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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 CSCOMO03 Xestién de vendas e espazos comerciais (SZJ(;,)Ig;Of(r)rmatlvos de grao Réxime de adultos
Modulo profesional e unidades formativas de menor duracion (*)
Cédigo N Sesions Horas Sesions
ome Curso . ) .
MP/UF semanais anuais anuais
MP0930 Politicas de marketing 20242025 8 187 223
MP0930_12 O marketing mix e as suas politicas 2024/2025 8 104 124
MP0930_22 Planificacion e realizacion do plan de mérketing 202472025 8 83 99

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

Profesorado responsable

Profesorado asignado ao médulo YOLANDA ALVAREZ GARCIA MIRIAM SANCHEZ MOREIRA (Subst.)

Outro profesorado MIRIAM SANCHEZ MOREIRA

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

Segundo o decreto 50/2016, do 7 de abril, polo que se establece o curriculo do ciclo formativo correspondente ao titulo de técnico superior en Xestion de Vendas e Espazos Comerciais, a competencia xeral consiste
en xestionar as operacions comerciais de compravenda e distribucidn de produtos e servizos, e organizar a implantacion e a animacion de espazos comerciais, segundo criterios de calidade, seguridade e prevencion
de riscos, aplicando a normativa.

Entre as competencias profesionais, persoais e sociais destaca "Asistir na elaboracion e no seguimento das politicas e dos plans de marketing, e analizar as variables de marketing mix para conseguir os obxectivos
comerciais definidos pola empresa”.

O titulo de Técnico Superior en Xestidn de Vendas e Espazos Comerciais permitira ao alumnado o exercicio da sua actividade en empresas de calquera sector produtivo e nomeadamente do sector do comercio € o
marketing publicos e privados, realizando funcions de planificacion, organizacién e xestion de actividades de compravenda de produtos e servizos, asi como de desefio, implantacién e xestion de espazos
comerciais.

As ocupaciéns e os postos de traballo mais salientables son os seguintes:
- Xefe/a de vendas.

- Representante comercial.

- Axente comercial.

- Encargado/a de tenda.

- Encargado/a de seccion dun comercio.

- Vendedor/ora técnicofa.

- Coordinador/ora de comerciais.

- Supervisor/ora de telemarketing.

- Merchandiser.

- Escaparatista comercial.

- Desefiador/ora de espazos comerciais.

- Responsable de promocidns no punto de venda.

- Especialista en implantacion de espazos comerciais.
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3. Relacion 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 (%)
1 Formacion en Empresa 24 18
2 Oportunidades de mercado 20 8
3 Politica de produto 20 10
4 Politica de prezos 20 10
5 Politica de distribucién 20 10
6 Politica de comunicacion 20 10
7 Formacion en Empresa 19 15
8 Briefing: concepto e elaboracién 12 4
9 Plan de marketing 68 15
4. Por cada unidade didactica
4.1.a) Identificacién da unidade didactica
N.° Titulo da UD Duracion
1 Formacién en Empresa 24
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.
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
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Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
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

4.1.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.

CA1.1.2 EM. Analizéronse os datos dispofiibles relativos & oferta e a demanda do produto ou servizo, en comparacion cos da competencia e cos produtos substitutivos 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 informéatica axeitada.

CA1.2.2 EM. 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 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 &s necesidades, as motivacions e aos habitos de compra.

CA1.3.2 EM. 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.

CA1.4.2 EM. 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 diferenciacion do

CA1.5.2 EM. 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

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

CA1.6.2 EM. Elaboraronse informes coas conclusions das andlises de datos realizadas, utilizando a aplicacién informatica axeitada.

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

CA2.1.2 EM. 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.
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Criterios de avaliacion

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.

CA2.2.2 EM. Elaborouse unha base de datos de produtos, lifias, familias e categorias de produtos que comercialice a empresa, incorporando a informacién 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.

CA2.3.2 EM. 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.

CA2.4.2 EM. 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.

CA2.5.2 EM. Analizouse o ciclo de vida de diversos produtos para determinar en que fase se atopan.

CA2.6 Actualizouse a informacion 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.

CA2.6.2 EM. Actualizouse a informacién sobre produtos ou servizos, que recolla a informacién da rede de vendas, dos axentes de distribucién 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.

CA2.7.2 EM. Definironse as posibles estratexias comerciais en politica de produto, tendo en conta o ciclo de vida do produto e o perfil da clientela a que vaia dirixido.

