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 1. COMPARACIÓN DE LOS CURRÍCULOS 
DE LAS DISTINTAS CCAA

El objetivo de este proceso es poner las bases para una programación didáctica que incluya la totalidad de los elementos curriculares de todas las Comunidades Autónomas para  poder realizar un libro completamente válido en todo el Estado.

Se comparan los currículos oficiales de las Comunidades Autónomas: Cataluña; Galicia; Navarra; Canarias y Andalucía, con el publicado por el MEC que está vigente en el resto de las Comunidades Autónomas del Estado Español.

Se comienza haciendo una división entre la forma y el contenido de los diferentes decretos que desarrollan las enseñanzas para el ciclo.

En cuanto a la forma se ha detectado que todos los currículos, excepto el de Cataluña,  tienen la misma estructura, si bien el de Galicia no desarrolla criterios de evaluación y presenta los contenidos por tipos, mientras los demás los presentan por bloques.

El currículo de Cataluña tiene una estructura distinta, ya que se desarrollan los objetivos generales del ciclo en términos de capacidades. Como el gallego presenta los contenidos por tipos y deja criterios de evaluación para que sean fijados después de un análisis pormenorizado del currículo.

En los dos documentos analizados en que no se presentan criterios de evaluación, se debe tomar los objetivos terminales como la propuesta de evaluación, ya que están lo suficientemente desarrollados para dar toda la información necesaria sobre qué evaluar. 

En cuanto al contenido, adelantamos, que no existen grandes diferencias y en ningún caso se podría hablar de  discrepancias.

Comparación de las capacidades terminales del módulo
Todos los currículos, excepto el catalán, plantean exactamente las mismas capacidades terminales.

El currículo publicado en Cataluña desagrega mucho más  las capacidades terminales (al presentar abiertos los criterios de evaluación se debe acotar el currículo desde las capacidades terminales). Podemos decir que el contenido de las capacidades es el mismo, pero aquí están bastante más concretadas que en los otros.  


Comparación de los criterios de evaluación del módulo
Los criterios de evaluación relacionados en los currículos del MEC, Andalucía, Canarias y Navarra, están vinculados a las capacidades terminales. Son explícitos y están fijados por las administraciones educativas correspondientes. Esto hace que el currículo sea más cerrado y, por tanto, facilita la labor del docente, aun a costa de dejarle menos capacidad de decisión.

En el catalán, no se presentan criterios de evaluación, deja el currículo más abierto. Pero como se dijo antes, los objetivos terminales presentados en este documento ilustran el qué evaluar hasta el punto de servir como criterios de evaluación, y así deben tomarse.

El de Galicia, no presenta criterios de evaluación y además no detalla las capacidades terminales por lo que deja mayor campo de actuación al profesorado.

De todas formas y como quiera que la competencia general que pretendemos es la misma, las realizaciones que deberán ser capaces de aplicar los alumnos han de ser similares, y por tanto los criterios de evaluación, más o menos desagregados, también los mismos. 

Comparación de los contenidos básicos del módulo
Los contenidos básicos que desarrollan el ciclo son similares en todos los currículos comparados. 

Las diferencias, tomando como referencia el currículo MEC, son las siguientes:

a) Galicia presenta los contenidos agrupados por tipos. Prácticamente no hay diferencia en el fondo pero sí en la forma. Aquí los contenidos están mucho más desarrollados (parece que es la forma elegida para acotar el currículo).

b) Cataluña presenta los contenidos agrupados por tipos y más desagregados, por lo que ofrece mayor información. 

c) El currículo de Navarra es idéntico al del MEC.

d) Andalucía desarrolla el contenido, apuntado en el resto, de aplicación de paquetes informáticos al tratamiento estadístico de los datos.

e) Canarias plantea pequeños matices.

Comparación de la duración del módulo
La duración, en horas, establecida en los distintos currículos va desde las 90 a las 96, pero en la práctica no hay variaciones ya que el módulo se imparte durante 3 horas lectivas semanales en todas las Comunidades.

2. PROGRAMACIÓN DIDÁCTICA DEL MÓDULO

Esta programación didáctica incluye todos los elementos de todos los currículos estudiados.

