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1. Identificacién da programacién

Centro educativo

Cédigo Centro Concello Apo .
académico
36014544 Indalecio Pérez Tizén Tui 2023/2024
Ciclo formativo
Codigo -
da familia Familia profesional . Cedigo dc_> Ciclo formativo Grao Réxime
. ciclo formativo
profesional
COM Comercio e marketing CSCOMO03 Xestién de vendas e espazos comerciais (SZJ(;,)Ig;Of(r)rmatlvos de grao Réxime xeral-ordinario
Modulo profesional e unidades formativas de menor duracion (*)
Cédigo Sesions Horas Sesions
Nome Curso . ) .
MP/UF semanais anuais anuais
MP0930 Politicas de marketing 2023/2024 7 187 223
MP0930_12 O marketing mix e as suas politicas 2023/2024 7 104 124
MP0930_22 Planificacion e realizacion do plan de mérketing 2023/2024 7 83 99

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

Profesorado responsable

Profesorado asignado ao médulo MONICA AMOEDO VIDAL

Outro profesorado

Estado: Pendente de supervision equipo directivo
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2. Concrecion do curriculo en relacidon coa stia adecuacion as caracteristicas do ambito produtivo

0 titulo de Técnico Superior en Xestion de Vendas e Espazos Comerciais vén regulado polo RD 1573/2011 que contén o perfil profesional que serve de referencia para definir a stia formacion e que no futuro lle
permitird desempefiar funcions en diferentes sectores productivos:

En empresas de calquera sector produtivo e nomeadamente do sector do comercio e o marketing publicos e privados, realizando funciéns de planificacion, organizacion e xestion de actividades de compravenda de
produtos e servizos, asi como de desefio, implantacion e xestién de espazos comerciais. Tratase de traballadores e traballadoras por conta propia que xestionen a stiia empresa realizando actividades de
compravenda de produtos e servizos, ou por conta allea, que exerzan a sua actividade no departamento de vendas, comercial ou de marketing, dentro dos subsectores de: Industria, comercio e agricultura, nos
departamentos de vendas, comercial ou de marketing; empresas de distribucién comercial por xunto e/ou polo mitido, nos departa-mentos de compras, vendas, desefio e implantacion de espazos comerciais,
comercial ou de marketing; entidades financeiras e de seguros, nos departamentos de vendas, comercial ou de mérketing; empresas intermediarias no comercio como axencias comerciais, empresas de
asesoramento comercial e xuridico, etc; empresas importadoras, exportadoras e distribuidoras-comercializadoras; empresas de loxistica e transporte; asociacions, institucions, organismos e organizaciéns non
gobernamentais (ONG).

Os postos de traballo mais salientabeis son:

Xefe/a de vendas; representante comercial; axente comercial; encargado/a de tenda; encargado/a de seccién dun comercio; vendedor/ora técnico/a; coordinador/ora de comerciais; supervisor/ora de telemarketing;
merchandiser; escaparatista comercial; desefiador/ora de espazos comerciais; responsable de promocions no punto de venda; especialista en implantacion de espazos comerciais.

3. Relacién 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 Lné:]?g;'g?n 6 Marketing. Mercado e Elementos basicos, tipos. estratexias basicas de marketing, factores determinantes da demanda 21 5
2 O produto Clases de produtos, marcas, envases, etiquetas, ciclo de vida dos produtos, estratexias, novos produtos. 24 15
3 O prezo Influencia sobre a demanda, os ingresos e os beneficios da empresa. Métodos e estratexias de fixacién de prezos. 30 15
4 A distribucién As canles de distribucion, os intermediarios, as franquias e modelos de contratos de intermediacion comercial. 20 15
5 A comunicacion A promocion de vendas, as relacidns publicas e a venda personal, a publicidade 29 15
: o e e e 1 s i o zo 0
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u.D. Titulo Descricion Duracion (sesions) Peso (%)
7 ri]laa:klz(t:iigon empresarial. O plan de Andlise da situacion, definicion de obxectivos, eleccion das accion estratéxicas e do marketing mix 20 5
8 Elaboracién do plan de marketing Elaboracion do plan de marketing, seleccionando a informacion de base do produto, o prezo, a distribucion e a comunicacion 39 15
9 Seguimento, control e avaliacion do Realiza o seguimento e o control das politicas e as accidns comerciais establecidas no plan de marketing, e avalia o seu 20 5
plan de marketing desenvolvemento e o grao de consecucion dos obxectivos previstos
4. Por cada unidade didactica
4.1.a) Identificacion da unidade didactica
N.° Titulo da UD Duracion
1 Introducién 6 Marketing. Mercado e demanda. 21
4.1.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
RA1 - Avalia as oportunidades de mercado para o lanzamento dun produto, a entrada en novos mercados ou a mellora do posicionamento do produto ou servizo, analizando as variables de marketing mix, asi como as tendencias e a S|

evolucién do mercado.

