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1. Identificacién da programacién

Centro educativo

Codigo Centro Concello Ar,|o .
académico
15005257 [ Ramon Menéndez Pidal Coruiia (A) 2019/2020
Ciclo formativo
Cizellyp Cédigo do
da familia Familia profesional " go do Ciclo formativo Grao Réxime
" ciclo formativo
profesional
COM Comercio e méarketing CSCOMO3 Xestion de vendas e espazos comerciais Ciclos Réxime de
formativos de | adultos
grao superior

Modulo profesional e unidades formativas de menor duracion (*)

Cédigo Sesions Horas Sesions
Nome Curso . ) .
MP/UF semanais anuais anuais
MP0930 | Politicas de marketing 2019/2020 8 187 223
MP0930_12 | O marketing mix e as suas politicas 2019/2020 8 104 124
MP0930_22 | Planificacion e realizacion do plan de marketing 2019/2020 8 83 99

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

Profesorado responsable

Profesorado asignado ao médulo | BEATRIZ MENDEZ AMADO

Outro profesorado

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

Proxecto de FP dual coas empresas Leroy Merlin, Mediamarkt e Volkswagen, no que se combinaran os procesos de ensino e aprendizaxe na
empresa e no centro formativo.

Toémase como base o Decreto polo que se establece o curriculo do ciclo dormativo de grado superior correspondente ao titulo de Técnico Superior
de Xestién de Vendas e Espazos Comerciais (DECRETO 50/2016 de 7/04/2016 da Conselleria de Cultura, Educacién e Ordenacién Universitaria
publicado no DOGA 16/05/2016).

A importancia do sector do comercio en Espafia, e en Galicia especialmente, queda reflictida no nimero de empresas e de traballadores
rexistrados en alta ou en activo.

Para que o alumnado de FP tefia verdadeiras oportunidades de acceso a este mercado laboral e necesario que a formacion sexa adaptada a nova
realidade do sector tendo en conta a dixitalizacién, o incremento da competitividade e a globalicacion dos mercados.

As saidas profesionais se atopan nos seguintes sectores empresariais:

Comercio polo miudo, entidades financieiras ou de seguros, empresas distribuidoras ou intermediarias de calquer sector, loxistica e transporte,
importadoras / exportadoras do sector primario...

Poidendo desempefiar postos de traballo fundamentalmente nos departamentos comerciais € de marketing como: Xefe de Vendas, Representante
comercial, encargado de tenda ou de seccion, vendedor, promotor, operador ou supervisor de telemarketing...
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3. Relacién de unidades didacticas que a integran, que contribuiran ao desenvolvemento do médulo profesional,
xunto coa secuencia e o tempo asighado para o desenvolvemento de cada unha

u.D. Titulo Descricion Duracion (sesions) |Peso (%)
1 Formacion en Formacion curricular que se adquirira na empresa. 41 19
empresa.
2 O Marketing Marketing na empresa e no sistema econémico 20 9
3 O produto Politica do produto 16 7
4 O prezo Politica do prezo 16 7
5 A Distribucién Politica da distribucién 16 7
6 A comunicacién A politica de comunicacién 15 7
Comercial
7 Formacién en Formacion curricular que se adquirira na empresa. 33 15
empresa.
8 Funcién de Planificacién empresarial. O plan de marketing 60 26
planificacién no
departamento de
Marketing
9 Funcion de control no | Control e andlise das desviacions 6 3
departamento de
Marketing
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4. Por cada unidade didactica

4.1.a) Identificaciéon da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracion

1 Formacion en empresa. 41

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

Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
RA1 - Avalia as oportunidades de mercado para o lanzamento dun produto, a entrada en novos mercados ou a mellora do posicionamento do produto ou servizo, S|
analizando as variables de marketing mix, asi como as tendencias e a evolucion do mercado.
RA2 - Define a politica do produto, analizando as caracteristicas, os atributos e as utilidades do produto ou servizo, para a slia adecuacion s necesidades e aos S|
perfis da clientela & que vaia dirixido.
RA3 - Define a politica de prezos dos produtos ou servizos, analizando os custos, a demanda, a competencia e demais factores que intervefien na formacion e no NO
calculo dos prezos.
RA4 - Selecciona o xeito € a canle de distribucion mais axeitados para cada produto, servizo ou gama de produtos, para o que analiza as alternativas de distribucién NO
dispofiibles.
RAS5 - Selecciona as accidns de comunicacidn mais axeitadas para lanzar novos produtos e servizos ou prolongar a siia permanencia no mercado, e reforzar asi a S|

imaxe corporativa e de marca, para o que avalia as alternativas dispofiibles.

