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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 CD2COM000100 Actividades comerciais g‘gﬁg formativos de 9ra0 | p 4yime xeral-ordinario
Modulo profesional e unidades formativas de menor duracion (*)
Cédigo Sesions Horas Sesions
Nome Curso . ) .
MP/UF semanais anuais anuais
MP1226 Marketing na actividade comercial 2024/2025 5 132 158

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

Profesorado responsable

Profesorado asignado ao médulo

XABIER COSTAS MAQUIEIRA

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

A presente programacion concreta as actividades a desenvolver no modulo de Marketing na Actividade Comercial en consoancia co Decreto polo que se establece o curriculo do ciclo formativo de grao superior
correspondente ao titulo de Técnico en Actividades Comerciais.

0 titulo de Técnico en Actividades Comerciais concedera a posibilidade de exercer a actividade en calquera sector produtivo dentro da area de comercializacion, realizando actividades de venda de bens e/ou
servizos a través das diversas canles de comunicacion ou ben realizando funcions de organizacion e xestion do seu propio comercio.

En canto & stia adecuacion ao ambito produtivo, o curriculo deste médulo prepara os alumnos para a sua insercion laboral nas empresas localizadas na bisbarra de Vigo. O |ES A Guia esta ubicado no barrio de Teis,
concello de Vigo, no que se pode denominar un entorno urbano. Nel se imparten ESO e Bacharelato, pero tratase dun centro especializado en Comercio, que oferta todos os ciclos formativos da familia nos tres
niveis (Basico, Medio e Superior), oferta ciclos de comercio en réxime ordinario, de adultos e FP Dual, ademais dun ciclo superior en Actividades fisicas e deportivas. Tratase dun centro que traballa de forma
coordinada pola mellora continua, a convivencia e a inclusion. Dispon de espacios e medios técnicos axeitados para os ciclos de comercio e traballa na actualizacion destes e na formacion do equipo docente de
forma continua.

Os alumnos proceden de Vigo e dos concellos limitrofes, xa que os estudiantes que viven nos pobos da comarca que estan interesados en cursar determinados ciclos formativos vense obrigados a acudir és centros
da cidade. Polo tanto, non se trata dun alumnado urbano na sua totalidade, xa que moitos proceden de vilas das comarcas vecifias e outros residen nas areas rurais do concello de Vigo. As familias dos alumnos
tefien, en xeral, un nivel socioecondmico medio, sen ningunha outra caracteristica socioléxica a destacar.

Este mddulo profesional contén a formacion necesaria para que o alumnado se poida inserir laboralmente e desenvolver a sta carreira profesional no sector do Comercio e Marketing, realizando funcions de venda
de bens e/ou servizos a través das diversas canles de comunicacién ou ben realizando funcions de organizacion e xestién do seu propio comercio.

Competencias:

i) Executar as accions de marketing definidas pola organizacion comercial no plan de marketing, identificando as necesidades de produtos e/ou servizos da clientela, os factores que intervefien na fixacion de prezos,
as canles de distribucidn e as técnicas de comunicacion, para cumprir os obxectivos fixados pola direccion comercial.

m) Adaptarse as novas situaciéns laborais orixinadas por cambios tecnol6xicos e organizativos nos procesos produtivos, actualizando os seus cofiecementos, utilizando os recursos existentes para a aprendizaxe ao
longo da vida e as tecnoloxias da informacion e da comunicacion.

n) Actuar con responsabilidade e autonomia no ambito da stiia competencia, organizando e desenvolvendo o traballo asignado, cooperando ou traballando en equipo con outros profesionais no ambito de traballo.

fi) Resolver de xeito responsable as incidencias relativas & sua actividade, identificando as stas causas dentro do dmbito da stia competencia e autonomia.

o) Comunicarse eficazmente, respectando a autonomia e a competencia das persoas que intervefien no ambito do seu traballo.

Obxectivos xerais:

n) Identificar o mercado e o contorno da empresa comercial, obtendo e organizando a informacién dos axentes que intervefien no proceso comercial e aplicando politicas de marketing apropiadas, para executar as
accions de marketing definidas pola organizacion comercial no plan de marketing.

q) Analizar e utilizar os recursos existentes para a aprendizaxe ao longo da vida e as tecnoloxias da informacion e da comunicacion para aprender e actualizar os seus cofiecementos, recofiecendo as posibilidades
de mellora profesional e persoal, para se adaptar as situacions profesionais e laborais.

r) Desenvolver traballos en equipo e valorar a sUa organizacidn, participando con tolerancia e respecto, e tomar decisions colectivas ou individuais, para actuar con responsabilidade e autonomia.

s) Adoptar e valorar solucions creativas ante problemas e continxencias que se presenten no desenvolvemento dos procesos de traballo, para arranxar de xeito responsable as incidencias da sua actividade.
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t) Aplicar técnicas de comunicacién, adaptandose aos contidos que se vaian transmitir, & sUa finalidade e as caracteristicas das persoas receptoras, para asegurar a eficacia do proceso.
Seran traballadores que xestionen un comercio ou unha tenda tradicional por conta propia, ou por conta allea en calquera empresa ou organizacion nas seccions de comercializacion.
As ocupacions e postos de traballo mais salientables son:

- Vendedor/a

- Vendedor técnico

- Representante comercial

- Promotor/a

- Televendedor

- Vendedor a distancia

- Teleoperador/a

- Caixeiro ou repofiedor

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 Marketing e mercado (Ij)sfrirr]liarpéstisgc.oncepto de marketing na actividade comercial, analizamos o mercado como punto de partida para unha estratexia 30 17
2 A investigacién comercial Determinarase o proceso de investigacion comercial e 0 SIM 24 17
3 O produto Definiranse as politicas aplicables os bens e servizos para adecualas as necesidades e perfis dos clientes. 20 1
4 O precio Determinaranse os métodos de fixacién de prezos de venda tendo en conta os costes , a marxe comercial.... 20 11
5 A distribucién Selecionarase a forma e a canle de distribucion do produto ou lifia de produtos. 20 1"
6 A comunicacion Analizaranse as técnicas da politica de comunicacion. 20 16
7 O plan de marketing Elaborarase un plan de marketing. 24 17
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4. Por cada unidade didactica

4.1.a) Identificaciéon da unidade didactica

jB|ICIB

N.° Titulo da UD Duracion
1 Marketing e mercado 30
4.1.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
RA1 - Identifica o concepto de marketing e a sta utilidade na actividade comercial, analizando as suas principais funciéns nas empresas e organizacions Sl
RA2 - Caracteriza 0 mercado e o contorno da empresa, analizando os principais factores que os conforman e a sua influencia na aplicacion das acciéns de méarketing Sl

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

Criterios de avaliacion

CA1.1 Compararonse as acepcions do termo méarketing

CA1.2 Determinaronse as funcidns do marketing nas empresas, nas organizacions e nas instituciéns sen animo de lucro

CA1.3 Detallaronse os tipos de méarketing, analizando as stas caracteristicas diferenciadoras

CA1.4 Caracterizaronse os instrumentos de méarketing-mix, analizando os principais elementos que os integran

CA1.5 Diferenciaronse os enfoques que as empresas lle poden dar & sta actividade comercial, analizando as stas vantaxes e 0s seus inconvenientes

CA1.6 Consideraronse diversas formas de organizacion do departamento de méarketing, segundo o tamafio da empresa, o tipo de actividade, o mercado onde opera, etc

CAA1.7 Analizaronse as novas tendencias do marketing grazas 4 aplicacién das novas tecnoloxias da informacién e da comunicacién

CA2.1 Identificouse o concepto de mercado, os elementos que o integran, a sua estrutura e o seu funcionamento

CA2.2 Compararonse os mercados atendendo a diferentes criterios
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Criterios de avaliacion

CA2.3 Identificaronse os limites do mercado de caracter territorial, os debidos as caracteristicas das persoas consumidoras e os derivados do uso do produto

CA2.4 |dentificouse o contorno da empresa, analizando os factores do microcontorno e do macrocontorno, e a sua influencia na aplicacion das politicas de marketing

CA2.5 Aplicaronse técnicas de segmentacion de mercados para dividir o mercado en grupos homoxéneos de poboacion consumidora, analizando os seus obxectivos, as stas utilidades e os criterios de segmentacion aplicables

CAZ2.6 Diferenciaronse as estratexias de segmentacion que pode adoptar unha empresa ao aplicar as stas politicas de marketing

CAZ2.7 Interpretouse o proceso de decisién de compra das persoas consumidoras, analizando as fases e as variables que inflien

CA2.8 Diferenciaronse os determinantes internos e externos que inciden no comportamento de compra das persoas consumidoras

4.1.e) Contidos

Contidos

Concepto e contido do marketing.

Orixe e evolucién do concepto.

Funciéns do mérketing na empresa e na economia.

Tipos de marketing.

Instrumentos e politicas de marketing-mix.

Mérketing na xestion da empresa.

Orientacién da actividade comercial da empresa.

Organizacion do departamento de marketing dunha empresa atendendo a diferentes criterios: estrutura e organigramas.
Tendencias actuais do marketing. Aplicacién das novas tecnoloxias. O marketing en internet.
Mercado: concepto, caracteristicas, elementos, funcions e limites.

ODeterminantes internos e externos do comportamento de compra.

Proceso de decision de compra de entidades consumidoras industriais.
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Contidos

Clasificacion dos mercados atendendo a distintos criterios.

Estrutura do mercado: mercado actual e potencial.

O contorno e a sua influencia no marketing da empresa.

Factores do microcontorno.

Variables do macrocontorno.

Segmentacion do mercado: concepto e obxectivos. Criterios de segmentacion.
Estudo do comportamento das persoas consumidoras.

Proceso de decision de compra das persoas consumidoras finais.