2.1. Capacidades terminales y criterios de evaluación
1.1.
RELACIONAR EL VALOR DE LAS VARIABLES ECONÓMICAS Y COMERCIALES CON LOS EFECTOS QUE PRODUCEN EN EL OBJETO DE UN DETERMINADO ESTUDIO COMER​CIAL

-

Enumerar y definir las magnitudes macroeconómi​cas más relevantes y explicar sus efectos en la economía nacional.

-

Enumerar y definir las principales variables microe​conómicas y comerciales que pueden afectar a un determinado sector.

-

Describir diferentes comportamientos y hábitos de consumidores-tipo, identificando los condicionantes internos y externos más importantes, y precisando los parámetros que determinan el proceso de compra.

-

A partir de un supuesto práctico en el que se fija el objeto del estudio de mercado:


Seleccionar las variables macro/microeconó​mi​cas y comerciales que tengan efectos en el estu​dio.


Explicar la influencia o relación de las varia​bles con el estudio y entre sí.

1.2.
APLICAR LAS TÉCNICAS DE RECOGIDA DE INFORMACIÓN DE LAS FUENTES PRIMA​RIAS EN LOS ESTUDIOS COMERCIALES

-

Describir los parámetros esenciales que se deben analizar para juzgar la fiabilidad de la información recogida en las fuentes primarias.

-

Identificar y explicar las técnicas de reco​gida de infor​mación de fuentes primarias más utilizadas en investi​gación comercial.

-

A partir de unos objetivos de estudio y un presu​puesto dado, seleccionar la técnica de recogida de información primaria más adecuada, justificando su elección.

-

A partir de un supuesto estudio comercial con unas necesidades de información definidas e identificada una población-objetivo:


Definir la muestra.


Confeccionar un cuestionario para la obten​ción de la información.


Realizar encuestas personales y telefónicas.


Utilizar las aplicaciones informáticas adecua​das para la obtención y presentación del trabajo.

-

A partir de un cuestionario previamente diseña​do y cumplimentado, detectar posibles errores en:


Estructura de las preguntas.


Conexión entre respuesta y pregunta.


Muestra sometida al cuestionario.

1.3.
DEFINIR PROCEDIMIENTOS DE RECOGI​DA DE INFORMACIÓN DE LAS FUENTES SE​CUN​DARIAS PARA LOS ESTUDIOS COMER​CIALES

-

Describir los parámetros esenciales que se deben analizar para juzgar la fiabilidad de la información recogida en fuentes secundarias.

-

Definir el concepto de fuente secundaria interna y externa y los procedimientos más utilizados de acceso a las mismas.

-

A partir de un supuesto práctico convenientemente caracterizado en el que se precisa una determina​da información necesaria para el desarrollo de un estudio comercial:


Identificar las fuentes de información secun​darias (internas/externas) y los procedimien​tos de reco​gida dentro de las mismas.


Identificar las variables que hay que obtener de las fuentes de información secundarias que afec​tan al objeto del estudio comercial.


Seleccionar la fuente de información secunda​ria (interna/externa) que puede proporcio​nar el valor de las variables previamente identificadas.


Seleccionar y confeccionar el tipo de formato que más se adapte a los objetivos previstos para la recogida de datos.


Acceder a bases de datos informáticas para la obtención de la información.


Aplicar programas informáticos para el trata​miento y presentación adecuada del trabajo.

1.4.
ANALIZAR LA INFORMACIÓN RECOGIDA EN LOS PROCESOS DE INVESTIGACIÓN CO​MER​CIAL, APLICANDO TÉCNICAS ESTADÍS​TICAS

-

Identificar y describir los principales estadísticos que se utili​zan para la interpretación de datos.

-

Identificar y explicar los métodos de inferencia estadís​tica en la interpretación de encuestas por sondeo y control de fiabilidad.

-

A partir de unos datos estadísticos recogidos para un estudio comercial, y aplicando, en su caso, el programa informático correspondiente:


Tabular los datos.


Seleccionar y aplicar los estadísticos necesa​rios para la obtención de la información deseada.


