarlos.

Supervisa la disponibilidad y adecuacion de los
materiales promocionales y se asegura de que
todos los soportes comerciales estén en su lugar y
en buen estado.

e) Se ha establecido el emplazamiento
adecuado del soporte promocional, en
condiciones de seguridad, higiene y
prevencion de riesgos, en coordinacién con los
responsables en el punto de venta y teniendo

Selecciona estratégicamente los emplazamientos
para los soportes promocionales y se asegura de
que los soportes sean visibles y atractivos para los
clientes.
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en cuenta el espacio disponible, los lugares de
paso y los efectos psicoldgicos que produce
en el consumidor.

f) Se ha establecido la implantacion del Sigue el planograma para la colocacion del O
producto en el punto de venta y los lineales de | producto en el punto de venta y se asegura de que
acuerdo con el planograma previsto, utilizando | el producto esté bien presentado y accesible para
aplicaciones informaticas de distribucion y los clientes.
aplicacion del espacio disponible y teniendo en
cuenta el tipo de productos, inventario y tasas
de reposicion previstas.
g) Se han coordinado las acciones de Planifica y ejecuta acciones de marketing directo, O
marketing directo, telemarketing y en la web, telemarketing y campanas web.
de acuerdo con lo establecido en el plan de
marketing y el plan de lanzamiento del
producto.
h) Se han disefiado las acciones de Crea y ejecuta camparias de merchandising y U
merchandising y promocion online en la tienda | promocion online.
virtual, de acuerdo con el plan de marketing
online. Se asegura de que las campafias cumplan con la
normativa y sean efectivas.
RA 5. Establece a) Se han definido los procedimientos de El alumno crea un plan detallado de seguimiento
las medidas de seguimiento del lanzamiento e implantacién de | que incluya todas las etapas del lanzamiento del
seguimiento y productos y servicios en la red de ventas, para | producto.
control del detectar con rapidez y celeridad las
lanzamiento e desviaciones respecto a los objetivos fijados.
implantacion del b) Se han fijado los parametros y estandares | Establece indicadores clave de rendimiento (KPlIs) O
producto o de control, para evaluarla eficacia de las para medir la eficacia de las campafias de
servicio, campafias promocionales, acciones de lanzamiento.
e\r/:(ljléacr;go el merchandising y acciones de marketing
gonsecucién de directo aplicadas: ’ ’ _
los objetivos c) Se han establecido los métodos para Implementa métodos para verificar que las (|
previstos. comprobar el cumplimiento de las instrucciones y directrices se estan siguiendo
instrucciones dadas a los promotores, correctamente en la red de ventas.
reponedores, escaparatistas y otros actores de
la red de venta propia y ajena.
d) Se han propuesto medidas para detectar a Identifica posibles problemas y propone soluciones O

tiempo y solucionar los posibles imprevistos
surgidos en el desarrollo de las acciones de
lanzamiento e implantacion del producto en el

para corregir desviaciones.
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punto de venta, de acuerdo con el planograma
y con las instrucciones recibidas.

e) Se han evaluado los resultados del
lanzamiento e implantacién del producto,
calculando y analizando las desviaciones
respecto a los objetivos previstos y
proponiendo las oportunas medidas
correctoras.

Analiza los resultados del lanzamiento, comparando
los resultados reales con los objetivos establecidos.

f) Se han calculado ratios de control para
determina la rentabilidad y eficacia de la
campafa promocional y las acciones de
marketing directo, utilizando la hoja de
calculo.

Calcula ratios de control para evaluar la rentabilidad
y eficacia de la campania.

g) Se ha comprobado que la informacién
ofrecida sobre el producto o servicio y sobre
las promociones cumple con las
caracteristicas establecidas.

Verifica que la informacién sobre el producto es
precisa y cumple con las caracteristicas
establecidas.

h) Se han elaborado informes con los
resultados de los procesos de evaluacion y
control de la actividad comercial utilizando las
aplicaciones informaticas adecuadas.

Redacta un informe detallado con los resultados del
seguimiento y control, incluyendo recomendaciones
para futuras campafas.

1008
Medios y
soportes de
comunicacion
MSC
2° CFGSMP

RA4. Realiza el
seguimiento de la
ejecucion del plan
de medios
publicitarios,
controlando su
cumplimiento

a) Se han cursado, a cada soporte y medio,
las drdenes relativas a la emision del plan
de medios, segun las previsiones de
tiempo y forma establecidas.

b) Se ha monitorizado el seguimiento del
plan de medios con todo tipo de
instrumentos: lectura, audiciony
visualizacion, entre otros

c) Se ha comprobado la correcta aparicién
de los elementos y formas publicitarios en
los distintos medios y soportes previstos,
de acuerdo con la frecuencia, tiempo y
condiciones contratados.

d) Se han trasmitido con prontitud a los
responsables los errores, desviaciones u

Realiza el seguimiento de la ejecucion del plan de
medios, incluyendo las siguientes tareas:

- Verifica la publicacién/emisién de los anuncios
segun lo contratado.

- Controla que los tiempos se ajustan a lo
planificado.

- Identifica posibles errores en la ejecucion del plan.
- Comunica a los responsables los errores
detectados en la ejecucioén del plan.

- Elabora un documento que refleje la ejecucion del
plan y las incidencias detectadas.
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omisiones sobre el plan de medios, de
acuerdo con el protocolo establecido para
su resolucion.

e) Se han registrado los datos de
seguimiento y control del plan de medios
en un informe capaz de medir la eficacia,
rentabilidad y posibilidades de mejora del
plan ejecutado

f) Se ha elaborado un informe de control
de emisién conforme a las
especificaciones recibidas, para su
transmisidn a los superiores.

1665
Digitalizacion
aplicada los
sectores
productivos
DAP
2° CFGSMP

RA 1. Analiza el
concepto de
digitalizacién y su
repercusion en los
sectores
productivos
teniendo en
cuenta la
actividad de la
empresa e
identificando
entornos IT
(Information
Technology:
tecnologia de la
informacién) y OT
(Operation
Technology:
tecnologia de
operacion)
caracteristicos.

a) Se ha descrito en qué consiste el
concepto de digitalizacion.

b) Se ha relacionado laimplantacion de la
tecnologia digital con la organizacion de
las empresas.

Conoce el grado de digitalizacién de la empresa y
analiza como la implantacion de herramientas
digitales (CRM, plataformas de automatizacion,
analitica web, etc.) ha influido en sus actividades.

c) Se han establecido las diferencias 'y
similitudes entre los entornos ITy OT.

d) Se han identificado los departamentos
tipicos de las empresas que pueden
constituir entornos IT.

Identifica los departamentos que constituyen
entornos IT (departamento de sistemas, analitica,
desarrollo web...) y los entornos OT (infraestructura
tecnologica, servidores, software de gestion).

e) Se han seleccionado las tecnologias
tipicas de la digitalizacion en plantay en
negocio.

f) Se ha analizado la importancia de la
conexion entre entornos ITy OT.

Utiliza las tecnologias digitales usadas en la

empresa tanto en la parte operativa (plataformas de
anuncios, email marketing, redes sociales) como en
la gestion (ERP, CRM, herramientas colaborativas).

Anadir o eliminar cuantas filas sean necesarias en funcion del nimero de moédulos dualizados y sus resultados de aprendizaje.

Los médulos y resultados de aprendizaje reflejados en la Orden EDU/49/2025, de 28 de agosto, que regula el titulo de estas ensefianzas, no referidos en

este plan, son desarrollados completamente en el centro educativo.




ACTIVIDADES FORMATIVAS PROFESIONALES DE REFERENCIA QUE REALIZAR EN LA EMPRESA U ORGANISMO EQUIPARADO ©)
Para alcanzar la competencia adecuada en los citados resultados de aprendizaje, el alumno o alumna desarrollara las siguientes actividades profesionales

A1 | Engeneral se comunica adecuadamente dentro de la empresa/organizacion, sin barreras resefiables

A2 En general utiliza técnicas de comunicacion diferentes para distintos canales de comunicacion, de modo que adecua las técnicas al canal. Diferencia la comunicacion
interna de la externa.

A3 | Engeneral conoce las técnicas de comunicacion utilizadas en diferentes canales, es decir, con distintos canales utliza distintos cddigos y tipos de mensajes.

A4 | Solicita informacion a distintos departamentos y/u organismos, utilizando distintos canales de comunicacion con la actitud y forma adecuadas a cada situacion.

A5 Transmite mensajes orales adaptando su actitud y discurso a la persona o grupo a quien se dirige y prestando especial atencién a la comunicacion no verbal.

A6 | Mantiene conversaciones telefénicas observando las normas de protocolo y utilizando las técnicas y actitudes que favorezcan el desarrollo de la comunicacion.

A7 | Confecciona escritos de respuesta a solicitudes de informacion utilizando técnicas formalidades y actitudes adecuadas a cada situacion.

A8 Utiliza el correo electrénico y la mensajeria instantanea para contestar a las consultas de clientes, respetando las normas de protocolo y adoptando una actitud
adecuada a cada situacion.

A9 Es capaz de archivar y recuperar informacion de los sistemas de archivo de la empresa, tanto fisicos como digitales.

A10 Identifica las principales técnicas de catalogacion y archivo de documentacién, analizando sus ventajas e inconvenientes

A11 Clasifica distintos tipos de informacion, en materia de atencion al cliente, dando a la informacioén el curso o la importancia adecuada.

