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1. Identificacién da programacién

Centro educativo

jB|ICIB

Cédigo Centro Concello Apo .
académico
36011579 A Guia Vigo 2023/2024
Ciclo formativo
Codigo -
da familia Familia profesional . Cedigo dc_> Ciclo formativo Grao Réxime
. ciclo formativo
profesional
COM Comercio e marketing CSCOMO4 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
MP1109 Lanzamento de produtos e servizos 2023/2024 6 105 126

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

Profesorado responsable

Profesorado asignado ao médulo

MARIA MONTSERRAT REY RIAL

Outro profesorado

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

Este mddulo profesional encadrase no ambito do Marketing profesional e no desenvolvemento tedrico-practico da innovacién empresarial, dende a aparicion da idea ata a sua implementacién no mercado e o seu
posterior seguimento. A materia fundamentase no proceso da posta en marcha do lanzamento dun novo produto ou servizo e a sta colocacion no mercado. Os obxectivos basicos relaciénanse co cofiecemento por
parte do alumnado das variables que afectan a4 comercializacion da innovacién, dende a recopilacion e analise previo da informacién, a coordinacion interna da empresa, fixacion de obxectivos, posta no mercado e
seguimento e control das desviacions.

Este modulo contén asi a formacion necesaria para que o alumno ou a alumna se poida inserir laboralmente e desenvolver a sua carreira profesional no sector do Marketing e Publicidade. As persoas que obtefian
este titulo han exercer a sua actividade en empresas de calquera sector produtivo, no sector do comercio e mérketing, realizando funcidns de planificacién, organizacion e xestién de actividades de méarketing,
investigacion comercial, publicidade e relaciéns publicas.

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. Formacion curricular que se adquirird na empresa. 50 40

2 Recopilando informacién 26 19

3 Presentando 0 noso produto ou servizo 25 15

4 Promocionando 0 noso produto ou 10 15
SErvizo

5 0 noso produto ou servizo chega ao 15 11
mercado

4. Por cada unidade didactica

4.1.a) Identificacion da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracion

1 Formacion en empresa. 50
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4.1.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan

thCIB

Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
RA1 - Compila a informacidn necesaria para o lanzamento dun produto ou servizo, organizando a informacion dispofiible no SIM da empresa, o briefing do produto ou servizo, a rede de vendas e os datos da clientela. NO
RA2 - Elabora o argumentario de vendas do produto ou servizo para a sua presentacion a rede de vendas, contribuindo & mellora do posicionamento do produto no mercado, a fidelizacién da clientela e o incremento das vendas. NO
RA3 - Define as accions de marketing e promocién axeitadas para lanzar ao mercado un produto ou servizo, ou prolongar a stia permanencia no mercado, reforzando o seu posicionamento e a stia imaxe de marca fronte aos da NO
competencia.
RA4 - Programa as actividades de lanzamento e implantacidn do produto ou servizo no mercado, aplicando as técnicas e as estratexias de marketing establecidas. NO
RA5 - Establece as medidas de seguimento e control do lanzamento e da implantacion do produto ou servizo, e avalia o grao de consecucidn dos obxectivos previstos. Sl

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

Criterios de avaliacion

CA1.1 Identificaronse as fontes de datos que facilitan informacion salientable para a definicidn das accions e as estratexias de marketing aplicables para o lanzamento dun produto ou servizo ao mercado.

CA1.1.2 (EMP) Identificaronse as fontes de datos que facilitan informacion salientable para a definicion das accions e as estratexias de marketing aplicables para o lanzamento dun produto ou servizo ao mercado.

CA1.2 Interpretouse a normativa legal que regula a comercializacion de produtos, servizos e marcas.

CA1.2.2 (EMP) Interpretouse a normativa legal que regula a comercializacion de produtos, servizos e marcas.

CA1.3 Organizouse a informacién do SIM, do briefing do produto ou servizo, da rede de vendas e da aplicacién de xestion das relacions coa clientela (CRM).

CA1.3.2 (EMP) Organizouse a informacién do SIM, do briefing do produto ou servizo, da rede de vendas e da aplicacion de xestién das relacions coa clientela (CRM).

CA1.4 Organizouse a informacidn obtida da clientela e da rede de vendas, utilizando a ferramenta informatica dispofiible e garantindo a confidencialidade e o cumprimento da lexislacién de proteccion de datos persoais.

CA1.4.2 (EMP) Organizouse a informacion obtida da clientela e da rede de vendas, utilizando a ferramenta informatica dispofiible e garantindo a confidencialidade e o cumprimento da lexislacion de proteccion de datos persoais.

CA1.5 Analizaronse as caracteristicas e a informacion dispofiible sobre o produto, o servizo ou a gama de produtos, con vistas & stia comercializacion.