4.2.a) Identificaciéon da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracién

2 A investigacién comercial 24

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

Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo

RA3 - Determina o proceso de investigacion comercial e o sistema de informacion de marketing, analizando as técnicas e os procedementos aplicables para o seu desenvolvemento Sl

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

Criterios de avaliacion

CA3.1 Comprobouse a necesidade de informacion que tefien as empresas para a toma de decisions, o desefio e a aplicacidn das suas politicas comerciais

CA3.2 Clasificouse a informacién, atendendo a criterios tales como a natureza, a orixe e a dispofiibilidade dos datos

CA3.3 Describiuse o sistema de informacion de marketing (SIM), diferenciando os subsistemas que o integran e as funciéns que desenvolve cada un
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Criterios de avaliacion

CA3.4 Describiuse o0 proceso de investigacion comercial, identificando as suas fases ou etapas

CAZ3.5 Diferenciaronse as fontes de informacion internas e externas, primarias e secundarias, das que se poden obter os datos

CAZ3.6 Identificaronse as fontes de informacién secundarias, analizando os procedementos para a obtencién e o tratamento dos datos

CA3.7 Identificaronse as fontes de informacién primarias, analizando as técnicas de investigacion cualitativa e cuantitativa aplicables para a obtencién dos datos

CA3.8 Utilizaronse aplicacions informaticas para a obtencion, o tratamento, a analise e o arquivamento de informacion salientable para a empresa

4.2.¢e) Contidos

Contidos

Necesidade de informacion na empresa.

OTraballo de campo na investigacion comercial.

Tratamento e andlise de datos.

Elaboracién do informe e presentacion dos resultados.

Tipos de datos.

Fontes de informacién internas e externas, primarias e secundarias.

Sistema de informacién de marketing (SIM).

Investigacion comercial: concepto e caracteristicas. Tipos de estudos. Aplicacidns da investigacion comercial.
Fases dun proceso de investigacion comercial.

Fontes de informacién secundarias.

Fontes primarias. Técnicas de investigacion cualitativa: entrevista en profundidade, dinamica de grupos e observacién. Técnicas proxectivas. Técnicas de creatividade.

Fontes primarias. Técnicas de investigacion cuantitativa. Enquisa: tipos de enquisa; cuestionario. Mostraxe: seleccion da mostra.
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4.3.a) Identificacion da unidade didactica
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RA4 - Define as politicas aplicables ao produto ou servizo, adecuandoo as necesidades e ao perfil da clientela e as tendencias do mercado

N.° Titulo da UD Duracién
3 O produto 20
4.3.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
Sl

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

Criterios de avaliacion

CA4.1 Identificaronse os atributos do produto ou servizo segundo a sua natureza, a sta utilidade e as necesidades que poida satisfacer, os motivos de compra e a percepcion de valor das persoas consumidoras

CA4.2 Elaborouse unha base de datos de produtos, lifias, familias e referencias dos produtos ou servizos que comercializa a empresa, e incorporduselle a informacion salientable de cada produto

CA4.3 Realizouse unha analise comparativa do produto ou servizo con outros da competencia, centrada nas caracteristicas técnicas, nas utilidades, na presentacion, na marca, no envase, etc

CA4.4 Secuenciouse o ciclo de vida dun produto, analizando as etapas polas que atravesa e as accions de marketing aplicables en cada fase

CA4.5 Actualizouse a base de datos dos produtos ou servizos, con informacion recollida de vendedores/as ou distribuidores/as, e das tendas ou grupos de clientela

CA4.6 Definironse estratexias comerciais en politica de produto, tendo en conta as caracteristicas deste, o ciclo de vida e o perfil da clientela a que se dirixa

CAA4.7 Elaboraronse informes sobre produtos, servizos ou lifias de produtos, utilizando a aplicacion informatica axeitada

4.3.e) Contidos

Contidos

O produto como instrumento de marketing.
Atributos dun produto.

Clasificacion dos produtos atendendo a distintos criterios.
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Contidos

Dimensién do produto. Gama e lifias de produtos, familias e categorias.
Andlise da carteira de produtos e servizos ou marcas dunha empresa.
Ciclo de vida do produto: concepto e fases.

Estratexias en politica de produtos.

Aplicacion do mérketing aos servizos. Estratexias e xestion dos servizos.

Marca: concepto, tipos, finalidade e regulacion legal.