Comparar los resultados estadísticos obteni​dos con los parámetros de referencia normali​zados y deducir conclusiones.


Confeccionar un informe en el que se reflejen de manera clara y sintética las conclusiones, relacio​nando los resultados obtenidos del análisis esta​dístico con el objeto del estudio.


Aplicar los programas de estadística adecua​dos para el tratamiento de los datos.

 1.5.
DEFINIR Y ELABORAR PLANES DE TRABAJO DE CAM​PO, A PARTIR DE LA DEFINICIÓN DEL ÁMBITO GEOGRÁFICO DE LOS ESTU​DIOS DE MERCADO

-

Identificar los parámetros esenciales que hay que tener en cuenta en la organización de la recogida de datos a través de las encuestas.

-

Identificar las partidas que integran un presupuesto-tipo de trabajo de campo.

-

Describir las principales pautas de actuación que deben observar los encuestadores en el desarrollo de su trabajo.

-

A partir de unos parámetros previamente identifica​dos en un determinado estudio de mercado y de un cuestio​nario definido para la obtención del valor de los mis​mos:


Definir los criterios más adecuados para la selec​ción de los encuestadores.


Describir las pautas de comportamiento  que debe observar cualquier encuestador ante el interlocu​tor, en el desarrollo de su trabajo.


Describir los métodos de control de los encuestadores. 


Definir el tamaño y las características de la muestra representativa del universo objeto del estudio.


Deducir el tiempo necesario y el número de encues​tadores necesarios para cumplir los objeti​vos previs​tos.


Estimar las partidas que constituyen el pre​su​puesto del trabajo de campo definido.

-

Dados unos datos presupuestados y objetivos en la realización de un trabajo de campo y unos datos reales y logros obtenidos en la finalización del mismo:


Analizar las desviaciones producidas dedu​ciendo causas que las originaron y especifi​cando accio​nes correctoras.

-

A partir de un modelo-tipo de comportamiento de consumidor y en un sector comercial determinado, elaborar un plan de investigación comercial que contemple los siguientes aspectos:


Definir los objetivos del plan.


Diseñar la estrategia de investigación.


Recoger la información.


Tabular los datos, aplicando las técnicas estadísticas adecuadas.


Analizar los resultados obtenidos.


Elaborar y presentar las conclusiones derivadas del estudio.

1.6.
DEFINIR PROCEDIMIENTOS DE ORGANIZA​CIÓN DE LOS DATOS OBTENIDOS EN ESTUDIOS COMERCIALES QUE CONTEXTUA​LICEN UN SISTEMA DE INFORMA​CIÓN DE MERCADOS (SIM)

-

Explicar la tipología de los datos que son procesa​dos por un SIM.

-

Describir las características de idoneidad que debe poseer un SIM.

-

Describir la finalidad esencial del SIM y los objeti​vos que habitualmente persigue.

-

Explicar las técnicas de organización de la informa​ción más utilizadas en un SIM.

-

A partir de un supuesto práctico en el que se ha recogi​do a través de una investiga​ción comercial datos proce​dentes de dife​rentes tipos de fuentes:


Clasificar los datos según el tipo de fuente de información de donde proce​den.


Aplicar una técnica adecuada para organizar y archivar la información suministrada y que suponga un fácil acceso a la misma.


Utilizar, en su caso, un programa informático adecuado para el tratamiento y organización de la información.

2.2. Contenidos
1. TEORÍA ECONÓMICA: INTRODUCCIÓN A LA MACROECONOMÍA

· Conceptos
1.1.
La actividad económica. Los ciclos económicos

1.2.
Magnitudes macroeconómicas más importantes

1.3.
Interdependencias económicas nacionales e internacionales

1.4.
Agregados económicos: Análisis de la renta nacional y Política fiscal y monetaria

1.5.
El macroentorno

1.6.
La oferta y la demanda nacional

· Procedimientos
1.1.
Análisis de la situación económica y comercial que precede a la investigación comercial

-
Definición de objetivos

-
Selección de variables económicas y comerciales que afecten al estudio en cuestión 

-
Obtención de la información

-
Ordenación de los datos

-
Análisis de los valores de las variables

-
Análisis de la incidencia de los valores de las variables en el estudio.