CA1.5.2 (EMP) Analizaronse as caracteristicas e a informacién dispofiible sobre o produto, o servizo ou a gama de produtos, con vistas & sta comercializacion.
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Criterios de avaliacion

CA1.6 Analizaronse e estruturaronse os datos da actividade comercial da empresa, da evolucion e do volume de vendas, dos segmentos do mercado e do perfil da clientela, do posicionamento do produto, das propostas das entidades distribuidoras e das suxestions da

CA1.6.2 (EMP) Analizaronse e estruturaronse os datos da actividade comercial da empresa, da evolucién e do volume de vendas, dos segmentos do mercado e do perfil da clientela, do posicionamento do produto, das propostas das entidades distribuidoras e das
suxestions da

CA1.7 Determinaronse as oportunidades de mercado da empresa, aplicando técnicas de analise axeitadas, co fin de identificar nichos de mercado en que a empresa poida introducir o seu produto ou servizo.

CA1.7.2 (EMP) Determinaronse as oportunidades de mercado da empresa, aplicando técnicas de analise axeitadas, co fin de identificar nichos de mercado en que a empresa poida introducir o seu produto ou servizo.

CA1.8 Elaboraronse os ficheiros mestres de clientela real e potencial, cos datos mais salientables de cada persoa, utilizando a aplicacién informatica axeitada.

CA1.8.2 (EMP) Elaboraronse os ficheiros mestres de clientela real e potencial, cos datos mais salientables de cada persoa, utilizando a aplicacion informatica axeitada.

CA2.1 Elaborouse o argumentario de vendas, salientando os puntos fortes e débiles do produto ou servizo, resaltando as stias vantaxes respecto @ competencia, presentando as soluciéns aos problemas da clientela e achegando técnicas de venda.

CA2.1.2 (EMP) Elaborouse o argumentario de vendas, salientando os puntos fortes e débiles do produto ou servizo, resaltando as stias vantaxes respecto @ competencia, presentando as solucions aos problemas da clientela e achegando técnicas de venda.

CA2.2 Previronse as posibles obxeccions da clientela e establecéronse as técnicas de venda e refutacion axeitadas para o seu tratamento.

CA2.2.2 (EMP) Previronse as posibles obxeccidns da clientela e establecéronse as técnicas de venda e refutacion axeitadas para o seu tratamento.

CA2.3 Recolléronse no argumentario e nas acciéns promocionais as propostas de mellora da rede de venda e da distribucién baseadas nas obxeccions, nas queixas, nas reclamacions e nas suxestions da clientela.

CA2.3.2 (EMP) Recolléronse no argumentario e nas accidns promocionais as propostas de mellora da rede de venda e da distribucién baseadas nas obxecciéns, nas queixas, nas reclamacions e nas suxestions da clientela.

CAZ2.8 Elaborouse o argumentario de vendas en lifia, formulando os argumentos e o tratamento das posibles obxecciéns de acordo coas posibilidades de comercio electrénico, e respectando a normativa legal sobre comercializacion e publicidade en lifia.

CA2.8.2 (EMP) Elaborouse o argumentario de vendas en lifia, formulando os argumentos e o tratamento das posibles obxeccidns de acordo coas posibilidades de comercio electrénico, e respectando a normativa legal sobre comercializacion e publicidade en lifia.

CA3.1 Establecéronse os obxectivos que cumpra conseguir coas accions comerciais e estratexias de marketing, diferenciando as acciéns aplicables segundo o tipo de produto, a forma de venda, o tipo de entidade distribuidora e o perfil da clientela a que se dirixe

CA3.1.2 (EMP) Establecéronse os obxectivos que cumpra conseguir coas acciéns comerciais e estratexias de marketing, diferenciando as acciéns aplicables segundo o tipo de produto, a forma de venda, o tipo de entidade distribuidora e o perfil da clientela a que se dirixe

CA3.3 Caracterizaronse os tipos de acciéns promocionais que se aplican adoito no punto de venda, nas accions de marketing directo e telemarketing, e na paxina web.

CA3.3.2 (EMP) Caracterizaronse os tipos de accions promocionais que se aplican adoito no punto de venda, nas accions de marketing directo e telemarketing, e na paxina web.

-4-
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Criterios de avaliacion

CA3.4 Definironse as accions promocionais e de merchandising para incentivar a venda de produtos de natureza diversa, tendo en conta as pautas de comportamento da poboacién consumidora no punto de venda e as estratexias comerciais da competencia.

CA3.4.2 (EMP) Definironse as accions promocionais e de merchandising para incentivar a venda de produtos de natureza diversa, tendo en conta as pautas de comportamento da poboacién consumidora no punto de venda e as estratexias comerciais da competencia.

CA3.5 Seleccionaronse as accions de marketing mais idéneas tendo en conta as caracteristicas do produto ou servizo, a formula de venda, a oportunidade do momento, os recursos dispofiibles e o perfil da clientela & que se dirixen.