A12 | Es capaz de consultar informacion y encontrar datos relevantes sobre los clientes en las bases de datos.

A13 | Maneja herramientas de gestion de las relaciones con los clientes (CRM)

A14 | Registra la informacion relativa a las consultas o solicitudes de los clientes en la herramienta de gestion de las relaciones con clientes

A15 | Conoce los requisitos de seguridad e integridad de la informacion y la proteccion de datos, respetando la normativa vigente

A16 | Es capaz de decidir qué canales de comunicacion son mas apropiados, en materia de atencion al cliente, para un asunto concreto.

A17 El alumno conoce las distintas fuentes de informacion susceptibles de ser utilizadas para la elaboracién de materiales de comunicacion y las selecciona en funcion de los
objetivos, contenidos y tipo de soporte.

A18 | El alumno conoce las caracteristicas de los diferentes soportes multimedia y es capaz de seleccionarlos en funcion de los objetivos de comunicacion,

A19 El alumno participa en la ejecucion de una campafa de comunicacion, asegurando que los materiales se difunden segun el nimero, calidad y destino definidos en el
briefing. Puede implicar el envio de materiales a imprenta, distribucion digital o publicaciéon en redes sociales.

A20 El alumno ha realizado un estudio comparativo de los canales utilizados por la empresa (email marketing, redes sociales, medios impresos, etc.), valorando su coste,
alcance y eficacia.
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El alumno ha disefiado un calendario de difusion para una campafa concreta, incluyendo fechas, canales, responsables y materiales a utilizar.

A21
A22 | El'alumno ha realizado el seguimiento de la difusion de materiales creados por agencias externas, verificando que se ajustan al briefing y a los contratos establecidos.
A23 E'I gtlulmno ha colaborado en la organizacion y archivo de los materiales publipromocionales, asegurando su correcta clasificacion y copia de seguridad en soporte fisico y
igital.
Actividad: El alumno sabe organizar un Evento (presencial/on line).
Objetivo: El alumno sabe disefiar y planificar un evento de marketing y comunicacion teniendo en cuenta los tipos de eventos, recursos necesarios, permisos, fases,
cronograma, difusién y rueda de prensa.
Desarrollo de la actividad:
1. Tipologia del evento (Criterio a): El alumno sabe investigar y clasificar los tipos de eventos de marketing (ferias, presentaciones, ruedas de prensa, eventos
experienciales, etc.) y justificar por qué el evento elegido es el mas adecuado segun el publico objetivo.
2. Recursos y logistica (Criterio b): El alumno sabe elaborar una lista detallada de:
*Lugar del evento (interior/exterior, aforo, accesibilidad).
*Equipos técnicos (sonido, iluminacién, pantallas).
+Instalaciones (escenario, zona de catering, zona de prensa).
*Recursos humanos (personal de apoyo, presentadores, técnicos).
3. Permisos y licencias (Criterio c): El alumno sabe Investigar qué permisos y licencias se requieren para realizar un evento en un espacio publico o privado (seguridad,
A24 | sanidad, derechos de autor, etc.).
4. Fases del evento (Criterio d): El alumno sabe distinguir las diferentes fases del evento:
*Preproduccion (planificacion, contratacion, promocion).
*Produccién (montaje, ejecucion).
A25+Postproduccion (evaluacion, desmontaje, agradecimientos).
5. Programa y cronograma (Criterio e): El alumno sabe disefiar un programa detallado del evento y laborar un cronograma general desde la planificacion hasta la
evaluacion final.
6. Difusién del evento (Criterio f): El alumno sabe que estrategia/s de comunicacidon debe usas para darle difusién al evento:
*Online: redes sociales, email marketing, influencers.
*Offline: carteleria, notas de prensa, radio local.
7. Rueda de prensa (Criterio g): El alumno sabe planificar una rueda de prensa dentro del evento:
*Participantes: portavoz de la empresa, influencer invitado, medios.
*Recursos: sala, micréfonos, dossier de prensa, traduccion si es necesario.
A26 Analiza y valida el cuestionario proporcionado por la empresa, identificando su estructura, normativa aplicable (como RGPD y cédigo ESOMAR), y resolviendo dudas
mediante simulaciones con personal y consulta del material de apoyo.
A27 Ejecuta el trabajo de campo realizando encuestas a entrevistados reales o simulados, siguiendo el plan establecido, utilizando el canal asignado (CAWI, CATI, etc.),
registrando correctamente las respuestas y datos personales conforme a la normativa de proteccion de datos.
Interactua con encuestados, mostrando una actitud profesional, empatica y respetuosa, generando confianza.Gestiona incidencias y quejas durante la encuesta,
A28 | aplicando el protocolo establecido por la empresa, solicitando apoyo si es necesario, y documenta los casos y sus soluciones en un informe utilizando herramientas
ofimaticas.
Supervisa la calidad del trabajo de campo mediante la revisidn de encuestas, identificando errores y proponiendo acciones correctoras, elaborando cuadros de
A29 | seguimiento de cuotas por segmento y registrando validaciones realizadas y resultados obtenidos.Elabora un informe de control con incidencias y correcciones

supervisando el método de contacto y perfil del encuestado.
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Analiza el rendimiento del trabajo de campo mediante evaluaciones individuales y grupales, cuantitativas y cualitativas, elaborando informes periédicos y finales con

A30 graficos y tablas, identificando desviaciones, proponiendo mejoras e incentivando el desempefio, utilizando herramientas informaticas como Excel.
A31 El alumno recibira un briefing detallado con las instrucciones de marketing y promocion del nuevo producto y debera interpretar y aplicar estas instrucciones para
desarrollar un plan de accion.
Identifica los recursos materiales y humanos necesarios para el lanzamiento.
A32
Organiza y coordina al equipo de trabajo.
A33 | Planifica y coordina actividades promocionales en el punto de venta y se asegura que las actividades se alineen con los objetivos de marketing.
A34 | Supervisa la disponibilidad y adecuacion de los materiales promocionales y se asegura de que todos los soportes comerciales estén en su lugar y en buen estado.
A35 | Selecciona estratégicamente los emplazamientos para los soportes promocionales y se asegura de que los soportes sean visibles y atractivos para los clientes.
A36 Sigue el planograma para la colocacion del producto en el punto de venta y se asegura de que el producto esté bien presentado y accesible para los clientes.
A37 Planifica y ejecuta acciones de marketing directo, telemarketing y camparias web.
Crea y ejecuta campafias de merchandising y promocién online.
A38
Se asegura de que las campafias cumplan con la normativa y sean efectivas.
A39 El alumno crea un plan detallado de seguimiento que incluya todas las etapas del lanzamiento del producto.
A40 | Establece indicadores clave de rendimiento (KPIs) para medir la eficacia de las campafias de lanzamiento.
A41 | Implementa métodos para verificar que las instrucciones y directrices se estan siguiendo correctamente en la red de ventas.
A42 | ldentifica posibles problemas y propone soluciones para corregir desviaciones.
A43 | Analiza los resultados del lanzamiento, comparando los resultados reales con los objetivos establecidos.
A44 | Calcula ratios de control para evaluar la rentabilidad y eficacia de la campafia.
A45 | Verifica que la informacion sobre el producto es precisa y cumple con las caracteristicas establecidas.
A46 | Redacta un informe detallado con los resultados del seguimiento y control, incluyendo recomendaciones para futuras campafias.
Realiza el seguimiento de la ejecucion del plan de medios, incluyendo las siguientes tareas:
- Verifica la publicacion/emision de los anuncios segun lo contratado.
A7 |- Controla que los tiempos se ajustan a lo planificado.

- Identifica posibles errores en la ejecucion del plan.
- Comunica a los responsables los errores detectados en la ejecucion del plan.
- Elabora un documento que refleje la ejecucién del plan y las incidencias detectadas.
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A48 Conoce el grado de digitalizacion de la empresa y analiza cémo la implantacion de herramientas digitales (CRM, plataformas de automatizacion, analitica web, etc.) ha
influido en sus actividades.

A49 Identifica los departamentos que constituyen entornos IT (departamento de sistemas, analitica, desarrollo web...) y los entornos OT (infraestructura tecnolégica,
servidores, software de gestién).

A50 Utiliza las tecnologias digitales usadas en la empresa tanto en la parte operativa (plataformas de anuncios, email marketing, redes sociales) como en la gestion (ERP,
CRM, herramientas colaborativas).

* ) e . . ~ . .
) Estas actividades deberan consensuarse con la empresa u organismo equiparado. Afiadir tantas como se requieran.

