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1. Identificacién da programacién

Centro educativo

jB|ICIB

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 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 2024/2025 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 TERESA PEREIRA EIRIN

Outro profesorado

Estado: Pendente de supervision inspector
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2. Concrecion do curriculo en relacidon coa stia 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 alumno das variables que afectan a comercializacion da innovacion, dende a recopilacién e andlise previo da informacidn, 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 marketing, realizando funcidns de planificacién, organizacion e xestién de actividades de marketing,
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 AS FONTES DE INFORMACION. O proceso de elaboracién da informacién relevante sobre o produto, servizo ou gama de produtos. 15 12
OPORTUNIDADES DE MERCADO E e s . .

2 FASES DE LANZAMENTO. Analisis interno e externo. Andlisis DAFO. Fase de lanzamento do produto ou servizo. Pasos necesarios. 15 12

3 8&%%%'\458&5 EA?R[I)E%\IQENDAS EA Elabora_ci{)n d_q argumentario de vendas segun o tipo de produto, a tipoloxia de clientes e os tipos de canles de distribucion e 16 13

comercializacion.

COMERCIAL.

4 ACCIONS DE MARKETING. Accidns de marketing e promocion dirixidas o lanzamento de produtos/servizos. 18 14

5 CgﬁlD?\'\éS DE PROMOCION DE Accions promocionais en funcion do publico obxectivo. Tipos de promocion. 16 13
IMPLANTACION DO PRODUTO OU . - . - N ) "

6 SERVIZO NO MERCADO. Estratexias comerciais de lanzamento dun produto. Criterios comerciais e de organizacion para a implantacion do produto. 18 14
CONTROL DAS DESVIACIONS . N . .

7 SOBRE OBXECTIVOS. O célculo das desviacidns con respeto os obxectivos fixados. Parametros de control. 28 22
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4. Por cada unidade didactica

4.1.a) Identificaciéon da unidade didactica
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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.

N.° Titulo da UD Duracion
1 AS FONTES DE INFORMACION. 15
4.1.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
NO

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.

CA1.2 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).

CA1.4 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 informacion dispofiible sobre o produto, o servizo ou a gama de produtos, con vistas & stia comercializacion.

4.1.e) Contidos

Contidos

Fontes de informacion internas e externas.
Fontes de informacién do mercado, o contorno e a competencia.
Normativa legal que regula a comercializacién de produtos, servizos e marcas.

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

Organizacion da informacion obtida da rede de vendas e das suxestions da clientela, utilizando a aplicacién informéatica correspondente.

Normativa sobre a proteccion de datos persoais.

4.2.a) Identificaciéon da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracion
2 OPORTUNIDADES DE MERCADO E FASES DE LANZAMENTO. 15
4.2.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
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 verificacién da consecucién dos obxectivos por parte do alumnado

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 suxestiéns 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.

CA1.8 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

OElaboracion do ficheiro de clientela utilizando a aplicacién informatica axeitada.
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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4.3.a) Identificacion da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracién

3 0 ARGUMENTARIO DE VENDAS E A PRESENTACION A REDE COMERCIAL. 16

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

Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo

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. Sl

4.3.d) Criterios de avaliacion que se aplicaran para a verificaciéon da consecucion 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 sUas vantaxes respecto @ competencia, presentando as solucidns 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.

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

CA2.4 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 presentacién e a demostracion do produto ou servizo a rede de vendas.

CA2.6 Organizouse a presentacion do produto as entidades distribuidoras e comerciais, utilizando técnicas de comunicacion axeitadas para a transmisidn 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 formacion e motivacidn da rede de venda para a aplicacién das accions 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.

4.3.e) Contidos

Contidos

Planificacién do plan de vendas: obxectivos
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Contidos

OElaboracion argumentario vendas en lifia.

Argumentos de vendas: tipos.

Argumentario de vendas: elaboracidn segundo os tipos de produto, da clientela e das canles de distribucién e comercializacion.
Cofiecemento e descricion do produto: diferenciacién 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.

Motivacién da rede de vendas.

4.4.a) Identificacion da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracion

4 ACCIONS DE MARKETING. 18

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

Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo

RA3 - Define as accions de marketing e promocion axeitadas para lanzar ao mercado un produto ou servizo, ou prolongar a sta 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 consecucién dos obxectivos por parte do alumnado

Criterios de avaliacion

CA3.1 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 & que se dirixe

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

CA3.5 Seleccionaronse as accions de marketing mais idoneas 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.

-6-
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Criterios de avaliacion

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.

4.4.e) Contidos

Contidos

Marketing directo: accidns para o lanzamento do produto e a sua temporalizacién.
Normativa sobre promocions e premios.

Publicidade e promocion.