CA3.5.2 (EMP) Seleccionaronse as accions de marketing mais idéneas tendo en conta as caracteristicas do produto ou servizo, a férmula de venda, a oportunidade do momento, os recursos dispofiibles e o perfil da clientela & que se dirixen.

CAZ3.6 Organizaronse as accions de comercializacion e promocion, temporalizando as actividades e calculando os recursos e os servizos profesionais necesarios, de acordo co establecido no plan de marketing e a coa identidade corporativa da empresa.

CA3.6.2 (EMP) Organizaronse as accions de comercializacion e promocion, temporalizando as actividades e calculando os recursos e os servizos profesionais necesarios, de acordo co establecido no plan de marketing e a coa identidade corporativa da empresa.

CAZ3.7 Definironse as accions de marketing e promocion en lifia, os buscadores, os banners, as ligazéns e os sitios web promocionais, respectando a normativa e os cddigos de conduta de comercializacion e publicidade en lifia.

CA3.7.2 (EMP) Definironse as accions de marketing e promocion en lifia, os buscadores, os banners, as ligazons e os sitios web promocionais, respectando a normativa e os cddigos de conduta de comercializacion e publicidade en lifia.

CA4.1 Interpretaronse as instrucions das accidns de marketing e de promocién comercial de acordo co briefing do produto e os acordos coas entidades distribuidoras.

CA4.1.2 (EMP) Interpretaronse as instrucions das acciéns de marketing e de promocién comercial de acordo co briefing do produto e os acordos coas entidades distribuidoras

CA4.2 Determinaronse os recursos e o persoal necesarios para a implantacién do produto na rede de venda, organizando as actividades e os recursos, de acordo coas instrucions recibidas e segundo o plan e o cronograma previsto.

CA4.2.2 (EMP) Determinaronse os recursos e o persoal necesarios para a implantacion do produto na rede de venda, organizando as actividades e os recursos, de acordo coas instrucions recibidas e segundo o plan e o cronograma previsto.

CA4.4 Supervisaronse os medios, os materiais € os soportes comerciais definidos en cada accién comercial, comprobando que cumpran as caracteristicas, o tipo de promocion e os efectos sobre a poboacién consumidora, para detectar posibles erros e aplicar as medid

CA4.4.2 (EMP) Supervisaronse os medios, os materiais € os soportes comerciais definidos en cada accidn comercial, comprobando que cumpran as caracteristicas, o tipo de promocidn e os efectos sobre a poboacion consumidora, para detectar posibles erros e aplicar as
medid

CA4.7 Coordinaronse as accions de marketing directo, telemarketing e na web, de acordo co establecido no plan de marketing e no plan de lanzamento do produto.

CA4.7.2 (EMP) Coordinaronse as acciéns de marketing directo, telemarketing e na web, de acordo co establecido no plan de marketing e no plan de lanzamento do produto.

CA4.8 Desefidronse as acciéns de merchandising e promocion en lifia na tenda virtual, de acordo co plan de marketing en lifia.

CA4.8.2 (EMP) Desefaronse as accions de merchandising e promocion en lifia na tenda virtual, de acordo co plan de marketing en lifia.

-5.
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Criterios de avaliacion

CAA5.1 Definironse os procedementos de seguimento do lanzamento e da implantacion de produtos e servizos na rede de vendas, para detectar axifia as desviacions respecto aos obxectivos fixados.

CA5.2 Fixaronse os parametros e os estandares de control, para avaliar a eficacia das campafias promocionais e das acciéns de merchandising e de marketing directo aplicadas.

CAb5.3 Establecéronse os métodos para comprobar o cumprimento das instrucions dadas a responsables da promocion, persoal repofiedor, escaparatistas e outro persoal actor da rede de venda propia e allea.

CAA5.4 Propuxéronse medidas para detectar a tempo e solucionar os posibles imprevistos no desenvolvemento das accidns de lanzamento e implantacién do produto no punto de venda, de acordo co planograma e coas instrucions recibidas.

CAA5.5 Avaliaronse os resultados do lanzamento e da implantacion do produto, calculando e analizando as desviacions respecto aos obxectivos previstos, e propuxéronse as oportunas medidas correctoras.

CAA5.6 Calcularonse razéns de control para determinar a rendibilidade e a eficacia da campafia promocional, e as accidns de marketing directo, utilizando a folla de calculo.

CA5.7 Comprobouse que a informacion ofrecida sobre o produto ou servizo e sobre as promociéns cumpra as caracteristicas establecidas.

CAA5.8 Elaboraronse informes cos resultados dos procesos de avaliacion e control da actividade comercial, utilizando as aplicacions informaticas axeitadas.