Fdo.:

EQUIPO EDUCATIVO DEL CICLO FORMATIVO
EL/LA TUTOR/TUTORA DUAL
DEL CENTRO EDUCATIVO
Fdo.: Fdo.:
Fdo.: Fdo.:
Fdo.: Fdo.:
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7.5.2. RA dualizados FEMI

1.000 horas distribuidas de la siguiente manera:

e Programa FEMI-TALENTIA-GRUPO VOLKSWAGUEN: e Programa FEMI-DUALIZA-AFILIA
o 12 Curso 250 horas de mayo a julio de 2026 o 12 Curso 300 horas de mayo a julio de 2026
o 292 Curso 750 horas de marzo a julio de 2027 o 292 Curso 700 horas de marzo a julio de 2027
GOBIERNO
de
CANTABRIA

CONSEJERIA DE EDUCACION,
FORMACION PROFESIONAL

ANEXO XII (FEMI)
PLAN DE FORMACION INICIAL REGIMEN INTENSIVO

Centro educativo

LAS LLAMAS

Ciclo formativo / Curso de
especializacion
(denominacién / turno)

CFGS MARKETING Y PUBLICIDAD

Tutor/tutora dual del centro de
formacion

NOELIA MEDRANO DEL RiO

Modelo previsto FEM 1°y 2° [] Modelo concentrado X Modelo propio [l
1° Periodo. Calendario y horario. Horas:

Periodos de formacién en empresa u

organismo equiparado MAYO — JULIO 2026 250/300 HORAS
2° Periodo. Calendario y horario. Horas:

Total, horas 1000
MARZO-JULIO 2027 750/700 HORAS
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Modulo profesional
(Cédigo, denominacién y curso)

Resultado
s de
aprendizaj
e

Criterios de evaluacion

Actividades formativas profesionales
vinculadas
(* A1, A2,.)

Desarrollado
completamente
en la empresa
(marcar con X)

Desarrollado en
el centroyen la
empresa
(marcar con X)

0931
Marketing Digital
MD
1° CFGSMP

RA1
Administra
los accesos
y .
conexiones
aredes
publicas,
semipublica
Sy
privadas,
utilizando
navegadore
sy
buscadores
de
informacioén
especializa
dosenla
red publica
Internet.

F

Se han realizado busquedas

selectivas de informacién mediante
aplicaciones especificas.

Envia mensajes de correo electronico a
proveedores o clientes con informacion
solicitada por el departamento (por ejemplo,
confirmacion de pedido o solicitud de
catalogo).

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

C)

Se han utilizado programas de

cliente de correo electrénico para
gestionar el envio y la recepcion de
mensajes.

Realiza busquedas avanzada con
herramientas profesionales utilizadas
habitualmente en la empresa (SEMrush,
Google Ads Keyword Planner, SimilarWeb)
para obtener datos sobre competencia o
tendencias del sector.
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RA 3
Realiza la
facturacion
electrénica
y otras
tareas
administrati
vas de
forma
telematica,
utilizando
en cada
caso
software
especifico.

D) Se han utilizado aplicaciones
especificas de emision de facturas
electronicas.

Conoce el software de facturacion utilizado
por empresa y ha realizado la facturacion de
una operacion.

RA 4
Determina
la
estrategia
que se ha
de seguir
en las
interrelacio
nes con
otros
usuarios de
la red,
utilizando
programas
especificos,
foros de
comunicaci
6ny redes
sociales de
ambito
empresarial

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

Publica contenido en las redes sociales
corporativas siguiendo el calendario de la
empresa y responde a comentarios o
mensajes directos de clientes en redes
sociales, aplicando el tono y protocolo de la
marca.

RA5
Construye
paginas

F) Se ha construido una web
eficiente para el comercio electrénico,

Publica contenido en las redes sociales
corporativas siguiendo el calendario de la
empresa y responde a comentarios o
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web

conforme a las nuevas situaciones

mensajes directos de clientes en redes

atractivas tecnoldgicas. sociales, aplicando el tono y protocolo de la
para los marca.

usuarios de

Internet,

utilizando

criterios de

posicionami

ento, facil

manejo y

persuasion.

RA 6 F)  Sehanrealizado las tareas Conoce la plataforma de gestion de

Disefia el necesarias para gestionary fidelizar a contenidos CMS de la empresa (WordPress,
plan de los clientes a través de la red, con Shopify, Prestashop, Wix) y participa en el
marketing iniciativa y autonomia en las mismas. mantenimiento o actualizacion de contenidos
digital en el o implementa alguna accién de captacion
mercado (por ejemplo, afiadir un formulario para
on-line, captar leads, configurar un pop-up con
definiendo descuento).

soluciones

estratégica

s mediante

la

implementa

cion de

acciones

especificas

de

desarrollo

de la marca

comercial.

RA7 B)  Sehan definido acciones de Conoce la plataforma de gestion de

Define la captacién enfocadas al comercio contenidos CMS de la empresa (WordPress,
politica de electrénico. Shopify, Prestashop, Wix) y participa en el
comercio mantenimiento o actualizacion de contenidos
electrénico o implementa alguna accion de captacion
dela (por ejemplo, afadir un formulario para
empresa, captar leads, configurar un pop-up con
establecien descuento).

do las
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acciones

necesarias
para
efectuar
ventas on-
line.
0623 RA1 h) Se ha llevado a cabo un estudio de | Analiza costes e ingresos previstos para
Gestion Econémica Y Recopila viabilidad econémica y financiera de estimar la rentabilidad de una accion
. . informacion | una pyme. comercial.
Financiera De La Empresa sobre
GEFE iniciativas

1° CFGSMP emprended
oras
RA2 d) Se han calculado los gastos de Simula costes de apertura de una nueva
Establece constitucion y puesta en marcha de la | oficina o delegacion.
la forma empresa, derivados de las distintas
juridica de formas juridicas.
la empresa
RA3 f) Se han calculado los costes y las Estima cuotas de financiacion para una
Organiza cuotas de amortizaciéon de un inversion.
los tramites | préstamo, mediante los sistemas de
para la amortizacion mas utilizados.
financiacion
RA4 e) Se han evaluado diferentes planes | Compara presupuestos de proveedores.
Determina de inversion a partir de los costes y la
formalidade | prevision de ingresos.
S para
compravent
alalquiler
RA5 d) Se ha realizado la facturaciéon de la | Emite facturas reales o simuladas, y registra
Elabora venta de productos y/o la prestacion cobros y pagos en la aplicacion de gestion.
facturas y de servicios, utilizando las
documento | aplicaciones informaticas adecuadas.
s de
cobro/pago
RA6 ¢) Se han registrado las operaciones
Gestiona el | realizadas y se ha calculado el
proceso resultado, de acuerdo con los
contable y principios generales y las normas de
fiscal valoracién del Plan General Contable.
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RA7
Determina
la
rentabilidad
y solvencia

e) Se ha calculado el punto muerto o
umbral de rentabilidad.

1010
Investigacion Comercial
IC
1°CFGSMP
1110

RA1
Analiza las
variables
del
mercado y
del entorno
dela
empresa u
organizacio
n,
valorando
su
influencia
enla
actividad
dela
empresa y
enla
aplicacion
de las
diferentes
estrategias
comerciale
S

b) Se han analizado los efectos de los
principales factores del microentorno
en la actividad comercial de la
organizacion

Analisis de los factores del microentorno:
competencia, distribuidores , suministradores
e institucione

RA2
Configura
un sistema
de
informacion

a) Se han determinado las
necesidades de informacion de la
empresa para la toma de decisiones
de marketing.

Identificacién y definicion del problema que
hay que investigar.

Definicion del propésito o finalidad de la
investigacion.

Determinacion de los objetivos de la
investigacion.

Fuentes de informacion: internas y externas,
primarias y secundarias. Resultados y
presentacion de informes

RA3
Elabora el

g) Se ha elaborado el plan de la
investigacion, estableciendo el tipo de

Organizacion de los datos obtenidos.
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plan de la estudio que hay que realizar, la Evaluacion de los datos secundarios.
investigacid | informacion que hay que obtener, Presentacion de los datos.
n lasfuentes de datos, losinstrumentos
comercial, para la obtencion de la informacion,
definiendo las técnicas para el analisis de los
los datos y el presupuesto necesario.
objetivos y
finalidad
del estudio,
las fuentes
de
informacién
y los
métodos y
técnicas
aplicables
para la
obtencion,
tratamiento
y analisis
de los
datos.
RA4 d) Se ha analizado la informacién Analisis cuantitativo y cualitativo de la
Organiza la | disponible, tanto cuantitativamente, informacion.
informacién | para determinar si es suficiente para Evaluacién de la informacién obtenida de las
secundaria | desarrollar la investigacion, como encuestas y otros métodos cuantitativos y
disponible cualitativamente, aplicando criterios cualitativos.
utilidad, fiabilidad y representatividad, | Evaluacion de los datos secundarios
para evaluarsu adecuacion al objeto
de estudio.
RA5 f) Se ha seleccionado la técnica y el Seleccion de técnicas de recogida de datos:
Obtiene procedimiento de recogida de datos encuestas, observacion, entrevistas.
informacién | mas adecuado a partir de unos Analisis comparativo de los procesos de
primaria de | objetivos de investigacién, tiempo y muestreo y técnicas de investigacion
acuerdo presupuesto determinados. cualitativa y cuantitativa
con las
especificaci
onesy
criterios
establecido
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s en el plan
de
investigacio
n,
aplicando
procedimie
ntos y
técnicas de
investigacio
n cualitativa
y/o
cuantitativa
para la
obtencion
de datos.

RA6
Determina
las
caracteristi
casyel
tamafio de
la muestra
dela
poblacion
objeto de la
investigacio
n,
aplicando
técnicas de
muestreo
para la
seleccion
de la
misma.

b) Se han caracterizado los distintos
métodos y técnicas de muestreo,
probabilistico y no probabilistico,
aplicables para la seleccién de una
muestra representativa de la
poblacién en una investigacion
comercial, analizando sus ventajas e
inconvenientes

Tipos de muestreo: probabilisticos y no
probabilisticos.