2. LOS MERCADOS Y EL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

· Conceptos
2.1. Oferta y demanda

2.2. Segmentación y tipología de mercados

2.3. Enfoques del comportamiento del consumidor

2.4. El proceso de decisión de compra

2.5. Determinantes del comportamiento del consumidor

2.6. El proceso de compra y postcompra

· Procedimientos
2.1.
Segmentación óptima de un mercado en función de las características de los consumidores que lo componen:

-
Estudios de la oferta y demanda del producto

-
Aplicación de técnicas de segmentación para encontrar el segmento más atractivo

-
Análisis del comportamiento de los consumidores que componen el segmento

3. LA INVESTIGACIÓN DE MERCADOS

· Conceptos
3.1.
Los objetivos de la investigación

3.2.
Planificación de la investigación de mercados

3.3.
Las variables cuantitativas y cualitativas

3.4.
Las fuentes de información: internas y externas

3.5.
Tipos de estudios. Evaluación y selección

3.6.
Criterios de aceptación o rechazo. Diseño de formatos en función de los objetivos

3.7.
El diseño de formatos para recogida de datos de fuentes primarias. Selección

3.8.
Técnicas de investigación de mercados. Selección y evaluación

3.9. Los encuestadores:

- Técnicas de selección de encuestadores

- Técnicas de formación de los encuestadores

- Los métodos de control de los encuestadores

- Presupuestos. Elaboración, gestión, análisis y evaluación

3.10. Técnicas de elaboración y presentación de informes escritos y orales

· Procedimientos
3.1. Planificación de la investigación
- Delimitación del problema a estudiar

- Definición de los objetivos a lograr

- Elección del tipo de estudio

- Selección de las fuentes de información

- Obtención de información relevante

- Selección de las técnicas de investigación para la recogida de la información

3.2. Diseño de cuestionarios

- Determinación y formulación de los objetivos de la encuesta

- Determinación y formulación de los objetivos del cuestionario

- Diseño del trabajo de campo

3.3. Organización de la investigación

- Definición de la estructura organizativa

- Creación de los canales de comunicación

- Selección, formación y control de personal

3.4. Tabulación y análisis de la información obtenida

- Revisión de los datos recogidos

- Comprobación de la fiabilidad de los datos

- Tabulación informática y manual

- Elección del análisis estadístico más adecuado a cada objetivo

- Obtención de las conclusiones

- Interpretación de los resultados

3.5. Control presupuestario de una investigación comercial
- Determinación del coste de la investigación

- Control del coste de la investigación

3.6. Presentación de resultados
- Elección del tipo de informe

- Definición de la estructura del informe

- Determinación de la información relevante para incluir en el informe

- Redacción del informe

4. SOCIOLOGÍA Y PSICOLOGÍA

· Conceptos:

