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PLAN DE FORMACION PERMANENTE 2025-2028

Sistema Nacional de Empleo - SNE

Prospeccion empresarial avanzada y captacion de ofertas de empleo
en la era de la triple transicion

Modalidad Periodo
60 horas Teleformacién Mixta 01/10-10/11/2026
15 [ A < 415 [ (el armeaitn Sincrono + Teleformacidn asincrona 41 dias - 6 unidades didacticas - 2 grupos - 6

sesiones de AV (1 por unidad)

A Nota sobre horas de AV: La programacidn solicité 16 h de AV en 6 sesiones. Con el limite de 2,5 h por sesién (fijado para todos los cursos
segun carga de contenido de la unidad), el mdximo alcanzable con 6 sesiones es 6 x 2,5 h = 15 h. Se han programado las 6 sesiones al mdximo de
2,5h (15 h de AV en total); si se desea alcanzar las 16 h exactas, la alternativa es afiadir una 79 sesion breve (como se ha hecho en el curso de
Emprendimiento), dividiendo la Unidad 6 en dos sesiones. Quedamos a la espera de confirmacion sobre esta opcion.

OBJETIVO GENERAL

Desarrollar en los técnicos/as de prospeccion e intermediacion del SNE las competencias avanzadas necesarias para
convertir la prospeccidn empresarial en una funcidn estratégica del Servicio Publico de Empleo: desde el analisis del
impacto de la triple transicion en el tejido productivo del territorio y la aplicacién de técnicas avanzadas de identificacion
y acercamiento a empresas hasta la gestion rigurosa de ofertas —incluyendo la deteccién de discriminacién encubierta-
el uso productivo y ético de herramientas digitales e inteligencia artificial, y el disefio de un plan de prospeccién territorial
gue transforme los contactos puntuales en relaciones de colaboracién empresarial sostenidas.

Area de Competencia: ACO3 — Prospeccién empresarial
Destinatarios: Intermediadores/as con empresas del SNE - Técnicos/as de prospeccion empresarial - Orientadores/as laborales
con funciones de captacidn de ofertas, prospeccion e intermediacidn laboral.

Estructura de la accion formativa

Unidad 1 — La triple transicidén y su impacto en el tejido empresarial y la demanda de empleo (8 h)

Unidad 2 — El rol de la prospeccidon empresarial del SNE: funciones, competencias y posicionamiento (8 h)
Unidad 3 — Técnicas avanzadas de prospeccion: identificacién, segmentacién y acercamiento a empresas (10 h)
Unidad 4 — Captacidn y gestion de ofertas de empleo: de la demanda empresarial al match con candidatos (9 h)
Unidad 5 — Herramientas digitales e inteligencia artificial aplicadas a la prospeccién empresarial (9 h)

Unidad 6 — De la oferta puntual a la colaboracion sostenida: fidelizacién empresarial y plan de prospeccién territorial (16 h)
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La triple transicion y su impacto en el tejido empresarial y la demanda de empleo

8 h totales - 5.5 h teleformacién - 2.5 h Aula Virtual - 7 dias (01/10-07/10)

OBJETIVO APLICADO AL PUESTO DE TRABAJO

Analizar el impacto de la triple transicion en el tejido empresarial del territorio para anticipar las necesidades de empleo
emergentes y posicionar al prospector del SNE como interlocutor de valor ante las empresas que estdn en proceso de
transformacion.

Contenidos clave

e Qué esla triple transicion: digital, ecoldgica y demografica, y su impacto diferencial por sector productivo
e  Sectores emergentes y en declive: analisis por territorio y ocupacién
e  Empleos verdes y nuevos perfiles tecnoldgicos mas demandados por las empresas

e Implicaciones para la prospeccién: cémo anticiparse a las necesidades de las empresas

COMPETENCIAS COGNITIVAS - SABER COMPETENCIAS PROCEDIMENTALES - SABER COMPETENCIAS ACTITUDINALES - SABER SER
HACER

e  Comprender el impacto diferencial ®  Analizar el tejido empresarial del e  Adoptar una actitud prospectiva y
de la triple transicion en los territorio propio a través del prisma proactiva ante los cambios del
distintos sectores productivos del de la triple transicion. mercado de trabajo.
territorio. e Incorporar el analisis de la triple e  Comprometerse con la

e I|dentificar los perfiles de empleos transicion como argumento de actualizacién continua sobre
emergentes (verdes, digitales, de valor en el primer contacto con tendencias del mercado laboral.
cuidados) que la triple transicion empresas.

esta generando.