Técnicas de analisis probabilistico.
Técnicas de regresion lineal y correlacion
simple. Técnicas de regresion y correlacion
multiple

RA7
Realiza el
tratamiento
y analisis
de los
datos

h) Se han elaborado informes con los
resultados obtenidos del analisis
estadistico y las conclusiones de la
investigacion, utilizando herramientas
informaticas

Elaboracion de informes comerciales con
losresultados del andlisis estadistico de

datos y las conclusiones de la investigacion.

Aplicaciones informaticas de tratamiento y
analisis de informacion: hojas de calculo y
bases de datos.
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Técnicas de regresion lineal y correlacion
simple Presentacion de datos y anexos
estadisticos: tablas, cuadros y graficos

RA8
Gestiona
bases de
datos
relacionale
s, de
acuerdo
con los
objetivos
dela
investigacio
n,
determinan
do los
formatos
mas
adecuados
para la
introduccio
n,
recuperacio
ny
presentacié
n dela
informacion
con rapidez
y precision.

c) Se han identificado los diferentes
tipos de consultas disponibles en una
base de datos, analizando la
funcionalidad de cada uno de ellos.

Consultas de informacion dirigidas.
Busquedas avanzadas de datos

Atencion al Cliente
consumidor o usuario
ACCU

RA 2.
Utiliza
técnicas de
comunicaci
6n en
situaciones
de atencion
al cliente,
consumidor

a) Se ha definido el proceso de
comunicacion, los elementos que
intervienen y los filtros y barreras que
pueden surgir en el mismo.

En general se comunica adecuadamente
dentro de la empresa/organizacion, sin
barreras resefables

b) Se han diferenciado los canales de
comunicacion, interna y externa, de
una empresa u organizacion.

En general utiliza técnicas de comunicacion
diferentes para distintos canales de
comunicacion, de modo que adecua las
técnicas al canal. Diferencia la comunicacion
interna de la externa.
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2° CFGSMP

0 usuario, c) Se han descrito las fases del En general conoce las técnicas de
proporciona | proceso de atencién/informacion al comunicacion utilizadas en diferentes
ndole la cliente y las técnicas utilizadas en canales, es decir, con distintos canales utliza
informacién | diferentes canales de comunicacion. distintos codigos y tipos de mensajes.
solicitada. d) Se ha solicitado la informaciéon Solicita informacion a distintos
requerida por el cliente a otros departamentos y/u organismos, utilizando
departamentos y/u organismos, distintos canales de comunicacion con la
utilizando distintos canales de actitud y forma adecuadas a cada situacion.
comunicacion con la actitud y forma
adecuadas a cada situacion.
e) Se han transmitido mensajes Transmite mensajes orales adaptando su
orales de atencidn a supuestos actitud y discurso a la persona o grupo a
clientes, adaptando su actitud y quien se dirige y prestando especial atencion
discurso a la persona o grupo a quien | ala comunicacion no verbal.
se dirige y prestando especial
atencion a la comunicacion no
verbal.
f) Se han mantenido conversaciones Mantiene conversaciones telefonicas
telefénicas con supuestos clientes, observando las normas de protocolo y
observando las normas de protocolo utilizando las técnicas y actitudes que
y utilizando las técnicas y actitudes favorezcan el desarrollo de la comunicacion.
que favorezcan el desarrollo de la
comunicacion.
g) Se han confeccionado escritos de Confecciona escritos de respuesta a
respuesta a solicitudes de solicitudes de informacion utilizando técnicas
informacion en diferentes situaciones | formalidades y actitudes adecuadas a cada
de atencion al cliente, utilizando situacion.
técnicas, formalidades y actitudes
adecuadas a cada situacion.
h) Se ha utilizado el correo Utiliza el correo electrénico y la mensajeria
electronico y la mensajeria instantanea para contestar a las consultas
instantanea para contestar a las de clientes, respetando las normas de
consultas de clientes, respetando las | protocolo y adoptando una actitud adecuada
normas de protocolo y adoptando una | a cada situacion.
actitud adecuada a cada situacion.
RA3. a) Se han descrito las técnicas de Es capaz de archivar y recuperar
Organiza organizacion y archivo de la informacién de los sistemas de archivo de la
un sistema informacién y documentacion, tanto empresa, tanto fisicos como digitales.
de manuales como informaticas.
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informacion

b) Se han identificado las principales

Identifica las principales técnicas de

al cliente técnicas de catalogacién y archivo de | catalogacion y archivo de documentacion,
que documentacion, analizando sus analizando sus ventajas e inconvenientes
optimice el | ventajas e inconvenientes en funcién
coste y el del tipo de informacion, su utilizacion
tiempo de y tiempo de archivo.
tratamiento | c) Se han clasificado distintos tipos Clasifica distintos tipos de informacion, en
y acceso a de informacién en materia de materia de atencion al cliente, dando a la
la misma, atencion al cliente, consumidor o informacién el curso o la importancia
aplicando usuario, discriminando su origen y adecuada.
técnicas de | asignando el proceso de tramitacion y
organizacié | organizacién adecuado.
ny archivo | d) Se han elaborado, actualizado y Es capaz de consultar informacion y
tanto consultado bases de datos con la encontrar datos relevantes sobre los clientes
manuales informacién relevante de los clientes. | en las bases de datos.
como e) Se han manejado herramientas de | Maneja herramientas de gestion de las
informatica | gestion de las relaciones con los relaciones con los clientes (CRM)
S. clientes (CRM), de acuerdo con las
especificaciones recibidas.
f) Se ha registrado la informacion Registra la informacion relativa a las
relativa a las consultas o solicitudes consultas o solicitudes de los clientes en la
de los clientes en la herramienta de herramienta de gestién de las relaciones con
gestién de las relaciones con clientes
clientes.
g) Se han aplicado procedimientos Conoce los requisitos de seguridad e
que garanticen la seguridad e integridad de la informacion y la proteccion
integridad de la informacion y la de datos, respetando la normativa vigente
proteccion de datos, respetando la
normativa vigente.
h) Se han definido los canales de Es capaz de decidir qué canales de
acceso a la informacién en materia de | comunicacién son mas apropiados, en
atencion al cliente, analizando las materia de atencién al cliente, para un
caracteristicas de cada uno de ellos. asunto concreto.
1007 RA1.- a) Se han identificado las fuentes de El alumno conoce las distintas fuentes de
Disefio y elaboracion de Prepar_a el informacioén online y offline de informacion susc_x'aptibles de ser utilizadas
ial de comunicacion contenido acuerdp con .Ios objetivos, . para Ia.elap’oramon de maFerlaIes de 3y
materiales de los contenidos, tipo de soporte y material. | comunicacion y las selecciona en funcién de
DEMC materiales los objetivos, contenidos y tipo de soporte.
2° CFGSMP de g) Se han evaluado los soportes El alumno conoce las caracteristicas de los
comunicaci | multimedia, video e interactivos diferentes soportes multimedia y es capaz de
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ony donde difundir los materiales seleccionarlos en funcion de los objetivos de
publicidad publicitarios. comunicacion,
en todo tipo | h) Se han reconocido los principales
de materiales publicitarios presentes en
soportes, internet
utilizando la
informacién
disponible.
(incompleto
)
RA 5. a) Se han realizado acciones de El alumno participa en la ejecucion de una
Organiza el | difusién de materiales campafa de comunicacion, asegurando que
plan de publipromocionales e informativos los materiales se difunden segun el nimero,
difusion de | teniendo en cuenta el numero, calidad y destino definidos en el briefing.
materiales calidad y destino establecido en el Puede implicar el envio de materiales a
publipromo | briefing de la empresa. imprenta, distribucion digital o publicacién en
cionales e redes sociales.
informativo | b) Se ha realizado un estudio que El alumno ha realizado un estudio
S valore la economia y eficacia de los comparativo de los canales utilizados por la
respetando | diferentes sistemas de comunicacion. | empresa (email marketing, redes sociales,
la identidad medios impresos, etc.), valorando su coste,
corporativa alcance y eficacia.
c) Se ha elaborado un calendario de El alumno ha disefiado un calendario de
difusion de materiales difusion para una campafa concreta,
publipromocionales e informativos. incluyendo fechas, canales, responsables y
materiales a utilizar.
d) Se ha realizado el seguimiento de El alumno ha realizado el seguimiento de la
la difusion de materiales elaborados difusion de materiales creados por agencias
por otros profesionales, segun lo externas, verificando que se ajustan al
previsto en el briefing y en los briefing y a los contratos establecidos.
contratos acordados.
e) Se han guardado, en soporte fisico | El alumno ha colaborado en la organizacion
e informatico, copias de seguridad de | y archivo de los materiales
los materiales publipromocionales e publipromocionales, asegurando su correcta
informativos. clasificacion y copia de seguridad en soporte
fisico y digital.
1009 RA 2. a. Se han diferenciado los tipos de Actividad: El alumno sabe organizar un
Caracteriza | eventos utilizados habitualmente en Evento (presencial/on line).
la las acciones de marketing y Objetivo: El alumno sabe disefiar y planificar
organizacid | comunicacion en funcién de sus un evento de marketing y comunicacion
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Relaciones Publicas y
Organizacion de Eventos de
Marketing
RPOV
2° CFGSMP

n de
eventos de
marketing,
determinan
do los
plazosy la
forma de
realizacion
de acuerdo
al briefing,
alos
criterios y
al
presupuest
o
establecido
s en el plan
de
marketing.