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

CA4.3 Clasificaronse as canles de distribucién en funcidn do nimero e o tipo de axentes intermediarios, o grao de asociacion entre estes e as stas funcions.

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

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

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

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

CA5.3 Diferenciaronse os instrumentos e os tipos de accions de comunicacion, en funcién do publico obxectivo, a imaxe corporativa, e os obxectivos e as estratexias da organizacion.

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

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

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

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

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

4.1.e) Contidos

Contidos

Concepto e contido do marketing.

Funciéns do mérketing na economia.

O marketing na xestion da empresa.

Tipos de marketing.

Mérketing estratéxico. Andlise das oportunidades de mercado.

Estratexias de segmentacion do mercado.

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

Marketing de servizos.

O produto como instrumento de marketing: caracteristicas e atributos. Tipos de produtos.
0A marca: finalidade e regulacién legal; tipos de marcas. Estratexias.

Dimension do produto.
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Contidos

Ciclos de vida do produto e do consumidor (CV?> e CVC).

Politica do produto: obxectivos.

Andlise da carteira de produtos, servizos ou marcas.

Estratexias en politica de produtos.

Creacion e lanzamento de novos produtos.

Diversificacién de produtos.

Diferenciacién do produto ou servizo.

O prezo do produto como instrumento de marketing.

OElaboracion de informes sobre prezos, utilizando ferramentas informaticas axeitadas.
Compofientes do prezo dun produto ou servizo.

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

Mérketing de distribucion.

Intermediarios comerciais: funcions, nimero e tipos.

Estratexias de distribucién. Relacion entre a fabrica e a rede e os puntos de venda.
Proceso de comunicacidn comercial: elementos basicos.

0Venda persoal.

Marketing en lifia.

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

Politicas de comunicacion.

Publicidade.

Promocién de vendas.

Relacions publicas.

Mérketing directo.

Marketing relacional.

Merchandising.
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4.2.a) Identificaciéon da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracion
2 O Marketing 20

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

Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo

RA1 - Avalia as oportunidades de mercado para o lanzamento dun produto, a entrada en novos mercados ou a mellora do posicionamento do produto ou servizo,

. ' e M : P Sl
analizando as variables de marketing mix, asi como as tendencias e a evolucion do mercado.

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

Criterios de avaliacion

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

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

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

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

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

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

4.2.e) Contidos

Contidos

Concepto e contido do marketing.

Funciéns do marketing na economia.

O marketing na xestion da empresa.

Tipos de marketing.

Marketing estratéxico. Analise das oportunidades de mercado.

Estratexias de segmentacion do mercado.

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

Marketing de servizos.
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4.3.a) Identificaciéon da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracion
3 O produto 16

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

Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo

RA2 - Define a politica do produto, analizando as caracteristicas, os atributos e as utilidades do produto ou servizo, para a stia adecuacion as necesidades e aos S|
perfis da clientela & que vaia dirixido.

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

Criterios de avaliacion

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

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

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

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

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

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

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

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

4.3.e) Contidos

Contidos

O produto como instrumento de marketing: caracteristicas e atributos. ﬂpos de produtos.
0A marca: finalidade e regulacion legal; tipos de marcas. Estratexias.

Imaxe e posicionamento de produtos, servizos e marcas: determinacion e analise; razons cuantitativas, taxas de crecemento e modelos de portfolio.
Elaboracion de informes sobre produtos, utilizando ferramentas informéticas.

Dimensién do produto.

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

Politica do produto: obxectivos.

Andlise da carteira de produtos, servizos ou marcas.

Estratexias en politica de produtos.