METODOLOGIA DE LA UNIDAD

Modalidad:

Teleformacidn blended (teleformacién asincrona + aula virtual sincrona)

Componentes formativos:

o  Teleformacion asincrona (5,5 h): médulos sobre triple transicion, sectores emergentes, empleos verdes y perfiles tecnoldgicos
mds demandados.

®  Aula virtual sincrona (Sesidn 1, 2,5 h): la triple transicion y el nuevo mapa de oportunidades de empleo para el prospector/a.

®  Sesion 1 bis en diferido para el Grupo 2 (07/10/2026). 1 foro de dinamizacidn: andlisis del impacto de la triple transicién en el
territorio propio.

Principios pedagdgicos aplicados en esta unidad:
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®  Perspectiva territorial: la triple transicidn se trabaja siempre en relacion con el tejido empresarial del territorio de cada

participante.

e  Anticipacion: se incorpora el analisis prospectivo del mercado como competencia del prospector/a.

®  Valor afiadido del SNE: los contenidos se trabajan desde la perspectiva de cdmo mejora el posicionamiento del SNE ante las

empresas.

Metodologia de las aulas virtuales:

®  El/la experto/a presenta el mapa de impacto de la triple transicidén por sector con datos actualizados del Observatorio SNE; el

alumnado identifica en tiempo real los tres sectores mas afectados en su territorio.

®  Setrabaja en grupos breakout el disefio de un argumentario para el primer contacto con una empresa en proceso de transicion

verde o digital.

®  (Cierre con una ficha de analisis de la triple transicion por sector.

Metodologia de los foros de dinamizacién:

(] Foro Unico — Triple transicion en mi territorio: el equipo de dinamizacion propone al alumnado que identifique una empresa de
su territorio en proceso de transformacidn por la triple transicidn; cada participante describe qué estd cambiando y qué perfiles

de empleo estd generando; el tutor/a sintetiza las oportunidades de prospeccién identificadas.

Aulas virtuales sincronas

Sesion Fecha / Grupo Tema

S1—G1 05/10/2026 (lun) - 12:30-15:00 h La triple transicién y el nuevo mapa de
oportunidades de empleo: claves para el
prospector/a

S1— G2 06/10/2026 (mié) - 12:30-15:00 h La triple transicién y el nuevo mapa de

oportunidades (bis Grupo 2)

Experto/a y perfil

Experto/a en mercado de
trabajo y tendencias de la
triple transicién

Experto/a en mercado de
trabajo y tendencias de la
triple transicion

Cada sesion se imparte en dos convocatorias (Grupo 1y Grupo 2). Cada participante asiste unicamente a una. Las horas de aula virtual computan por

participante, no por evento.

Foros de dinamizacion: 1 foro de debate y reflexiéon Evaluacion: Test final de 20 preguntas tipo test - 75% de
colaborativa progreso en contenidos de teleformacién - 65% de asistencia a

aulas virtuales
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El rol de la prospeccion empresarial del SNE: funciones, competencias y posicionamiento

8 h totales - 5.5 h teleformacién - 2.5 h Aula Virtual - 7 dias (08/10-14/10)

OBJETIVO APLICADO AL PUESTO DE TRABAJO

Definir con claridad el rol estratégico del prospector/a del SNE —diferencidndolo de la captacion de oferta puntual— y
desarrollar las competencias de posicionamiento, ética profesional y gestion de expectativas necesarias para construir
relaciones duraderas con las empresas.