objetivos y del publico al que se
dirigen.

b. Se han identificado los recursos,
lugar, equipos, instalaciones y medios
necesarios, para la realizacion de un
determinado tipo de evento.

c. Se han identificado los permisos y
licencias necesarios para la
realizacién de un evento.

d. Se han determinado las fases y
actividades que han de realizarse en
un determinado evento.

e. Se ha elaborado el programa,
calendario y cronograma general de
un evento de marketing y
comunicacion.

f. Se han establecido los plazos y la
forma de difusién del evento,
utilizando herramientas y técnicas de
comunicacioén on-line y off-line.

g. Se han determinado los
participantes y medios necesarios
para la realizacion de una rueda de
prensa.

teniendo en cuenta los tipos de eventos,
recursos necesarios, permisos, fases,
cronograma, difusién y rueda de prensa.
Desarrollo de la actividad:
1. Tipologia del evento (Criterio a): El
alumno sabe investigar y clasificar los tipos
de eventos de marketing (ferias,
presentaciones, ruedas de prensa, eventos
experienciales, etc.) y justificar por qué el
evento elegido es el mas adecuado segun el
publico objetivo.
2. Recursos y logistica (Criterio b): El alumno
sabe elaborar una lista detallada de:
sLugar del evento (interior/exterior,
aforo, accesibilidad).
*Equipos técnicos (sonido,
iluminacion, pantallas).
*Instalaciones (escenario, zona de
catering, zona de prensa).
*Recursos humanos (personal de
apoyo, presentadores, técnicos).
3. Permisos y licencias (Criterio c): El
alumno sabe Investigar qué permisos y
licencias se requieren para realizar un
evento en un espacio publico o privado
(seguridad, sanidad, derechos de autor,
etc.).
4. Fases del evento (Criterio d): El alumno
sabe distinguir las diferentes fases del
evento:
*Preproduccion (planificacion,
contratacion, promocion).
*Produccién (montaje, ejecucion).
*Postproduccion (evaluacion,
desmontaje, agradecimientos).
5. Programa y cronograma (Criterio e): El
alumno sabe disefiar un programa detallado
del evento y laborar un cronograma general
desde la planificacion hasta la evaluacion
final.
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6. Difusion del evento (Criterio f): El alumno
sabe que estrategia/s de comunicacion debe
usas para darle difusién al evento:
*Online: redes sociales, email
marketing, influencers.
*Offline: carteleria, notas de prensa,
radio local.
7. Rueda de prensa (Criterio g): El alumno
sabe planificar una rueda de prensa dentro
del evento:
*Participantes: portavoz de la
empresa, influencer invitado,
medios.
*Recursos: sala, micréfonos,
dossier de prensa, traduccion si es
necesario.

1011
Trabajo de Campo en la
Investigacion Comercial
TCIC
2° CFGSMP

RA 5.-
Interpreta
el
cuestionari
oy las
instruccion
es
recibidas
parala
realizacion
de la
encuesta,
utilizando
con eficacia
los medios
disponibles
para
garantizar
la exactitud
y validez de
las
respuestas.

a) Se haidentificado el
cuestionario, las instrucciones y
demas elementos de la encuesta,
prestando especial interés a los tipos
de preguntas, la documentacion de
apoyo y la normativa y codigos éticos
de realizacidn de encuestas.

b) Se ha repetido reiteradamente el
cuestionario hasta familiarizarse con
su contenido, identificando las dudas
y buscando soluciones con el material
de apoyo.

Analiza y valida el cuestionario
proporcionado por la empresa, identificando
su estructura, normativa aplicable (como
RGPD y cdodigo ESOMAR), y resolviendo
dudas mediante simulaciones con personal y
consulta del material de apoyo.

c) Se han aplicado las normas y
criterios establecidos en el plan de
trabajo de campo, para la
localizacién, contacto y seleccién de
los entrevistados, de acuerdo con los
medios y modalidad de encuesta
(PAPI, CAPI, MCAPI, CATI y CAWI,
entre otros).

d) Se ha simulado la realizacién de
la encuesta, respetando el orden de
las preguntas, el ritmo y el tiempo
estimado en el cuaderno de trabajo y

Ejecuta el trabajo de campo realizando
encuestas a entrevistados reales o
simulados, siguiendo el plan establecido,
utilizando el canal asignado (CAWI, CATI,
etc.), registrando correctamente las
respuestas y datos personales conforme a la
normativa de proteccion de datos.
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evitado los prejuicios y valoraciones
interpretativas que pudieran sesgar la
informacién aportada por el
encuestado.

e) Se ha completado el
cuestionario, registrando o grabando
las respuestas en impreso o soporte
informatico, incluidos los datos
personales del encuestado,
cumpliendo las normas de proteccion
de datos, codigos éticos ESOMAR y
otros.

f)  Se ha establecido la actitud que
hay que adoptar frente a los
encuestados para lograr su atencion
y confianza, respetando sus
derechos, de acuerdo con el cédigo
ético ESOMAR Yy otros, con objeto de
que la informacion sea fiable, veraz y
adecuada al objeto del estudio.

g) Se han atendido y resuelto, con
responsabilidad y eficacia, las
incidencias, quejas y reclamaciones
surgidas durante la encuesta, de
acuerdo con lo establecido en el plan
de trabajo y solicitando, en su caso,
el apoyo del responsable de la
investigacion.

h) Se han elaborado informes con
la informacion derivada de las
incidencias, reclamaciones y
resoluciones adoptadas, utilizando
aplicaciones informaticas.

Interactua con encuestados, mostrando una
actitud profesional, empatica y respetuosa,
generando confianza.Gestiona incidencias y
quejas durante la encuesta, aplicando el
protocolo establecido por la empresa,
solicitando apoyo si es necesario, y
documenta los casos y sus soluciones en un
informe utilizando herramientas ofimaticas.

RA 6.- a) Se ha comprobado la Supervisa la calidad del trabajo de campo
Establece cumplimentacion completa de los mediante la revision de encuestas,

el sistema cuestionarios, identificando los identificando errores y proponiendo acciones
de aspectos no cumplimentados y correctoras, elaborando cuadros de
evaluacion | proponiendo medidas correctoras seguimiento de cuotas por segmento y

y control para su validacion. registrando validaciones realizadas y
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del trabajo
de campo y
el
desempefio
de los
miembros
del equipo,
aplicando
técnicas de
supervision
y control
para
asegurar la
calidad del
proceso.

b) Se han comprobado el
cumplimiento de las cuotas de
respuesta y las encuestas realizadas,
de acuerdo con los niveles
establecidos en el plan de
investigacion comercial.

c) Se ha establecido el sistema de
control de la recogida de datos
mediante la comprobacion de una
muestra de los entrevistados por
ruta/dia/entrevistador, para asegurar
la veracidad de los datos obtenidos
en la encuesta.

d) Se han establecido sistemas de
control permanente de las formas de
contacto y cuotas muestrales, para
garantizar que los encuestados se
ajustan al perfil que exige el estudio.

resultados obtenidos.Elabora un informe de
control con incidencias y correcciones
supervisando el método de contacto y perfil
del encuestado.

e) Se han comparado los datos
obtenidos por cada miembro del
equipo con la media del equipo y con
los promedios de la organizacion,
proponiendo medidas correctoras
para reconducir las desviaciones
detectadas hacia la consecucion de
los objetivos previstos.

f)  Se ha realizado la evaluacion del
trabajo de campo de cada miembro
del equipo, incluyendo, en su caso,
propuestas de mejora y proponiendo
primas o retribuciones de los
encuestadores en funcion de los
resultados.

g) Se han redactado informes
sobre el seguimiento y control del
trabajo de campo, de acuerdo con las
especificaciones recibidas,
incluyendo graficos y tablas que
faciliten la interpretacion de la

Analiza el rendimiento del trabajo de campo
mediante evaluaciones individuales y
grupales, cuantitativas y cualitativas,
elaborando informes periddicos y finales con
graficos y tablas, identificando desviaciones,
proponiendo mejoras e incentivando el
desempeno, utilizando herramientas
informaticas como Excel.
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informacién y utilizando las
aplicaciones informaticas adecuadas.

h) Se ha recogido en el informe la
evaluacion de los objetivos y los
errores detectados, incluyendo, en su
caso, recomendaciones, sugerencias
y/o propuestas de mejora.

1109
Lanzamiento de un producto y
servicio
LPS
2° CFGSMP

RA 4.
Programa
las
actividades
de
lanzamient
oe
implantacio
n del
producto o
servicio en
el mercado,
aplicando
las técnicas
y
estrategias
de
marketing
establecida
s.

a) Se han interpretado las
instrucciones de las acciones de
marketing y de promocion comercial
de acuerdo con el briefing del
producto y los acuerdos con los
distribuidores.

El alumno recibira un briefing detallado con
las instrucciones de marketing y promocion
del nuevo producto y debera interpretar y
aplicar estas instrucciones para desarrollar
un plan de accién.

b) Se han determinado los recursos y
el personal necesarios para la
implantacién del producto en la red
de venta, organizando las actividades
y recursos, de acuerdo con las
instrucciones recibidas y segun el
plan y cronograma previsto.

