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1. Identificacién da programacién

Centro educativo

Cédigo Centro Concello Apo .
académico
36011579 A Guia Vigo 2024/2025
Ciclo formativo
Codigo -
da familia Familia profesional . Cedigo dc_> Ciclo formativo Grao Réxime
. ciclo formativo
profesional
COM Comercio e marketing CD3COMO000400 Marketing e publicidade gﬁg;gﬁrmat"’“ de grao | payime xeral-ordinario
Modulo profesional e unidades formativas de menor duracion (*)
Cédigo Sesions Horas Sesions
Nome Curso . ) .
MP/UF semanais anuais anuais
MP0930 Politicas de marketing 2024/2025 7 187 223
MP0930_12 O marketing mix e as suas politicas 2024/2025 7 104 124
MP0930_22 Planificacion e realizacion do plan de mérketing 202472025 7 83 99

(*) No caso de que o modulo profesional estea organizado en unidades formativas de menor duracion

Profesorado responsable

Profesorado asignado ao médulo BEATRIZ SAYAR BARCIELA

Outro profesorado

Estado: Pendente de supervisién inspector
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2. Concrecion do curriculo en relaciéon coa sua adecuacion as caracteristicas do ambito produtivo

thCIB

Este mddulo pertence & Formacion Profesional Inicial da familia profesional de COMERCIO E MARKETING. O alumnado matriculado neste modulo provén dun xeito maioritario, de centros de Vigo e da sua area de
influenza, sendo tamén maioritariamente a sua primeira matricula neste centro e no curso correspondente. Xa que logo, o alumnado ten diferentes contextos e son de diferente procedencia e forma de acceso.
Vigo é unha gran cidade comercial, multitude de empresas traballan nela e tamén moitas buscan a sta oportunidade para darse a cofiecer e lanzar novos produtos ao mercado, por iso a conveniencia deste médulo.

3. Relacién de unidades didacticas que a integran, que contribuiran ao desenvolvemento do médulo profesional, xunto coa secuencia e o tempo asignado para o
desenvolvemento de cada unha

u.D. Titulo Descricion Duracion (sesions) Peso (%)
s . Avaliaranse as oportunidades de mercado, para o lanzamento dun produto, a entrada en novos mercados ou a mellora do
Avaliacion das oportunidades de L . : . P : 9
1 posicionamento do produto ou servizo, analizando as variables de marketing mix, asi como as tendencias e evolucion do 21 9
mercado dunha empresa
mercado.
2 Definicion da politica de produto ou Definirase a politica do produto, analizando as caracteristicas, os atributos e as utilidades do produto ou servizo, para a sta 28 13
SEervizo adecuacion as necesidades e aos perfis da clientela & que vaia dirixido.
- " Definirase a politica de prezos dos produtos ou servizos, analizando os custos, a demanda, a competencia e demais factores
3 Definicion da polifica de prezos que intervefien na formacion e no calculo dos prezos. 25 11
4 Seleccion da forma e canle de Seleccionarase o xeito e a canle de distribucion mais axeitados para cada produto, servizo ou gama de produtos, para o que 25 1
distribucion analiza as aternativas de distribucion dispofiibles.
” " ... | Seleccionaranse as accions de comunicacion mais axeitadas para lanzar novos produtos e servizos ou prolongar a stia
5 Seleccion das accidns de comunicacion ) e das p P . U prolongar. 25 1
permanencia no mercado, e reforzar asi a imaxe corporativa e de marca, para o que avalia as alternativas dispofiibles.
6 Elaboracién de briefings de produtos, | Elaboraranse briefings de produtos, servizos ou marcas para a execucion u contratacion externa de acciéns de comunicacion, 19 9
SErvizos ou marcas tendo en conta a relacion entre as variables do marketing mix, os obxectivos comerciais e o perfil da clientela.
" ' Elaborarase o plan de marketing, seleccionando a informacién de base do produto, o prezo, a distribucién e a comunicacion, e
/ Elaboracion do plan de marketing relacionando entre si as variables do marketing mix. N 25
8 Seguimento e control das politicas e Realizarase o seguimento e o control das politicas e as accions comerciais establecidas no plan de marketing, e avaliardse o 25 1
accions do plan de marketing seu desenvolvemento e o grao de consecucion dos obxectivos previstos.
4. Por cada unidade didactica
4.1.a) Identificaciéon da unidade didactica
N. Titulo da UD Duracion
1 Avaliacion das oportunidades de mercado dunha empresa 21
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4.1.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo

RA1 - Avalia as oportunidades de mercado para o lanzamento dun produto, a entrada en novos mercados ou a mellora do posicionamento do produto ou servizo, analizando as variables de marketing mix, asi como as tendencias e a NO
evolucion do mercado.

4.1.d) Criterios de avaliacion que se aplicaran para a verificaciéon da consecucion dos obxectivos por parte do alumnado

Criterios de avaliacion

CA1.1 Analizaronse os datos dispofiibles relativos & oferta e a demanda do produto ou servizo, en comparacion cos da competencia e cos produtos substitutivos e complementarios.

CA1.1.1 Analizéronse os datos dispofiibles relativos & oferta e a demanda do produto ou servizo en comparacion cos da competencia

CA1.2 Analizouse informacion sobre a evolucién e a tendencia das vendas por produtos, lifias de produtos ou marcas, ou segundo o tipo de clientela, calculando a cota de mercado e as taxas de variacion, e utilizando a aplicacion informéatica axeitada.

CA1.3 Analizouse o perfil e os habitos de compra da clientela real e potencial co fin de adecuar o produto ou servizo &s necesidades, as motivacions e aos habitos de compra.

CA1.4 Identificaronse nichos de mercado en que a empresa poida ter oportunidades comerciais, aplicando técnicas de analise axeitadas.

CA1.5 Identificaronse os segmentos ou grupos de clientela con potencial de compra e comercialmente atractivos para a empresa, utilizando criterios de volume e frecuencia de compra, grao de fidelizacion, identificacion coa marca, capacidade de diferenciacién do

CA1.6 Elaboraronse informes coas conclusions das analises de datos realizadas, utilizando a aplicacién informatica axeitada.

CA1.7 Analizouse a orientacién de diversas empresas cara o mercado.

4.1.e) Contidos

Contidos

Concepto e contido do marketing.

OMérketing de servizos.

Funcidns do marketing na economia.

As orientacions do marketing ao longo do tempo

O marketing na xestion da empresa.
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Contidos
Tipos de marketing.
Marketing estratéxico. Andlise das oportunidades de mercado.
Estratexias de segmentacion do mercado.
Segmentacion do mercado
Marketing operativo. As variables de marketing mix tradicionais e ampliadas.
Definicién e desenvolvemento das politicas de marketing mix.
4.2.a) Identificacién da unidade didactica
N.° Titulo da UD Duracion
2 Definicion da politica de produto ou servizo 28
4.2.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
RA1 - Avalia as oportunidades de mercado para o lanzamento dun produto, a entrada en novos mercados ou a mellora do posicionamento do produto ou servizo, analizando as variables de marketing mix, asi como as tendencias e a NO
evolucion do mercado.
RA2 - Define a politica do produto, analizando as caracteristicas, os atributos e as utilidades do produto ou servizo, para a stia adecuacion as necesidades e aos perfis da clientela & que vaia dirixido. Sl
RA3 - Define a politica de prezos dos produtos ou servizos, analizando os custos, a demanda, a competencia e demais factores que intervefien na formacién e no calculo dos prezos. NO
RA4 - Selecciona o xeito e a canle de distribucion mais axeitados para cada produto, servizo ou gama de produtos, para o que analiza as alternativas de distribucion dispofiibles. NO
RAS - Selecciona as accidns de comunicacion mais axeitadas para lanzar novos produtos e servizos ou prolongar a sta permanencia no mercado, e reforzar asi a imaxe corporativa e de marca, para o que avalia as alternativas dispofiibles. NO

4.2.d) Criterios de avaliacion que se aplicaran para a verificacion da consecuciéon dos obxectivos por parte do alumnado

Criterios de avaliacion

CA1.1 Analizaronse os datos dispofiibles relativos & oferta e a demanda do produto ou servizo, en comparacion cos da competencia e cos produtos substitutivos e complementarios.