Contenidos clave

e La prospeccidn como funcidn estratégica de los servicios publicos de empleo: impacto en la intermediacion

e Diferencias entre captacion de oferta puntual, intermediacion y asesoramiento empresarial: el valor afiadido del SNE
e  FEtica de la prospeccion: confidencialidad, gestién de expectativas y limites de la intervencién

e  Competencias clave del prospector/a del SNE: técnicas relacionales y de analisis del mercado

COMPETENCIAS COGNITIVAS - SABER COMPETENCIAS PROCEDIMENTALES - SABER COMPETENCIAS ACTITUDINALES - SABER SER
HACER
e  Comprender el rol estratégico del ®  Presentarse ante las empresas con e Asumir el rol de prospector/a como
prospector/a del SNE y las un posicionamiento claro como funcién estratégica y no
diferencias entre captacion de asesor/a de empleo del SNE. Aplicar burocrética.
oferta, intermediacion y los principios de ética de la

®  Actuar con integridad en todas las

ramien mpresarial. r ion en si ion . .
asesoramiento empresaria prospeccion en situaciones interacciones con empresas.

. . concretas.
e Identificar las competencias

técnicas, relacionales y analiticas
que definen un prospector/a de
alto rendimiento.

METODOLOGIA DE LA UNIDAD

Modalidad:

Teleformacion blended (teleformacidn asincrona + aula virtual sincrona)

Componentes formativos:

o  Teleformacion asincrona (5,5 h): mddulos sobre el rol del prospector/a, diferencias entre funciones de intermediacion y
competencias clave.

®  Aula virtual sincrona (Sesion 2, 2,5 h): el rol estratégico del prospector/a del SNE: competencias, posicionamiento y ética.

®  Sesidn 2 bis en diferido para el Grupo 2 (14/10/2026). 1 foro de dinamizacidn: reflexién sobre el rol y las competencias propias
como prospector/a.

Principios pedagdgicos aplicados en esta unidad:
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e |dentidad profesional: se trabaja explicitamente la construccién de la identidad del prospector/a del SNE como interlocucion
estratégica.

e Etica: los principios éticos de la prospeccin se trabajan con casos reales, no como cédigo abstracto.
®  Autodiagnostico: el foro invita al alumnado a identificar sus propias fortalezas y areas de mejora.

Metodologia de las aulas virtuales:

®  El/la experto/a plantea tres situaciones de contacto con empresas y el alumnado vota en tiempo real cémo responderia; los
resultados dan pie al debate sobre el rol del prospector/a.

®  Setrabaja en directo la construccion del mensaje de posicionamiento del SNE ante las empresas.
e  (Cierre con un ejercicio de autodiagndstico de competencias del prospector/a.

Metodologia de los foros de dinamizacion:

®  Foro Unico — Rol y competencias: el equipo de dinamizacion presenta un caso en el que el prospector/a recibe una oferta con
requisitos discriminatorios encubiertos; el alumnado debate cdmo responderia ante la empresa; el tutor/a cierra con el
protocolo de actuacion del SNE.

Aulas virtuales sincronas

Sesion Fecha / Grupo Tema Experto/a y perfil
S2 —G1 13/10/2026 (mar) - 12:30-15:00 h El rol estratégico del prospector/a del SNE: Experto/a en
competencias, posicionamiento y ética de la intermediacion laboral y
prospeccion prospeccién empresarial
avanzada
S2 — G2 14/10/2026 (mié) - 12:30-15:00 h El rol estratégico del prospector/a del SNE (bis Experto/a en
Grupo 2) intermediacion laboral y

prospeccidon empresarial
avanzada

Cada sesion se imparte en dos convocatorias (Grupo 1y Grupo 2). Cada participante asiste unicamente a una. Las horas de aula virtual computan por
participante, no por evento.

Foros de dinamizacion: 1 foro de debate y reflexiéon Evaluacion: Test final de 20 preguntas tipo test - 75% de
colaborativa progreso en contenidos de teleformacién - 65% de asistencia a
aulas virtuales
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Técnicas avanzadas de prospeccion: identificacion, segmentacion y acercamiento a empresas

10 h totales - 7.5 h teleformacién - 2.5 h Aula Virtual - 8 dias (15/10-22/10)

OBJETIVO APLICADO AL PUESTO DE TRABAJO

Aplicar técnicas avanzadas de identificacion, segmentacion y primer acercamiento a empresas, incluyendo la visita
empresarial, la llamada en frio, el manejo de objeciones y el sequimiento posterior al primer contacto.