Identifica los recursos materiales y humanos
necesarios para el lanzamiento.

Organiza y coordina al equipo de trabajo.

c) Se han coordinado las actividades
de promocion y de animacién en el
punto de venta previstas en el plan de
marketing, de acuerdo con los
departamentos, agentes y
distribuidores responsables, de
acuerdo con el tipo de soporte,
emplazamiento e indicadores visuales
previstos en la accion y segun el
cronograma previsto.

Planifica y coordina actividades
promocionales en el punto de venta y se
asegura que las actividades se alineen con
los objetivos de marketing.

d) Se han supervisado los medios,
materiales y soportes comerciales
definido s en cada una de las
acciones comerciales, comprobando
que cumplen con las caracteristicas,
tipo de promocion y efectos sobre el
consumidor, para detectar posibles
errores y aplicar las medidas
oportunas para subsanarlos.

Supervisa la disponibilidad y adecuacion de
los materiales promocionales y se asegura
de que todos los soportes comerciales estén
en su lugar y en buen estado.
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e) Se ha establecido el Selecciona estratégicamente los O
emplazamiento adecuado del soporte | emplazamientos para los soportes
promocional, en condiciones de promocionales y se asegura de que los
seguridad, higiene y prevencién de soportes sean visibles y atractivos para los
riesgos, en coordinacién con los clientes.
responsables en el punto de venta y
teniendo en cuenta el espacio
disponible, los lugares de paso y los
efectos psicoldgicos que produce en
el consumidor.
f) Se ha establecido la implantacion Sigue el planograma para la colocacion del O
del producto en el punto de venta y producto en el punto de venta y se asegura
los lineales de acuerdo con el de que el producto esté bien presentado y
planograma previsto, utilizando accesible para los clientes.
aplicaciones informaticas de
distribucién y aplicacion del espacio
disponible y teniendo en cuenta el
tipo de productos, inventario y tasas
de reposicion previstas.
g) Se han coordinado las acciones de | Planifica y ejecuta acciones de marketing O
marketing directo, telemarketing y en | directo, telemarketing y campafas web.
la web, de acuerdo con lo establecido
en el plan de marketing y el plan de
lanzamiento del producto.
h) Se han disefiado las acciones de Crea y ejecuta campafias de merchandising O
merchandising y promocion online en | y promocion online.
la tienda virtual, de acuerdo con el
plan de marketing online. Se asegura de que las camparfias cumplan
con la normativa y sean efectivas.
RA 5. a) Se han definido los procedimientos | El alumno crea un plan detallado de
Establece de seguimiento del lanzamiento e seguimiento que incluya todas las etapas del
las implantacion de productos y servicios | lanzamiento del producto.
medidas de | en la red de ventas, para detectar con
seguimient | rapidez y celeridad las desviaciones
oy control respecto a los objetivos fijados.
del b) Se han fijado los parametros y Establece indicadores clave de rendimiento O
lanzamient estandares de Contr0|, para (KP'S) para medir la eficacia de las
oe .| evaluarla eficacia de las campafias de lanzamiento.
'r:“cf;?ntac'o campafias promocionales,

acciones de merchandising y
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producto o

acciones de marketing directo

servicio, aplicadas.
evaluando  [7¢)'Se han establecido los métodos Implementa métodos para verificar que las
el grado de | para comprobar el cumplimiento de instrucciones y directrices se estan siguiendo
CONSecucio | |as instrucciones dadas a los correctamente en la red de ventas.
n d_e ]os promotores, reponedores,
objetivos escaparatistas y otros actores de la
previstos. red de venta propia y ajena.
d) Se han propuesto medidas para Identifica posibles problemas y propone
detectar a tiempo y solucionar los soluciones para corregir desviaciones.
posibles imprevistos surgidos en el
desarrollo de las acciones de
lanzamiento e implantacion del
producto en el punto de venta, de
acuerdo con el planograma y con las
instrucciones recibidas.
e) Se han evaluado los resultados del | Analiza los resultados del lanzamiento,
lanzamiento e implantacion del comparando los resultados reales con los
producto, calculando y analizando las | objetivos establecidos.
desviaciones respecto a los objetivos
previstos y proponiendo las oportunas
medidas correctoras.
f) Se han calculado ratios de control Calcula ratios de control para evaluar la
para determina la rentabilidad y rentabilidad y eficacia de la campana.
eficacia de la campafia promocional y
las acciones de marketing directo,
utilizando la hoja de célculo.
g) Se ha comprobado que la Verifica que la informacién sobre el producto
informacion ofrecida sobre el es precisa y cumple con las caracteristicas
producto o servicio y sobre las establecidas.
promociones cumple con las
caracteristicas establecidas.
h) Se han elaborado informes con los | Redacta un informe detallado con los
resultados de los procesos de resultados del seguimiento y control,
evaluacion y control de la actividad incluyendo recomendaciones para futuras
comercial utilizando las aplicaciones campanas.
informaticas adecuadas.
1008 RA4. a) Se han cursado, a cada soporte
Realiza el

y medio, las érdenes relativas a la
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Medios y soportes de
comunicacion
MSC
2° CFGSMP

seguimient
odela
ejecucion
del plan de
medios
publicitarios

controlando
su
cumplimien
to

emision del plan de medios, segun
las previsiones de tiempo y forma
establecidas.

b) Se ha monitorizado el
seguimiento del plan de medios
con todo tipo de instrumentos:
lectura, audicion y visualizacion,
entre otros

c) Se ha comprobado la correcta
aparicion de los elementos y
formas publicitarios en los
distintos medios y soportes
previstos, de acuerdo con la
frecuencia, tiempo y condiciones
contratados.

d) Se han trasmitido con prontitud
a los responsables los errores,
desviaciones u omisiones sobre el
plan de medios, de acuerdo con el
protocolo establecido para su
resolucién.

e) Se han registrado los datos de
seguimiento y control del plan de
medios en un informe capaz de
medir la eficacia, rentabilidad y
posibilidades de mejora del plan
ejecutado

f) Se ha elaborado un informe de
control de emision conforme a las
especificaciones recibidas, para
su transmision a los superiores.

Realiza el seguimiento de la ejecucion del
plan de medios, incluyendo las siguientes
tareas:

- Verifica la publicaciéon/emision de los
anuncios segun lo contratado.

- Controla que los tiempos se ajustan a lo
planificado.

- Identifica posibles errores en la ejecucion
del plan.

- Comunica a los responsables los errores
detectados en la ejecucioén del plan.

- Elabora un documento que refleje la
ejecucion del plan y las incidencias
detectadas.
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1665

sectores productivos
DSP
2° CFGSMP

Digitalizacion aplicada los

RA 1.
Analiza el
concepto
de
digitalizacio
nysu
repercusion
en los
sectores
productivos
teniendo en
cuenta la
actividad
de la
empresa e
identificand
0 entornos
IT
(Informatio
n
Technology
: tecnologia
de la
informacion
)y OT
(Operation
Technology
: tecnologia
de
operacion)
caracteristi
COS.

a) Se ha descrito en qué consiste
el concepto de digitalizacion.

b) Se ha relacionado la
implantacién de la tecnologia
digital con la organizacion de las
empresas.

Conoce el grado de digitalizacion de la
empresa y analiza cémo la implantacién de
herramientas digitales (CRM, plataformas de
automatizacion, analitica web, etc.) ha
influido en sus actividades.

c) Se han establecido las
diferencias y similitudes entre los
entornos ITy OT.

d) Se han identificado los
departamentos tipicos de las
empresas que pueden constituir
entornos IT.

Identifica los departamentos que constituyen
entornos IT (departamento de sistemas,
analitica, desarrollo web...) y los entornos
OT (infraestructura tecnoldgica, servidores,
software de gestion).

e) Se han seleccionado las
tecnologias tipicas de la
digitalizacion en plantay en
negocio.

f) Se ha analizado la importancia
de la conexion entre entornos ITy
OT.

Utiliza las tecnologias digitales usadas en la
empresa tanto en la parte operativa
(plataformas de anuncios, email marketing,
redes sociales) como en la gestion (ERP,
CRM, herramientas colaborativas).

Afiadir o eliminar cuantas filas sean necesarias en funcién del nimero de médulos dualizados y sus resultados de aprendizaje.

Los médulos y resultados de aprendizaje reflejados en la Orden EDU/49/2025, de 28 de agosto, que regula el titulo de estas ensefianzas, no referidos en

este plan, son desarrollados completamente en el centro educativo.
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ACTIVIDADES FORMATIVAS PROFESIONALES DE REFERENCIA QUE REALIZAR EN LA EMPRESA U ORGANISMO EQUIPARADO ()

Para alcanzar la competencia adecuada en los citados resultados de aprendizaje, el alumno o alumna desarrollara las siguientes actividades profesionales

Envia mensajes de correo electrénico a proveedores o clientes con informacion solicitada por el departamento (por ejemplo, confirmacién de pedido o solicitud de

Al catalogo).

A2 Realiza busquedas avanzada con herramientas profesionales utilizadas habitualmente en la empresa (SEMrush, Google Ads Keyword Planner, SimilarWeb) para
obtener datos sobre competencia o tendencias del sector.

A3 | Conoce el software de facturacion utilizado por empresa y ha realizado la facturacion de una operacion.