-4-
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Criterios de avaliacion

CA1.1.2 Analizaronse os datos dispofiibles relativos & oferta e a demanda do produto ou servizo en comparacién cos produtos sustitutivos e complementarios

CA1.2 Analizouse informacion sobre a evolucién e a tendencia das vendas por produtos, lifias de produtos ou marcas, ou segundo o tipo de clientela, calculando a cota de mercado e as taxas de variacion, e utilizando a aplicacion informatica axeitada.

CA1.3 Analizouse o perfil e os habitos de compra da clientela real e potencial co fin de adecuar o produto ou servizo as necesidades, as motivacions e aos habitos de compra.

CA1.4 Identificaronse nichos de mercado en que a empresa poida ter oportunidades comerciais, aplicando técnicas de analise axeitadas.

CA2.1 Identificaronse os atributos do produto ou servizo en funcién da sta natureza, a sta utilidade, as necesidades que poida satisfacer, e a percepcion e os motivos de compra das persoas consumidoras as que se dirixa.

CA2.2 Elaborouse unha base de datos de produtos, lifias, familias e categorias de produtos que comercialice a empresa, incorporando a informacion salientable sobre caracteristicas técnicas, usos, presentacion, envases e marcas.

CA2.3 Realizouse unha analise comparativa dos produtos ou servizos con respecto aos da competencia, comparando caracteristicas técnicas, utilidades, presentacion, marca, envase, etc.

CA2.4 Determinouse o posicionamento do produto, o servizo ou a gama de produtos no mercado utilizando diversas razéns, taxa de crecemento, cotas de mercado, matriz de crecemento-participacion de BCG e outras técnicas de analise.

CA2.5 Analizouse o ciclo de vida de diversos produtos para determinar en que fase se atopan.

CA2.6 Actualizouse a informacidn sobre produtos ou servizos, que recolla a informacion da rede de vendas, dos axentes de distribucion e das tendas ou da clientela, utilizando a ferramenta informatica axeitada.

CA2.7 Definironse as posibles estratexias comerciais en politica de produto, tendo en conta o ciclo de vida do produto e o perfil da clientela & que vaia dirixido.

CAZ2.8 Elaboraronse informes sobre produtos, servizos ou lifias de produtos, analizando a imaxe de marca, o posicionamento e as posibles estratexias comerciais.

CAZ3.7 Analizaronse as estratexias en politica de prezos, tendo en conta os custos, o ciclo de vida do produto, os prezos da competencia e as caracteristicas do segmento de mercado ao que se dirixa.

CA4.2 Caracterizaronse os xeitos de venda en funcién do sector, do tipo de produto ou servizo e do tipo de clientela.

CAA4.8 Elaboraronse informes sobre distribucién comercial, a partir dos datos de analise de custos, tempos, axentes intermediarios dispofiibles e estratexias viables, para a toma de decisions.

CAA5.7 Seleccionaronse as accions de comunicacion e promocidn mais axeitadas para lanzar novos produtos ou prolongar a stia permanencia no mercado, reforzando a imaxe corporativa e de marca.

CAA5.8 Elaborouse un informe base da politica de comunicacién que contefia o publico obxectivo (targets) e a analise dos medios dispofiibles.
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Contidos

OMérketing de servizos.
Definicién e desenvolvemento das politicas de marketing mix.
O produto como instrumento de marketing: caracteristicas e atributos. Tipos de produtos.

OA marca: finalidade e regulacion legal; tipos de marcas. Estratexias.

Imaxe e posicionamento de produtos, servizos e marcas: determinacion e analise; razéns cuantitativas, taxas de crecemento e modelos de portfolio.

Elaboracién de informes sobre produtos, utilizando ferramentas informaticas.
Dimension do produto.

Ciclos de vida do produto e do consumidor (CVP e CVC).

Politica do produto: obxectivos.

Andlise da carteira de produtos, servizos ou marcas.

Estratexias en politica de produtos.

Creacion e lanzamento de novos produtos.

Diversificacién de produtos.

Diferenciacién do produto ou servizo.

OElaboracion de informes sobre prezos, utilizando ferramentas informaticas axeitadas.
Comercializacion en lifa.

Elaboracion de informes sobre distribucion utilizando aplicaciéns informéticas.
Factores que condicionan a eleccion do xeito e da canle de distribucion.
Métodos de venda: venda tradicional, autoservizo, venda sen tenda, etc.
Marketing en lifia.

Elaboracién de informes sobre politica de comunicacién, utilizando aplicaciéns informaticas.
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Contidos
Publicidade.
Promocion de vendas.
4.3.a) Identificaciéon da unidade didactica
N.° Titulo da UD Duracion
3 Definicién da politica de prezos 25
4.3.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
RA1 - Avalia as oportunidades de mercado para o lanzamento dun produto, a entrada en novos mercados ou a mellora do posicionamento do produto ou servizo, analizando as variables de marketing mix, asi como as tendencias e a NO
evolucion do mercado.
RA2 - Define a politica do produto, analizando as caracteristicas, os atributos e as utilidades do produto ou servizo, para a slia adecuacion as necesidades e aos perfis da clientela & que vaia dirixido. NO
RA3 - Define a politica de prezos dos produtos ou servizos, analizando os custos, a demanda, a competencia e demais factores que intervefien na formacién e no célculo dos prezos. Sl
RA4 - Selecciona o xeito € a canle de distribucion mais axeitados para cada produto, servizo ou gama de produtos, para o que analiza as alternativas de distribucion dispofiibles. NO
RAS5 - Selecciona as accidns de comunicacidn mais axeitadas para lanzar novos produtos e servizos ou prolongar a stia permanencia no mercado, e reforzar asi a imaxe corporativa e de marca, para o que avalia as alternativas dispofiibles. NO

4.3.d) Criterios de avaliacion que se aplicaran para a verificaciéon da consecuciéon dos obxectivos por parte do alumnado

Criterios de avaliacion

CA1.5 Identificaronse os segmentos ou grupos de clientela con potencial de compra e comercialmente atractivos para a empresa, utilizando criterios de volume e frecuencia de compra, grao de fidelizacion, identificacién coa marca, capacidade de diferenciacion do

CA2.4 Determinouse o posicionamento do produto, o servizo ou a gama de produtos no mercado utilizando diversas razéns, taxa de crecemento, cotas de mercado, matriz de crecemento-participacién de BCG e outras técnicas de anélise.

CA2.5 Analizouse o ciclo de vida de diversos produtos para determinar en que fase se atopan.

CA3.1 Identificouse a normativa legal relativa a prezos e comercializacion dos produtos ou servizos, para a sta aplicacién na politica de prezos da empresa.