Contenidos clave

e  Fuentes de informacion empresarial: SABI, CNAE, Camaras de Comercio, registros mercantiles

e  Segmentacion del tejido empresarial por sector, tamafio, necesidades de empleo y afinidad con el SNE
e Lallamada en frio y el correo de presentacidn: estructura, redaccion y criterios de eficacia

e lavisita empresarial: preparacién, conduccidn y cierre - Técnicas de manejo de objeciones

e  Elseguimiento después del primer contacto: frecuencia, canales y criterios de persistencia

COMPETENCIAS COGNITIVAS - SABER COMPETENCIAS PROCEDIMENTALES - SABER  COMPETENCIAS ACTITUDINALES - SABER SER
HACER

e  Conocer las principales fuentes de e  Segmentar el tejido empresarial del e  Gestionar el rechazo en la

informacién empresarial y los propio territorio utilizando fuentes prospeccién con resiliencia

criterios de segmentacion del tejido de informacion y criterios de profesional, reconociendo que la

empresarial. priorizacion. persistencia es una competencia,
e [dentificar las técnicas de ®  Preparary conducir visitas no un defecto.

acercamiento a empresas (llamada empresariales aplicando técnicas ®  Preparar cada visita empresarial

en frio, correo, visita) y sus criterios de apertura, deteccién de con el nivel de analisis y

de eficacia. necesidades y manejo de personalizacién que la empresa

objeciones. merece.

METODOLOGIA DE LA UNIDAD

Modalidad:

Teleformacién blended con mayor peso sincrono (1 aula virtual consolidada + teleformacién asincrona)

Componentes formativos:
®  Teleformacion asincrona (7,5 h): médulos sobre fuentes de informacién empresarial, segmentacion y técnicas de acercamiento.

®  Aulavirtual sincrona (Sesion 3, 2,5 h): sesidon que integra la simulacion de visita empresarial con el taller de segmentacién
avanzada del tejido empresarial.

®  Sesion 3 bis en diferido para el Grupo 2 (22/10/2026). 1 foro de dinamizacién: practica de llamada en frio y redaccién de correo
de presentacion.

®  Nota de consolidacion: en la programacion anterior esta unidad se impartia en 2 sesiones sincronas (visita empresarial;
segmentacion avanzada); ambos bloques se han unificado en una sola sesion ampliada de 2,5 h.
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Principios pedagdgicos aplicados en esta unidad:

®  Aprendizaje experiencial: la sesion prioriza la simulacion y el role-play sobre la exposicidn tedrica.

(] Feedback entre pares: las simulaciones de visita y llamada en frio se evaltan colectivamente con criterios compartidos.

®  Contextualizacion territorial: la segmentacion se practica con el tejido empresarial real del territorio de cada participante.

Metodologia de las aulas virtuales:

®  Blogue 1 — Visita empresarial: el/la experto/a simula una visita empresarial completa (apertura, presentacion del SNE,
deteccion de necesidades, objecién y cierre); el alumnado observa con guia de indicadores y practica en parejas en salas

breakout.

(] Bloque 2 — Segmentacion avanzada: taller practico de segmentacion con datos reales de SABI y CNAE; el alumnado construye
en grupos una matriz de priorizacion de empresas para su territorio y disefia el plan de contactos de las proximas dos semanas.

Metodologia de los foros de dinamizacion:

®  Foro unico — Llamada en frio y correo de presentacion: el equipo de dinamizacién propone al alumnado que redacte un correo
de presentacion del SNE para una empresa especifica de su territorio; los participantes intercambian sus borradores y se evaluan

mutuamente; el tutor/a sintetiza los criterios de redaccién mas efectivos.

Aulas virtuales sincronas

Sesion Fecha / Grupo Tema

S3—G1 19/10/2026 (lun) - 12:30-15:00 h Sesion integradora: simulacion de visita empresarial
+ taller de segmentacién avanzada del tejido
empresarial

S$3 — G2 22/10/2026 (jue) - 12:30-15:00 h Sesiodn integradora (bis Grupo 2)

Experto/a y perfil

Especialista en
prospecciéon empresarial y
técnicas de intermediacion
avanzada

Especialista en
prospeccidon empresarial y
técnicas de intermediacion
avanzada

Cada sesion se imparte en dos convocatorias (Grupo 1y Grupo 2). Cada participante asiste unicamente a una. Las horas de aula virtual computan por

participante, no por evento.