4.1.e) Contidos

Contidos

Fontes de informacién internas e externas.

OElaboracion do ficheiro de clientela utilizando a aplicacion informatica axeitada.

Fontes de informacién do mercado, o contorno e a competencia.

Normativa legal que regula a comercializacion de produtos, servizos e marcas.

Elaboracion da informacion salientable sobre o produto, o servizo ou a gama de produtos.

Organizacion da informacion obtida da rede de vendas e das suxestions da clientela, utilizando a aplicacién informética correspondente.
Normativa sobre a proteccion de datos persoais.

Fases do proceso de creacion de novos produtos.

Fase de lanzamento do produto ou servizo: pasos necesarios.

Andlise das oportunidades de mercado: andlise interna e externa; analise DAFO.
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Contidos

ODesenvolvemento de accions de marketing directo: organizacion dos recursos materiais e humanos; orzamento.
Coordinacién de acciéns de marketing directo, telemarketing e na web, de acordo coo plan establecido.

Ferramentas de promocion en lifia.

Desenvolvemento das accions de marketing e promocion comercial, de acordo co plan de marketing, o briefing do produto e os acordos coas entidades distribuidoras.
Definicién de procedementos de seguimento e control do produto ou servizo.

0Calculo do custo da campafia promocional ou accidn de marketing.

Avaliacion da eficacia dunha campafia promocional. Taxa de rendibilidade da campafia. Razéns econémico-administrativas.
Célculo das desviaciéns dos resultados con respecto aos obxectivos. Aplicacion de acciéns correctoras.

Célculo das razéns de rendibilidade e eficacia das accions de promocidn, utilizando a folla de célculo.

Elaboracién de informe de resultados usando a aplicacion informatica axeitada.

Control e medicién de resultados. Fixacidn de estandares e parametros de control.

Rendibilidade da implantacién do produto.

indices de implantacién do produto no punto de venda.

Rendibilidade directa do produto.

Razdns econdmico-financeiras.

Medidas para detectar a tempo e solucionar os posibles desvios xurdidos no lanzamento e na implantacién do produto.
Anélise de resultados. Calculo das desviacions con respecto aos obxectivos fixados. Aplicacién de accions correctoras.

Control das accions promocionais e de marketing directo. Criterios e medidas de avaliacion e control.

4.2.a) Identificacion da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracion

2 Recopilando informacion 26
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4.2.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan

thCIB

Resultado de aprendizaxe do curriculo

Completo

RA1 - Compila a informacidn necesaria para o lanzamento dun produto ou servizo, organizando a informacion dispofiible no SIM da empresa, o briefing do produto ou servizo, a rede de vendas e os datos da clientela.

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 Identificaronse as fontes de datos que facilitan informacion salientable para a definicidn das accions e as estratexias de marketing aplicables para o lanzamento dun produto ou servizo ao mercado.

CA1.1.1 (CE) Identificaronse as fontes de datos que facilitan informacion salientable para a definicion das accidns e as estratexias de marketing aplicables para o lanzamento dun produto ou servizo ao mercado.

CA1.2 Interpretouse a normativa legal que regula a comercializacidn de produtos, servizos e marcas.

CA1.2.1 (CE) Interpretouse a normativa legal que regula a comercializacién de produtos, servizos e marcas.

CA1.3 Organizouse a informacién do SIM, do briefing do produto ou servizo, da rede de vendas e da aplicacidn de xestion das relacions coa clientela (CRM).

CA1.3.1 (CE) Organizouse a informacion do SIM, do briefing do produto ou servizo, da rede de vendas e da aplicacion de xestion das relacidns coa clientela (CRM).

CA1.4 Organizouse a informacion obtida da clientela e da rede de vendas, utilizando a ferramenta informética dispofible e garantindo a confidencialidade e o cumprimento da lexislacion de proteccion de datos persoais.

CA1.4.1 (CE) Organizouse a informacion obtida da clientela e da rede de vendas, utilizando a ferramenta informatica dispofiible e garantindo a confidencialidade e o cumprimento da lexislacién de proteccion de datos persoais.

CA1.5 Analizaronse as caracteristicas e a informacién dispofiible sobre o produto, o servizo ou a gama de produtos, con vistas & stia comercializacién.

CA1.5.1 (CE) Analizaronse as caracteristicas e a informacion dispofiible sobre o produto, o servizo ou a gama de produtos, con vistas a sta comercializacion.

CA1.6 Analizaronse e estruturaronse os datos da actividade comercial da empresa, da evolucion e do volume de vendas, dos segmentos do mercado e do perfil da clientela, do posicionamento do produto, das propostas das entidades distribuidoras e das suxestiéns da

CA1.6.1 (CE) Analizaronse e estruturaronse os datos da actividade comercial da empresa, da evolucion e do volume de vendas, dos segmentos do mercado e do perfil da clientela, do posicionamento do produto, das propostas das entidades distribuidoras e das suxestions|

da

CA1.7 Determinaronse as oportunidades de mercado da empresa, aplicando técnicas de analise axeitadas, co fin de identificar nichos de mercado en que a empresa poida introducir o seu produto ou servizo.