Accions de marketing e promocion dirixidas ao lanzamento de produtos e servizos.
Publicidade no lugar de venda (PLV).

Merchandising e animacion no punto de venda.

Implantacién de produtos no punto de venda.

4.5.a) Identificacién da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracién

5 ACCIONS DE PROMOCION DE VENDAS. 16

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

Criterios de avaliacion

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

CA3.4 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.

CA3.6 Organizaronse as acciéns de comercializacién 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.

CA3.7 Definironse as accidns de marketing e promocion en lifia, os buscadores, os banners, as ligazdns e os sitios web promocionais, respectando a normativa e os cédigos de conduta de comercializacion e publicidade en lifia.

4.5.e) Contidos

Contidos

Promocion de vendas: obxectivos.

OFormas de promocion dirixidas a persoal vendedor e prescritor.

Tipos de promocidn dirixidas s persoas consumidoras finais.

Vendas e promocions especiais.

Accidns de fidelizacion de clientela.

Tipos de accidns promocionais segundo o punto de venda.

Ferramentas de promocion en lifia.

Accions promocionais en funcion do publico obxectivo e da competencia.

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

4.6.a) Identificacion da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracion

6 IMPLANTACION DO PRODUTO OU SERVIZO NO MERCADO. 18




CONSELLERIA DE EDUCACION,
CIENCIA, UNIVERSIDADES E
FORMACION PROFESIONAL ANEXO XIII

MODELO DE PROGRAMACION DE MODULOS PROFESIONAIS

EA XUNTA
8¢ DE GALICIA

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

Sl

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

Criterios de avaliacion

CA4.1 Interpretaronse as instrucions das accidns 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.

CA4.3 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 accidn comercial, comprobando que cumpran as caracteristicas, o tipo de promocion e os efectos sobre a poboacion 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

CAA4.6 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.

CA4.8 Desenaronse as accions de merchandising e promocidn en lifia na tenda virtual, de acordo co plan de marketing en lifia.

4.6.e) Contidos

Contidos

Estratexias comerciais de lanzamento dun produto.

ODesenvolvemento de accions de marketing directo: organizacion dos recursos materiais e humanos; orzamento.
Coordinacion de accions de marketing directo, telemarketing e na web, de acordo coo plan establecido.
Implantacién de programas de fidelizacién de clientela.

Ferramentas de promocion en lifia.
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Contidos

Desenvolvemento das accions 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.

O lineal: funciéns, zonas, niveis e optimizacion.

Criterios comerciais e de organizacion para a implantacion do produto.

Implantacion de accioéns promocionais no punto de venda: organizacién de recursos materiais e humanos; orzamento.

Normativa aplicable & implantacion de produtos.

4.7.a) Identificaciéon da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracién

7 CONTROL DAS DESVIACIONS SOBRE OBXECTIVOS. 28

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

Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo

RAS - Establece as medidas de seguimento e control do lanzamento e da implantacion do produto ou servizo, e avalia o grao de consecucion dos obxectivos previstos. Sl

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

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.

CAb5.2 Fixaronse os parametros e os estandares de control, para avaliar a eficacia das camparias promocionais e das accions de merchandising e de marketing directo aplicadas.

CAA5.3 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.

-10-
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Criterios de avaliacion

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 accions 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.

4.7.e) Contidos

Contidos

Definicion de procedementos de seguimento e control do produto ou servizo.

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

Avaliacion da eficacia dunha campafa promocional. Taxa de rendibilidade da camparia. Razons econémico-administrativas.
Célculo das desviaciéns dos resultados con respecto aos obxectivos. Aplicacion de accidns correctoras.

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

Elaboracién de informe de resultados usando a aplicacion informatica axeitada.

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

Rendibilidade da implantacién do produto.

indices de implantacion do produto no punto de venda.

Rendibilidade directa do produto.

Razéns econémico-financeiras.

Medidas para detectar a tempo e solucionar os posibles desvios xurdidos no lanzamento e na implantacién do produto.
Andlise 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.

-11-
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5. Minimos exixibles para alcanzar a avaliacidn positiva e os criterios de cualificacién

MINIMOS EXIXIBLES

CA1.1 - Identificaronse as fontes de datos que facilitan informacion salientable para a definicidn 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 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 aplicacion de xestion das relacidns coa clientela (CRM).

CA1.4 - 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 € a informacion dispofiible sobre o produto, o servizo ou a gama de produtos, con vistas & stia comercializacion.

CA1.6 - 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 suxestiéns 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.
CA1.8 - Elaboraronse os ficheiros mestres de clientela real e potencial, cos datos mais salientables de cada persoa, utilizando a aplicacién informatica axeitada.