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

Criterios de avaliacion

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

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

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

CA1.4 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, grao de fidelizacion, identificacion coa marca, capacidade de diferenciacién do

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

CA1.6.1 Elaboraronse informes coas conclusions das analises realizadas sobre o enfoque de marketing e estratexias basicas empregadas, utilizando a aplicacion informatica axeitada

CA1.6.2 Elaboraronse informes coas conclusions das analises realizadas sobre 0 mercado e a demanda, utilizando a aplicacion informatica axeitada

CA1.7 Analizaronse os enfoque de mercado das empresas co fin de cofiecer a sta situacion competitiva.

CA1.8 Analizouse o concepto e contido do marketing, asi como as funciéns do méarketing na economia e na xestion da empresa e os tipos de marketing.

CA1.9 Identificaronse o marketing estratéxico e o marketing operativo, asi como as variables de marketing mix tradicionais e ampliadas e a definicion e desenvolvemento das politicas do marketing mix

0CA1.10 Consideraronse criticamente as consecuencias dunha vision exclusivamente de mercado sobre as persoas, a economia, a sociedade e 0 medio ambiente

4.1.e) Contidos

Contidos

Demanda real e demanda potencial. O proceso de compra
OMarketing de servizos.

Demanda real e demanda potencial

O proceso de compra

Criticas a unha vision exclusivamente de mercado e as consecuencias sobre as persoas, a economia, a sociedade e o0 medio ambiente
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Contidos

Concepto e contido do marketing.

Tipos de marketing.

Funcidns do marketing na economia.

O marketing na xestion da empresa.

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.

4.2.a) Identificacién da unidade didactica

N.°

Titulo da UD

Duracién

O produto

24

4.2.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 sta adecuacidn as necesidades e aos perfis da clientela & que vaia dirixido.

Sl

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

Criterios de avaliacion

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

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

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 razéns, taxa de crecemento, cotas de mercado, matriz de crecemento-participacion de BCG e outras técnicas de analise.

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

CA2.6 Actualizouse a informacidn 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.

4.2.¢e) Contidos

Contidos

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

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

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.

Diferenciacién do produto ou servizo.
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4.3.a) Identificacion da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracién

3 O prezo 30

4.3.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 formacién e no célculo dos prezos. Sl

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

Criterios de avaliacion

CAZ3.1 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 distribucidn, as comisidns, as marxes e os descontos, e tendo en conta o ciclo de vida do produto, o seu posicionamento e a estratexia de comer

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

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

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

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

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

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

4.3.e) Contidos

Contidos

O prezo do produto como instrumento de marketing.
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Contidos

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

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

Politica de prezos: obxectivos.

Normativa legal en materia de prezos.

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

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.

4.4.a) Identificacion da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracion

4 A distribucion 20

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

Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo

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

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

Criterios de avaliacion

CA4.1 Identificaronse as funcidns da distribucién 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 niimero e o tipo de axentes intermediarios, o grao de asociacion entre estes e as stas funcions.

-8-
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Criterios de avaliacion

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

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.

CAA4.8 Elaboraronse informes sobre distribucion comercial, a partir dos datos de analise de custos, tempos, axentes intermediarios dispofibles e estratexias viables, para a toma de decisions.

4.4.¢e) Contidos

Contidos

A distribucién comercial como instrumento de marketing.

0Contrato de franquia.

Mérketing de distribucion.

Comercializacién en lifia.

Custos de distribucion: estrutura e calculo.

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

Intermediarios comerciais: funciéns, nimero e tipos.

Politica de distribucion: obxectivos.

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

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

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

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

N.° Titulo da UD Duracion

5 A comunicacion 29

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

Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo

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

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

Criterios de avaliacion

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

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

CAA5.3 Diferenciaronse os instrumentos e os tipos de accidns de comunicacion, en funcidn do publico obxectivo, a imaxe corporativa, e os obxectivos e as estratexias da organizacion.

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

CAA5.5 Definironse as variables de frecuencia, periodo e prazos das accidns de comunicacion, en funcion de criterios de eficiencia e efectividade do impacto no publico obxectivo, dos logros de acciéns anteriores, as accidns da competencia e 0 orzamento dispofiibl

CAA5.6 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 promocidn mais axeitadas para lanzar novos produtos ou prolongar a stia permanencia no mercado, reforzando a imaxe corporativa e de marca.