Creacion e lanzamento de novos produtos.

Diversificacién de produtos.

Diferenciacion do produto ou servizo.
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4.4.a) Identificacidon da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracion

4 O prezo 16

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

Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo

RA3 - Define a politica de prezos dos produtos ou servizos, analizando os custos, a demanda, a competencia e demais factores que intervefien na formacion e no S|
calculo dos prezos.

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

Criterios de avaliacion

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

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

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

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

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

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

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

CA3.8 Elaboraronse informes sobre prezos de produtos, servizos ou lifias de produtos, para a toma de decisions.

4.4.e) Contidos

Contidos

O prezo do produto como instrumento de marketing.

OElaboracion de informes sobre prezos, utilizando ferramentas informaticas axeitadas.
Compofientes do prezo dun produto ou servizo.

O proceso de fixacion de prezos: factores que inflien nel.

Politica de prezos: obxectivos.

Normativa legal en materia de prezos.

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

Estratexias de prezos psicoloxicos.

Célculo dos custos e determinacion do prezo de venda dun produto, utilizando a folla de calculo: escandallo de custos, marxe bruta e punto morto.
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4.5.a) Identificacion da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracion
5 A Distribucion 16

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

Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo

RA4 - Selecciona o xeito € a canle de distribucion mais axeitados para cada produto, servizo ou gama de produtos, para o que analiza as alternativas de distribucién S|
dispofiibles.

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

Criterios de avaliacion

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

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

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

CA4 .4 Realizouse unha analise comparativa de diversas estruturas de distribucién comercial, analizando os niveis da canle e 0 niimero e o tipo de axentes intermediarios, e valorouse a
posibilidade de distribucion en lifia.

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

CAA4.6 Analizaronse os tipos de contratos de intermediacion comercial en que se formaliza a relacion entre fabricantes e rede de distribucion e venda.

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

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

4.5.e) Contidos

Contidos

A distribucion comercial como instrumento de marketing.

0Contrato de franquia.

Marketing de distribucion.

Comercializacién en lifa.

Custos de distribucion: estrutura e calculo.

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

Intermediarios comerciais: funciéns, nimero e tipos.

Politica de distribucién: obxectivos.

Factores que condicionan a eleccién do xeito e da canle de distribucion.
Métodos de venda: venda tradicional, autoservizo, venda sen tenda, efc.

Formas comerciais de distribucion: comercio independente, asociado e integrado.

-10-
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Contidos

Estratexias de distribucién. Relacion entre a fabrica e a rede e os puntos de venda.

Formas e contratos de intermediacion comercial.
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4.6.a) Identificacion da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracion

6 A comunicacion Comercial 15

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

Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo

RA5 - Selecciona as acciéns de comunicacion mais axeitadas para lanzar novos produtos e servizos ou prolongar a stia permanencia no mercado, e reforzar asi a S|
imaxe corporativa € de marca, para o que avalia as alternativas dispofibles.

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

Criterios de avaliacion

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

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

CAA.3 Diferenciaronse os instrumentos e os tipos de accions de comunicacion, en funcién do publico obxectivo, a imaxe corporativa, e os obxectivos e as estratexias da organizacion.

CAb5.4 Realizouse unha analise comparativa de acciéns de comunicacion en funcién do impacto previsto, os obxectivos, o orzamento, os medios e os soportes dispofibles no mercado de
medios de comunicacion.

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

CAA.6 Avaliouse a capacidade da organizacidn para executar ou contratar as acciéns de comunicacion, en funcion dos recursos dispofiibles e dos medios de comunicacién cumpra utilizar.

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

CAA.8 Elaborouse un informe base da politica de comunicacion que contefia o publico obxectivo (targets) e a anélise dos medios disporiibles.

4.6.e) Contidos

Contidos

Proceso de comunicacién comercial: elementos basicos.
0Venda persoal.

Marketing en lifia.

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

Politicas de comunicacién.

Publicidade.

Promocién de vendas.

Relaciéns publicas.

Marketing directo.

Marketing relacional.