4.1. La investigación comercial y las ciencias sociales
4.1.1. Investigación comercial y sociología

4.1.2. Investigación comercial y psicología

· Procedimientos

4.1. Identificación de las técnicas psicológicas aplicables a la investigación comercial

5. LA ESTADÍSTICA EN LA INVESTIGACIÓN DE MERCADOS

· Conceptos

5.1. Codificación y tabulación de datos

5.2. Teoría de la probabilidad

5.3. La muestra y el muestreo aplicados a la investigación comercial

5.4. Tratamiento de las variables cuantitativas

5.5. Tratamiento de las variables cualitativas

5.6. Análisis estadístico univariable

5.7. Análisis estadístico bivariable

5.8. Análisis estadístico multivariable

5.9. Estimación estadística. Control de hipótesis

5.10.
Las decisiones estadísticas

5.11.
Paquetes informáticos de estadística aplicados a la investigación comercial

· Procedimientos

5.1. Análisis estadístico de la información recogida

- Reconocimiento de los datos y de los elementos a cuantificar

- Determinación de las métricas y las variables correspondientes

- Realización de operaciones

- Representación gráfica de la información

- Comparación de los datos obtenidos con valores reales

- Interpretación de resultados

- Elaboración de conclusiones

6. EL SISTEMA DE INFORMACIÓN DE MERCADOS (S.I.M.)

· Conceptos

6.1. Estructura y objetivos del Sistema de Información de Mercados (S.I.M.)

6.2. Características de los datos

6.3. Naturaleza de los flujos de información

· Procedimientos

6.1. Control de datos

-
Identificación de las fuentes de información

-
Definición de las medidas aplicables a la obtención de la información

-
Comprobación de la fiabilidad de los datos

7. UTILIZACIÓN DE PAQUETES INTEGRADOS APLICABLES AL TRATAMIENTO    
    ESTADÍSTICO DE LA INFORMACIÓN

· Conceptos

7.1. Aplicaciones estadísticas de una hoja de cálculo

7.2. Aplicaciones estadísticas de una base de datos

· Procedimientos

7.1. Elaboración de informes estadísticos con una hoja de cálculo

-
Tabulación de datos 

-
Obtención de resultados

-
Presentación de informes

7.2. Elaboración de informes estadísticos con bases de datos

-
Tabulación de datos 

-
Obtención de resultados

-
Presentación de informes

CONTENIDOS ACTITUDINALES A  DESARROLLAR EN EL MÓDULO

1. Sistematización del proceso de resolución de problemas:

-
Toma de decisiones respecto a obtención y tratamiento de la información necesaria para el desarrollo de la investigación comercial.

2. Ejecución sistemática de la comprobación de resultados:

-
Corrección sistemática de los errores detectados en el proceso de investigación comercial.

3. Optimización del trabajo:

-
Eficacia en el proceso de trabajo.

4. Orden y método de trabajo:

-
Planificación del trabajo de investigación y respeto hacia el plazo de tiempo asignado.

-
Secuencia de las acciones a desarrollar en cada fase de la investigación y diferenciación de las tareas prioritarias.

5. Dirección de recursos humanos:

-
Coordinación del equipo de encuestadores.

-
Cuidado en la forma de comunicar las decisiones.

-
Convencimiento en el encargo de tareas y en la comunicación de las decisiones.

6. Participación y cooperación en el trabajo en equipo:

-
Colaboración en las tareas de diseño de la investigación comercial.

-
Confianza en los demás en el desarrollo de la faena asignada.

-
Consenso entre diferentes puntos de vista dentro del trabajo en equipo, para llegar a soluciones de compromiso.

7. Ejecución independiente del trabajo:

-
Rigor en la selección de las fuentes de información, en el tratamiento de los datos y en la formulación de conclusiones para la toma de decisiones.

-
Ética en las decisiones y valoraciones.

8. Confianza en uno mismo:

-
Seguridad en la dirección y en la ejecución del proceso de trabajo encomendado.

-
Autoevaluación de las tareas y del grado de responsabilidad asumido.

9. Interés por las relaciones humanas:

-
Cordialidad y respeto en el trato con las personas que tiene a su cargo.

10. Apertura al entorno profesional y a su evolución:

-
Interés por el entorno social, económico y laboral, y la influencia correspondiente en el ejercicio de la profesión.

CONTENIDO GLOBALIZADOR

Proyecto de investigación de mercado en base a un modelo tipo de comportamiento del consumidor

1. Definición de la situación e identificación de los objetivos

2. Diseño de la investigación

3. Recogida de información

4. Tabulación de la información

5. Tratamiento y análisis de la información

6. Elaboración de conclusiones

7. Presentación de informe

2.3. Secuenciación de contenidos
La secuenciación de los contenidos del módulo se realiza según los siguientes criterios:

a) Lógica interna de desarrollo de los contenidos a tratar.

b) Realizaciones y criterios de realización que deben desarrollar para alcanzar la competencia profesional necesaria indicada en la unidad de competencia número 1 "Obtener, procesar y organizar la información en la investigación comercial".

c) Construcción del conocimiento y desarrollo de las habilidades de forma progresiva y coherente, a partir de las capacidades previas necesarias para desarrollar cada uno de los contenidos contemplados en la programación didáctica.