4.4.a) Identificacion da unidade didactica

N.° Titulo da UD

Duracion

4 O precio

20

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

Resultado de aprendizaxe do curriculo

Completo

RA5 - Determina o método de fixacion do prezo de venda do produto ou servizo, tendo en conta os custos, a marxe comercial, os prezos da competencia, a percepcion de valor da clientela e outros factores que inflien no prezo

Sl

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

Criterios de avaliacion

CAA5.1 Identificaronse os factores que inflien no prezo de venda dun produto, considerando custos de fabricacion e distribucion, comisiéns, marxes, ciclo de vida, prezos da competencia, tipo de clientela, etc

CAA5.2 Identificouse a normativa legal relativa a prezos dos produtos e servizos, para a sua aplicacion na politica de prezos da empresa

CAA5.3 Calculouse o prezo de venda do produto a partir dos custos de fabricacién e distribucion, aplicando unha determinada marxe comercial

CA5.4 Analizouse o efecto dunha variacién nos custos de fabricacion e distribucién sobre o prezo de venda final do produto

CAA5.5 Calculouse a marxe comercial bruta do produto, a partir da andlise dos compofientes do custo total, o punto morto e a tendencia do mercado
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Criterios de avaliacion

CAA5.6 Determinouse o efecto das variacions no prezo de venda do produto sobre as vendas, e analizouse a elasticidade da demanda do produto

CA5.7 Comparouse o prezo do produto ou servizo que se comercializa cos da competencia, e analizaronse as causas das diferenzas

CAA5.8 Definironse estratexias en politica de prezos tendo en conta os custos, o ciclo de vida do produto, os prezos da competencia, os motivos de compra e a percepcion de valor da clientela

CAA5.9 Elaboraronse informes sobre prezos de produtos, servizos ou lifias de produtos, utilizando a aplicacion informatica axeitada

4.4.¢e) Contidos

Contidos

Prezo do produto como instrumento de marketing.
Factores que condicionan o prezo dun produto.
Compofientes do prezo dun produto ou servizo. Custos e marxes.

Métodos de fixacion de prezos a partir do custo, baseados na competencia e baseados na demanda de mercado.

Estratexias en politica de prezos.
Estratexias de prezos psicoloxicos.

Célculo de custos e do prezo de venda do produto, utilizando a folla de calculo.

4.5.a) Identificacion da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracion

5 A distribucion 20
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4.5.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan

jB|ICIB

Resultado de aprendizaxe do curriculo

Completo

RAG6 - Selecciona a forma e a canle de distribucion do produto ou da lifia de produtos, considerando os tipos de axentes intermediarios que intervefien e as funcions que desenvolven

Sl

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

Criterios de avaliacion

CAB.1 Identificaronse as funcidns da distribucién comercial, valorando a sua importancia dentro do marketing, para achegar o produto & poboacién consumidora

CAB6.2 Identificaronse as formas de venda en funcion do sector e do tipo de produto e de clientela, diferenciando a venda tradicional, o autoservizo e a venda sen tenda

CAB.3 Recoriecéronse as canles de distribucidn comercial en funcion do nimero e do tipo de axentes intermediarios que intervefien e as funciéns que desempefian

CAB.4 Compararonse estruturas e xeitos de distribucién comercial, considerando os niveis da canle e o nimero e o tipo de intermediarios

CAB.5 Calculouse o custo de distribucion do produto, tendo en conta os custos de transporte, de seguro, de almacenamento, de comisiéns, de marxes e financeiros

CAB.6 Compararonse posibles estratexias de distribucidn para distintos produtos, con vistas a seleccionar a canle mais axeitada, valorando a posibilidade de distribucién en lifia

CABG.7 Diferenciaronse os tipos de contratos de intermediacion comercial para formalizar a relacion entre fabricantes e distribuidores/as do produto

CABG.8 Elaboraronse informes sobre distribucion comercial, a partir da analise de custos, tempos, axentes intermediarios dispofiibles e estratexias viables, utilizando a aplicacion informatica axeitada

4.5.e) Contidos

Contidos

Distribucion comercial como instrumento de marketing.

OEstratexias de distribucion. Relacién entre fabricante e rede de venda.
Custos de distribucion: estrutura e calculo.

Canles de distribucion: concepto, estrutura e tipos.

Intermediarios comerciais: funciéns e tipos.
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Contidos
Comerciantes por xunto.
Comercio retallista.
Factores que condicionan a eleccion da forma e da canle de distribucion.
Formas comerciais de distribucion: comercio independente, asociado e integrado.
Formas de intermediacién comercial.
A franquia.
4.6.a) Identificacion da unidade didactica
N.° Titulo da UD Duracion
6 A comunicacién 20
4.6.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
RAY - Identifica as accidns e as técnicas que integran a politica de comunicacion da empresa ou organizacion, analizando as funciéns de cada unha Sl

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

Criterios de avaliacion

CA7.1 Diferenciaronse os tipos de acciéns que integran o mix de comunicacién dunha empresa, analizando a sta finalidade

CA7.2 Establecéronse os obxectivos da politica de comunicacion segundo o publico obxectivo e as estratexias empresariais

CA7.3 Caracterizaronse as funciéns da publicidade, e os medios e os soportes mais habituais

CA7 .4 Caracterizaronse as accions aplicables dentro da politica de relaciéns pUblicas dunha empresa ou organizacion

CA7.5 Identificaronse as técnicas de promocion de vendas mais utilizadas polas empresas de distribucion
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Criterios de avaliacion

CA7.6 Determinaronse as funciéns do merchandising, identificando os tipos de técnicas aplicables

CA7.7 Caracterizouse a venda persoal, 0s seus obxectivos e caracteristicas diferenciadoras como instrumento de comunicacién comercial de resposta inmediata

CA7.8 Identificaronse as técnicas de marketing directo mais utilizadas

CA7.9 Seleccionaronse as accions de comunicacion e promocién mais axeitadas para lanzar un produto ao mercado ou prolongar a sta permanencia nel

4.6.e) Contidos

Contidos

Comunicacion como instrumento de marketing.
OPromocién de vendas.