Merchandising.
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4.7.a) ldentificacion da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracion

7 Formacion en empresa. 33

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

Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
RA1 - Elabora briefings de produtos, servizos ou marcas para a execucion ou a contratacion externa de accions de comunicacion, tendo en conta a relacion entre as NO
variables do marketing mix, os obxectivos comerciais e o perfil da clientela.
RA3 - Realiza o seguimento e o control das politicas e as accidns comerciais establecidas no plan de mérketing, e avalia o seu desenvolvemento e o grao de NO

consecucion dos obxectivos previstos.

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

Criterios de avaliacion

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

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

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

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

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

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

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

4.7.e) Contidos

Contidos

[Elementos e informacion que o compofien.

Elaboracion dun briefing utilizando aplicaciéns informaticas.
Transmisién dun briefing

Seguimento e control das acciéns do plan de marketing.

Célculo das desviacions producidas e proposta de medidas correctoras.
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4.8.a) Identificacion da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracion

8 Funcién de planificacién no departamento de Marketing 60

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

Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
RA1 - Elabora briefings de produtos, servizos ou marcas para a execucion ou a contratacion externa de accions de comunicacion, tendo en conta a relacion entre as S|
variables do marketing mix, os obxectivos comerciais e o perfil da clientela.
RA2 - Elabora o plan de méarketing, seleccionando a informacién de base do produto, o prezo, a distribucién e a comunicacion, e relacionando entre si as variables S|

do marketing mix.

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

Criterios de avaliacion

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

CAZ2.5 Establecéronse as accions de politicas do produto, o prezo, a distribucidn e a comunicacién, e as relacions entre estas.

CAZ2.6 Elaborouse o orzamento, especificando os recursos financeiros e humanos requiridos para levar a cabo as politicas previstas e o tempo necesario para a posta en practica do plan.

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

4.8.e) Contidos

Contidos

Briefing dun produto ou servizo: obxectivos e finalidade.
Estrutura do briefing.

Elementos e informacion que o comporien.

Elaboracion dun briefing utilizando aplicaciéns informaticas.

Transmisién dun briefing
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Contidos

Planificacién de marketing: finalidade e obxectivos.

OPlan de marketing para os servizos.

Plan de marketing en lifia.

Plan de mérketing: caracteristicas, utilidades e estrutura.
Anélise da situacion: andlise interna e externa. Anélise DAFO.
Establecemento dos obxectivos xerais e de marketing.
Eleccion das estratexias de marketing.

Accions e politicas do marketing mix. Relacion entre elas.
Orzamento.

Execucion e control do plan de méarketing.

Redaccion e presentacién do plan de marketing, utilizando as aplicacidns informaticas.
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4.9.a) Identificaciéon da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracion

9 Funcién de control no departamento de Marketing 6

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

Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo

RA3 - Realiza o seguimento e o control das politicas e as accidns comerciais establecidas no plan de marketing, e avalia o0 seu desenvolvemento e o grao de S|
consecucion dos obxectivos previstos.

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

Criterios de avaliacion

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

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

CA3.3 Calcularonse as razons de control das accions do plan de marketing a partir da informacion obtida doutros departamentos, da rede de venda e do SIM.

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

CA3.5 Propuxéronse medidas correctoras para arranxar as desviacions e os erros cometidos na execucion das politicas e acciéns comerciais.

CA3.6 Elaboraronse informes de control e avaliacion do plan de méarketing que recollan a informacion obtida no proceso de seguimento, as desviacions detectadas e a proposta de medidas
correctoras.

4.9.e) Contidos

Contidos

Orzamento.

Seguimento e control das acciéns do plan de marketing.

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

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

Sera necesario acadar unha nota minima de 5 para superar a proba correspondente.

Por cada avaliacion como minimo unha proba escrita, con unha parte tedrica con preguntas para respostar, ben tipo test, verdadeiro/falso ou
preguntas cortas e unha parte practica, onde a estrutura variara dependendo dos contidos e procedementos das unidades de traballo a avaliar. E
necesario sacar un minimo de 4/ 10 nesta proba escrita e superar por separado a parte practica e a tedrica para acadar a evaluacion positiva na
evaluacion.