La aplicación de los criterios referidos lleva a la siguiente secuenciación de contenidos:

1.
Teoría económica y comercial. Marco conceptual y de actuación en el que se realizarán todas las operaciones de investigación comercial, por ello es necesario conocerlo antes de desarrollar ningún tipo de actuación en el mercado.

2.
Los mercados y el comportamiento del consumidor. Una vez asentado el marco conceptual es el momento de analizar el campo de actuación: el mercado, para formarse la idea de cuáles son sus mecanismos de funcionamiento.

3.
El Sistema de Información de Mercados (S.I.M.). La investigación comercial, como cualquier otro tipo de investigación social, requiere analizar flujos de información que se concretan en datos, por ello y una vez conocido el marco de actuación es preciso determinar la naturaleza de los flujos de información y su fiabilidad.

4.
La Investigación de Mercados. Es el momento de comenzar a realizar el proceso de investigación y dentro de él la secuencia lógica de tareas a desarrollar, comenzando por la definición de objetivos y finalizando por la obtención de la información.

5.
La estadística en la investigación de mercados. Una vez conseguida la información es necesario  obtener conclusiones para ello nos sirven las técnicas estadísticas.

6.
Utilización de paquetes informáticos. Aplicación de las herramientas al alcance del profesional de la investigación de mercados.

7.
Proyecto de simulación del proceso completo para globalizar y contextualizar los contenidos trabajados a lo largo del módulo.

3. PROYECTO DEL LIBRO

3.1. Estructura del libro
La estructura de libro es la siguiente.

Se ordena en unidades de trabajo que desarrollan los contenidos relacionados en el índice según la secuenciación realizada en la programación didáctica.

Cada unidad de trabajo se compone de:

· Introducción. Descripción de una situación motivadora que ponga al alumnado en antecedentes de qué es lo que va a encontrarse en la unidad y de su utilidad.

· Objetivos. Redacción cercana al alumnado de los objetivos didácticos que se pretenden lograr con la unidad, y por tanto de los criterios de evaluación aplicables en el proceso evaluador de los aprendizajes realizados. 

· Cuerpo de la unidad de trabajo. Compuesto por los contenidos debidamente organizados en apartados y subapartados desarrollados, como máximo hasta un tercer nivel. Las características de los apartados serán las siguientes:

· Relacionados entre sí según la secuencia lógica de los aprendizajes.

· Comenzarán en la medida de lo posible con una referencia cercana al mundo del alumnado, y cuando sea necesario con un repaso de contenidos anteriores.

· Todos los apartados, salvo excepciones, contendrán al menos una actividad resuelta en la que se aportará un propuesta de solución acorde a los contenidos del libro.

· A cada actividad resuelta seguirá una actividad propuesta de aplicación de la misma naturaleza.

· Páginas finales.  Para finalizar cada unidad de trabajo es necesario utilizar una serie de páginas que relacionen los contenidos fundamentales de la unidad de trabajo, así como una serie de actividades de aplicación y comprobación de los conocimientos y habilidades adquiridos a lo largo del proceso de enseñanza-aprendizaje. Para ello se propone la siguiente estructura:

· Resumen. Una conclusión estructurada según las secuencias del aprendizaje, puede ser un esquema, un mapa conceptual, una tabla, etc.

· Comprobación de aprendizajes. Cuestionario en el que se pueda comprobar si las ideas fundamentales han sido adquiridas.

· Ejercicios de aplicación de los aprendizajes. 

· Actividades de  profundización. Estas actividades pueden ser cuestiones para debatir, situaciones para reflexionar, o bien referencias al mundo real para contextualizar los aprendizajes. En la medida de lo posible se utilizará información extraída en Internet.  