CA2.8 Elaboraronse informes sobre produtos, servizos ou lifias de produtos, analizando a imaxe de marca, o posicionamento e as posibles estratexias comerciais.

CA2.8.2 EM. Elaboraronse informes sobre produtos, servizos ou lifias de produtos, analizando a imaxe de marca, o posicionamento e as posibles estratexias comerciais.

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

CA3.1.2 EM. Identificouse a normativa legal relativa a prezos e comercializacidn dos produtos ou servizos, para a stia aplicacion 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

CA3.2.2 EM. Identificaronse os factores que determinan o prezo de venda do produto, considerando os custos de fabricacion e distribucion, as comisions, as marxes e os descontos, e tendo en conta o ciclo de vida do produto, o seu posicionamento € a estratexia de comer
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Criterios de avaliacion

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

CA3.6.2 EM. Realizouse unha analise comparativa do prezo do produto ou servizo respecto aos da competencia, e analizaronse as causas das diferenzas.

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

CA3.8.2 EM. Elaboraronse informes sobre prezos de produtos, servizos ou lifias de produtos, para a toma de decisions.

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

CA4.1.2 EM. Identificaronse as funciéns da distribucion comercial e valorouse a stia importancia estratéxica dentro do marketing mix.

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

CA4.2.2 EM. 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 distribucién en funcién do niimero e o tipo de axentes intermediarios, o grao de asociacion entre estes e as stas funcions.

CA4.3.2 EM. Clasificaronse as canles de distribucion en funcién do nimero e o tipo de axentes intermediarios, o grao de asociacion entre estes e as suas funciéns.

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

CA4.4.2 EM. Realizouse unha analise comparativa de diversas estruturas de distribucion comercial, analizando os niveis da canle e o nimero e o tipo de axentes intermediarios, e valorouse a posibilidade de distribucién en lifia.

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

CA4.6.2 EM. Analizaronse os tipos de contratos de intermediacion comercial en que se formaliza a relacién entre fabricantes e rede de distribucion e venda.

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

CAA5.1.2 EM. Definironse os obxectivos da politica de comunicacion, considerando as caracteristicas do publico obxectivo (targets) que se pretenda alcanzar.

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

CA5.2.2 EM. Caracterizaronse os xeitos e os tipos de accidns que integran o mix de comunicacion.




CONSELLERIA DE EDUCACION,
CIENCIA, UNIVERSIDADES E BI |C | B
FORMACION PROFESIONAL ANEXO XlII

MODELO DE PROGRAMACION DE MODULOS PROFESIONAIS

EA XUNTA
8¢ DE GALICIA

Criterios de avaliacion

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.

CA5.3.2 EM. Diferenciaronse os instrumentos e os tipos de acciéns de comunicacion, en funcion do publico obxectivo, a imaxe corporativa, e 0s obxectivos e as estratexias da organizacion.

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

CA5.4.2 EM. Realizouse unha analise comparativa de acciéns de comunicacion en funcién do impacto previsto, os obxectivos, o 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

CA5.5.2 EM. Definironse as variables de frecuencia, periodo e prazos das accions 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 o orzamento dispofibl

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.

CA5.6.2 EM. Avaliouse a capacidade da organizacion para executar ou contratar as acciéns de comunicacion, en funcion dos recursos dispofiibles e dos medios de comunicacion cumpra utilizar.

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.

CAA5.7.2 EM. Seleccionaronse as acciéns de comunicacion e promocion 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.

CA5.8.2 EM. Elaborouse un informe base da politica de comunicacién que contefia o publico obxectivo (targets) e a analise dos medios dispofiibles.

4.1.e) Contidos

Contidos

Concepto e contido do marketing.
Funcidns do marketing na economia.
O marketing na xestion da empresa.
Tipos de marketing.

Marketing estratéxico. Analise das oportunidades de mercado.
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Contidos

Estratexias de segmentacion do mercado.

Mérketing operativo. As variables de marketing mix tradicionais e ampliadas.

Definicion e desenvolvemento das politicas de marketing mix.

Marketing de servizos.

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.
Compofientes do prezo dun produto ou servizo.

Normativa legal en materia de prezos.

Métodos de fixacion de prezos: baseados nos custos, na competencia e na demanda de mercado.
A distribucién comercial como instrumento de marketing.