Ponderarase a proba escrita tedrico-practica un 70%, e os traballos individuais, traballos en grupo, participacion en clase, € o traballo durante as
sesidns na aula e tarefas entregadas un 30%. Neste traballo valoraranse tanto os contidos coma a presentacién e exposicion oral (de ser o caso)
dos mesmos, e 0s materiais / elementos complementarios empregados asi como a puntualidade da entrega e que a redaccién dos contidos sexan
elaborados polo propio alumno. Seré necesario acadar a mitad do 30% para superar a avaliacion. Aqueles alumnos que superen o 6% de faltas
non xustificadas e non compaxinen a actividade lectiva cunha profesional non puntuaran neste apartado aunque tefian presentados todos os
traballos.

E necesario ter superadas todas as probas parciais para acadar unha avaliacin positiva na evaluacion correspondente, ou todas menos unha se a
nota desta é de 4 puntos como minimo e a media das probas é igual ou superior a 5 puntos.

A cualificacion ponderada da proba escrita calcularase multiplicando por 0,7 a cualificacion obtida e a da avaliacion continua calcularase
multiplicando por 0,3 a cualificacién obtida. Logo de aplicar as ponderaciéns e sumar ambas, a nota acadada ten que ser igual ou superior a 5
puntos. Tendo en conta que non se pode acadar unha avaliacion positiva nunha avaliacion se a avaliacion anterior non esté superada.

O alumno que non se presente a unha proba, independentemente do motivo, terd que recuperala na recuperacion que se fixe. Non se faran probas
especiais para 0 alumno que non se presente. Se un alumno é sorprendido copiando nunha proba suspendera a avaliacion e debera recuperar a
avaliacion completa.

Aqueles alumnos cualificados negativamente nalgunha unidade didactica podera recuperala na proba que se fixe a tal efecto durante cada
avaliacion. As probas de recuperacion dunha avaliacion levaranse a cabo na seguinte avaliacidn, e sera nunha mesma data para recuperar as
unidades non superadas. A recuperacion so6 se fara a xente que tefia suspenso o exame oficial e aquel que queira subir nota. No caso de subir
nota a que se obtefia na recuperacion sera a nota final.

Os alumnos con pérdida do dereito a evaluacion continua non seran evaluados pero poden realizar a proba para cofiecer os contidos mais
importantes e preparar o examen final o que tefien dereito.

Nos exercicios que sexa necesario facer calculos, si hai erros co uso da calculadora ou se utilizan datos que non son os que se facilitan no
enunciado do exercicio, seran dados por nulos.

EXAME FINAL:

0 alumnado que supere todas as avaliacions e tefia unha valoracion positiva da empresa tera o médulo formativo superado.

0 alumnado que tefia algunha avaliacién pendente de superar recuperara no exame final as unidades didacticas non superadas correspondentes a
esa avaliacién, é dicir, aquelas nas que non acadou unha nota minima de 5 e que correspondan a avaliacién non superada. Debera obter unha
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cualificacién igual ou superior a 5 puntos sobre 10 para poder superalas. Para poder presentarse a ese examen final e supéralo, o alumnado
debera ter realizadas as tarefas que se lle indicaran nas sesidns de recuperacion que seran fixadas o dia de titoria no centro educativo.

6. Procedemento para a recuperacion das partes non superadas

6.a) Procedemento para definir as actividades de recuperacion

O alumnado que supere todas as avaliaciéns, tanto no centro escolar como na empresa, tera o0 modulo formativo superado.

O alumnado que tefia algunha avaliacién pendente de superar recuperara no exame final as unidades didacticas non superadas correspondentes a
esa avaliacion, é dicir, aquelas nas que non acadou unha nota minima de 5 e que correspondan a avaliacién non superada. Debera obter unha
cualificacién igual ou superior a 5 puntos sobre 10 para poder superalas. Os contidos € a estrutura da proba seran os mesmos que os das
avaliacions trimestrais. O alumnado debera ter realizadas as tarefas que se lle indicaran nas sesions de recuperacion.