Merchandising.

Venda persoal.

Marketing directo e en lifia.

Proceso de comunicacion comercial: elementos basicos.

Mix de comunicacién: tipos e formas.
Obxectivos das politicas de comunicacion.
Publicidade.

Axencias de publicidade.

Briefing do produto.

Eficacia publicitaria

Relacions publicas.
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4.7.a) Identificacion da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracién

7 O plan de marketing 24

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

Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo

RA8 - Secuencia o0 proceso de planificacion comercial, identificando as fases ou as etapas do plan de marketing Sl

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

Criterios de avaliacion

CA8.1 Identificaronse as funcidns da planificacion comercial na empresa, asi como a utilidade e o contido do plan de marketing

CAB8.2 Establecéronse as etapas ou fases do proceso de elaboracidn do plan de marketing

CAB8.3 Establecéronse os datos ou a informacion de base que sera obxecto de andlise para elaborar o plan de méarketing

CAB8.4 Fixaronse uns determinados obxectivos, analizando as estratexias de marketing mais axeitadas para os alcanzar

CA8.5 Definironse accions relativas as politicas de produto, prezo, distribucidn e comunicacién, asi como as relacions entre elas

CAB8.6 Previronse procedementos para realizar o seguimento e control das politicas do plan de marketing, obtendo a informacién necesaria dos departamentos da empresa, vendedores/as e distribuidores/as, etc

CAB8.7 Compararonse os resultados obtidos cos obxectivos previstos

CAB8.8 Elaboraronse informes de control e avaliacion do plan de marketing

4.7.e) Contidos

Contidos

Planificacién de marketing: finalidade e obxectivos.
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Contidos

Caracteristicas e utilidades do plan de marketing.

Estrutura do plan de mérketing. Fases na sua elaboracion.
Anélise da situacion: andlise interna e externa; analise DAFO.
Fixacién dos obxectivos que se pretende conseguir.
Definicién das accions e politicas do méarketing-mix.
Orzamento.

Execucion do plan de marketing.

Seguimento das politicas do plan de marketing.

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

Os requisitos minimos esixibles concrétanse nos criterios de avaliacion que se recolleron nas distintas unidades desta programacion. A maioria das capacidades que se sinalan como requisito minimo avaliaranse
cunha proba obxectiva, tratase de probas de cofiecemento ou probas de produto e/ou desempefio.

Todas as cualificacions estableceranse sobre 10 (de 0 a 10 puntos). Como norma xeral a nota numérica de referencia para o "apto" sera o 5.
A nota media de cada unidade didactica, ponderarase deste xeito: un 70% da cualificacién das avaliacions parciais sera unha proba escrita e obxectiva. Podera haber varias o longo dun trimestre para facilitarlle o
estudo o alumnado e faran media ponderada, segundo o peso establecido entre elas. O 30% da cualificacién restante correspondera as actividades realizadas na aula.

Os procedementos de avaliacion que se aplicaran poderan ser:

Probas de cofiecementos. Cumpriran as seguintes especificacions:

1. Poden consistir en exames escritos con preguntas curtas e/ou a desenvolver, cuestionarios tipo test ou supostos practicos.

2. Se daran instrucions de realizacidn con indicacion de tempos maximos para realizalas € a cualificacién maxima por preguntas ou apartados.

3. Para os exames escritos con preguntas a desenvolver ou supostos practicos empréganse modelos de solucién graduados do seguinte xeito: pregunta completa 100% da cualificacién, pregunta case completa 75%
da cualificacion, pregunta aceptable (minimo) 50% da cualificacion, pregunta incompleta 25% da cualificacion, pregunta moi incompleta 0% da cualificacion.

4. Polo xeral s6 faran media ponderada co resto de probas de cofiecemento aquelas nas que se acaden os minimos esixibles.
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Probas de produto e/ou desempefio. Cumpriran as seguintes especificacions:

1. Poden consistir en traballos de investigacién, memorias, fichas, plans, obxectos e defensas orais tanto en grupo como individuais.

2. Conteran indicacions/instrucions precisas sobre como presentalas, os formatos de presentacidn, o xeito de presentacidn (correo electronico, aula virtual), de si debe ser defendido, os prazos de presentacion, as
penalizaciéns por presentacions fora de prazo e de como se cualificaran (niveis de logro e indicadores). Un produto non presentado inxustificadamente, implicara volvelo realizar no periodo de actividades de

recuperacion correspondente.