0Contrato de franquia.
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Contidos
Canles de distribucién: concepto, estrutura e tipos.
Intermediarios comerciais: funcions, niimero e tipos.
Métodos de venda: venda tradicional, autoservizo, venda sen tenda, etc.
Formas comerciais de distribucion: comercio independente, asociado e integrado.
Formas e contratos de intermediacion comercial.
Proceso de comunicacion comercial: elementos bésicos.
0Venda persoal.
Marketing en lifia.
Elaboracién de informes sobre politica de comunicacidn, utilizando aplicaciéns informaticas.
Mix de comunicacion: tipos e formas.
Politicas de comunicacion.
Publicidade.
Promocién de vendas.
Relaciéns publicas.
Marketing directo.
Marketing relacional.
Merchandising.
4.2.a) Identificaciéon da unidade didactica
N.° Titulo da UD Duracién
2 Oportunidades de mercado 20
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4.2.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan

thCIB

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
evolucion do mercado.

NO

4.2.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 CE. Analizéronse os datos dispofibles relativos & oferta e a demanda do produto ou servizo, en comparacién cos da competencia e cos produtos substitutivos 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 informéatica axeitada.

CA1.2.1 CE. 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 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 &s necesidades, as motivacions e aos habitos de compra.

CA1.3.1 CE. Analizouse o perfil e os habitos de compra da clientela real e potencial co fin de adecuar o produto ou servizo as necesidades, as motivaciéns e aos habitos de compra.

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

CA1.4.1 CE. 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 diferenciacion do

CA1.5.1 CE. 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

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

CA1.6.1 CE. Elaboraronse informes coas conclusiéns das analises de datos realizadas, utilizando a aplicacién informatica axeitada.

-10-
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4.2.¢e) Contidos

thCIB

Contidos

Concepto e contido do marketing.

Funcidns do marketing na economia.

O marketing na xestion da empresa.

Tipos de marketing.

Marketing estratéxico. Analise das oportunidades de mercado.

Estratexias de segmentacion do mercado.

Marketing operativo. As variables de marketing mix tradicionais e ampliadas.
Definicién e desenvolvemento das politicas de marketing mix.

Mérketing de servizos.

4.3.a) Identificaciéon da unidade didactica

N.° Titulo da UD

Duracién

3 Politica de produto

20

4.3.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

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

Criterios de avaliacion

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.
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Criterios de avaliacion

CA2.1.1 CE. Identificaronse os atributos do produto ou servizo en funcién da sta natureza, a sua utilidade, as necesidades que poida satisfacer, e a percepcién 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.

CA2.2.1 CE. Elaborouse unha base de datos de produtos, lifias, familias e categorias de produtos que comercialice a empresa, incorporando a informacién 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.

CA2.3.1 CE. 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.

CA2.4.1 CE. 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.

CA2.5.1 CE. Analizouse o ciclo de vida de diversos produtos para determinar en que fase se atopan.

CA2.6 Actualizouse a informacion 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.

CA2.6.1 CE. Actualizouse a informacion sobre produtos ou servizos, que recolla a informacién da rede de vendas, dos axentes de distribucién 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.

CA2.7.1 CE. Definironse as posibles estratexias comerciais en politica de produto, tendo en conta o ciclo de vida do produto e o perfil da clientela a 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.

CA2.8.1 CE. Elaboraronse informes sobre produtos, servizos ou lifias de produtos, analizando a imaxe de marca, o posicionamento e as posibles estratexias comerciais.

4.3.e) Contidos

Contidos

O produto como instrumento de marketing: caracteristicas e atributos. Tipos de produtos.

0A marca: finalidade e regulacion legal; tipos de marcas. Estratexias.
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Imaxe e posicionamento de produtos, servizos e marcas: determinacion e analise; razdns 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.

4.4.a) Identificaciéon da unidade didactica
N.° Titulo da UD Duracion
4 Politica de prezos 20
4.4.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
RAZ3 - 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

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

Criterios de avaliacion

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

CA3.1.1 CE. Identificouse a normativa legal relativa a prezos e comercializacion dos produtos ou servizos, para a sua aplicacion na politica de prezos da empresa.
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Criterios de avaliacion

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

CA3.2.1 CE. Identificaronse os factores que determinan o prezo de venda do produto, considerando os custos de fabricacion e distribucion, as comisions, as marxes e os descontos, e tendo en conta o ciclo de vida do produto, o seu posicionamento e a estratexia de comer

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 distribucion.