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

CA2.3 - 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 a 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, o argumentario de
vendas, o tipo de clientela a que se dirixe e a actitu

CA2.7 - Estableceuse o axeitado plan de formacion e motivacién da rede de venda para a aplicacion das accions 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 obxeccions de acordo coas posibilidades de comercio electrénico, e respectando a normativa legal
sobre comercializacion e publicidade en lifia.

CA5.1 - Definironse os procedementos de seguimento do lanzamento e da implantacion de produtos e servizos na rede de vendas, para detectar axifia as desviacidns 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.
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CRITERIOS DE CUALIFICACION

A avaliacién continua realizarase mediante a valoracién polo profesor do proceso de aprendizaxe ao longo do curso académico e, fundamentalmente, polos resultados obtidos en cada unha das avaliacions
correspondentes, en relacidn coa informacion ofrecida polo profesor dos contidos programados en cada unha delas, e de acordo a media ponderada dos seguintes tipos de actuacion:

a) Portafolio de actividades/tarefas. Coeficiente de ponderacion: 30%.

b) Probas escritas especificas. Coeficiente de ponderacion: 70%.

Realizaranse unha ou duas probas escritas por avaliacion. En concreto, na primeira avaliacion, levara a cabo unha proba escrita (exame) sobre a unidade 1 e a unidade 2 e outra proba escrita para a unidade 3 e a
unidade 4, que consistira na elaboracién dun argumentario de vendas e o lanzamento dun producto. A entrega do argumentario de vendas é condicion indispensable para a superacion do modulo. Na segunda
avaliacion, realizaranse unha ou duas probas escritas (exames) correspondentes as unidades 5,6 e 7

A cualificacion final de cada avaliacion tera unha cuantificacion numérica entre 1 e 10, sen decimais. Consideraranse como positivas as comprendidas entre 5 e 10 e negativas as restantes.

Consideracions a ter en conta sobre redondeos na cualificacion:

As medias non se realizaran coas notas que aparecen no boletin sendn coas medias rexistradas polo profesor.

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

1. As probas con cualificacions inferiores a 4 puntos deberan ser superadas nos periodos correspondentes para as actividades de recuperacion que se establezan.

2. Se a nota da 12 ou 22 avaliacién é inferior a 5 puntos deberan ser recuperadas unicamente as probas de cofiecemento ou de produtos e/ou desempefios que, individualmente, obtiveron unha cualificacién inferior a
5 puntos.

3. As actividades de recuperacién desenvolveranse no periodo de abril a xufio ainda que durante o curso se estableceran para cada proba non superada, outros periodos de recuperacion en datas anteriores.
Tratase de que o alumnado aprenda dos propios erros e sexa capaz de corrixilos.

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

Primeira avaliacion final ordinaria:

A avaliacién realizase trimestralmente e 0 médulo considérase aprobado cando o alumno/para ten aprobadas as duas avaliacions . A nota final do médulo serd a media aritmética sen decimais das correspondentes a
cada avaliacion. Este criterio aplicarase a condicion de que todas as avaliacidns estean aprobadas, en calquera outro caso a nota final sera negativa. Nese caso, ou alumno/para podera presentarse en marzo &
recuperacion da primeira avaliacién final ordinaria, onde realizarase unha proba escrita especifica para aqueles que tefian algunha avaliacion suspensa. Isto tamen e aplicable para aquel alumnado con perda de
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dereito a avaliacion continua. Para superar cada avaliacion suspensa, o alumno debera alcanzar como minimo unha cualificacion positiva igual ou superior a 5. A cualificacion da avaliacion recuperable obterase
aplicando as seguintes porcentaxes: 70% proba especifica de recuperacion da avaliacion/ avaliacidns suspensas, manténdose a nota do portafolio de actividades/ tarefas da avaliacién/ avaliacions a recuperar que
realizase o alumno cunha ponderacién do 30%.

Segunda avaliacion final ordinaria:

De non ser superada neste momento a primeira avaliacion final ordinaria, na segunda avaliacién final ordinaria realizarase en xufio, examinaranse de novo unicamente da avaliacién/ avaliacions suspensas. Neste
caso, organizarase un programa de recuperacion que contera as actividades que debera realizar o alumno/a durante o terceiro trimestre do ano académico, para superar as dificultades que ocasionaron a
cualificacién negativa da avaliacién correspondente. Informarase o alumno en tempo e forma sobre o0 devandito programa, que versara unicamente sobre a avaliacién/ avaliacions suspensas. Para superar a segunda
proba ordinaria o alumno ten que alcanzar como minimo unha cualificacién positiva igual ou superior a 5.

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

1. Mensualmente, farase o seguimento da programacion na aplicacién informética, e se daré conta na reunién de departamento preceptiva deste seguimento.
2. A avaliacion da préactica docente realizarase unha reflexion sobre as competencias de programacion, actividades de aula, avaliacion e formacion.
3. Na memoria do fin de curso se recolleran propostas de modificacions para o curso seguinte, en funcién da autoavaliacion anterior realizada.