Ad Publica contenido en las redes sociales corporativas siguiendo el calendario de la empresa y responde a comentarios 0 mensajes directos de clientes en redes sociales,
aplicando el tono y protocolo de la marca.

A5 Publica contenido en las redes sociales corporativas siguiendo el calendario de la empresa y responde a comentarios o0 mensajes directos de clientes en redes sociales,
aplicando el tono y protocolo de la marca.

A6 Conoce la plataforma de gestion de contenidos CMS de la empresa (WordPress, Shopify, Prestashop, Wix) y participa en el mantenimiento o actualizacion de contenidos
o implementa alguna accioén de captacién (por ejemplo, afadir un formulario para captar leads, configurar un pop-up con descuento).

A7 Conoce la plataforma de gestion de contenidos CMS de la empresa (WordPress, Shopify, Prestashop, Wix) y participa en el mantenimiento o actualizacion de contenidos
o implementa alguna accién de captacién (por ejemplo, afadir un formulario para captar leads, configurar un pop-up con descuento).

A8 Analiza costes e ingresos previstos para estimar la rentabilidad de una accién comercial.

A9 | Simula costes de apertura de una nueva oficina o delegacion.

A10 | Estima cuotas de financiacion para una inversion.

A11 | Compara presupuestos de proveedores.

A12 | Emite facturas reales o simuladas, y registra cobros y pagos en la aplicacion de gestion.

A13 | Andlisis de los factores del microentorno: competencia, distribuidores, suministradores e institucione
Identificacion y definicidon del problema que hay que investigar.

A14 Definicién del propésito o finalidad de la investigacion.
Determinacion de los objetivos de la investigacion.
Fuentes de informacidn: internas y externas, primarias y secundarias. Resultados y presentacion de informes

A15 Organizacion de los datos obtenidos.
Evaluacién de los datos secundarios. Presentacion de los datos.
Analisis cuantitativo y cualitativo de la informacion.

A16 | Evaluacion de la informacién obtenida de las encuestas y otros métodos cuantitativos y cualitativos.
Evaluacién de los datos secundarios
Andlisis cuantitativo y cualitativo de la informacion.

A17 | Evaluacion de la informacion obtenida de las encuestas y otros métodos cuantitativos y cualitativos.

Evaluacién de los datos secundarios
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Seleccion de técnicas de recogida de datos: encuestas, observacion, entrevistas.

A18 Analisis comparativo de los procesos de muestreo y técnicas de investigacion cualitativa y cuantitativa
Tipos de muestreo: probabilisticos y no probabilisticos.
A19 | Técnicas de andlisis probabilistico.
Técnicas de regresion lineal y correlacion simple. Técnicas de regresién y correlacion multiple
Elaboracién de informes comerciales con losresultados del andlisis estadistico de datos y las conclusiones de la investigacion.
A20 | Aplicaciones informaticas de tratamiento y analisis de informacién: hojas de calculo y bases de datos.
Técnicas de regresion lineal y correlacion simple Presentacion de datos y anexos estadisticos: tablas, cuadros y graficos
A21 | Consultas de informacion dirigidas. Busquedas avanzadas de datos
A22 | En general se comunica adecuadamente dentro de la empresa/organizacion, sin barreras resefiables
A23 En general utiliza técnicas de comunicacion diferentes para distintos canales de comunicacion, de modo que adecua las técnicas al canal. Diferencia la comunicacion
interna de la externa.
A24 | En general conoce las técnicas de comunicacion utilizadas en diferentes canales, es decir, con distintos canales utliza distintos cddigos y tipos de mensajes.
A25 | Solicita informacion a distintos departamentos y/u organismos, utilizando distintos canales de comunicacion con la actitud y forma adecuadas a cada situacion.
A26 Transmite mensajes orales adaptando su actitud y discurso a la persona o grupo a quien se dirige y prestando especial atencién a la comunicacion no verbal.
A27 | Mantiene conversaciones telefonicas observando las normas de protocolo y utilizando las técnicas y actitudes que favorezcan el desarrollo de la comunicacion.
A28 Confecciona escritos de respuesta a solicitudes de informacién utilizando técnicas formalidades y actitudes adecuadas a cada situacion.
A29 Utiliza el correo electrénico y la mensajeria instantanea para contestar a las consultas de clientes, respetando las normas de protocolo y adoptando una actitud
adecuada a cada situacion.
A30 Es capaz de archivar y recuperar informacion de los sistemas de archivo de la empresa, tanto fisicos como digitales.
A31 Identifica las principales técnicas de catalogacién y archivo de documentacién, analizando sus ventajas e inconvenientes
A32 Clasifica distintos tipos de informacién, en materia de atencion al cliente, dando a la informacioén el curso o la importancia adecuada.
A33 | Es capaz de consultar informacioén y encontrar datos relevantes sobre los clientes en las bases de datos.
A34 | Maneja herramientas de gestion de las relaciones con los clientes (CRM)
A35 | Registra la informacion relativa a las consultas o solicitudes de los clientes en la herramienta de gestion de las relaciones con clientes
A3g | Conoce los requisitos de seguridad e integridad de la informacion y la proteccion de datos, respetando la normativa vigente
A37 | Es capaz de decidir qué canales de comunicacion son mas apropiados, en materia de atencion al cliente, para un asunto concreto.
A38 El alumno conoce las distintas fuentes de informacion susceptibles de ser utilizadas para la elaboraciéon de materiales de comunicacion y las selecciona en funcion de los

objetivos, contenidos y tipo de soporte.
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A39 | El'alumno conoce las caracteristicas de los diferentes soportes multimedia y es capaz de seleccionarlos en funcién de los objetivos de comunicacion,
A40 El alumno participa en la ejecucién de una camparia de comunicacion, asegurando que los materiales se difunden segun el numero, calidad y destino definidos en el
briefing. Puede implicar el envio de materiales a imprenta, distribucion digital o publicacién en redes sociales.
A4 El alumno ha realizado un estudio comparativo de los canales utilizados por la empresa (email marketing, redes sociales, medios impresos, etc.), valorando su coste,
alcance y eficacia.
A42 | El'alumno ha disefiado un calendario de difusion para una campana concreta, incluyendo fechas, canales, responsables y materiales a utilizar.
A44 | El'alumno ha realizado el seguimiento de la difusion de materiales creados por agencias externas, verificando que se ajustan al briefing y a los contratos establecidos.
A45 E.I gtlulmno ha colaborado en la organizacidn y archivo de los materiales publipromocionales, asegurando su correcta clasificacion y copia de seguridad en soporte fisico y
igital.
Actividad: El alumno sabe organizar un Evento (presencial/on line).
Objetivo: El alumno sabe disefiar y planificar un evento de marketing y comunicacion teniendo en cuenta los tipos de eventos, recursos necesarios, permisos, fases,
cronograma, difusion y rueda de prensa.
Desarrollo de la actividad:
1. Tipologia del evento (Criterio a): El alumno sabe investigar y clasificar los tipos de eventos de marketing (ferias, presentaciones, ruedas de prensa, eventos
experienciales, etc.) y justificar por qué el evento elegido es el mas adecuado segun el publico objetivo.
2. Recursos y logistica (Criterio b): El alumno sabe elaborar una lista detallada de:
*Lugar del evento (interior/exterior, aforo, accesibilidad).
*Equipos técnicos (sonido, iluminacién, pantallas).
*Instalaciones (escenario, zona de catering, zona de prensa).
*Recursos humanos (personal de apoyo, presentadores, técnicos).
3. Permisos y licencias (Criterio c): El alumno sabe Investigar qué permisos y licencias se requieren para realizar un evento en un espacio publico o privado (seguridad,
A46 | sanidad, derechos de autor, etc.).
4. Fases del evento (Criterio d): El alumno sabe distinguir las diferentes fases del evento:
*Preproduccion (planificacion, contrataciéon, promocion).
*Produccién (montaje, ejecucion).
*Postproduccién (evaluacion, desmontaje, agradecimientos).
5. Programa y cronograma (Criterio e): El alumno sabe disefiar un programa detallado del evento y laborar un cronograma general desde la planificacion hasta la
evaluacion final.
6. Difusién del evento (Criterio f): El alumno sabe que estrategia/s de comunicacion debe usas para darle difusién al evento:
*Online: redes sociales, email marketing, influencers.
*Offline: carteleria, notas de prensa, radio local.
7. Rueda de prensa (Criterio g): El alumno sabe planificar una rueda de prensa dentro del evento:
*Participantes: portavoz de la empresa, influencer invitado, medios.
*Recursos: sala, micréfonos, dossier de prensa, traduccion si es necesario.
A47 Analiza y valida el cuestionario proporcionado por la empresa, identificando su estructura, normativa aplicable (como RGPD y cédigo ESOMAR), y resolviendo dudas
mediante simulaciones con personal y consulta del material de apoyo.
A48 Ejecuta el trabajo de campo realizando encuestas a entrevistados reales o simulados, siguiendo el plan establecido, utilizando el canal asignado (CAWI, CATI, etc.),

registrando correctamente las respuestas y datos personales conforme a la normativa de proteccion de datos.
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Interactua con encuestados, mostrando una actitud profesional, empatica y respetuosa, generando confianza.Gestiona incidencias y quejas durante la encuesta,