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.

CAZ3.6 Realizouse unha analise comparativa do prezo do produto ou servizo respecto aos da competencia, e analizaronse as causas das diferenzas.

CA3.6.1 CE. Realizouse unha andlise 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.

CA3.8.1 CE. Elaboraronse informes sobre prezos de produtos, servizos ou lifias de produtos, para a toma de decisions.

4.4.¢) Contidos

Contidos

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.

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.
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Contidos

Estratexias de prezos psicoléxicos.

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

4.5.a) Identificacion da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracion

5 Politica de distribucion 20

4.5.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo

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

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

Criterios de avaliacion

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

CA4.1.1 CE. Identificaronse as funciéns da distribucion comercial e valorouse a stia importancia estratéxica dentro do marketing mix.

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

CA4.2.1 CE. 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 distribucién en funcién do nimero e o tipo de axentes intermediarios, o grao de asociacion entre estes e as stas funcions.

CA4.3.1 CE. Clasificaronse as canles de distribucion en funcién do nimero e o tipo de axentes intermediarios, o grao de asociacion entre estes e as suas funcions.

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

CA4.4.1 CE. Realizouse unha analise comparativa de diversas estruturas de distribucién comercial, analizando os niveis da canle e o niumero e o tipo de axentes intermediarios, e valorouse a posibilidade de distribucién en lifia.
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Criterios de avaliacion

CAA4.5 Seleccionouse a canle de distribucion mais axeitada, en funcion da estratexia de distribucién propia e allea, e da cobertura do mercado que se pretenda alcanzar.

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

CA4.6.1 CE. Analizaronse os tipos de contratos de intermediacion comercial en que se formaliza a relacién entre fabricantes e rede de distribucion e venda.

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

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.

4.5.¢) Contidos

Contidos

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.
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4.6.a) Identificacion da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracion
6 Politica de comunicacion 20
4.6.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
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

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

Criterios de avaliacion

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

CAA5.1.1 CE. Definironse os obxectivos da politica de comunicacion, considerando as caracteristicas do publico obxectivo (targets) que se pretenda alcanzar.

CA5.2 Caracterizaronse os xeitos e os tipos de acciéns que integran o mix de comunicacion.

CA5.2.1 CE. Caracterizaronse os xeitos e os tipos de accidns 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.

CA5.3.1 CE. Diferenciaronse os instrumentos e os tipos de accions de comunicacion, en funcion do publico obxectivo, a imaxe corporativa, e 0s obxectivos e as estratexias da organizacion.

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

CA5.4.1 CE. Realizouse unha analise comparativa de accidns de comunicacion en funcién do impacto previsto, os obxectivos, o orzamento, os medios e os soportes dispofiibles no mercado de medios de comunicacién.
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Criterios de avaliacion

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

CAA5.5.1 CE. Definironse as variables de frecuencia, periodo e prazos das acciéns de comunicacion, en funcion de criterios de eficiencia e efectividade do impacto no publico obxectivo, dos logros de accidns anteriores, as acciéns da competencia e o 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.

CA5.6.1 CE. Avaliouse a capacidade da organizacion para executar ou contratar as accions de comunicacion, en funcion dos recursos dispofiibles e dos medios de comunicacion cumpra utilizar.

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.

CAA5.7.1 CE. Seleccionaronse as accidns de comunicacion e promocion 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.

CAA5.8.1 CE. Elaborouse un informe base da politica de comunicacién que contefia o publico obxectivo (targets) e a analise dos medios dispofiibles.

4.6.e) Contidos

Contidos

Proceso de comunicacién comercial: elementos basicos.

0Venda persoal.

Marketing en lifia.

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

Politicas de comunicacion.

Publicidade.

Promocién de vendas.

Relaciéns publicas.

Marketing directo.
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Contidos
Marketing relacional.
Merchandising.
4.7.a) Identificaciéon da unidade didactica
N.° Titulo da UD Duracion
7 Formacion en Empresa 19
4.7.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
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 relacion entre as variables do marketing mix, os obxectivos comerciais e o perfil da NO
clientela.
RA2 - Elabora o plan de marketing, seleccionando a informacion de base do produto, o prezo, a distribucién e a comunicacién, 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 marketing, 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

CA1.3 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.