Foros de dinamizacion: 1 foro de debate y reflexiéon Evaluacion: Test final de 20 preguntas tipo test - 75% de
colaborativa progreso en contenidos de teleformacién - 65% de asistencia a

aulas virtuales
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Captacion y gestion de ofertas de empleo: de la demanda empresarial al match con

candidatos

9 h totales - 6.5 h teleformacién - 2.5 h Aula Virtual - 7 dias (23/10-29/10)

OBJETIVO APLICADO AL PUESTO DE TRABAJO

Gestionar el proceso completo de captacion y validacion de ofertas de empleo —desde la recogida hasta el match con
candidatos— aplicando criterios de ajuste de requisitos, deteccion de discriminacion encubierta y negociacion con la
empresa.

Contenidos clave

e  Recogida y validacidn de la oferta: criterios para distinguir requisitos ajustados de requisitos inflados
e  Gestion de ofertas con discriminacion encubierta: identificacidn, protocolo de actuacion y registro

e Negociacion con la empresa: argumentos para el ajuste de requisitos y la ampliacion del perfil

e Incentivos a la contratacidn: bonificaciones y subvenciones aplicables por perfil y colectivo

COMPETENCIAS COGNITIVAS - SABER COMPETENCIAS PROCEDIMENTALES - SABER  COMPETENCIAS ACTITUDINALES - SABER SER

HACER

Identificar los criterios que
distinguen los requisitos ajustados
a las necesidades reales de la
empresa de los requisitos inflados o
discriminatorios.

Conocer los incentivos a la
contratacién aplicables por perfil de
candidato y colectivo prioritario.

METODOLOGIA DE LA UNIDAD

Modalidad:

Validar las ofertas de empleo
recibidas identificando requisitos
inflados o discriminatorios y
negociando su ajuste con la
empresa.

Aplicar los incentivos a la
contratacion como argumento en la
negociacion con empresas.

Teleformacién blended (teleformacion asincrona + aula virtual sincrona)

Componentes formativos:

Asumir la responsabilidad de no
registrar ofertas con discriminacion
encubierta, actuando con firmeza
ante la empresa y con
transparencia en el registro.

Negociar el ajuste de requisitos
desde una posicion de valor
anadido, no de confrontacion.

o  Teleformacion asincrona (6,5 h): médulos sobre validacidn de ofertas, discriminacion encubierta, negociacion e incentivos a la

contratacion.

®  Aula virtual sincrona (Sesion 4, 2,5 h): captacion, preseleccidon y negociacion con empresas en casos practicos.

®  Sesidn 4 bis en diferido para el Grupo 2 (27/10/2026). 1 foro de dinamizacidn: andlisis de ofertas con requisitos problematicos y

estrategia de negociacion.

®  Nota: los dias 07/12 (puente) y 08/12 (Inmaculada) son festivos; no se programa AV en esas fechas.
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Principios pedagdgicos aplicados en esta unidad:

e  Aprendizaje activo: los casos practicos de captacion y negociacion se trabajan en tiempo real en la sesién de AV. Etica de la
intermediacion: la discriminacién encubierta se trabaja como obligacion profesional de deteccidn y actuacion, no como situacion

excepcional.

®  Valor afiadido: los incentivos a la contratacion se trabajan como herramienta de negociacion.

Metodologia de las aulas virtuales:

®  laexperta presenta tres ofertas de empleo (simuladas): una con requisitos ajustados, una con requisitos inflados y una con
discriminacidn encubierta; el alumnado identifica en tiempo real el tipo de oferta y debate la estrategia de respuesta ante la

empresa.

®  Se practica en directo la negociacién del ajuste de requisitos: el alumnado elabora el argumentario para cada caso y simula en

parejas la lamada de negociacion.

e  (Cierre con una ficha de incentivos a la contratacién por colectivo.

Metodologia de los foros de dinamizacion:

®  Foro unico — Ofertas problematicas: el equipo de dinamizacion presenta una oferta de empleo real (anonimizada) con varios

problemas (requisito de edad implicito, experiencia minima desproporcionada y salario por debajo de convenio); el alumnado

identifica cada problema y debate si registraria la oferta; el tutor/a cierra con el protocolo de actuacion del SNE.