3. Cualificanse con taboas de indicadores (rtbricas) 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%).

4. Nas taboas de indicadores poderan empregaranse os seguintes bloques: expresién escrita, ortografia, formato, presentacion e creatividade, contido e desempefio.

5. Se o produto que se pide trae asociada unha exposicién 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.

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

No caso de que algun/ha alumno/a chegue tarde a unha proba escrita, non tera dereito & realizacién da devandita proba e debera presentarse na data establecida para a recuperacion da unidade didactica tal e como
se recolle no apartado 6.a.

6. Procedemento para a recuperacion das partes non superadas

6.a) Procedemento para definir as actividades de recuperacion

1.- ACTIVIDADES DE RECUPERACION

Se nun trimestre realizasense varias probas obxectivas é necesario ter os minimos esixibles de cada proba superados para facer media entre elas. En caso contrario o alumno suspendera a parte de cofiecementos,
0 que supofiera que non se lle aplicaran as porcentaxes establecidas no apartado anterior para o calculo da nota da avaliacion e debera realizar unha proba de recuperacion de cada unidade didactica suspensa
despois da avaliacién parcial.

A cualificacion final do médulo sera a media ponderada das notas alcanzadas nas distintas probas de cofiecemento e de producto e/ou desempefio das unidades didacticas. En caso de non superala tera que acudir
a proba final de todo 0 mddulo, xunto co alumnado con perda de avaliacion. Como norma xeral para conseguir 0 "apto" na avaliacion final debera acadar o 5.
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2.- ACTIVIDADES E CUALIFICACION DO MODULO PENDENTES:

No caso de que a materia se supere co modulo pendente, o alumnado sera informado das actividades de recuperacién tedrico-practicas que poden realizar de forma auténoma, asi como o periodo de realizacion,
temporalizacién e data na que seran avaliados e seran avaliados. coincidir coa sesién de avaliacion parcial previa & realizacion da FCT no periodo ordinario.

Facilitarase toda a documentacién e bibliografia necesaria sobre os contidos das unidades didacticas. Realizarase un seguimento das actividades de recuperacién realizadas polo alumno e teranse en conta para a
sta cualificacién, se non supera positivamente a proba obxectiva final, sempre que acredite ter alcanzado os contidos minimos esixidos. Para superar o0 médulo pendente o alumno debera acadar os minimos

esixibles e como normal xeral o 5.

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

De conformidade co artigo 2.3 da Orde do 30 de xullo de 2007 e o artigo 25.3 da Orde do 12 de xullo de 2011, o alumnado que acumule un niimero de faltas superior ao 10 % das sesions lectivas perdera o dereito &
avaliacion continua. Estes alumnos teran dereito a realizar unha proba extraordinaria de avaliacion previa a avaliacion final do médulo. O alumnado estara previamente orientado sobre as actividades realizadas na
aula e sobre o contido das unidades didacticas do médulo, e podera resolver as dibidas co profesor durante as horas de titoria.

Os instrumentos que se empregaran para avaliar estes alumnos son:

O profesorado podera esixir 0 alumno a entrega de probas de desempefio que se realicen na aula. Poderan ser solicitados de forma presencial ao alumno en horario de titoria.

- Unha proba escrita que constara con exame tipo test, cuestions tedricas e a resolucion de varios casos practicos, sobre os criterios de avaliacién do mddulo considerados requisitos minimos para acadar a
avaliacién positiva.

A cualificacion sera numérica entre 1 e 10 puntos, considerandose apto, como norma xeral, 0 alumnado que acade o 5.

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

1.- SEGUIMENTO DA PROGRAMACION:

A programacion, como guia do proceso docente durante o periodo dun curso académico e como garantia para o alumnado, debera cumprirse na sua totalidade, ainda que como elemento vivo poderéa presentar
modificaciéns nos tempos e nos contidos, en cuxo caso recollerase e posteriormente incorporarase @ Memoria de Fin de Curso. Neste sentido, establecerase un seguimento mensual da programacion a través da
aplicacion web ¢ Xestion da programacion;,, que a Conselleria de Educacion desefiou para tal fin. De acordo coa normativa vixente, o departamento establece un calendario para o seguimento da programacion.

2.- AVALIACION DA PRACTICA DOCENTE:

Ao remate do primeiro, segundo e terceiro trimestre farase unha analise das cualificacions obtidas polo alumnado, do interese mostrado polo alumnado polas actividades propostas, do entorno de traballo, do uso e
manexo de ferramentas informaticas por parte do alumnado e o profesorado, os resultados académicos, as estatisticas de abandono escolar, etc. Ademais, repartirase un cuestionario ao alumnado para que poida
valorar a practica docente en canto & utilizacion de elementos didactico-pedagoxicos e organizativos axeitados.

Deste xeito, pédense tomar medidas correctoras como: reformulacién de actividades, cambios de temporizacidn ou cursos de formacion do docente, etc. para unha maior eficacia do proceso de ensino-aprendizaxe.
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8. Medidas de atencidn a diversidade

8.a) Procedemento para a realizacién da avaliacién inicial

A observacién do alumnado durante as primeiras semanas do curso (comportamento, forma de redaccion, forma de enfrontarse & resolucidn das tarefas, etc) e a correccion dalgunha das tarefas que deben entregar
serén as ferramentas para realizar a avaliacion inicial. (Data de avaliacion inicial: luns 8 de outubro).