CA1.7.1 (CE) Determinaronse as oportunidades de mercado da empresa, aplicando técnicas de andlise axeitadas, co fin de identificar nichos de mercado en que a empresa poida introducir o seu produto ou servizo.

-8-
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Criterios de avaliacion

CA1.8 Elaboraronse os ficheiros mestres de clientela real e potencial, cos datos mais salientables de cada persoa, utilizando a aplicacién informatica axeitada.

CA1.8.1 (CE) Elaboraronse os ficheiros mestres de clientela real e potencial, cos datos mais salientables de cada persoa, utilizando a aplicacién informatica axeitada.

4.2.e) Contidos

Contidos

Fontes de informacion internas e externas.

OElaboracion do ficheiro de clientela utilizando a aplicacion informatica axeitada.

Fontes de informacién do mercado, o contorno e a competencia.

Normativa legal que regula a comercializacion de produtos, servizos e marcas.

Elaboracion da informacién salientable sobre o produto, o servizo ou a gama de produtos.

Organizacion da informacion obtida da rede de vendas e das suxestions da clientela, utilizando a aplicacion informatica correspondente.
Normativa sobre a proteccion de datos persoais.

Fases do proceso de creacidn de novos produtos.

Fase de lanzamento do produto ou servizo: pasos necesarios.

Andlise das oportunidades de mercado: analise interna e externa; analise DAFO.

4.3.a) Identificacién da unidade didactica

RA2 - Elabora o argumentario de vendas do produto ou servizo para a sua presentacion a rede de vendas, contribuindo & mellora do posicionamento do produto no mercado, a fidelizacién da clientela e o incremento das vendas.

N.° Titulo da UD Duracion
3 Presentando 0 noso produto ou servizo 25
4.3.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
NO

-9-
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4.3.d) Criterios de avaliacion que se aplicaran para a verificacion da consecucién dos obxectivos por parte do alumnado

Criterios de avaliacion

CA2.1 Elaborouse o argumentario de vendas, salientando os puntos fortes e débiles do produto ou servizo, resaltando as stas vantaxes respecto & competencia, presentando as soluciéns aos problemas da clientela e achegando técnicas de venda.

CA2.1.1 (CE) Elaborouse o argumentario de vendas, salientando os puntos fortes e débiles do produto ou servizo, resaltando as suas vantaxes respecto & competencia, presentando as solucions aos problemas da clientela e achegando técnicas de venda.

CA2.2 Previronse as posibles obxeccidns da clientela e establecéronse as técnicas de venda e refutacion axeitadas para o seu tratamento.

CA2.2.1 (CE) Previronse as posibles obxeccions da clientela e establecéronse as técnicas de venda e refutacion axeitadas para o seu tratamento.

CA2.3 Recolléronse no argumentario e nas accioéns promocionais as propostas de mellora da rede de venda e da distribucién baseadas nas obxecciéns, nas queixas, nas reclamacions e nas suxestions da clientela.

CA2.3.1 (CE) Recolléronse no argumentario e nas acciéns promocionais as propostas de mellora da rede de venda e da distribucion baseadas nas obxeccions, nas queixas, nas reclamacions e nas suxestions da clientela.

CA2.4 Programouse a presentacion do produto ou servizo & rede de venda propia e allea, temporalizando o seu desenvolvemento de acordo co plan de vendas e o plan de lanzamento e promocién do produto.

CA2.5 Preparouse a documentacion e o material de apoio necesario para a presentacion e a demostracion do produto ou servizo 4 rede de vendas.

CA2.6 Organizouse a presentacion do produto as entidades distribuidoras e comerciais, utilizando técnicas de comunicacion axeitadas para a transmisién convincente das calidades do produto, 0 argumentario de vendas, o tipo de clientela a que se dirixe e a actitu

CA2.7 Estableceuse o axeitado plan de formacién e motivacion da rede de venda para a aplicacion das accidns de marketing e a consecucion dos obxectivos fixados.

CA2.8 Elaborouse o argumentario de vendas en lifia, formulando os argumentos e o tratamento das posibles obxecciéns de acordo coas posibilidades de comercio electronico, e respectando a normativa legal sobre comercializacion e publicidade en lifia.

CA2.8.1 (CE) Elaborouse o argumentario de vendas en lifia, formulando os argumentos e o tratamento das posibles obxeccions de acordo coas posibilidades de comercio electrénico, e respectando a normativa legal sobre comercializacién e publicidade en lifia.