A49 | aplicando el protocolo establecido por la empresa, solicitando apoyo si es necesario, y documenta los casos y sus soluciones en un informe utilizando herramientas
ofimaticas.
Supervisa la calidad del trabajo de campo mediante la revisién de encuestas, identificando errores y proponiendo acciones correctoras, elaborando cuadros de
A50 | seguimiento de cuotas por segmento y registrando validaciones realizadas y resultados obtenidos.Elabora un informe de control con incidencias y correcciones
supervisando el método de contacto y perfil del encuestado.
Analiza el rendimiento del trabajo de campo mediante evaluaciones individuales y grupales, cuantitativas y cualitativas, elaborando informes periédicos v finales con
A51
graficos y tablas, identificando desviaciones, proponiendo mejoras e incentivando el desempefio, utilizando herramientas informaticas como Excel.
A52 El alumno recibira un briefing detallado con las instrucciones de marketing y promocién del nuevo producto y debera interpretar y aplicar estas instrucciones para
desarrollar un plan de accion.
Identifica los recursos materiales y humanos necesarios para el lanzamiento.
A53
Organiza y coordina al equipo de trabajo.
A54 Planifica y coordina actividades promocionales en el punto de venta y se asegura que las actividades se alineen con los objetivos de marketing.
A55 | Supervisa la disponibilidad y adecuacion de los materiales promocionales y se asegura de que todos los soportes comerciales estén en su lugar y en buen estado.
A56 Selecciona estratégicamente los emplazamientos para los soportes promocionales y se asegura de que los soportes sean visibles y atractivos para los clientes.
A57 | Sigue el planograma para la colocacion del producto en el punto de venta y se asegura de que el producto esté bien presentado y accesible para los clientes.
A58 | Planifica y ejecuta acciones de marketing directo, telemarketing y camparias web.
Crea y ejecuta campafas de merchandising y promocién online.
A59
Se asegura de que las campafas cumplan con la normativa y sean efectivas.
A61 El alumno crea un plan detallado de seguimiento que incluya todas las etapas del lanzamiento del producto.
A61 | Establece indicadores clave de rendimiento (KPIs) para medir la eficacia de las campafias de lanzamiento.
A62 | Implementa métodos para verificar que las instrucciones y directrices se estan siguiendo correctamente en la red de ventas.
A63 | !dentifica posibles problemas y propone soluciones para corregir desviaciones.
A64 | Analiza los resultados del lanzamiento, comparando los resultados reales con los objetivos establecidos.
A65 | Calcula ratios de control para evaluar la rentabilidad y eficacia de la campafia.
A66 | Verifica que la informacion sobre el producto es precisa y cumple con las caracteristicas establecidas.
Ag7 | Redactaun informe detallado con los resultados del seguimiento y control, incluyendo recomendaciones para futuras campafas.
AG8 Realiza el seguimiento de la ejecucion del plan de medios, incluyendo las siguientes tareas:

- Verifica la publicacidon/emision de los anuncios segun lo contratado.
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- Controla que los tiempos se ajustan a lo planificado.

- Identifica posibles errores en la ejecucion del plan.

- Comunica a los responsables los errores detectados en la ejecucion del plan.

- Elabora un documento que refleje la ejecucién del plan y las incidencias detectadas.

A69 Conoce el grado de digitalizacion de la empresa y analiza como la implantacion de herramientas digitales (CRM, plataformas de automatizacion, analitica web, etc.) ha
influido en sus actividades.

A70 Identifica los departamentos que constituyen entornos IT (departamento de sistemas, analitica, desarrollo web...) y los entornos OT (infraestructura tecnoldgica,
servidores, software de gestion).

A71 Utiliza las tecnologias digitales usadas en la empresa tanto en la parte operativa (plataformas de anuncios, email marketing, redes sociales) como en la gestién (ERP,
CRM, herramientas colaborativas).

* ) 7 . . ~ . .
() Estas actividades deberan consensuarse con la empresa u organismo equiparado. Afiadir tantas como se requieran.

EQUIPO EDUCATIVO DEL CICLO FORMATIVO
EL/LA TUTOR/TUTORA DUAL
DEL CENTRO EDUCATIVO Fdo.: Fdo.:
Fdo.: Fdo.:
Fdo.:
Fdo.: Fdo.:
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7.6. RA Clave.

MODULO

RAs clave

17089. Itinerario personal para la empleabilidad |

0623. Gestion economicay financiera de la empresa.

RA3, RA5, RA6, RA7

0930. Politicas de marketing.

0931. Marketing digital.

RA 4, RA5, RA6y RA7

1010. Investigacion comercial.

RA3,RA 4,RA5 Y RA7

Inglés para comercio y marketing

0179. Inglés profesional (GS)

1708. Sostenibilidad aplicada al sector productivo

1007. Disefio y elaboracién de material de comunicacion.

RA1, RA2, RA3y RA4

1008. Medios y soportes de comunicacion.

RA1,RA2, RA3Y RAS

1009. Relaciones publicas y organizacion de eventos de
marketing.

RA1,RA3,RA4,RA5YRAG

1011. Trabajo de campo en la investigacién comercial.

RA1RA2RA3RA4

1109. Lanzamiento de productosy servicios.

RA1RA2RA3

1110. Atencion al cliente, consumidor y usuario.

RA1, RA4, RA5, RA6

1710. Itinerario personal para la empleabilidad Il

1665. Digitalizacién aplicada los sectores productivos (GS)

Optativa (Informatica para comercio y marketing)

0828. Proyecto Intermodular

Formacion en empresa

7.7. Criterios de traslado de evaluacion de la FEM a la calificacion de los moédulos

dualizados

En el marco del nuevo modelo de Formacién Profesional regulado por el Real Decreto

659/2023 y las instrucciones autonémicas de Cantabria, la evaluacidn de los resultados de

aprendizaje (RA) y criterios de evaluacién (CE) desarrollados durante la Formacién en Empresa

(FEM) se traslada a la calificacidn de los mddulos profesionales dualizados conforme a los

siguientes criterios:

1. Vinculacién entre actividades formativas y RA/CE dualizados. Cada actividad

formativa o profesional desarrollada en la empresa debe estar asociada a uno o varios

RA y CE de los médulos profesionalmente dualizados. Esta vinculacidon debe estar

reflejada en el Plan de Formacién Individualizado del alumnado.

2. Evaluacion por parte del tutor o tutora de empresa. El tutor o tutora de la empresa u

organismo equiparado evaluard el desempefio del alumnado en las actividades

formativas asignadas, utilizando el Documento de Evaluacién Individualizado, que

incluye:

o Nivel de desarrollo: conseguido / no conseguido.




o Nivel de desempefio: escala de 1 a 4 (desde “no es capaz de realizar la
actividad” hasta “la realiza de forma sobresaliente”).

o Competencias para la empleabilidad demostradas.

3. Traslado de la evaluacion al profesorado del médulo dualizado
El tutor o tutora dual del centro educativo recogera la informacién de evaluacién
proporcionada por la empresa y la trasladara al profesorado responsable del médulo
profesional correspondiente.

4. Integracion en la calificacion del médulo. El profesorado del médulo dualizado
integrara la evaluacion de los RA/CE desarrollados en la empresa con los desarrollados
en el centro educativo, aplicando la ponderacion establecida en la programacion
diddctica. Esta ponderacién debe estar previamente definida y reflejada en la
programacion del médulo.

5. Plan de recuperacion en caso de no superacidn. Si el alumnado no supera los RA o CE
trabajados en la empresa, se establecera un plan de recuperacion que permita su
desarrollo y evaluacién en el centro educativo antes de la evaluacion final.

6. Caracter clave de los RA dualizados. Los RA desarrollados en la empresa pueden ser
definidos como claves en la programacion del médulo, lo que implica que su no
superaciéon puede impedir la superacion global del médulo.

8. Aspectos relativos a la evaluacion del médulo profesional de proyecto.

La evaluacion del mddulo profesional de Proyecto se ajusta a lo establecido en el Real Decreto
659/2023, de 18 de julio, que regula la ordenacion del nuevo sistema de Formacion Profesional,
asi como a las instrucciones de la Consejeria de Educacion de Cantabria para el curso 2025-
2026.

Este mddulo tiene caracter integrador y se orienta a la aplicacion préctica de los conocimientos,
habilidades y competencias adquiridas a lo largo del ciclo formativo, en conexion con la realidad
profesional del perfil del titulo.

Los aspectos relativos a su evaluacién, el seguimiento de las entregas parciales, la asistencia a
las tutorias y la presentacién final del proyecto se recogen en la programacion especifica del
madulo de Proyecto del ciclo formativo. En dicha programacion se establecen:

e Los criterios de evaluacion y calificacidn, alineados con los resultados de aprendizaje y
criterios de evaluacién del médulo.

e Larubrica de evaluacion, que pondera los siguientes elementos:
o Lacalidad técnicay formal del proyecto.
o Laaplicacién de conocimientos y competencias del perfil profesional.
o La planificacidn, desarrollo y justificacion del trabajo realizado.
o La participacidn activa en las tutorias programadas.

o Lapresentacién y defensa oral del proyecto ante el equipo docente.
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La evaluacién sera continua y formativa, y tendrd en cuenta tanto el proceso como el resultado
final. La calificaciéon del médulo serd unica y global, expresada en los términos establecidos por

la normativa vigente.

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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