Tamén se fara una proba sinxela para medir o nivel do alumnado nas primeiras sesiéns. Esta proba en ningiin caso podera sumar ou restar na avaliacion.

Informarase ao titor/a no caso de detectar dificultades de aprendizaxe nalgun alumno/a e teranse en conta as recomendacions que poida establecer o departamento de orientacion, para a atencién & diversidade do
alumnado.

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

Esta proposta didactica ten en conta o principio de inclusién plena. Para tal efecto, recolle as medidas necesarias para que calquera alumno poida acadar os resultados de aprendizaxe do médulo, adoptando
medidas de reforzo e apoio, pero sen que estas afecten de forma significativa & consecucion dos resultados de aprendizaxe previstos para cada un dos médulos profesionais, tal e como establece o decreto
114/2010 que regula a atencion & Diversidade.

A aula, como reflexo da sociedade presénta unha ampla diversidade en multiples formas e derivada de diferentes circunstancias, tales como: cofiecementos previos e experiencias persoais e laborais, motivaciéns e
expectativas ante o aprendizaxe, intereses persoais, profesionais e vocacionais, capacidades xerais ou diferenciadas, ritmos de traballo e aprendizaxe, situacions persoais e familiares, habilidades e destrezas
desenvolvidas, orixe nacional ou étnico diferenciador, contorna socioeconémica do lugar de residencia, discapacidades fisicas, psiquicas e/ou sensoriais ou sobredotacion intelectual, entre outras.

Debemos contemplar a diversidade como fonte de oportunidades e de riqueza, centrandonos en adecuar a metodoloxia &s singularidades do noso alumnado. Na medida en que no ambito educativo se traballe pola
inclusion, construiremos unha sociedade inclusiva e estaremos mellorando significativamente a calidade do ensino, co valor que esto supon para todos/as.

Tomando en consideracion o establecido pola LOE, a LOMCE e polo Decreto 114/2010 respecto & atencidn & diversidade, poderemos adoptar, entre outras:

- Medidas de acceso ao curriculo: entrega do material cun tamafio de fonte mais grande ou en soporte informatico; o alumnado podera realizar exercicios, supostos e traballos co emprego do ordenador e
ferramentas informaticas, se fose necesario se solicitaria intérprete de LSE, ou se empregaran aqueles medios de comunicacion aumentativa e alternativa, pictogramas, historias sociais, €, en xeral o material de
apoio que se considere beneficioso para que o alumnado poida desenvolverse e acadar os obxectivos.

- Adaptacions curriculares non significativas aqueles alumnos que o precisen, co asesoramento do departamento de orientacion e sen que afecten aos elementos preceptivos do curriculo, poderan ter adaptacions de
tempo, redaccion, estrutura, etc. como establecen os protocolos para & atencién ao alumnado que presente TEA, TDAH, Dislexia, e outras situacions, incluso sen necesidade dun diagndstico. Existen guias
publicadas pola propia Conselleria e Asociacidns de colectivos diversos (TEAVI, INGADA,...) con recursos valiosos neste aspecto. Tamén se conta co apoio do Departamento de Orientacion e do Equipo de
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Orientacién Especifico.

- Actividades de enriquecemento e xestidn da aula multinivel: emprego das TICs e fomento da busca auténoma de informacion para resolver supostos reais ata o grado de profundizacién que o alumno poida
alcanzar.

- Medidas de reforzo educativo, tales como actividades graduadas por diferentes niveis, garantindo sempre a adquisicion dos contidos minimos; a transicién paulatina do concreto ao abstracto; a modificacion da
localizacion do alumno na aula; o emprego de recursos visuais e atender aos centros de interese do alumno/a; 0 emprego da titoria entre iguais ou a potenciacion da participacién do alumno e a consecucion de
pequenos logros como elementos de motivacion.

Sen embargo todas estas medidas s6 serén correctamente implementadas se existe unha actitude, unha mirada diferente ou vontade de inclusion no profesorado. Polo que se propdn a asistencia as xornadas e
cursos de formacion e actualizacion do CFR e CEFORE, asi como de diferentes asociacidns para unha mellor comprension e sensibilidade, asi como o desenvolvemento de metodoloxias activas e inclusivas, que
permitan seguir traballando neste obxectivo. Tamén se fomentara a coordinacion do claustro, compartindo experiencias e cofiecementos, aproveitando cada ocasion para favorecer o xurdir dunha conciencia e
compromiso real pola inclusion.

9. Aspectos transversais

9.a) Programacién da educacién en valores

A LOE contempla na sua relacién de principios da educacion, a transmisién daqueles valores que favorecen a liberdade persoal, a responsabilidade, a cidadania democratica, a solidariedade, a tolerancia, a
igualdade, o respecto e a xustiza, que constitien a base da vida en comun.