Proyecto globalizador o simulación. Propuesta de desarrollo de un gran procedimiento que responda al contenido globalizador de la programación didáctica.
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Simulación

3.2.1. Contenido curricular de las unidades de trabajo

	Nº

Unidad
	Objetivos didácticos
	Contenidos

	
	
	Conceptos
	Procedimientos
	Actitudes

	1
	· Definir las magnitudes macroecónomicas más relevantes

· Explicar la relación de las variables macroeconómicas y comerciales utilizadas en una investigación de mercados
	1.1

1.2

1.3

1.4


	1.1
	1

	2
	· Definir las variables comerciales básicas

· Seleccionar las variables comerciales más relevantes para una investigación comcercial

· Identificar la demanda para poder analizarla y prever su evolución
	1.4

1.5

1.6
	1.1
	1

2

	3
	· Describir las características de un mercado heterogéneo

· Identificar aquellos grupos de consumidores con tipologías similares 

· Identificar el mercado más atractivo para un determinado producto

· Definir el posicionamiento de una marca o producto según su mercado meta  
	2.1

2.2
	2.1
	1

3

4

	4
	· Describir los diferentes comportamientos y hábitos de los consumidores-tipo

· Precisar los parámetros que determinan el proceso de compra

· Identificar los condicionantes internos y externos del comportamiento del consumidor-tipo
	2.3

2.4

2.5

2.6
	2.1
	1

3

4



	5
	· Describir los objetivos de un S.I.M.

· Describir las características de idoneidad de un S.I.M.

· Explicar la tipología de los datos procesados por un S.I.M.

· Definir la investigación de mercados

· Identificar los objetivos de una investigación de mercados

· Describir cada una de las fases de un proceso de investigación de mercados

· Identificar la relación de la investigación de mercados con las ciencias sociales

· Describir las técnicas psicológicas aplicables a la investigación comercial  
	6.1

6.2

6.3

3.1

3.2

4.1
	6.1

3.1

4.1
	7

8

9

10



	6
	· Identificar las fuentes de información

· Identificar las variables que hay que obtener de las fuentes de información

· Diferenciar los distintos tipos de información

· Seleccionar la fuente de información secundaria más adecuada a los objetivos previstos

· Acceder a bases de datos para la obtención de información

· Describir los parámetros que debe cumplir la información secundaria para ser fiable
	3.3

3.4


	3.1
	1

2

3

4

7

8



	7
	· Describir los parámetros de fiabilidad de las técnicas de recogida de información primaria

· Identificar las técnicas de información primaria más utilizadas en la investigación comercial

· Seleccionar la técnica más adecuada a los objetivos de la investigación

· Definir el tamaño y características de la muestra representativa del universo objeto de un estudio

· Confeccionar un cuestionario para la obtención de información

· Detectar los posibles errores en las preguntas de un cuestionario

· Utilizar las aplicaciones informáticas adecuadas
	3.5

3.6

3.7

3.8
	3.2

3.3
	1

2

3

4

7

8

	8
	· Organizar la recogida de datos a través de encuestas

· Definir los criterios más adecuados para la selección de encuestadores

· Describir las pautas de comportamiento de los encuestadores

· Deducir el número de encuestadores y el tiempo necesario para realizar el trabajo de campo de una investigación comercial

· Identificar las partidas que integran un presupuesto-tipo de trabajo de campo

· Describir el proceso de control de un presupuesto

· Analizar las posibles desviaciones producidas en el presupuesto deduciendo sus causas
	3.9
	3.3

3.4

3.5
	Todos

	9
	· Describir los principales estadísticos de interpretación de datos

· Explicar los métodos de inferencia estadística en la interpretación de encuestas

· Tabular datos estadísticos

· Aplicar los estadísticos necesarios para la obtención de la información deseada

· Comparar los resultados obtenidos con resultados normalizados sacando conclusiones

· Aplicar los programas informáticos más adecuados a los datos de que se disponen
	5.1        

5.2        

5.3

5.4

5.5

5.6

5.7

5.8

5.9

5.10

5.11

7.1

7.2
	5.1
	1

2

3

4

7

8

10

	10
	· Elaborar y presentar las conclusiones de la investigación de mercados

· Producir informes claros, concisos y de fácil interpretación

· Utilizar las aplicaciones informáticas más adecuadas a la producción de informes 
	3.10
	3.6

7.1

7.2
	2

3

4

7

	Simulación
	· Realizar un supuesto completo de investigación comercial

· Globalizar los conocimientos adquiridos en el módulo

· Aplicar los conocimientos y las habilidades adquiridas en el módulo

· Contextualizar los contenidos trabajados a lo largo del módulo
	Todos
	Todos
	Todos
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