CA1.3.2 EM. Seleccionaronse os datos requiridos para elaborar a informacion de base ou briefing do produto, servizo ou marca, segundo o tipo de accién que se vaia levar a cabo.

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

CA1.4.2 EM. Analizouse a informacién contida nun briefing, convenientemente caracterizado, sinalouse 0 seu obxecto e obtivéronse conclusions salientables.

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

CA1.5.2 EM. Redactouse o briefing dun produto ou servizo para unha accion de comunicacién determinada, de acordo coas especificacions recibidas e utilizando ferramentas informéticas e de presentacion.

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

CA1.6.2 EM. ransmitiuselles 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

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

CA2.1.2 EM. 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 informacién de base que sera obxecto de analise.

CA2.2.2 EM. Seleccionaronse os datos ou a informacion de base que sera obxecto de andlise.

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

CA2.3.2 EM. 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.

CA2.4.2 EM. 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 distribucidn e a comunicacién, e as relacions entre estas.

CA2.5.2 EM. Establecéronse as accions de politicas do produto, o prezo, a distribucion e a comunicacion, 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.

CA2.6.2 EM. 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.

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

CA2.7.2 EM. Redactouse e presentouse o plan de marketing, utilizando as ferramentas informaticas axeitadas.

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.

CA3.1.2 EM. 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 distribucion.

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

CA3.2.2 EM. Actualizouse a informacién obtida no proceso de control das accions de marketing, utilizando as aplicacions e os sistemas de informacion, 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.

CA3.4.2 EM. Compararonse os resultados obtidos cos obxectivos previstos no plan de marketing, determinando as desviacions producidas na execucion deste.

4.7.e) Contidos

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.

Contidos
Estrutura do briefing.
Elementos e informacion que o compofien.
Elaboracion dun briefing utilizando aplicaciéns informaticas.
Transmisién dun briefing
Seguimento e control das acciéns do plan de marketing.
Calculo das razéns de control mais habituais, utilizando follas de célculo.
Célculo das desviacions producidas e proposta de medidas correctoras.
4.8.a) Identificacion da unidade didactica
N.° Titulo da UD Duracion
8 Briefing: concepto e elaboracién 12
4.8.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
52:1 t-e Eilabora briefings de produtos, servizos ou marcas para a execucion ou a contratacion externa de accions de comunicacion, tendo en conta a relacién entre as variables do marketing mix, os obxectivos comerciais e o perfil da NO
NO
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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.

CA1.2 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.

CA1.3.1 CE. Seleccionaronse os datos requiridos para elaborar a informacion de base ou briefing do produto, servizo ou marca, segundo o tipo de accién que se vaia levar a cabo.

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

CA1.4.1 CE. Analizouse a informacion contida nun briefing, convenientemente caracterizado, sinalouse o seu obxecto e obtivéronse conclusions salientables.

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.

CA1.5.1 CE. Redactouse o briefing dun produto ou servizo para unha accién de comunicacion determinada, de acordo coas especificacions recibidas e utilizando ferramentas informaticas e de presentacion.

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

CA1.6.1 CE. ransmitiuselles as persoas designadas pola organizacion, nos soportes e nos idiomas requiridos, realizando as xestiéns oportunas e aclarando as dubidas e as obxeccions por elas formuladas

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.

4.8.e) Contidos

Contidos

Briefing dun produto ou servizo: obxectivos e finalidade.
Estrutura do briefing.
Elementos e informacion que o comporien.

Elaboracion dun briefing utilizando aplicaciéns informaticas.
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Contidos
Transmisién dun briefing
4.9.a) Identificaciéon da unidade didactica
N.° Titulo da UD Duracion
9 Plan de marketing 68
4.9.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
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. NO

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

Criterios de avaliacion

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

CA2.1.1 CE. Caracterizaronse as etapas ou fases do proceso de planificacion comercial e identificaronse as utilidades do plan de marketing.

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

CA2.2.1 CE. Seleccionaronse os datos ou a informacion de base que sera obxecto de andlise.

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

CA2.3.1 CE. Realizouse unha analise da situacion, tanto externa como interna (DAFO), utilizando técnicas estatisticas e aplicaciéns informaticas axeitadas.

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

CA2.4.1 CE. 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 distribucidn e a comunicacién, e as relacions entre estas.

CA2.5.1 CE. Establecéronse as accions de politicas do produto, o prezo, a distribucién e a comunicacion, 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.

CA2.6.1 CE. 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.

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

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

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.