CA3.2 Identificaronse os factores que determinan o prezo de venda do produto, considerando os custos de fabricacion e distribucion, as comisidns, as marxes e os descontos, e tendo en conta o ciclo de vida do produto, o seu posicionamento e a estratexia de comer
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Criterios de avaliacion

CA3.3 Avaliouse o efecto das variacions nos custos de fabricacion e comercializacion sobre o prezo de venda final do produto e sobre o volume de vendas, analizando a elasticidade da demanda do produto ou servizo.

CA3.4 Calculouse o prezo de venda do produto, a partir do escandallo de custos de fabricacion e distribucién.

CA3.5 Calculouse a marxe bruta do produto ou servizo, a partir da analise dos compofientes do custo, o punto morto e a tendencia do mercado, e propuxéronse posibles melloras nas marxes.

CA3.6 Realizouse unha analise comparativa do prezo do produto ou servizo respecto aos da competencia, e analizaronse as causas das diferenzas.

CA3.7 Analizaronse as estratexias en politica de prezos, tendo en conta os custos, o ciclo de vida do produto, os prezos da competencia e as caracteristicas do segmento de mercado ao que se dirixa.

CAZ3.8 Elaboraronse informes sobre prezos de produtos, servizos ou lifias de produtos, para a toma de decisiéns.

CAA4.8 Elaboraronse informes sobre distribucion comercial, a partir dos datos de analise de custos, tempos, axentes intermediarios dispofiibles e estratexias viables, para a toma de decisions.

CAA5.8 Elaborouse un informe base da politica de comunicacidn que contefia o publico obxectivo (targets) e a analise dos medios dispofiibles.

4.3.e) Contidos

Contidos

Estratexias de segmentacion do mercado.
Estratexias de segmentacion do mercado
Definicién e desenvolvemento das politicas de marketing mix.
Imaxe e posicionamento de produtos, servizos e marcas: determinacion e analise; razéns cuantitativas, taxas de crecemento e modelos de portfolio.
Ciclos de vida do produto e do consumidor (CVP e CVC).
Creacion e lanzamento de novos produtos.
O prezo do produto como instrumento de marketing.
OElaboracion de informes sobre prezos, utilizando ferramentas informaticas axeitadas.
Compofientes do prezo dun produto ou servizo.

O proceso de fixacion de prezos: factores que infliien nel.
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Contidos

Politica de prezos: obxectivos.

Normativa legal en materia de prezos.

Métodos de fixacion de prezos: baseados nos custos, na competencia e na demanda de mercado.
Estratexias en politica de prezos.

Estratexias de prezos psicoloxicos.

Célculo dos custos e determinacion do prezo de venda dun produto, utilizando a folla de calculo: escandallo de custos, marxe bruta e punto morto.
Comercializacion en lifia.

Elaboracién de informes sobre distribucion utilizando aplicacidns informaticas.

Factores que condicionan a eleccion do xeito e da canle de distribucién.

Métodos de venda: venda tradicional, autoservizo, venda sen tenda, efc.

Marketing en lifia.

Elaboracién de informes sobre politica de comunicacidn, utilizando aplicaciéns informaticas.

4.4.a) Identificacion da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracion

4 Seleccion da forma e canle de distribucién 25
4.4.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo

RA1 - Avalia as oportunidades de mercado para o lanzamento dun produto, a entrada en novos mercados ou a mellora do posicionamento do produto ou servizo, analizando as variables de marketing mix, asi como as tendencias e a NO
evolucion do mercado.
RA2 - Define a politica do produto, analizando as caracteristicas, os atributos e as utilidades do produto ou servizo, para a sta adecuacion as necesidades e aos perfis da clientela & que vaia dirixido. NO
RA3 - Define a politica de prezos dos produtos ou servizos, analizando os custos, a demanda, a competencia e demais factores que intervefien na formacién e no calculo dos prezos. NO
RA4 - Selecciona o xeito € a canle de distribucion mais axeitados para cada produto, servizo ou gama de produtos, para o que analiza as alternativas de distribucion dispofiibles. Sl
RA5 - Selecciona as accions de comunicacion mais axeitadas para lanzar novos produtos e servizos ou prolongar a stia permanencia no mercado, e reforzar asi a imaxe corporativa e de marca, para o que avalia as alternativas dispofiibles. NO
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4.4.d) Criterios de avaliacion que se aplicaran para a verificacion da consecucién dos obxectivos por parte do alumnado

Criterios de avaliacion

CA1.2 Analizouse informacién sobre a evolucion e a tendencia das vendas por produtos, lifias de produtos ou marcas, ou segundo o tipo de clientela, calculando a cota de mercado e as taxas de variacion, e utilizando a aplicacion informética axeitada.

CA1.3 Analizouse o perfil e os habitos de compra da clientela real e potencial co fin de adecuar o produto ou servizo &s necesidades, 4s motivacions e aos habitos de compra.

CA2.4 Determinouse o posicionamento do produto, o servizo ou a gama de produtos no mercado utilizando diversas razéns, taxa de crecemento, cotas de mercado, matriz de crecemento-participacién de BCG e outras técnicas de anélise.

CA2.5 Analizouse o ciclo de vida de diversos produtos para determinar en que fase se atopan.

CA3.7 Analizaronse as estratexias en politica de prezos, tendo en conta os custos, o ciclo de vida do produto, os prezos da competencia e as caracteristicas do segmento de mercado ao que se dirixa.

CA4.1 Identificaronse as funcidns da distribucién comercial e valorouse a sta importancia estratéxica dentro do marketing mix.

CA4.2 Caracterizaronse os xeitos de venda en funcion do sector, do tipo de produto ou servizo e do tipo de clientela.

CA4.3 Clasificaronse as canles de distribucion en funcién do niimero e o tipo de axentes intermediarios, o grao de asociacion entre estes e as stas funciéns.

CA4 .4 Realizouse unha analise comparativa de diversas estruturas de distribucién comercial, analizando os niveis da canle e o niimero e o tipo de axentes intermediarios, e valorouse a posibilidade de distribucion en lifia.

CA4.5 Seleccionouse a canle de distribucion mais axeitada, en funcién da estratexia de distribucion propia e allea, e da cobertura do mercado que se pretenda alcanzar.

CA4.6 Analizaronse os tipos de contratos de intermediacién comercial en que se formaliza a relacion entre fabricantes e rede de distribucion e venda.

CAA4.7 Calculouse o custo de distribucion comercial considerando todos os elementos que o integran.

CA4.8 Elaboraronse informes sobre distribucion comercial, a partir dos datos de andlise de custos, tempos, axentes intermediarios dispofiibles e estratexias viables, para a toma de decisions.

CAb.8 Elaborouse un informe base da politica de comunicacion que contefia o publico obxectivo (targets) e a analise dos medios dispofiibles.

4.4.e) Contidos

Contidos

OMarketing de servizos.

-10-
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Contidos

Definicién e desenvolvemento das politicas de marketing mix.

Imaxe e posicionamento de produtos, servizos e marcas: determinacion e analise; razons cuantitativas, taxas de crecemento e modelos de portfolio.

Ciclos de vida do produto e do consumidor (CVP e CVC).

Creacion e lanzamento de novos produtos.

OElaboracion de informes sobre prezos, utilizando ferramentas informaticas axeitadas.
A distribucién comercial como instrumento de marketing.

0Contrato de franquia.

Mérketing de distribucion.

Comercializacién en lifia.

Custos de distribucion: estrutura e calculo.