4.3.e) Contidos

Contidos

Planificacién do plan de vendas: obxectivos
OElaboracion argumentario vendas en lifia.

Argumentos de vendas: tipos.
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Contidos

Argumentario de vendas: elaboracion segundo os tipos de produto, da clientela e das canles de distribucién e comercializacion.
Cofiecemento e descricion do produto: diferenciacion dos da competencia.

Obxeccidns da clientela. Técnicas de venda e refutacion das obxeccions.

Presentacion do produto ou servizo a rede de vendas propia ou allea, usando técnicas de publicidade e comunicacion axeitadas.
Material de apoio necesario para a presentacion.

Plan de formacion da rede de vendas.

Motivacion da rede de vendas.

4.4.a) Identificaciéon da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracién

4 Promocionando o noso produto ou servizo 10

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

Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo

RA3 - Define as accions de méarketing e promocién axeitadas para lanzar ao mercado un produto ou servizo, ou prolongar a stia permanencia no mercado, reforzando o seu posicionamento e a stia imaxe de marca fronte aos da NO
competencia.

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

Criterios de avaliacion

CAZ3.1 Establecéronse os obxectivos que cumpra conseguir coas accions comerciais e estratexias de marketing, diferenciando as accidns aplicables segundo o tipo de produto, a forma de venda, o tipo de entidade distribuidora e o perfil da clientela & que se dirixe

CA3.1.1 (CE) Establecéronse os obxectivos que cumpra conseguir coas accions comerciais e estratexias de marketing, diferenciando as accions aplicables segundo o tipo de produto, a forma de venda, o tipo de entidade distribuidora e o perfil da clientela & que se dirixe

CA3.2 Interpretouse a normativa vixente en materia de promociéns, premios, regalos, concursos, rebaixas e vendas especiais, analizando a sua incidencia no desefio e na aplicacion das estratexias de marketing e promocion.

CA3.3 Caracterizaronse os tipos de accions promocionais que se aplican adoito no punto de venda, nas accions de marketing directo e telemarketing, e na paxina web.
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Criterios de avaliacion

CA3.3.1 (CE) Caracterizaronse os tipos de acciéns promocionais que se aplican adoito no punto de venda, nas accions de marketing directo e telemarketing, e na paxina web.

CA3.4 Definironse as accions promocionais e de merchandising para incentivar a venda de produtos de natureza diversa, tendo en conta as pautas de comportamento da poboacién consumidora no punto de venda e as estratexias comerciais da competencia.

CA3.4.1 (CE) Definironse as accidns promocionais e de merchandising para incentivar a venda de produtos de natureza diversa, tendo en conta as pautas de comportamento da poboacién consumidora no punto de venda e as estratexias comerciais da competencia.

CA3.5 Seleccionaronse as accions de marketing mais idéneas tendo en conta as caracteristicas do produto ou servizo, a formula de venda, a oportunidade do momento, os recursos dispofiibles e o perfil da clientela & que se dirixen.

CA3.5.1 (CE) Seleccionaronse as accions de marketing mais idéneas tendo en conta as caracteristicas do produto ou servizo, a formula de venda, a oportunidade do momento, os recursos dispofiibles e o perfil da clientela & que se dirixen.

CAZ3.6 Organizaronse as accions de comercializacion e promocion, temporalizando as actividades e calculando os recursos e os servizos profesionais necesarios, de acordo co establecido no plan de marketing e a coa identidade corporativa da empresa.

CA3.6.1 (CE) Organizaronse as accions de comercializacion e promocion, temporalizando as actividades e calculando os recursos e os servizos profesionais necesarios, de acordo co establecido no plan de méarketing e a coa identidade corporativa da empresa.

CAZ3.7 Definironse as accions de marketing e promocion en lifia, os buscadores, os banners, as ligazons e os sitios web promocionais, respectando a normativa e os cddigos de conduta de comercializacion e publicidade en lifia.

CA3.7.1 (CE) Definironse as accions de marketing e promocién en lifia, os buscadores, os banners, as ligazons e os sitios web promocionais, respectando a normativa e os codigos de conduta de comercializacion e publicidade en lifia.

4.4.¢) Contidos

Contidos

Promocién de vendas: obxectivos.

OFormas de promocion dirixidas a persoal vendedor e prescritor.

Tipos de promocidn dirixidas as persoas consumidoras finais.

Vendas e promocidns especiais.

Accions de fidelizacion de clientela.

Tipos de accidns promocionais segundo o punto de venda.

Marketing directo: accidns para o lanzamento do produto e a sua temporalizacién.
Ferramentas de promocion en lifia.

Normativa sobre promocions e premios.
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Contidos

Publicidade e promocién.

Publicidade no lugar de venda (PLV).
Merchandising e animacion no punto de venda.
Implantacion de produtos no punto de venda.

Accions promocionais en funcion do publico obxectivo e da competencia.