Aulas virtuales sincronas
Sesion Fecha / Grupo Tema

S4 —G1 23/10/2026 (vie) - 12:30-15:00 h De la oferta al match: casos practicos de captacion,
preseleccion y negociacién con empresas

S4 — G2 27/10/2026 (mar) - 12:30-15:00 h De la oferta al match: captacion, preseleccion y
negociacion (bis Grupo 2)

Experto/a y perfil

Especialista en captacion y
gestidn de ofertas de
empleo

Especialista en captacion y
gestidn de ofertas de
empleo

Cada sesion se imparte en dos convocatorias (Grupo 1y Grupo 2). Cada participante asiste unicamente a una. Las horas de aula virtual computan por

participante, no por evento.

Foros de dinamizacion: 1 foro de debate y reflexiéon Evaluacion: Test final de 20 preguntas tipo test - 75% de
colaborativa progreso en contenidos de teleformacién - 65% de asistencia a

aulas virtuales
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Herramientas digitales e inteligencia artificial aplicadas a la prospeccién empresarial

9 h totales - 6.5 h teleformacién - 2.5 h Aula Virtual - 6 dias (30/10-04/11)

OBJETIVO APLICADO AL PUESTO DE TRABAJO

Utilizar LinkedIn, herramientas de CRM adaptadas a servicios publicos de empleo e inteligencia artificial generativa

como recursos de productividad en la prospeccion empresarial, aplicando criterios de seguridad y ética en su uso.

Contenidos clave

LinkedIn como herramienta de prospeccion: busqueda de empresas, contacto con RRHH y gestion de la presencia del SNE

Uso de la IA generativa en la prospeccidn: redaccion de correos, analisis de sectores y preparacion de visitas

Herramientas de CRM adaptadas a servicios publicos de empleo: gestion de contactos y seguimiento

Seguridad y ética en el uso de herramientas digitales: proteccion de datos y limites del uso de IA

COMPETENCIAS COGNITIVAS - SABER

Conocer las posibilidades de
LinkedIn, la IA generativa y las
herramientas de CRM para la
prospeccion empresarial.

Comprender los riesgos de
privacidad y proteccion de datos en
el uso de herramientas digitales en
la prospeccion.

METODOLOGIA DE LA UNIDAD

Modalidad:

COMPETENCIAS PROCEDIMENTALES - SABER

HACER

Utilizar LinkedIn para identificar
empresas objetivo, localizar
contactos de RRHH y gestionar la
presencia del SNE. Aplicar la 1A
generativa para preparar correos
de prospeccion personalizados y
argumentarios de visita, con
criterios de verificacién.

COMPETENCIAS ACTITUDINALES - SABER SER

Adoptar las herramientas digitales
con criterio profesional,
incorporandolas cuando mejoran la
productividad sin sustituir el juicio
profesional.

Mantenerse actualizado/a sobre las
posibilidades y los limites de la IA
en la prospeccién.

Teleformacién blended con mayor peso sincrono (1 aula virtual consolidada + teleformacién asincrona)

Componentes formativos:

®  Teleformacion asincrona (6,5 h): mdédulos sobre LinkedIn para prospeccion, IA generativa aplicada, CRM para SPE y seguridad

digital.

®  Aulavirtual sincrona (Sesién 5, 2,5 h): sesidn que integra el taller practico de LinkedIn con el taller de IA aplicada a la

prospeccion.

®  Sesidn 5 bis en diferido para el Grupo 2 (03/11/2026). 2 foros de dinamizacidn: practica de LinkedIn e IA para la prospeccion.

(] Nota de consolidacién: en la programacion anterior esta unidad se impartia en 2 sesiones sincronas (LinkedIn; IA); ambos
talleres se han unificado en una sola sesion ampliada de 2,5 h.

(] La unidad comienza justo tras el puente del 7-8/12.
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Principios pedagdgicos aplicados en esta unidad:

Aprendizaje practico: la sesidn es un taller en el que el alumnado practica con las herramientas en tiempo real.
Criterio profesional: se trabaja explicitamente cudndo usar y cuando no usar cada herramienta.