Elaboracién de informes sobre distribucion utilizando aplicacidns informaticas.
Canles de distribucion: concepto, estrutura e tipos.

Intermediarios comerciais: funcions, niimero e tipos.

Politica de distribucion: obxectivos.

Factores que condicionan a eleccion do xeito e da canle de distribucion.

Métodos de venda: venda tradicional, autoservizo, venda sen tenda, efc.

Formas comerciais de distribucion: comercio independente, asociado e integrado.
Estratexias de distribucién. Relacion entre a fabrica e a rede e os puntos de venda.
Formas e contratos de intermediacion comercial.

Marketing en lifia.

Elaboracién de informes sobre politica de comunicacidn, utilizando aplicaciéns informaticas.
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4.5.a) Identificacion da unidade didactica

jB|ICIB

N.° Titulo da UD Duracién
5 Seleccion das accions de comunicacion 25
4.5.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
RA2 - Define a politica do produto, analizando as caracteristicas, os atributos e as utilidades do produto ou servizo, para a stia adecuacion as necesidades e aos perfis da clientela & que vaia dirixido. NO
RA3 - Define a politica de prezos dos produtos ou servizos, analizando os custos, a demanda, a competencia e demais factores que intervefien na formacién e no calculo dos prezos. NO
RA4 - Selecciona o xeito e a canle de distribucién mais axeitados para cada produto, servizo ou gama de produtos, para o que analiza as alternativas de distribucién dispofiibles. NO
RA5 - Selecciona as accions de comunicacion mais axeitadas para lanzar novos produtos e servizos ou prolongar a stia permanencia no mercado, e reforzar asi a imaxe corporativa e de marca, para o que avalia as alternativas dispofiibles. Sl

4.5.d) Criterios de avaliacion que se aplicaran para a verificaciéon da consecuciéon dos obxectivos por parte do alumnado

Criterios de avaliacion

CA2.5 Analizouse o ciclo de vida de diversos produtos para determinar en que fase se atopan.

CA3.7 Analizaronse as estratexias en politica de prezos, tendo en conta os custos, o ciclo de vida do produto, os prezos da competencia e as caracteristicas do segmento de mercado ao que se dirixa.

CAA4.8 Elaboraronse informes sobre distribucion comercial, a partir dos datos de analise de custos, tempos, axentes intermediarios dispofibles e estratexias viables, para a toma de decisions.

CAA5.1 Definironse os obxectivos da politica de comunicacidn, considerando as caracteristicas do publico obxectivo (targets) que se pretenda alcanzar.

CAA5.2 Caracterizaronse 0s xeitos e os tipos de acciéns que integran o mix de comunicacion.

CAA5.3 Diferenciaronse os instrumentos e os tipos de accidns de comunicacion, en funcidn do publico obxectivo, a imaxe corporativa, e os obxectivos e as estratexias da organizacion.

CAb5.4 Realizouse unha analise comparativa de acciéns de comunicacion en funcion do impacto previsto, os obxectivos, 0 orzamento, os medios e os soportes dispofiibles no mercado de medios de comunicacion.

CAA5.5 Definironse as variables de frecuencia, periodo e prazos das accidns de comunicacion, en funcion de criterios de eficiencia e efectividade do impacto no publico obxectivo, dos logros de acciéns anteriores, as accidns da competencia e 0 orzamento dispofiibl

CAA5.6 Avaliouse a capacidade da organizacion para executar ou contratar as accidns de comunicacion, en funcion dos recursos dispofiibles e dos medios de comunicacién cumpra utilizar.
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Criterios de avaliacion

CAA5.7 Seleccionaronse as accions de comunicacion e promocidn mais axeitadas para lanzar novos produtos ou prolongar a stia permanencia no mercado, reforzando a imaxe corporativa e de marca.

CAA5.8 Elaborouse un informe base da politica de comunicacién que contefia o publico obxectivo (targets) e a analise dos medios dispofiibles.

4.5.e) Contidos

Contidos

OMarketing de servizos.

Definicién e desenvolvemento das politicas de marketing mix.

Imaxe e posicionamento de produtos, servizos e marcas: determinacion e analise; razéns cuantitativas, taxas de crecemento e modelos de portfolio.
Ciclos de vida do produto e do consumidor (CVP e CVC).

Creacion e lanzamento de novos produtos.

OElaboracion de informes sobre prezos, utilizando ferramentas informaticas axeitadas.
Comercializacion en lifia.

Elaboracién de informes sobre distribucion utilizando aplicacidns informaticas.

Factores que condicionan a eleccion do xeito e da canle de distribucion.

Proceso de comunicacion comercial: elementos basicos.

0Venda persoal.

Marketing en lifia.

Elaboracién de informes sobre politica de comunicacién, utilizando aplicaciéns informaticas.
Mix de comunicacién: tipos e formas.

Politicas de comunicacién.

Publicidade.
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Contidos
Promocion de vendas.
Relaciéns publicas.
Marketing directo.
Marketing relacional.
Merchandising.
4.6.a) Identificacion da unidade didactica
N.° Titulo da UD Duracién
6 Elaboracidn de briefings de produtos, servizos ou marcas 19
4.6.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
S:Ae1n t-e Eabora briefings de produtos, servizos ou marcas para a execucion ou a contratacion externa de accions de comunicacién, tendo en conta a relacidn entre as variables do marketing mix, os obxectivos comerciais e o perfil da NO
RA2 - Elabora o plan de marketing, seleccionando a informacién de base do produto, o prezo, a distribucién e a comunicacion, e relacionando entre si as variables do marketing mix. NO
RA3 - Realiza o seguimento e o control das politicas e as accidns comerciais establecidas no plan de méarketing, e avalia o0 seu desenvolvemento e o grao de consecucidn dos obxectivos previstos. NO

4.6.d) Criterios de avaliacion que se aplicaran para a verificaciéon da consecucion dos obxectivos por parte do alumnado

Criterios de avaliacion

CA1.1 Definironse os obxectivos e a finalidade do briefing dun produto, servizo ou marca, para o desenvolvemento das accidns de marketing.

CA1.1.1 Definironse os obxectivos e a finalidade do briefing dun produto, servizo ou marca

CA1.2 Caracterizouse a estrutura do briefing e os elementos que o compofien, en funcidn do tipo de accidn de marketing e do destinatario deste.

CA1.3 Seleccionaronse os datos requiridos para elaborar a informacion de base ou briefing do produto, servizo ou marca, segundo o tipo de accion que se vaia levar a cabo.
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Criterios de avaliacion

CA1.4 Analizouse a informacién contida nun briefing, convenientemente caracterizado, sinalouse o seu obxecto e obtivéronse conclusions salientables.

CA1.5 Redactouse o briefing dun produto ou servizo para unha accioén de comunicacion determinada, de acordo coas especificacidns recibidas e utilizando ferramentas informaticas e de presentacion.

CA1.6 Transmitiuselles as persoas designadas pola organizacién, nos soportes e nos idiomas requiridos, realizando as xestiéns oportunas e aclarando as dubidas e as obxeccions por elas formuladas

CA2.3 Realizouse unha andlise da situacion, tanto externa como interna (DAFO), utilizando técnicas estatisticas e aplicacidns informaticas axeitadas.

CA2.5 Establecéronse as accions de politicas do produto, o prezo, a distribucidn e a comunicacién, e as relacions entre estas.

CA3.2 Actualizouse a informacidn obtida no proceso de control das accidns de marketing, utilizando as aplicacions e os sistemas de informacién, o SIM, o CRM, etc.