Accions de mérketing e promocion dirixidas ao lanzamento de produtos e servizos.

Promocion de fabricante e do establecemento comercial. Xeitos de promocion dirixidas a entidades intermediarias e distribuidoras, e & poboacién consumidora.

4.5.a) Identificacién da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracion
5 0 noso produto ou servizo chega ao mercado 15
4.5.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
RA4 - Programa as actividades de lanzamento e implantacidn do produto ou servizo no mercado, aplicando as técnicas e as estratexias de marketing establecidas. NO

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

Criterios de avaliacion

CA4.1 Interpretéronse as instrucions das accidns de marketing e de promocion comercial de acordo co briefing do produto e os acordos coas entidades distribuidoras.

CA4.1.1 (CE) Interpretaronse as instrucions das acciéns de marketing e de promocion comercial de acordo co briefing do produto e os acordos coas entidades distribuidoras

CA4.2 Determinaronse os recursos e o persoal necesarios para a implantacién do produto na rede de venda, organizando as actividades e os recursos, de acordo coas instrucions recibidas e segundo o plan e o cronograma previsto.

CA4.2.1 (CE) Determinaronse os recursos € 0 persoal necesarios para a implantacion do produto na rede de venda, organizando as actividades e os recursos, de acordo coas instrucions recibidas e segundo o plan e o cronograma previsto.
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Criterios de avaliacion

CA4.3 Coordinaronse as actividades de promocion e de animacion no punto de venda previstas no plan de marketing, de acordo cos departamentos, os axentes e as entidades distribuidoras responsables, de acordo co tipo de soporte, 0 emprazamento e os indicadores vi

CA4.4 Supervisaronse os medios, os materiais € os soportes comerciais definidos en cada accién comercial, comprobando que cumpran as caracteristicas, o tipo de promocion e os efectos sobre a poboacién consumidora, para detectar posibles erros e aplicar as medid

CA4.4.1 (CE) Supervisaronse os medios, os materiais e os soportes comerciais definidos en cada accion comercial, comprobando que cumpran as caracteristicas, o tipo de promocion e os efectos sobre a poboacién consumidora, para detectar posibles erros e aplicar as
medid

CA4.5 Estableceuse o emprazamento axeitado do soporte promocional, en condiciéns de seguridade, hixiene e prevencion de riscos, en coordinacion coas persoas responsables no punto de venda e tendo en conta o espazo dispofiible, os lugares de paso e os efectos psi

CA4.6 Estableceuse a implantacion do produto no punto de venda e nos lineais, de acordo co planograma previsto, utilizando aplicacidns informaticas de distribucion e aplicacion do espazo dispofiible, e tendo en conta o tipo de produtos, o inventario e as taxas d

CA4.7 Coordinaronse as accions de marketing directo, telemarketing e na web, de acordo co establecido no plan de marketing e no plan de lanzamento do produto.

CA4.7.1 (CE) Coordinaronse as accions de marketing directo, telemarketing e na web, de acordo co establecido no plan de marketing e no plan de lanzamento do produto.

CA4.8 Desefidronse as acciéns de merchandising e promocion en lifia na tenda virtual, de acordo co plan de marketing en lifia.

CA4.8.1 (CE) Desefiaronse as accions de merchandising e promocion en lifia na tenda virtual, de acordo co plan de marketing en lifia.

4.5.¢) Contidos

Contidos

Estratexias comerciais de lanzamento dun produto.

ODesenvolvemento de accions de marketing directo: organizacion dos recursos materiais e humanos; orzamento.

Coordinacién de acciéns de marketing directo, telemarketing e na web, de acordo coo plan establecido.

Implantacion de programas de fidelizacion de clientela.

Ferramentas de promocion en lifia.

Desenvolvemento das acciéns de marketing e promocion comercial, de acordo co plan de marketing, o briefing do produto e os acordos coas entidades distribuidoras.
Elementos publicitarios no punto de venda: indicadores visuais.

Aplicacion de técnicas de merchandising e animacién do punto de venda.

Aplicacion de técnicas de implantacion do produto no punto de venda.
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Contidos

O lineal: funciéns, zonas, niveis e optimizacion.
Criterios comerciais e de organizacion para a implantacién do produto.
Implantacion de acciéns promocionais no punto de venda: organizacion de recursos materiais e humanos; orzamento.

Normativa aplicable & implantacién de produtos.

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

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

Os CA minimos exixibles son os que aparecen no apartado 4.c. desta programacion didactica. O alumnado tera que acadar o 75% da cualificacién en cada un dos CA para ter unha avaliacién positiva. O célculo do
75% establecerase no nivel minimo de logro que corresponda ao instrumento de avaliaciéon empregado.