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

-10-
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Contidos

0Venda persoal.

Marketing en lifia.

Politicas de comunicacion.
Publicidade.

Promocién de vendas.
Relaciéns publicas.
Marketing directo.
Marketing relacional.

Merchandising.

Proceso de comunicacion comercial: elementos basicos.

Elaboracién de informes sobre politica de comunicacidn, utilizando aplicaciéns informaticas.

Mix de comunicacion: tipos e formas.

4.6.a) Identificaciéon da unidade didactica

N.°

Titulo da UD

Duracién

Elaboracién do briefing

20

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

Resultado de aprendizaxe do curriculo

Completo

clientela.

RA1 - Elabora briefings de produtos, servizos ou marcas para a execucion ou a contratacion externa de accions de comunicacién, tendo en conta a relacidn entre as variables do marketing mix, os obxectivos comerciais e o perfil da

Sl

-11-
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Criterios de avaliacion

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

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

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

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

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

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

4.6.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

4.7.a) Identificaciéon da unidade didactica

N.° Titulo da UD

Duracién

7 Planificacién empresarial. O plan de marketing

20

-12 -
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Resultado de aprendizaxe do curriculo

Completo

RA2 - Elabora o plan de marketing, seleccionando a informacién de base do produto, o prezo, a distribucién e a comunicacion, e relacionando entre si as variables do marketing mix.

NO

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

Criterios de avaliacion

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 andlise.

CA2.3 Realizouse unha andlise 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.

CA2.5 Establecéronse as accions de politicas do produto, o prezo, a distribucidn e a comunicacién, e as relacions entre estas.

4.7.e) Contidos

Contidos

Planificacién de marketing: finalidade e obxectivos.

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

Accidns e politicas do marketing mix. Relacion entre elas.

-13-




CONSELLERIA DE CULTURA,
EDUCACION, FORMACION B I I C I B
PROFESIONAL E UNIVERSIDADES ANEXO Xl j

MODELO DE PROGRAMACION DE MODULOS PROFESIONAIS

EX XUNTA
84 DE GALICIA

4.8.a) Identificacion da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracién

8 Elaboracién do plan de marketing 39

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

Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo

RA2 - Elabora o plan de marketing, seleccionando a informacién de base do produto, o prezo, a distribucién e a comunicacion, e relacionando entre si as variables do marketing mix. NO

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

Criterios de avaliacion

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

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

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

CA2.5 Establecéronse as accions de politicas do produto, o prezo, a distribucidn e a comunicacién, e as relacions entre estas.

CA2.6 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

OPlan de marketing para os servizos.
Plan de marketing en lifia.
Anélise da situacion: andlise interna e externa. Analise DAFO.

Establecemento dos obxectivos xerais e de méarketing.
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Contidos
Eleccién das estratexias de marketing.
Accions e politicas do marketing mix. Relacion entre elas.
Orzamento.
Execucion e control do plan de méarketing.
Redaccion e presentacion do plan de marketing, utilizando as aplicacions informaticas.
4.9.a) Identificaciéon da unidade didactica
N.° Titulo da UD Duracién
9 Seguimento, control e avaliacion do plan de marketing 20
4.9.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
RA3 - Realiza 0 seguimento e o control das politicas e as accidns comerciais establecidas no plan de marketing, e avalia o0 seu desenvolvemento e o grao de consecucidn dos obxectivos previstos. Sl

4.9.d) Criterios de avaliacion que se aplicaran para a verificacion da consecuciéon 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 distribucién.

CA3.2 Actualizouse a informacion obtida no proceso de control das acciéns 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 méarketing a partir da informacién obtida doutros departamentos, da rede de venda e do SIM.

CA3.4 Compararonse os resultados obtidos cos obxectivos previstos no plan de marketing, 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 mérketing que recollan a informacién obtida no proceso de seguimento, as desviacions detectadas e a proposta de medidas correctoras.
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4.9.¢e) Contidos

Contidos

Seguimento e control das accidns do plan de marketing.
Célculo das razéns de control mais habituais, utilizando follas de calculo.
Célculo das desviacions producidas e proposta de medidas correctoras.

Elaboracion de informe de control empregando aplicacions informaticas axeitadas

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

Os minimos esixibles son os enumerados nos criterios de avaliacion das unidades contidos basicos do Titulo de Técnico Superior en Gestidn de Ventas y Espacios Comerciales, RD 1573/2011

A cualificacion dos modulos profesionais sera numérica, entre 1 e 10, sen decimais. Consideraranse positivas as puntuacions iguais ou superiores a 5 puntos.