4.6.e) Contidos

Contidos

Briefing dun produto ou servizo: obxectivos e finalidade.
Estrutura do briefing.
Elementos e informacién que o comporien.
Elaboracion dun briefing utilizando aplicaciéns informaticas.
Transmisién dun briefing

Xeitos de transmitir un briefing
Anélise da situacion: andlise interna e externa. Anélise DAFO.
Eleccién das estratexias de marketing.

Accions e politicas do marketing mix. Relacion entre elas.

4.7.a) Identificaciéon da unidade didactica

N.° Titulo da UD

Duracién

7 Elaboracién do plan de marketing

55
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4.7.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
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Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
RA1 - Elabora briefings de produtos, servizos ou marcas para a execucion ou a contratacion externa de accions de comunicacion, tendo en conta a relacidn entre as variables do marketing mix, os obxectivos comerciais e o perfil da NO
clientela.
RA2 - Elabora o plan de marketing, seleccionando a informacién de base do produto, o prezo, a distribucién e a comunicacion, e relacionando entre si as variables do marketing mix. Sl
RA3 - Realiza o seguimento e o control das politicas e as accidns comerciais establecidas no plan de mérketing, e avalia o seu desenvolvemento e o grao de consecucidn dos obxectivos previstos. NO

4.7.d) Criterios de avaliacion que se aplicaran para a verificaciéon da consecuciéon dos obxectivos por parte do alumnado

Criterios de avaliacion

CA1.1 Definironse os obxectivos e a finalidade do briefing dun produto, servizo ou marca, para o desenvolvemento das accions de méarketing.

CA1.1.2 Definironse os obxectivos e a finalidade do briefing dun produto, servizo ou marca concreto que elixiramos para realizar o plan de marketing

CA1.2 Caracterizouse a estrutura do briefing e os elementos que o compofien, en funcién do tipo de accién de marketing e do destinatario deste.

CA1.3 Seleccionaronse os datos requiridos para elaborar a informacién de base ou briefing do produto, servizo ou marca, segundo o tipo de accidn que se vaia levar a cabo.

CA1.5 Redactouse o briefing dun produto ou servizo para unha accién de comunicacion determinada, de acordo coas especificaciéns recibidas e utilizando ferramentas informaticas e de presentacion.

CA1.6 Transmitiuselles &s persoas designadas pola organizacidn, nos soportes e nos idiomas requiridos, realizando as xestiéns oportunas e aclarando as dubidas e as obxeccidns por elas formuladas

CA2.1 Caracterizaronse as etapas ou fases do proceso de planificacion comercial e identificaronse as utilidades do plan de méarketing.

CA2.2 Seleccionaronse os datos ou a informacion de base que sera obxecto de andlise.

CA2.3 Realizouse unha analise da situacion, tanto externa como interna (DAFO), utilizando técnicas estatisticas e aplicacions informaticas axeitadas.

CA2.4 Establecéronse os obxectivos que se pretenda conseguir e elixironse as estratexias de marketing mais axeitadas para os alcanzar.

CA2.5 Establecéronse as accions de politicas do produto, o prezo, a distribucion e a comunicacién, e as relacions entre estas.

CA2.6 Elaborouse o orzamento, especificando os recursos financeiros e humanos requiridos para levar a cabo as politicas previstas e o tempo necesario para a posta en practica do plan.
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Criterios de avaliacion

CA2.7 Redactouse e presentouse o plan de marketing, utilizando as ferramentas informaticas axeitadas.

CA2.7.1 Redactouse e presentouse o plan de marketing, utilizando as ferramentas informaticas axeitadas, ao profesor

CA2.7.2 Expuxose e defendeuse o plan de marketing, utilizando as ferramentas informaticas axeitadas, ante a clase

CA3.1 Establecéronse os procedementos de seguimento e control das politicas do plan de marketing, recollendo a informacién dos departamentos e axentes implicados, e da rede de venda e distribucién.

CA3.2 Actualizouse a informacidn obtida no proceso de control das accidns de marketing, utilizando as aplicacions e os sistemas de informacién, o SIM, o CRM, etc.

CA3.4 Compararonse os resultados obtidos cos obxectivos previstos no plan de marketing, determinando as desviaciéns producidas na execucion deste.

CAZ3.6 Elaboraronse informes de control e avaliacion do plan de marketing que recollan a informacidn obtida no proceso de seguimento, as desviacions detectadas e a proposta de medidas correctoras.

4.7.e) Contidos

Contidos

Briefing dun produto ou servizo: obxectivos e finalidade.
Estrutura do briefing.
Elementos e informacién que o comporien.
Elaboracion dun briefing utilizando aplicaciéns informaticas.
Transmisién dun briefing
Xeitos de transmitir un briefing
Planificacién de marketing: finalidade e obxectivos.
OPlan de marketing para os servizos.
Plan de marketing en lifia.

Plan de marketing: caracteristicas, utilidades e estrutura.

Analise da situacién: andlise interna e externa. Analise DAFO.
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Contidos
Establecemento dos obxectivos xerais e de marketing.
Eleccion das estratexias de marketing.
Accions e politicas do marketing mix. Relacion entre elas.
Orzamento.
Execucion e control do plan de méarketing.
Redaccion e presentacién do plan de marketing, utilizando as aplicacidns informaticas.
Seguimento e control das accidns do plan de marketing.
Elaboracion de informe de control empregando aplicaciéns informaticas axeitadas
4.8.a) Identificacion da unidade didactica
N.° Titulo da UD Duracién
8 Seguimento e control das politicas e accions do plan de marketing 25
4.8.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
S:Ae1n t-e Eabora briefings de produtos, servizos ou marcas para a execucion ou a contratacion externa de accions de comunicacién, tendo en conta a relacidn entre as variables do marketing mix, os obxectivos comerciais e o perfil da NO
RA2 - Elabora o plan de marketing, seleccionando a informacién de base do produto, o prezo, a distribucién e a comunicacion, e relacionando entre si as variables do marketing mix. NO
RA3 - Realiza o seguimento e o control das politicas e as accidns comerciais establecidas no plan de mérketing, e avalia o seu desenvolvemento e o grao de consecucidn dos obxectivos previstos. Sl

4.8.d) Criterios de avaliacion que se aplicaran para a verificaciéon da consecucion dos obxectivos por parte do alumnado

Criterios de avaliacion

CA1.3 Seleccionaronse os datos requiridos para elaborar a informacion de base ou briefing do produto, servizo ou marca, segundo o tipo de accion que se vaia levar a cabo.

CA1.4 Analizouse a informacion contida nun briefing, convenientemente caracterizado, sinalouse o seu obxecto e obtivéronse conclusions salientables.
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Criterios de avaliacion

CA2.1 Caracterizaronse as etapas ou fases do proceso de planificacién comercial e identificaronse as utilidades do plan de marketing.

CA2.2 Seleccionaronse os datos ou a informacion de base que sera obxecto de analise.

CA3.1 Establecéronse os procedementos de seguimento e control das politicas do plan de marketing, recollendo a informacién dos departamentos e axentes implicados, e da rede de venda e distribucién.

CA3.2 Actualizouse a informacidn obtida no proceso de control das accidns de marketing, utilizando as aplicacions e os sistemas de informacién, o SIM, o CRM, etc.