CA3.1.1 CE. 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 distribucion.

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 CE. Actualizouse a informacién obtida no proceso de control das accions de marketing, utilizando as aplicacions e os sistemas de informacion, 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.

CA3.4.1 CE. Compararonse os resultados obtidos cos obxectivos previstos no plan de marketing, determinando as desviacions producidas na execucion deste.

CA3.5 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.

4.9.¢e) Contidos

Contidos

Planificacién de marketing: finalidade e obxectivos.

OPlan de marketing para os servizos.
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Contidos

Plan de marketing en lifia.

Plan de mérketing: caracteristicas, utilidades e estrutura.
Anélise da situacion: andlise interna e externa. Analise DAFO.
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.

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.

Redaccion e presentacién do plan de marketing, utilizando as aplicacidns informaticas.

Elaboracion de informe de control empregando aplicacions informaticas axeitadas

5. Minimos exixibles para alcanzar a avaliacién positiva e os criterios de cualificacién

Na primeira unidade formativa, os procedementos de avaliacidn que se aplicaran poderan ser:

Este médulo consta de 2 unidades formativas (UF), cada unha delas cos seus correspondentes resultados de aprendizaxe (RA), criterios de avaliacion (CA) e contidos basicos. Para superar o médulo o/a alumno/a
debe acadar a avaliacion positiva en cada unha das unidades formativas, sendo a nota minima requerida igual a 5 en cada unha das unidades formativas.

Os CA minimos exixibles son os que aparecen no apartado 4.c. desta programacion didactica. O alumnado tera que acadar o 75% da cualificacion en cada un dos CA para ter unha avaliacion positiva. O célculo do
75% establecerase no nivel minimo de logro que corresponda ao instrumento de avaliaciéon empregado.
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a. Probas de cofiecementos: consistentes en probas escritas que poderan conter preguntas curtas, preguntas a desenvolver, preguntas tipo test ou supostos practicos. As probas conteran instrucions de realizacion e
a cualificacion maxima por pregunta. Este tipo de probas seran combinadas; ou sexa, incluiran os CA minimos exixibles qua aparecen no apartado 4.c desta programacion didéctica. A cualificacién consistira en
corrixir as preguntas correspondentes a cada CA e asignar o peso establecido no devandito apartado & calificacion obtida para cada un dos CA incluidos en cada proba de cofiecementos. O alumnado acadaré unha
avaliacion positiva sempre en cando acade, como minimo, o 75% do peso asignado a cada CA no apartado 4.c. desta programacion didactica. Na cualificacion de cada CA térase en conta a correcta expresion
escrita e a utilizacién de conceptos técnicos e especificos propios do médulo formativo, a correcta ortografia e presentacién ademais dos cofiecementos relacionados co CA que se avalia. Unha proba de
cofiecementos non realizada na data establecida e comunicada con antelacion, supord realizala no periodo de actividades de recuperacién correspondente.

b. Probas de produto e/ou desempefio: consistiran en traballos de investigacion, memorias, fichas, plans, obxectos, informes ou defensas orais tanto en grupo como individuais. Conteran indicaciéns/instruciéns
precisas sobre como presentalas, os formatos de presentacion, o xeito de presentacion (Unicamente a aula virtual do centro educativo), se debe ser defendido, os prazos de presentacion e de como se cualificaran
(niveis de logro e indicadores).

As probras de produto e/ou desempefio cualificanse con tboas de indicadores (rbricas) con catro niveis de logro: completo/excelente 100% da cualificacion do indicador de que se trate; case completo/bo 75%;
aceptable (minimo) 50% e insuficiente do 0% ao 40%). Nas taboas de indicadores empregaranse os seguintes bloques: expresion escrita e utilizacion de conceptos técnicos e especificos propios do médulo
formativo, ortografia, formato, presentacion e creatividade, contido e desempefio. Os indicadores de contido puntuaran como minimo un 60% da cualificacion total do produto. Se o produto que se pide trae asociada
unha exposicion oral (defensa) esta sera avaliada por separado coa sua correspondente taboa de indicadores que incluiran os seguintes bloques: linguaxe non verbal, linguaxe verbal, presentacién e creatividade do
apoio visual. 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 funcién do peso establecido en axustar avaliacion.

Unha proba de produto non presentada en prazo ou non entregada na aula virtual do centro educativo implicara unha calificacién de cero. O alumnado podera entregar a devandita proba de produto no periodo de
actividades de recuperacion correspondente.