A asistencia a clase sera continuada e regular (as faltas non superaran o 10% das horas lectivas do médulo -23 periodos lectivos); no caso contrario perderase o dereito & avaliacién continua.

Para a cualificacién do médulo teranse en conta as consideracions seguintes:

CRITERIOS DE CUALIFICACION:

1. Parte practica: constara na realizacion das actividades propostas na aula, seguindo as pautas indicadas. Estas actividades deberan entregarse en prazo na Aula Virtual, e suporan un 40% da cualificacion final de
cada avaliacion. No tocante a cualificacién dos informes, briefing e plan de marketing, estes documentos realizaranse a partir de cada unha das unidades didacticas en que dividimos a materia. En cada documento
deben tratarse todos os puntos relevantes dos temas correspondentes, como se explicara na clase e quedara recollido na lista de cotexo, asi como constar as conclusions das analises realizadas. Deben estar
elaborados coas aplicaciéns informaticas que se indique, seguir o guion proposto e ter unha presentacion, ortografia e sintaxe axeitadas ¢ nivel educativo de ciclo superior. As analises partiran de observacions e

reflexions documentadas, na medida do posible, no documento, e empregar os conceptos técnicos aprendidos na clase de forma correcta. Valorarase a maquetacion dos documentos, axeitada ¢ pautado na aula.

2. Parte teorica: constara na realizacion de probas de caracter tedrico-practico (cada 2 unidades). Supora o 60% da cualificacién final de cada avaliacidn. As probas escritas deben mostrar un grao suficiente de
adquisicion das competencias recollidas nos criterios de avaliacién correspondentes.
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Para lograr o0 aprobado en cada avaliacién, a media deberd ser 5 ou maior de 5. Para facer media entre o apartado tedrico e o practico, o alumnado debera obter, como minimo, unha puntuacion de 2 sobre 6 na
parte tedrica, asi como ter realizado, e entregado dentro do prazo preestablecido na Aula Virtual Moodle, un minimo do 85% dos traballos prantexados. Sen estes requisitos non se fara media e, polo tanto, non se
podera lograr o aprobado.

- Na Avaliacion Final, a nota sera a resultante da media ponderada das 3 avaliacions do curso, tendo en conta os decimais (sen redondear). O peso sera de 20% a nota final da 12 Avaliacion, 30% da nota final da 22
Avaliacion, e 50% da nota final da 32 Avaliacién. No caso de ter decimais a media resultante, nesta Avaliacién Final, redondearase & alza a partir de 0,5. O aprobado lograrse a partir do 5.

--As tarefas e actividades presentadas deberan ser orixinais. Se se detectasen tarefas plaxiadas anularanse e perderase a sta puntuacion correspondente a elas. No caso de que duas ou mais persoas presentasen
a mesma tarefa a sancién aplicarase a todas elas.

- Usar o mébil durante un exame, asi como calquera papel escrito alleo 6s facilitados pola docente, anulara o exame, e obtera a cualificacion de 0.

6. Procedemento para a recuperacion das partes non superadas

6.a) Procedemento para definir as actividades de recuperacion

Tendo en conta que neste maddulo non se da unha progresividade total na aprendizaxe, xa que hai bloques bastante diferenciados, dentro de cada trimestre habera actividades de recuperacion da materia avaliada.
Superar un blogue tematico non implica ter superados os temas anteriores.

A nota do trimestre sera conxunta, e abranguera toda a materia e actividades do trimestre (tedrica e practica). De igual forma que un aprobado implica aprobar todas as partes avaliadas no trimestre, un suspenso
implica repetir todas as probas dese mesmo trimestre.

0 alumnado que non acade a cualificacion minima de 5 puntos na Avaliacion Final do modulo, deberd, obrigatoriamente:

1. Parte practica: realizar aquelas actividades propostas na Aula Virtual 4 longo do curso non presentadas en prazo, asi como refacer aquelas con puntuacién menor a 5. Estas actividades deberan ser presentadas
no prazo establecido, e sempre antes da data de celebracion do exame.

2. Parte teorica: realizar unha proba escrita daquela/s avaliacion/s na/s que non obtivera puntuacion de 5 o maior de un 5 (sexa a 12 Avaliacion, a 22 Avaliacidn, a 3% Avaliacion ou varias delas). A data desta proba
escrita final sera fixada polo centro.

3. A nota final sera a resultante da media entre a parte tedrica e a practica, valendo o0 50% cada parte. Para lograr o aprobado, esa media debera ser igual ou superior 6 4.5.