CA3.2.1 Expuxose en que consistiria a actualizacion da informacion obtida no proceso de control das accidns de marketing e en que sistemas de informacion e aplicacions se realizaria

CA3.3 Calcularonse as razéns de control das acciéns do plan de marketing a partir da informacién obtida doutros departamentos, da rede de venda e do SIM.

CA3.4 Compararonse os resultados obtidos cos obxectivos previstos no plan de marketing, determinando as desviaciéns producidas na execucion deste.

CAZ3.5 Propuxéronse medidas correctoras para arranxar as desviacions e os erros cometidos na execucion das politicas e acciéns comerciais.

CAZ3.6 Elaboraronse informes de control e avaliacion do plan de marketing que recollan a informacidn obtida no proceso de seguimento, as desviacions detectadas e a proposta de medidas correctoras.

4.8.e) Contidos

Contidos

Elementos e informacion que o comporien.

Planificacién de marketing: finalidade e obxectivos.

Plan de mérketing: caracteristicas, utilidades e estrutura.

Seguimento e control das accidns do plan de marketing.

Célculo das razéns de control mais habituais, utilizando follas de calculo.
Célculo das desviacions producidas e proposta de medidas correctoras.

Elaboracion de informe de control empregando aplicacions informaticas axeitadas
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5. Minimos exixibles para alcanzar a avaliacion positiva e os criterios de cualificacion

Todos os elementos curriculares (resultados de aprendizaxe, criterios de avaliacién e bloques de contido asociados) deste mddulo son minimos esixibles e poden ser preguntados nos exames pertinentes.

Todos os Criterios de Avaliacion (CA) establécense como minimos tendo que acadarse 0 50% da cualificacion de cada un para ter unha avaliacion positiva. O calculo do 50% establecerase no nivel minimo de logro
que corresponda ao instrumento de avaliacién empregado.

Os procedementos de avaliacion que se van utilizar van ser;
-Probas de cofiecementos:

1. Poden consistir en exames escritos con preguntas curtas e/ou a desenvolver, segundo o caso. Tamén podera haber preguntas tipo test, onde as respostas mal contestadas seran avaliadas negativamente coa
metade da puntuacion da pregunta (penalizacion). Poden incluir exercicios ou supostos practicos.
2.Conteran instrucions de realizacidn con indicacién de tempos maximos para realizalas e a cualificacién maxima por preguntas ou apartados.
3.Para os exames escritos con preguntas a desenvolver ou supostos practicos empregaranse modelos de solucidn (padrons) e a sta avaliacidn sera proporcional en funcion da sta completitude.
A referencia para avaliar sera un padron:

-0 modelo de solucion, en exercicios ou supostos practicos, sera graduado do seguinte xeito: pregunta completa 100% da cualificacion, pregunta case completa 75% da cualificacion, pregunta aceptable (minimo)
50% da cualificacion, pregunta incompleta 25% da cualificacion, pregunta moi incompleta 5% da cualificacion.

-Ou ben a contestacién a pregunta segundo a explicacion dada na clase, se foi unha pregunta curta, ou a teoria solicitada conforme os apuntes expostos na aula virtual ou entregado en forma de fotocopias. A
pregunta resposta de forma completa avaliarase co 100% da cualificacion, e a pregunta incompleta cunha porcentaxe directamente proporcional ao exposto na pregunta con respecto & totalidade da mesma.
4 Para aprobar estas probas precisase obter como minimo unha puntuacién de 5.
5. Unha proba de cofiecementos non realizada inxustificadamente, supora volvela realizar no periodo de actividades de recuperacion correspondente.
6. Este tipo de probas seran combinadas. Ou sexa, se avaliaran varios criterios de cualificacion nelas. A cualificacion consistira en corrixir a proba globalmente e
repartir a cualificacion entre os CA avaliados en funcion do peso establecido en axustar avaliacién.
7.En cada periodo de avaliacion parcial (decembro, marzo) este tipo de probas teran un peso do 70% da cualificacion obtida, poidendo aumentarse ata 0 80 % nalgunha evaluacion na que as probas de produto
tefien un menor peso.

-Probas de produto:
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1. Poden consisitir en traballos de investigacion, comentarios de lecturas propostas, exposicions de traballos diante do grupo clase, resolucion de exercicios practicos relacionados co tema en cuestion, ...

2. As veces, algunhas destas probas de produto seran individuais e, outras veces, seran grupais.

3. Estas probas adaptaranse as instrucions emitidas dende a Xefatura do Departamento de Organizacién e Xestion Comercial que fan referencia a un método estandar, como é o caso da utilizacién das normas
APA.

4. Estas probas, asimesmo, presentaranse en formato pdf e entregaranse a través da aula virtual, o correo electrénico da profesora, e/ou, segundo o tipo de produto, fisicamente, en man, no prazo convenientemente
estipulado.

5. As probas de produto: avalianse con taboas de indicadores (rdbricas). As ribricas teran catro niveis de logro: completo/excelente 100% da cualificacion, intermedio/bo 75%, aceptable (minimo) 50%, insuficiente do
0%-40%.

Os indicadores iran en funcion dos contidos a esixir aos que se sumaran a expresion escrita, presentacion, ortografia e creatividade.

Os indicadores de contido puntuardn como minimo un 60% da cualificacion total do produto.

6.Estas probas seran avaliadas de 1 a 10 con dous decimais. A stiia demora supora unha penalizacién dun 25% da nota obtida se a mesma é entregada cun dia de retraso, un 35% se a demora é de dous dias, 45%
se a demora é de tres dias,...e asi sucesivamente.

7.Este tipo de probas seran combinadas (cualificando varios CA na mesma proba), nese caso obterase a cualificacion total cualificando a proba globalmente e repartindo a cualificacion entre os CA avaliados en
funcién do peso establecido en "axustar avaliacion”.

8.En cada periodo de avaliacidn parcial (decembro, marzo) este tipo de probas teran un peso do 20% da cualificacion obtida. Este peso podera ser nalgunha avaliacion dun 10 % cando nela este tipo de probas foron
menos importantes e numerosas.

-Probas de desempefio:

1.Participacion activa e cooperacion nos traballos en grupo, participacion activa no desenvolvemento das clases, defensa activa dun traballo segundo as indicacions xerais establecidas pola profesora
(comportamento xestual e corporal, mirada ao publico, estruturacién da exposicion,...) que se corresponden cunha boa dinamica expositiva en xeral.

2. A non realizacién destes desempefios, cando sexan explicitos, implicara unha nota de cero no desempefio en cuestion.

3.Estas probas seran avaliadas de 1 a 10 con dous decimais.

4. Respecto as probas de desempefio: avaliaranse con taboas de indicadores que incluiran os seguintes bloques: linguaxe non verbal, linguaxe verbal, presentacién e

creatividade do apoio visual. Habera escalas como: moi ben, ben, suficiente, insuficiente, respecto aos items marcados.

5.Este tipo de probas seran combinadas (cualificando varios CA na mesma proba), nese caso obterase a cualificacion total cualificando a proba globalmente e repartindo a cualificacion entre os CA avaliados en
funcién do peso establecido en "axustar avaliacion”.

6.En cada periodo de avaliacion parcial (decembro, marzo) este tipo de probas teran un peso do 10% da cualificacion obtida.

A nota final de cada avaliacién sera de 1 a 10 sen decimais polo que se aproximara por exceso ou defecto en funcién dos decimais obtidos da férmula anterior, sendo necesario un 5 para obter a cualificacion positiva
do médulo.
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Na terceira avaliacion sera imprescindible presentar, para poder aprobar o médulo, un Plan de Marketing desefiado segun instrucions recibidas por parte da profesora. Esta presentacion sera obrigatoria posto que
este contido constittie a segunda unidade formativa do médulo. E dicir, non se podera aprobar o médulo sen a presentacién do devandito Plan de marketing.