Etica y seguridad: el uso de IA y datos empresariales se trabaja con criterios de proteccién de datos y limites del uso en servicios
publicos.

Metodologia de las aulas virtuales:

Bloque 1 — LinkedIn: taller practico en el que el alumnado busca tres empresas objetivo en LinkedlIn, localiza el contacto de
RRHH y redacta un mensaje de presentacion del SNE; los mensajes se comparten y evaltian colectivamente.

Bloque 2 — IA en la prospeccion: el alumnado practica en tiempo real el uso de IA generativa para analizar un sector
empresarial, redactar un correo de prospeccion y preparar un argumentario de visita; se debate la verificacion de la informacion
generada y los limites del uso de IA en un servicio publico.

Metodologia de los foros de dinamizacién:

Foro 1 — LinkedIn para la prospeccién: el equipo de dinamizacidn propone al alumnado que realice una busqueda real en
LinkedIn de empresas objetivo en su territorio; el tutor/a elabora un repertorio de buenas practicas.

Foro 2 — IA en la prospeccién: cada participante comparte un caso de uso de IA generativa en la prospeccion, valorando qué
funciond bien y qué limitaciones encontro; el tutor/a sintetiza los usos con mayor valor afiadido y los criterios éticos no
negociables.

Aulas virtuales sincronas

Sesion
S5 —G1
S5 — G2

Fecha / Grupo Tema Experto/a y perfil
30/10/2026 (vie) - 12:30-15:00 h Sesion integradora — taller practico: LinkedIn para Especialista en
la prospeccidn + IA y analisis de datos aplicados a la herramientas digitales e
prospeccion inteligencia artificial para
empleo
03/11/2026 (mar) - 12:30-15:00 h Sesion integradora — taller practico (bis Grupo 2) Especialista en

herramientas digitales e
inteligencia artificial para
empleo

Cada sesion se imparte en dos convocatorias (Grupo 1y Grupo 2). Cada participante asiste unicamente a una. Las horas de aula virtual computan por

participante, no por evento.

Foros de dinamizacién: 2 foros de debate y reflexion Evaluacidn: Test final de 20 preguntas tipo test - 75% de
colaborativa progreso en contenidos de teleformacién - 65% de asistencia a

aulas virtuales
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De la oferta puntual a la colaboracion sostenida: fidelizacion empresarial y plan de

prospeccion territorial

16 h totales - 13.5 h teleformacién - 2.5 h Aula Virtual - 6 dias (05/11-10/11)

OBJETIVO APLICADO AL PUESTO DE TRABAJO

Disefiar y aplicar un plan de prospeccion territorial que transforme los contactos puntuales en colaboraciones

sostenidas, articulando la fidelizacion empresarial, el asesoramiento en bonificaciones y la coordinacion con los agentes
del territorio.

Contenidos clave

e  Construir relaciones a largo plazo con el tejido productivo local: principios de fidelizacion empresarial

e Asesoramiento a empresas en bonificaciones, subvenciones y apoyo al empleo: el SNE como asesor estratégico
e Elplan de prospeccion territorial: diagndstico, objetivos, acciones, indicadores y seguimiento

e  Coordinacion con agentes del territorio: ADL, asociaciones empresariales, poligonos industriales

COMPETENCIAS COGNITIVAS - SABER COMPETENCIAS PROCEDIMENTALES - SABER  COMPETENCIAS ACTITUDINALES - SABER SER

HACER

Conocer los principios de
fidelizacién empresarial aplicables a
los servicios publicos de empleo, y
las diferencias entre una relacion
de captacion puntual y una
colaboracién estratégica sostenida.

Comprender la estructura de un
plan de prospeccidn territorial.

METODOLOGIA DE LA UNIDAD

Modalidad:

Disefiar un plan de prospeccién
territorial para la oficina de empleo
propia, integrando el diagndstico
del tejido empresarial, los objetivos
de intermediacion y los indicadores
de seguimiento.

Implementar estrategias de
fidelizacién empresarial.

Coordinar el plan con los agentes
del territorio.