Na segunda unidade formativa, os procedementos de avaliacidén seran unicamente probas de produto e/ou desempefio sobre os RA, CA e contidos basicos correspondentes. A entrega destas probas realizarase de
forma parcial e global nos prazos establecidos pola profesora con antelacion suficiente e indicados na aula virtual do centro educativo, que sera o Unico xeito de entrega final en cada momento para o alumnado.
Puntualmente poderanse utilizar outras ferramentas de traballo colaborativo como Padlet ou Trello. O traballo realizado nestas plataformas debera comunicarse coa aula virtual do centro educativo seguindo as
instrucions correspondentes.

A entrega destas probas fora de prazo ou fora da aula virtual do centro educativo implicara o suspenso nesta segunda unidade formativa.

A calificacion final en cada unidade formativa sera a media ponderada resultante de aplicar os pesos asignados as unidades didacticas as calificacions obtidas en cada unha das unidades didacticas.

A calificacion final do modulo sera a media aritmética das calificacidns obtidas en cada unha das unidades formativas que integran o modulo, sendo a nota minima requerida igual a 5 en cada unha das unidades
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formativas.

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

Cando un/ha alumno/a non acade a avaliacion positiva, é dicir, non consegue o nivel de logro minimo establecido en cada CA minimo exixible, realizarase unha proba de recuperacién consistente nunha proba escrita
que podera conter preguntas curtas, preguntas a desenvolver, preguntas tipo test e/ou supostos practicos. O/a alumno/a tera a oportunidade de entregar as probas de produto que non realizou no seu momento, ben
porgque non a entregou en prazo, ben porque non a entregou na aula virtual do centro educativo.

As actividades de recuperacion desenvolveranse no mes de febreiro (antes do inicio da estancia na empresa) e no mes de setembro (segundo o calendario publicado polo centro educativo).

No caso de que un/ha alumno/a tefia este modulo pendente; é dicir, o/a alumno/a promocionou a segundo curso con este mddulo suspenso, o/a alumno/a realizara unha Unica proba escrita sobre os contidos basicos
recollidos no curriculum para cada unha das unidades formativas suspensas. A proba contera instrucions de realizacion e a cualificacién maxima por pregunta. Esta proba escrita podera incluir preguntas curtas,
preguntas a desenvolver, preguntas tipo test ou supostos practicos. Sera necesario acadar, como minimo, unha calificacion igual a 5 para superar cada unha das unidades formativas. A calificacion final desta proba
sera a media aritmética das calificaciéns obtidas en cada unha das unidades formativas.

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

Na Formacién DUAL non existe como tal esta posibilidade. As Instruccions de FP falan de falta de aproveitamento.
Para ter o alumnado un bo aproveitamento das ensinanzas aplicase o seguinte:

Segundo a RESOLUCION do 10 de xullo de 2024, da Direccién Xeral de Formacién Profesional, pola que se ditan instrucions para o desenvolvemento das ensinanzas de formacion profesional do sistema educativo
no curso 2024/25, no punto décimo noveno.7 recollese que:

O alumnado sera excluido do proxecto de formacién dual nos seguintes casos:

i) Durante o periodo de formacion no centro educativo, de acordo coas normas de organizacion, funcionamento e convivencia aprobadas polo centro docente, por faltas repetidas de asistencia e/ou puntualidade non
xustificadas que poidan derivar nunha falta de aproveitamento das ensinanzas tanto no centro educativo como posteriormente na empresa.
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A este respecto o Departamento de Comercio e Marketing considera que o alumnado sera excluido do proxecto de formacion dual cando alcance, no centro educativo, 0 10% de faltas inxustificadas nas horas anuais
de, alo menos, tres mddulos e tefia tres médulos suspensos. Neste caso, 0 equipo docente reunirase para valorar a posible falta de aproveitamento polo alumno/a destas ensinanzas e a stia consecuente exclusion.

Polo que respecta a xustificacién de faltas, estas aparecen recollidas nas NOF do centro.

De ter algin médulo suspenso, debera superar unha proba no mes de setembro que garantice o aproveitamento desta ensinanza.

Consistira nunha proba de cofiecementos basada no 100 % dos obxectivos do médulo.