A nota final do médulo sera a media aritmética do obtido nas duas avaliacions aproximado por defecto ou exceso en funcién dos decimais obtidos.

Procedemento ante copia no exame: a utilizacién de apuntes, "chuletas", libros de texto, calculadoras , teléfonos mobiles, smartwatches ou outros medios que non foran autorizados polo profesor ao comezo do
exame serd considerado copia. A copia en exames supora a calificacién cun 0 (cero) na proba e a expulsion inmediata da aula.

Ningun alumno podera entrar na aula o dia do exame para a sta realizacién despois de que xa saira da mesma algun outro alumno que xa o fixera.

No caso de que algun/ha alumno/a tefia unha cita médica na mesma data de realizacion dunha proba escrita, o/a alumno/a mostrara & cita correspondente e presentara o xustificante de asistencia para que poida
realizar a proba noutra data.

No caso de que algun/ha alumno/a chegue tarde a unha proba escrita, non tera dereito & realizacion da devandita proba e debera presentarse na data establecida para a sta recuperacion.

6. Procedemento para a recuperacion das partes non superadas
6.a) Procedemento para definir as actividades de recuperacion

-As actividades de recuperacion desenvolveranse en aproximadamente duas semanas no mes de xufio cara a obter unha avaliacién positiva en xufio do médulo. Tratase de que o alumnado aprenda dos propios
erros e sexa capaz de corrixilos.

-Ainda asi en cada avaliacion trimestral (12, 22 ou 32 avaliacion) se a nota € inferior a 5 puntos, logo de ter en conta a porcentaxe porcentual de cada unha das probas citadas no apartado 5 da programacion, debera
recuperarse esa avaliacion a través dunha proba de cofiecementos da avaliacion en cuestion (xaneiro, abril, xufio). Se non as recupera presentarase en xufio novamente a unha nova proba de cofiecementos en

funcion das avaliacions non superadas.

Tarefas do profesorado: O profesorado resolvera todas as dubidas que se lle prantexen ao alumnado sobre conceptos, procedementos ou resolucion de exercicios practicos relacionados co médulo. Para iso,
estruturarase o contido do médulo nesas dias semanas, en orde & secuencia dos contidos que se desenvolveu durante o curso académico.

Tarefas do alumnado: Resolucidn de exercicios practicos relacionados coas unidades didacticas estudadas, analise de textos propostos, elaboracion de documentos,... O alumnado tentara resolver todos aqueles
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conceptos tedricos e practicos que non lle quedaron claros durante o periodo ordinario.

O alumno debera presentarse obrigatoriamente & proba escrita de xufio para superar o modulo se non foi quen de superar as avaliacidns coas suas probas de cofiecemento pertinentes nos seus periodos
respectivos.

Do mesmo xeito, 0 alumnado de 2° curso que tefia pendente 0 mddulo poderd asistir no terceiro trimestre as clases do médulo, cando os seus comparieiros estean desenvolvendo a FCT e asi solventar aquelas
dubidas que se lle prantexen, asi como asistir as actividades de recuperacion nas duas semanas no mes de xufio cara a obter unha avaliacidn positiva en xufio do mddulo. Neste caso o exame sera de toda a

materia, de xeito similar ao exame prantexado para os que tefian perda de avaliacién continua, que se explica no seguinte apartado, ou os que tefian as tres avaliacions suspensas.

Necesitara para aprobar ter unha nota de 5 ou superior. As actividades desenvolvidas satisfactoriamente durante o periodo de recuperacion favoreceran o feito de obter unha mellor nota.

6.b) Procedemento para definir a proba de avaliaciéon extraordinaria para o alumnado con perda de dereito a avaliacion continua

0 alumnado perde a avaliacidn continua cando ten un 10% de faltas de asistencia sen xustificar ou un 15% xustificadas como maximo.

Elaborarase unha proba combinada que permita cualificar os CA do mddulo. Contera instrucions de realizacién con indicacion de tempos maximos para realizalas € a cualificacion maxima por preguntas ou
apartados.

A proba sera elaborada de xeito que se poidan comprobar obxectivamente as competencias definidas nos RA do médulo correspondente.
As partes xa superadas antes da comunicacién da perda da avaliacion continua non seran tidas en conta para a nota final do médulo e o0 alumnado debera examinarse novamente de todo o contido do médulo.

Este alumnado realizara unha proba escrita de cofiecemento que consistira en preguntas (tipo test ou para desenvolver) de diversas cuestions e/ou na resolucion de exercicios practicos relacionados cos contidos
minimos establecidos na programacion. A resolucion de exercicios pode incluir a anélise dun texto con preguntas.

As preguntas tipo test con respostas incorrectas seran avaliadas negativamente coa metade da puntuacién da pregunta en cuestién (penalizacion).

A referencia para avaliar sera un padron:
-0 modelo de solucion, en exercicios ou supostos practicos, graduados do seguinte xeito: pregunta completa 100% da cualificacion, pregunta case completa 75% da cualificacion, pregunta aceptable (minimo) 50%
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da cualificacion, pregunta incompleta 25% da cualificacion, pregunta moi incompleta 5% da cualificacion.
-Ou ben a contestacién a pregunta segundo a explicacion dada na clase, se foi unha pregunta curta; ou a teoria solicitada conforme os apuntes expostos na aula virtual ou entregado en forma de fotocopias. A
pregunta resposta de forma completa avaliarase co 100% da cualificacién, e a pregunta incompleta cunha porcentaxe directamente proporcional ao exposto na pregunta con respecto a totalidade da mesma.

Esta proba puntuarase sobre 10, tendo que obter unha nota igual ou superior a 5 para aprobar.

7. Procedemento sobre o seguimento da programacién e a avaliaciéon da propia practica docente

1. Nas reuniéns de Departamento mensuais procederase a dar conta do seguimento da programacion para ver se se axusta ao plan establecido.
Na aplicacion informética a periodicidade do seguimento farase cada 15 dias.

De todolos xeitos, a profesora comprobara, ao remate de cada sesidn, o ritmo das clases e tratara de corrixir as desviacions respecto a cronoloxia establecida para asi poder dar cumprimento a imparticion do
maodulo.

Hai que dicir que a programacion pode verse afectada na sta organizacion e posta en practica polas caracteristicas do grupo e as stas necesidades.

En moitas ocasidns, as actividades de aprendizaxe converteranse en actividades do proceso avaliador que permita, con caracter feedback, iniciar medidas correctoras ou ben sobre as propias actividades ou ben
sobre o desenvolvemento metodoldxico da unidade tratada nese momento.

2.A avaliacién da propia practica docente consistird nunha reflexion sobre as competencias de programacién, actividades de aula, avaliacion e formacion. Farémola mediante unha tdboa de indicadores con dous
niveis de logro: adecuado/a ou necesita mellora.

Asi, respecto a:

-Programacion: Os indicadores seran a planificacion do traballo docente, a programacion de unidades didacticas, a programacion de actividades e tarefas, e o tratamento da atencion a diversidade e da
transversalidade.