Asumir la fidelizacién empresarial
como inversion estratégica a largo
plazo, reconociendo que el valor de
una relacidn sostenida supera
ampliamente el de multiples
contactos puntuales.

Comprometerse con la
coordinacion territorial,
reconociendo que la prospeccion
eficaz requiere trabajo en red.

Teleformacién blended con maximo peso sincrono (1 aula virtual consolidada + teleformacién asincrona)

Componentes formativos:

®  Teleformacion asincrona (13,5 h): mddulos sobre fidelizacion empresarial, asesoramiento en bonificaciones, plan de prospeccion
territorial y coordinacion con agentes.

®  Aulavirtual sincrona (Sesion 6, 2,5 h): sesidon que integra fidelizacion empresarial, coordinacion territorial y la actividad
integradora de disefio de un plan de prospeccion territorial.



o o e’ " Rod COE -
MINISTERO i .”l~ = SL

— = Certros de Onevroocn,
PieBuow  SEPE iz oo amrooromes R
= ¢ Innovocdn poro o Empleo

Sesion 6 bis en diferido para el Grupo 2 (10/11/2026). 2 foros de dinamizacidn: reflexion sobre fidelizacién y elaboracion del
plan territorial.

Nota de consolidacidn: en la programacion anterior esta unidad se impartia en 3 sesiones sincronas (fidelizacion empresarial;
coordinacidn territorial; plan integrador); las 3 se han unificado en una sola sesion ampliada de 2,5 h.

Al adelantarse el fin del curso al 20/12, la unidad se completa integramente antes del periodo de Navidad.

Principios pedagdgicos aplicados en esta unidad:

Aprendizaje integrador: la sesidn integra todos los aprendizajes del curso en el disefio de un plan de prospeccion territorial
directamente transferible al puesto.

Pensamiento sistémico: el plan de prospeccion se trabaja en relacion con el ecosistema de agentes del territorio.

Orientacion a resultados: los indicadores del plan se trabajan vinculados a objetivos de intermediacidn reales.

Metodologia de las aulas virtuales:

Bloque 1 — Fidelizacion empresarial: la experta presenta casos de éxito de SPE que han construido relaciones de colaboracion
estratégica con empresas del territorio; el alumnado disefia un plan de seguimiento para sus empresas colaboradoras actuales.

Bloque 2 — Coordinacion territorial: la experta presenta el modelo de coordinacidn con ADL, asociaciones empresariales y
poligonos industriales; el alumnado mapea los agentes de su territorio.

Bloque 3 — Plan territorial integrador: el alumnado trabaja individualmente en el disefio de su plan de prospeccion territorial
(diagndstico, objetivos, acciones, indicadores, coordinacion con agentes); los planes se comparten en grupos y se elabora un
modelo de plan transferible.

Metodologia de los foros de dinamizacion:

Foro 1 — Fidelizaciéon empresarial: el equipo de dinamizacién presenta el caso de una empresa con la que el SNE colaboré
puntualmente hace dos afios y que no ha vuelto a contactar; el alumnado debate qué estrategia de reactivacion usaria; el
tutor/a sintetiza los criterios de fidelizacion empresarial.

Foro 2 — Plan de prospeccidn: los participantes comparten el diagndstico del tejido empresarial de su territorio; el alumnado
contrasta sus andlisis e identifica oportunidades de prospeccidn conjunta; el tutor/a cierra con una sintesis del modelo de plan
minimo viable.

Aulas virtuales sincronas

Sesion
S6 — G1
S6 — G2

Fecha / Grupo Tema Experto/a y perfil
06/11/2026 (vie) - 12:30-15:00 h Sesion integradora: fidelizacion empresarial, Equipo docente del curso
coordinacidn territorial y plan de prospeccion
territorial
10/11/2026 (mar) - 12:30-15:00 h Sesion integradora (bis Grupo 2) Equipo docente del curso

Cada sesion se imparte en dos convocatorias (Grupo 1y Grupo 2). Cada participante asiste unicamente a una. Las horas de aula virtual computan por
participante, no por evento.

Foros de dinamizacidn: 2 foros de debate y reflexion Evaluacidn: Test final de 20 preguntas tipo test - 75% de

colaborativa progreso en contenidos de teleformacion - 65% de asistencia a

aulas virtuales