Para lograr o obxectivo, 0 alumnado contara con apoio docente durante as clases de recuperacion, que seran principalmente de repaso e resolucién de dubidas. As actividades de reforzo poden consistir en
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exercicios tedricos, procedementos, elaboracién de informes ou outras actividades desenvolvidas durante o curso.

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

O alumnado que perdera a avaliacidn continua debera presentarse 6 exame de xufio para superar a materia. Este exame sera tedrico- practico, e pode consistir na resposta a preguntas tedricas, asi como a
realizacion de procedementos, presentar e defender informes equivalentes 6s elaborados polo alumnado que asistiu a clase, ou realizar outras actividades equivalentes as desenvolvidas durante o curso. Para
acadar o aprobado debera ter un resultado final de 5 ou maior de 5. A nota deste exercicio sera a sta nota final. No caso de obter decimais, e sempre que a nota sexa superior a 5, redondearase a alza a partir do
0.75.

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

Durante o curso procederase regularmente a comprobar se o desenvolvemento das clases segue o ritmo previsto na programacion, ou se hai algun tipo de desaxuste, por ir mais rapido ou mais despacio do previsto.

Tameén veremos se as actividades previstas en cada apartado son suficientes para que o alumnado do curso asimile os contidos propostos no curriculo. Un elemento importante para valorar este punto son as probas
escritas que vai realizando o alumnado de forma continuada.

Cando a observacion aconselle modificar algun aspecto da programacion, ou da practica docente, terase en conta e procederase a cambiar co obxectivo de adecuar o mais posible a docencia & comprensién e
intereses do alumnado, como medio para conseguir os obxectivos do curriculo.

8. Medidas de atencion a diversidade

8.a) Procedemento para a realizacion da avaliacién inicial

O inicio deste médulo habera unha AVALIACION INICIAL co fin de determinar cales son os cofiecementos previos dos alumnos/as e as stas caracteristicas e centros de interés, con respecto 6 médulo de Politicas
de Marketing, identificando os contidos e principais actividades para acadar o conxunto de Resultados de Aprendizaxe que conforman a programacion proposta, e a relacidn con outros modulos do ciclo formativo
correspondente. Debera contemplarse esta primeira avaliacion como motivadora para que os alumnos/as poidan enfrontarse 6 desenvolvemento do médulo profesional. Valorarase ademais a actitude inicial ante os
obxectivos que se pretenden, considerando entre eles o mais importante a asociacién do marketing co desenvolvemento de actividades no ambito comercial, empresarial e organizativo, e as actividades realizadas
nas primeiras semanas do curso.
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8.b) Medidas de reforzo educativo para o alumnado que non responda globalmente aos obxectivos programados

Cando un alumno presente dificultades para acadar os obxectivos programados coas actividades previstas, e tefia interese en superar as devanditas dificultades, podera recibir materiais para elaborar e traballar a
materia na que se presenten as dificultades. O seguimento destes materiais farase na aula, mentres os compafieiros/as adquiran competencias que non formen parte dos contidos basicos.

9. Aspectos transversais

9.a) Programacién da educacion en valores

Consideramos de especial relevancia neste ciclo o traballo en equipo, e os valores asociados 6 mesmo: respecto, axuda mutua, pensamento positivo,...

Traballaremos regularmente con métodos de aprendizaxe cooperativo.

9.b) Actividades complementarias e extraescolares

Realizaranse as que o departamento de comercio, nunha reunién de todos os seus membros, acorde.

10.0utros apartados

10.1) COVID

En prevision de posibles confinamentos do alumnado, empregamos a Aula Virtual de forma habitual para entrenar o alumnado en recibir documentacion e informacién, asi como en enviar traballos, actividades e
informes. Empregamos Abalar para enviar notificaciéns e mensaxes curtas.

En caso de confinamento parcial, dun nimero reducido de alumnado do grupo, a aula virtual sera 0 espazo que permita que o alumnado reciba informacién sobre as tarefas desenvolvidas na aula, gravacions con
explicacions dos aspectos clave do temario, e que este envie os seus traballos e dubidas e reciba feedback, correccidns e aclaracién de dubidas. Isto complementarase cun contacto persoal telefénico periddico.
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No caso de confinamento global, da totalidade do grupo, aplicaranse as medidas establecidas pola Conselleria de Educacion e a direccion do instituto. Neste caso adaptarase a metodoloxia docente a un entorno
online. Tamén se prevé a posibilidade de reducir a materia a os contidos minimos establecidos para o médulo, en funcién da duracién do confinamento e das circunstancias que o rodeen (sinaladamente, a facilidade
de acceso do alumnado 6s contidos virtuais e a dispofiibilidade de conexidns axeitadas por parte do mesmo, asi como a sua adaptacién 6 ensino online).
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