Os procedementos de avaliacion que se aplicaran poderan ser:

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 didactica. A cualificacién consistira en
corrixir as preguntas correspondentes a cada CA e asignar o peso establecido no devandito apartado a calificacion obtida para cada un dos CA incluidos en cada proba de cofiecementos. O alumnado acadara 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 utilizacion de conceptos técnicos e especificos propios do médulo formativo, a correcta ortografia e presentacion ademais dos cofiecementos relacionados co CA que se avalia. Unha proba de
cofiecementos non realizada na data establecida e comunicada con antelacion, supora 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 indicacions/instrucions

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 taboas de indicadores (rubricas/listas de cotexo) 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
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do médulo formativo, ortografia, formato, presentacion e creatividade, contido e desempefio. Os indicadores de contido puntuaran como minimo un 60% da cualificacién 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, presentacion e
creatividade do apoio visual. Este tipo de probas seran combinadas; ou sexa, se avaliaran varios criterios de cualificacién nelas. A cualificacién consistira en corrixir a proba globalmente e repartir a cualificacién 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.

Cando unha proba de produto contefia CA minimos exixibles, a entrega da devandita proba sera obrigatoria. Se non se presenta en prazo ou non se entrega na aula virtual do centro educativo, a calificacion sera de
cero e, en consecuencia, 0 alumnado non superara os CA minimos exixibles que se recollen na proba de produto. O alumnado poderéa entregar a devandita proba de produto no periodo de actividades de

recuperacion correspondente.

A calificacion final en cada unidade didactica sera a resultante de aplicar os pesos asignados aos CA 4 calificacion obtida para cada CA en cada unha das probas realizadas (proba de cofiecementos ou proba de
produto/desempefio).

A calificacion final do médulo sera a media ponderada das calificaciéns obtidas en cada unha das unidades didacticas que integran o0 médulo, tanto no centro educativo como na empresa.

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
porque non a entregou en prazo, ben porque non a entregou na aula virtual do centro educativo. No caso de que as probas de produto non entregadas no seu momento conleven CA minimos exixibles, a entrega da
proba sera obrigatoria para poder superar os CA minimos exixibles, de non facelo o/a alumno/a non recuperara a unidade didactica correspondente e, en consecuencia, non acadara a avaliacion positiva no médulo.

As actividades de recuperacion desenvolveranse no mes de marzo, antes do inicio dos modulos de FCT e de Proxecto.
No caso de que un/ha alumno/a tefia este mddulo pendente; é dicir, o/a alumno/a promocionou con este médulo suspenso, o/a alumnof/a realizara unha unica proba escrita sobre os contidos basicos recollidos no

curriculum. A proba contera instrucions de realizacién e a cualificacion 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 calificacién igual a 5 para superar a proba.
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6.b) Procedemento para definir a proba de avaliaciéon extraordinaria para o alumnado con perda de dereito a avaliacion continua

Consistira na realizacion dunha proba de cofiecementos basada no 100 % dos obxectivos do médulo.

Para o alumnado que perda o dereito a avaliacion continua, e tal como se contempla na norma, realizarase unha proba extraordinaria de avaliacién, que permitira ao alumnado evidenciar a adquisicion dos resultados
de aprendizaxe establecidos. A avaliacidn realizarase segundo o establecido nas instrucions para FP no curso 22-23.

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

O seguimento da programacion realizarase mensualmente.

Neste seguimento avaliarase a practica docente. Asi:

- A programacién: a planificacidn do traballo docente, a programacion 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 motivacidn para a aprendizaxe, a potenciacion da autonomia no proceso de ensinoaprendizaxe, a coordinacién 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 inclusion da transversalidade nas actividades.

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

8. Medidas de atencidn a diversidade

8.a) Procedemento para a realizacion da avaliacion inicial

No mes de setembro se desenvolvera un procedemento de observacion competencial a través de tarefas concretas que permitan recoller informacidn sobre competencias claves. Estas tarefas concretas estan
recollidas na Unidade 0.- "Presentacion”.

As competencias clave son as seguintes:

1. Competencia en comunicacion lingiistica. Refirese & 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 utilizacién da oralidade.

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
maneira individual ou colaborativa para conseguir un obxectivo.

4. Competencias sociais e civicas. Fan referencia as capacidades para relacionarse coas persoas € participar de maneira activa, participativa e democratica na vida social e civica.
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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 realizara 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 Orientacidn 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.

9.b) Actividades complementarias e extraescolares

Debido a que neste modulo o alumnado adquirird un cofiecemento mais profundo sobre a importancia do marketing nas empresas realizaranse, sempre que sexa posible, as seguintes actividades complementarias e
extraescolares::
- Visita a fabrica Nestlé
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- Visita ao CC As Cancelas
- Visitaa TVG

- Visita a Radio Vigo

- Visita a Faro de Vigo

- Visita a unha conserveira
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