-Actividades de aula; Os indicadores seran a metodoloxia desenvolvida, a motivacion para a aprendizaxe, a potenciacion da autonomia no proceso de ensino-aprendizaxe, a coordinacién co resto do equipo docente,
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o clima na aula e resolucion de conflitos, o traballo en equipo, as actividades variadas desenvolvidas facendo un papel docente-guia, a utilizacion dos recursos do contexto para reforzar o proceso de ensino
aprendizaxe, a atencién a diversidade e a inclusion da transversalidade nas actividades.

-A avaliacion: Indicadores como os instrumentos utilizados para facer a avaliacion inicial e 0 seu rexistro, instrumentos utilizados para a avaliacion continua e o seu rexistro, o procedemento utilizado para a avaliacion
final, a coavaliacion e autoavaliacion, o desenvolvemento das actividades de recuperacién, a informacion proporcionada sobre a avaliacién e a cualificacion.

-A formacidn: tendo en conta a formacién desenvolvida formal e non formal.

3. Tamén se tera en conta a memoria de fin de curso do ano pasado por se houbera propostas de modificacién para o presente curso. Asi como ha memoria do ano actual se recolleran propostas de modificacions
para o seguinte curso, en funcion da autoavaliacién anterior realizada.

8. Medidas de atencion a diversidade

8.a) Procedemento para a realizacion da avaliacién inicial

Durante o primeiro mes de curso, se desefiaran instrumentos para a realizacion da avaliacién inicial. Se teran en conta aspectos como a procedencia do alumnado (ambito laboral, escolar, proba de acceso),
absentismo ata a celebracidn da reunion de avaliacién,...

Se desenvolvera un procedemento de observacion competencial a través de tarefas concretas na aula, directamente relacionadas coa materia a desenvolver, que permitira recoller informacion de todas/algunhas
das competencias claves seguintes:

1. Competencia en comunicacién lingtiistica.

Refirese a habilidade para utilizar a lingua, expresar ideas e interactuar con outras persoas de maneira oral ou escrita.

Para desenvolvela desefiaranse tarefas que impliquen a expresion escrita e a utilizacion da oralidade (traballos de reflexién e investigacion por escrito e defensa dos mesmos de xeito oral apoiados en produtos
graficos).

2. Competencia matematica e competencias basicas en ciencia e tecnoloxia.

A primeira alude as capacidades para aplicar o razoamento matematico para resolver cuestions da vida cotia; a competencia en ciencia céntrase nas habilidades para utilizar os cofiecementos e metodoloxia
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cientificos para explicar a realidade que nos rodea; e a competencia tecnoléxica, en como aplicar estes cofiecementos e métodos para dar resposta aos desexos e necesidades humanos.
Neste caso a preparacion de material basico para repasar cofiecementos matematicos poderian reforzar a competencia.

3. Competencia dixital.

Implica o uso seguro e critico das TIC para obter, analizar, producir e intercambiar informacion.
Neste caso a utilizacién de software na elaboracion de produtos de xeito responsable e tendo en conta licenzas e uso de datos persoais poderia axudar a reforzar esta competencia.

4. Aprender a aprender.

E unha das principais competencias, xa que implica que o alumnado desenvolva a stia capacidade para iniciar a aprendizaxe e persistir nel, organizar as stas tarefas e tempos, e traballar de maneira individual ou
colaborativa para conseguir un obxectivo.

Ensinar a investigar e a ser critico coas buscas de informacion poden reforzar esta competencia.

5. Competencias sociais e civicas.

Fan referencia as capacidades para relacionarse coas persoas e participar de maneira activa, participativa e democratica na vida social e civica.
O traballo en equipo ensinando pautas para facelo poden reforzar esta competencia.

6. Sentido da iniciativa e espirito emprendedor.

Implica as habilidades necesarias para converter as ideas en actos, como a creatividade ou as capacidades para asumir riscos e planificar e xestionar proxectos.
7. Conciencia e expresidns culturais.

Fai referencia & capacidade para apreciar a importancia da expresion a través da musica, as artes plasticas e escénicas ou a literatura.

Se realizara unha reunion de avaliacion inicial onde se poderan tomar medidas de reforzo ou flexibilizacion (xa que estamos nun primeiro curso).
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8.b) Medidas de reforzo educativo para o alumnado que non responda globalmente aos obxectivos programados

Para o alumnado que non responda adecuadamente as actividades programadas aplicaranselle as seguintes medidas en funcién das stas necesidades:

-Recuperacions das avaliacions non superadas.

-Se insistird na realizacion de exercicios practicos e na resolucion de casos especificos de reforzo, ao tempo que o alumno realizara traballos de investigacion e afondamento sobre as partes pendentes de recuperar
o seguimento do profesor.

-Se introducirén estratexias e ferramentas que reforcen as competencias clave.
-Se desefiaran actividades secuenciadas que axuden a entender o que se pide.

-0 equipo docente se coordinara para tratar o reforzo en competencias clave.

9. Aspectos transversais

9.a) Programacién da educacion en valores

No tratamento dos diferentes contidos deste mddulo trataranse con especial atencion os seguintes temas transversais+, tanto nas tarefas do profesorado como do alumnado:

-0 fomento dos dereitos humanos.

-A promocion da igualdade de xénero.

-Se reforzara o respecto dos dereitos fundamentais cun claro exemplo como a proteccion de datos persoais.
-A deontoloxia profesional.

-Os valores democraticos e a mellora da cohesion social.

-0 respecto e fomento dos dereitos laborais.

-A loita contra a pobreza e a contribucion ao desenvolvemento humano.

-A proteccién das minorias e do colectivo LGTBIQ.

-0 respecto das condiciéns de competencia.
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-No ambito da transferencia de tecnoloxia o respecto as licenzas e patentes.
-A sostenibilidade como medida da preservacion do medio ambiente.
-Identidade dixital: netetiqueta en foros de discusidn, envio de correso electronicos, chats, uso da videoconferencia, ...

Se terd en conta o respecto &s seguintes actitudes:

-Manifestar tolerancia cara as opiniéns dos demais, utilizando a empatia como forma de comprension da sta posicidn e colaborar na resolucion de conflitos que poidan darse nas relacidns persoais e sociais.

-Respectar e levar a cabo as decisions do equipo de traballo, mediante a participacion activa nas actividades comuns.
-Responsabilizarse das acciéns encomendadas, manifestando rigor na sta planificacion e desenvolvemento, pero sabendo tamén modificar a sua intervencion e ser flexible cando a situacién asi o require.

-Adaptarse ao ritmo e evolucién das persoas e grupos cos que traballa, respectando o seu desenvolvemento e autonomia.
-Valorar a reflexion e a critica como instrumentos necesarios para o seu desenvolvemento profesional e para o desenvolvemento das intervencidns emprendidas.

-Manifestar interese pola investigacion e a formacion permanente.

9.b) Actividades complementarias e extraescolares

Debido a que neste madulo de Politicas de Méarketing o alumnado adquirird un cofiecemento mais profundo sobre a comercializacion das empresas, as actividades complementarias e extraescolares serdn moi
importantes. Polo tanto, en consonancia cos RAs do médulo, se programan as seguintes actividades complementarias e extraescolares:

- Feira de CONXEMAR en Vigo.
-Asistencia a distintas conferencias, charlas, eventos,...
-Visita a unha empresa importante no dmbito da producion ou distribucién comercial.
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10.0utros apartados
10.1) DISPONIBILIDADE DA PROGRAMACION

A programacion didactica deste modulo atoparase a disposicion de todos os interesados na Xefatura de Estudos do IES A Guia asi como no Departamento de Organizacion e Xestion Comercial.
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