Con esta referencia legal, debemos programar unha serie de temas e contidos a traballar de forma transversal a medida que imos abordando as distintas unidades didacticas do médulo. Deste xeito, procuraremos
destacar uns determinados valores de forma simultanea a transmisién de cofiecementos.

Alguns destes valores que deben ser transmitidos de forma transversal iran en consoancia cos 17 obxectivos da ONU para o 2030 e teran unha especial repercusién na proposta de casos practicos e nos requisitos
dos plans de marketing que elaboren os alumnos.

Por pofier algin exemplo, traballaremos:

- Educacion ambiental. Dentro da funcion social do marketing e dos principios nos que éste evoluciona (marketing 3.0, ou en base a valores), &€ imposible concebilo sen facer referencia & sostenibilidade e &
responsabilidade social corporativa. Estes aspectos condicionan a estratexia de marketing mais ala do mero cumplimento da normativa. Prantexaremos retos a resolver, neste ambito e promoveremos o despertar
dunha conciencia social de respecto polo contorno.

- lgualdade de oportunidades e Diversidades: As empresas deben, como parte da sociedade, respectar a diversidade, tanto a nivel de contratacién e interno, como nas comunicacions e actuaciéns cara ao exterior.
Trataremos de fomentar unha posicion actitudinal axeitada, ao longo de todo o curso, transmitindo a importancia de respectar ao outro con independencia da sua orixe, sexo, raza, orientacién sexual, ideoloxia,
relixion, etc. Asi como valorar a diversidade cultural e humana como fonte de riqueza e non de conflito. Mais ainda: detectaremos oportunidades de marketing derivadas da diversidade e proporemos actuacions de
marketing axeitadas.
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9.b) Actividades complementarias e extraescolares

As actividades complementarias son aquelas que se realizan co alumnado en horario lectivo e que, formando parte da programacion, tefien caracter diferenciado polo momento, espacio ou recursos que utilizan
(visitas, traballos de campo, viaxes de estudo, conmemoracions e outras semellantes). As actividades extraescolares son aquelas que organiza o centro e figuran na programacion xeral anual, aprobada polo
Consello Escolar, pero se realizan fora do horario lectivo e a participacion nelas é voluntaria.
Aquelas actividades que se realicen fora da localidade onde se sittia 0 centro, deben ser aprobadas polo Consello Escolar, autorizadas polos pais/titores no seu caso e contar cun profesor por cada vinte alumnos,
para acompafalos.Minimo dous profesores en todo caso.
Tamén considero con interese as seguintes propostas:

- Visitas de antigos alumnos do ciclo, que estén traballando no sector. Tanto de forma presencial como a distancia.

- Ponencias de expertos en Marketing en Streaming ou en diferido.
- Participacién no Plan Proxecta: para promover o consumo no comercio de proximidade no barrio de Teis.
Se revisaran estas actividades en colaboracién estreita co profesorado que imparta outros mddulos da familia e co profesorado do médulo de FOL, para promover a realizacion de actividades conxuntas e aproveitar
cada oportunidade de aprendizaxe vivencial que se presente.

10.0utros apartados

10.1) Metodoloxia

En cada unidade didactica as tarefas que levarei a cabo seran:

1) Introduccién a unidade: apoiandose en recursos visuais, intentarei captar o interés e acotar o tema a tratar, favorecer un didlogo no que se amosen os cofiecementos previos e se prantexen preguntas que
teran resposta unha vez finalizada a unidade.

2) Presentacion dos obxectivos da actividade, recursos necesarios (aplicacions, apuntes, artigos, bibliografia, videos, infografias,...) e tarefas que deberan levar a cabo os alumnos (normalmente consistira
nunha fase de exploracion e investigacion, seguida de analise de casos, toma de decisions, posta en comun e reflexidn ou avaliacion do proceso e do propio resultado e o dos compafieiros). Tamén facilitarei a
rubrica da actividade.

3) Dinamizacién, seguimento e apoio: a mifia labor como docente serd a de guia no proceso de aprendizaxe do alumnado e non a dun mero relator de contidos ou emisor de informacién. Empregarei distintas
estratexias para favorecer un clima de traballo e cooperacion, motivar, pautar, reforzar, resolver dibidas, impulsar a inclusién e atender a diversidade da aula e, en definitiva, apoiar a todos os alumnos/as no seu
desenvolvemento.

4) Observacion e recollida de informacidn: ao longo das sesiéns recollerei os avances dos alumnos/as e o grado de consecucidn dos obxectivos. Tamén rexistrarei nas listas de cotexo a participacion e entrega
de exercicios en tempo e forma, a realizacién de autoavaliacions e coavaliacions.

Este rexistro en tempo real, permitira dar ao alumnado un feedback valioso de cara aque poida reorientar proxectos, recuperar aqueles obxectivos non acadados e para a avaliacién da mifia propia labor docente.
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