8. Medidas de atencidn a diversidade

8.a) Procedemento para a realizacién da avaliacién inicial

Ao ser un médulo de 2° curso non se fai avaliacién inicial , sen embargo durante o primeiro mes de curso se desenvolvera un procedemento de observacion competencial a través de duas tarefas realizadas na aula:

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
impliquen a expresion escrita e a utilizacion da oralidade (traballos de reflexién e investigacién por escrito e defensa dos mesmos de xeito oral apoiados en produtos graficos).

2. Competencia matematica e competencias basicas en ciencia e tecnoloxia. A primeira alude as capacidades para aplicar o0 razoamento matematico para resolver cuestidns da vida cotia; a competencia en ciencia
céntrase nas habilidades para utilizar os cofiecementos e metodoloxia cientificos para explicar a realidade que nos rodea; e a competencia tecnoloxica, en como aplicar estes cofiecementos e métodos para dar
resposta aos desexos e necesidades humanos. Neste caso a preparacion de material basico para repasar cofiecementos matematicos poderian reforzar a competencia.

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

4. Aprender a aprender. E unha das principais competencias, xa que implica que o alumnado desenvolva a slia capacidade para iniciar a aprendizaxe e persistir nel, organizar as stas tarefas e tempos, e traballar de
maneira individual ou colaborativa para conseguir un obxectivo. Ensinar a investigar e a ser critico coas buscas de informacion poden reforzar esta competencia.
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5. Competencias sociais e civicas. Fan referencia as capacidades para relacionarse coas persoas e participar de maneira activa, participativa e democratica na vida social e civica. O traballo en equipo ensinando
pautas para facelo poden reforzar esta competencia.
6. Sentido da iniciativa e espirito emprendedor. Implica as habilidades necesarias para converter as ideas en actos, como a creatividade ou as capacidades para asumir riscos e planificar e xestionar proxectos.

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

Para o alumnado que non responda adecuadamente as actividades programadas aplicaranselle as seguintes medidas en funcién das stas necesidades:
- Recuperaciéns das partes non superadas antes do periodo de actividades de recuperacion.

- Tarefas de alumnado especificas de reforzo.

- Introducidn de estratexias e ferramentas que reforcen as competencias clave, nas actividades desefiadas.

- Desefio de actividades secuenciadas que axuden a entender o que se pide.

- Coordinacion co equipo docente para tratar o reforzo en competencias clave.

9. Aspectos transversais

9.a) Programacién da educacion en valores

Tendo en conta o anterior no ambito da familia profesional de Comercio e Marketing, trataranse as seguintes tematicas, de xeito transversal, tanto nas tarefas do profesorado como do alumnado:
1. Valores democraticos e mellora da cohesion social.

2. Proteccion das minorias e do colectivo LGTBIQ

3. Dereitos laborais.

4 Respecto das condiciéns de competencia.

5 Transferencia de tecnoloxia: respecto licenzas e patentes.

6. Preservacion do Medio Ambiente. A sostenibilidade.

7 Promocion da igualdade de xénero.

8. Reforzo do respecto dos Dereitos Fundamentais. A proteccion de datos persoais.
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9.b) Actividades complementarias e extraescolares

Asistencia a feira CONXEMAR

10.0Outros apartados

10.1) Escenario Semipresencial

1. Este modulo conta cunha aula virtual na plataforma Moodle do IES A Guia, na categoria de MARKETING E PUBLICIDADE.

O alumnado, unha vez que tefia un usuario na plataforma, podera automatricularse mediante unha chave de automatriculacién que lle sera

dada nas presentaciéns ou primeiros dias de curso.

2. O curso deste mddulo na aula virtuai esta organizado por UD que se iran abrindo conforme se vaia avanzando nos contidos do mddulo e contaran como minimo con ligazons, ficheiros e tarefas por cada UD, en
coherencia coa programacion debidamente separadas por etiquetas. As tarefas seran desefiadas de xeito que quede claro o modo de presentacion, o fondo e forma da tarefa, os prazos de entrega e se vai ser
cualificada os criterios de cualificacion e o seu valor en coherencia coa programacion. Cada UD contara cun foro de diibidas.

3. Nas primeiras semanas de clase presencial se incidira no uso da aula virtual, nas pautas a seguir nas titorias a distancia, no uso dos sistemas de videoconferencia e na resolucion de problemas técnicos que poida
ter o alumnado. Tamén se estableceran grupos para as tarefas de grupo e se entrenara ao alumnado no uso de ferramentas dixitais para o desenvolvemento desas tarefas grupais.
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