O alumnado realizara unha Unica proba escrita sobre os contidos basicos recollidos no curriculum para cada unha das unidades formativas que integran este mddulo. A proba conterd instrucions de realizacion e a
cualificacién méxima por pregunta. Esta proba escrita podera incluir preguntas curtas, preguntas a desenvolver, preguntas tipo test ou supostos practicos. Sera necesario acadar, como minimo, unha calificacion
igual a 5 para superar cada unha das unidades formativas. A calificacién final desta proba sera a media aritmética das calificacions obtidas en cada unha das unidades formativas.

7. Procedemento sobre o seguimento da programacion e a avaliacién da propia practica docente

O seguimento da programacion realizarase mensualmente.

Neste seguimento avaliarase a practica docente. Asi:

- A programacién: a planificacion do traballo docente, a programacién das unidades didacticas e das actividades e tarefas, o tratamento de atencién a diversidade e de transversalidade.

- As actividades de aula: a metodoloxia desenvolvida, a motivacion para a aprendizaxe, a potenciacion da autonomia no proceso de ensino-aprendizaxe, a coordinacion co resto do equipo docente, o clima na aula e
resolucién de conflitos, o traballo en equipo, a utilizacion dos recursos do contexto para reforzar o proceso EA, a atencion a diversidade e a inclusién da transversalidade nas actividades.

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

8. Medidas de atencion a diversidade

8.a) Procedemento para a realizacion da avaliacién inicial

No mes de setembro desenvolverase un procedemento de observacion competencial a través de tarefas concretas que permitan recoller informacion sobre competencias claves. Estas tarefas concretas estan
recollidas na Unidade 0.- "Presentacién”.
As competencias clave son as seguintes:
1. Competencia en comunicacion lingiiistica. Refirese & habilidade para utilizar a lingua, expresar ideas e interactuar con outras persoas de maneira oral ou escrita. Para desenvolvela desefiaranse tarefas que
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impliquen a expresion escrita e a utilizacién da oralidade.

maneira individual ou colaborativa para conseguir un obxectivo.

2. Competencia dixital. Implica o uso seguro e critico das TIC para obter, analizar, producir e intercambiar informacién.
3. 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

4. Competencias sociais € civicas. Fan referencia as capacidades para relacionarse coas persoas e participar de maneira activa, participativa e democratica na vida social e civica.
5. 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 € planificar e xestionar proxectos.
Se realizard unha reunion de avaliacién inicial de acordo coas instruciéns indicadas pola Xefatura de Estudos ao principio do curso.

8.b) Medidas de reforzo educativo para o alumnado que non responda globalmente aos obxectivos programados

As actividades de reforzo educativo consistiran na atencién individualizada ao alumnado e no desefio de actividades secuenciadas que axuden a entender o que se pide.
Cando sexa necesario coordinarase co equipo docente e co Departamento de Orientacién para tratar o reforzo en competencias clave.

9. Aspectos transversais

9.a) Programacién da educacién en valores

En funcion dos obxectivos do médulo, se teran en conta os seguintes:
1. Valores democraticos e mellora da cohesion social.

2. Loita contra a pobreza e contribucion ao desenvolvemento humano.
3. Dereitos Humanos.

4. Proteccion das minorias e do colectivo LGTBIQ

5. Dereitos laborais.

6. Respecto das condicidns de competencia.

7. Transferencia de tecnoloxia: respecto licenzas e patentes.

8. Preservacion do Medio Ambiente. A sostenibilidade.

9. Promocién da igualdade de xénero.

10. Reforzo do respecto dos Dereitos Fundamentais. A proteccion de datos persoais.
11. Deontoloxia profesional.

12. Identidade dixital: netetiqueta.
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9.b) Actividades complementarias e extraescolares

Debido a que neste madulo o alumnado adquirird un cofiecemento mais profundo sobre a funcidn do marketing na empresa, o alumnado participara sempre que as condiciéns permitano en:

- Visita a Casa Grande de Xanceda

- Visita & Plataforma Loxistica de produtos secos de Eroski
- Visita ao CC. As Cancelas

- Visita & fabrica de Nestlé

- Taller sobre Storytelling

- Taller sobre Plan de Marketing

- Taller sobre fotografia de produtos

- Visita & Feira Retromavil, MercaMadrid, Aena e Renfe
- Visita & Feira Etiqueta Negra

- Visita ao CC. Travesia

- Visita a unha conserveira

- Visita a Carolina Herrera en Ourense

- Visita a Corvus Belli
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