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

A avaliacién continua do/a alumno/a require a asistencia regular as clases. Quen tefia un total de faltas de asistencia non xustificadas as aulas
superior 6 10% do total do horario do médulo perdera o dereito a presentarse as probas parciais obxectivas de cada unidade didactica e mesmo
perdera as cualificacidns parciais das unidades didacticas as que se houbese presentado.

Estes/as alumnos/as seran avaliados mediante unha proba extraordinaria de avaliacion (proba de caracter obxectivo) sobre toda a programacion
do modulo. Para estes/as alumnos/as a nota final formarase unicamente coa nota desta proba obxectiva final e deberan obter unha nota de 5 ou
superior para superar 0 modulo profesional.

Esta proba extraordinaria de avaliacion sera previa a avaliacion final do modulo, na que terase en conta ademais da nota obtida a nota que o/a
alumno/a saque na empresa, nos porcentaxes establecidos nesta programacion.

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

O seguimento da programacion farese cunha periodicidad mensual coma minimo. Especificarase respecto a cada unidade 0 % ou grao de
cumprimento por parte do alumnado e do profesorado, as causas e xustificacidns oportunas e as medidas de correcions e mellora se consideren
oportunas tendo en conta o capacidade e nivel do alumnado e as competencias que se pretenden acadar ao longo do curso.

Realizarase unha avaliacion inicial ao alumnado para determinar o seu nivel, non so respecto os contidos do mddulo, senon tamén coma usuario
de programas e aplicacién informaticas, sectores de interese, e tratarase de adecuar os exemplos e traballos ao nivel inicial e as suas preferencias.
En cada avaliacion farese tamén unha encuesta anénima ao alumnado para cofiecer aquelas actividades que resultan de maior interese para eles,
e que consideran foron mais productivas no proceso de aprendizaxe.

Na evaluacion ademais da evaluacion do alumnado os docentes comparten experiencias, puidendo ser tamén unha informacién de interese e
relevancia para adecuar a programacion ao curso e grupo especifico.

8. Medidas de atencién a diversidade
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8.a) Procedemento para a realizacién da avaliacién inicial

Cuestionario tipo test sobre as suas expectativas do ciclo en xeral e do médulo en particular, rexistro de datos persoais (nome, datos de contacto,
lugar de residencia, experiencia laboral, formacién anterior, areas de interese., motivacion persoal pola que escolleron este ciclo, que outras opcion
solicitaron..). Obxectivos profesionais a longo prazo. Se dispofien de ordenador e conexion a internet na sta casa.

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

0 alumnado que asista a clase con normalidade, cunha actitude adecuada e realice un traballo de forma continuada e moi dificil que non acade
unha avaliacién positiva.

Farase polo tanto unha analise da situacién de forma persoalizada para detectar a orixe do baixo rendimento. Se é por un problema de actitude,
falta de traballo, ou de motivacion se comentara co seu tutor e o resto do profesorado ou inclusive o departamento de orientacién do centro para
adoptar as medidas oportunas en conxunto de cara a mellorar o rendimento e resultados do alumno/a.

No caso de que a causa vefia determinada por un problema puntual, ou porque o nivel do alumno/a, inicial e inferior ao resto do grupo,
adoptaranse as medidas propostas de reforzo ou actividades de recuperacion descritas no apartado 6.a

9. Aspectos transversais

9.a) Programacion da educacion en valores

Integraranse nos traballos e contidos ao longo do curso os seguintes aspectos:

A participacion, o respecto, a tolerancia e a igualdade de oportunidades para desenvolver os valores do principio de igualdade de trato e non
discriminacion.

Educacién ambiental e sostenibilidade

Educacién para a saude.

Traballo en equipo

Asertividade

Consumo responsable

9.b) Actividades complementarias e extraescolares

Viaxe a Francia, onde cofieceran o funcionamento dun centro escolar francés e visitaran varias empresas e centros comerciais.

Visitas a empresas propostas polo departamento

Actividades complementarias organizadas polo centro coma conferencias ou talleres en colaboracidn con outras entidades educativas ou non
Actividades fora da aula como traballo de campo de recollida de informacién, realizacion de encuestas..

Participacién en concursos ou outras actividades propostas pola conselleria de educacién ou de comercio
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