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1. Identificacién da programacién

Centro educativo

Codigo Centro Concello Ar,|o .
académico
36015159 | Chan do Monte Marin 2023/2024
Ciclo formativo
Cddigo "
da familia Familia profesional . Il dc'> Ciclo formativo Grao Réxime
. ciclo formativo
profesional
COM Comercio e méarketing CMCOMOT1 Actividades comerciais Ciclos Réxime xeral-
formativos de | ordinario
grao medio
Modulo profesional e unidades formativas de menor duracion (*)
Cédigo Sesions Horas Sesions
Nome Curso . ) .
MP/UF semanais anuais anuais
MP1226 Marketing na actividade comercial 2023/2024 6 160 192

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

Profesorado responsable

Profesorado asignado ao médulo | IAGO GONZALEZ BECEIRO

Outro profesorado

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

O curriculo do ciclo formativo de formacion profesional de técnico en Actividades Comerciais, adapta a nova titulacién ao campo profesional e de
traballo da realidade socioeconomica galega e as necesidades de cualificacién do sector productivo cando & especializacién e polivalencia, e
posibilita unha insercion laboral inmediata e unha proxeccion profesional futura.
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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 UD 1 Concepto de Establecerase un marco conceptual xeral sobre a orixen e a evolucion do marketing hasta chegar a sua 24 12
marketing e as stias | configuracion actual
funcions

2 UD 2 O mercado e 0 | Profundizarase no estudio do comportamento do consumidor e o analise do seu proceso de decisién de 24 13
contorno da empresa | compra diferenciando entre as distintas tipoloxias de consumidores existentes

3 UD 3 Investigacion Profundizarase no disefio e desenvolvemento do proceso metodoloxico de investiga 24 12
Comercial e sistemas
de informacion de
marketing

4 UD 4 Politicas Estudiaremos os aspetos mais relevantes da Politica de Produto, sobre a que xirara todo o desenvolvemento 24 13
aplicables ao produto | das estratexias e accions do Marketing.mix
0U Servizo

5 UD 5 Prezo de venda | Profundizarase en todolos aspetos da concrecién do prozo de un produto ou servizo 24 12
do produto ou servizo

6 UD 6 Seleccion da Desenrrolaremos o conceto de canle de distribucion e os axentes que intervefien no mesmo 24 13
forma e da canle de
distribucion do produtol
oud

7 UD 7 Identificacion Repasaranse os elementos basicos que integran o proceso de comunicacion e a importancia da publicidade 24 12
das accions e técnicas
que integran a politica
de comunicacién

8 UD 8 Secuenciacién | Faremos unha posta en pratica, integrando os contidos das anteriores Unidades didacticas 24 13

do proceso de
planificacion comerciall
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4. Por cada unidade didactica

4.1.a) Identificaciéon da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracion
1 UD 1 Concepto de marketing e as suas funcions 24
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 o mercado e o contorno da empresa, analizando os principais factores que os conforman e a sta influencia na aplicacién das accions de marketing NO
RA4 - Define as politicas aplicables ao produto ou servizo, adecuandoo as necesidades e ao perfil da clientela e &s tendencias do mercado NO
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 NO
percepcion de valor da clientela e outros factores que inflien no prezo
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 NO
que desenvolven
RAT - Identifica as acciéns e as técnicas que integran a politica de comunicacién da empresa ou organizacion, analizando as funcions de cada unha NO
RA8 - Secuencia o proceso de planificacién comercial, identificando as fases ou as etapas do plan de marketing NO

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

Criterios de avaliacion

CA1.1 Compararonse as acepcions do termo marketing

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

CA1.3 Detallaronse os tipos de marketing, 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 & sua 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

CA1.7 Analizaronse as novas tendencias do marketing grazas 4 aplicacion das novas tecnoloxias da informacion e da comunicacién

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

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

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

CAG6.1 Identificaronse as funcions da distribucion comercial, valorando a sua importancia dentro do marketing, para achegar o produto & poboacién consumidora

CA7.1 Diferenciaronse os tipos de accions que integran o mix de comunicacion dunha empresa, analizando a sua finalidade

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

4.1.e) Contidos
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Contidos

Concepto e contido do marketing.

Orixe e evolucidn do concepto.

Funcions do marketing na empresa e na economia.

Tipos de marketing.

Instrumentos e politicas de marketing-mix.

Marketing na xestion da empresa.

Orientacién da actividade comercial da empresa.

Organizacion do departamento de marketing dunha empresa atendendo a diferentes criterios: estrutura e organigramas.
Mercado: concepto, caracteristicas, elementos, funciéns e limites.
O produto como instrumento de marketing.

Prezo do produto como instrumento de marketing.

Distribucion comercial como instrumento de marketing.
Comunicacién como instrumento de marketing.

Planificacién de marketing: finalidade e obxectivos.
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4.2.a) Identificaciéon da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracion

2 UD 2 O mercado e o contormno da empresa 24

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

Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo

RA2 - Caracteriza o mercado e o contorno da empresa, analizando os principais factores que os conforman e a sta influencia na aplicacién das acciéns de marketing Sl

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

Criterios de avaliacion

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

CA2.3 Identificaronse os limites do mercado de caracter territorial, os debidos &s 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 suas utilidades e o
criterios de segmentacion aplicables

CA2.6 Diferenciaronse as estratexias de segmentacion que pode adoptar unha empresa ao aplicar as suas politicas de marketing

CA2.7 Interpretouse o proceso de decision 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

4.2.e) Contidos

Contidos

Instrumentos e politicas de marketing-mix.

Marketing na xestion da empresa.

Orientacién da actividade comercial da empresa.

Mercado: concepto, caracteristicas, elementos, funcions e limites.
ODeterminantes internos e externos do comportamento de compra.
Proceso de decisidén de compra de entidades consumidoras industriais.
Clasificacion dos mercados atendendo a distintos criterios.
Estrutura do mercado: mercado actual e potencial.

O contorno e a sta influencia no marketing da empresa.

Factores do microcontorno.

Variables do macrocontorno.

Segmentacion do mercado: concepto e obxectivos. Criterios de segmentacion.
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Contidos

Estudo do comportamento das persoas consumidoras.

Proceso de decision de compra das persoas consumidoras finais.
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4.3.a) Identificaciéon da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracion

3 UD 3 Investigacion Comercial e sistemas de informacién de marketing 24

4.3.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 informacién de marketing, analizando as técnicas e os procedementos aplicables para o seu S|
desenvolvemento

4.3.d) Criterios de avaliacion que se aplicaran para a verificacion da consecucion 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 aplicacion das suas politicas comerciais

CA3.2 Clasificouse a informacién, atendendo a criterios tales como a natureza, a orixe e a dispofibilidade 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

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

CA3.5 Diferenciaronse as fontes de informacion internas e externas, primarias e secundarias, das que se poden obter os datos

CA3.6 Identificaronse as fontes de informacion secundarias, analizando os procedementos para a obtencién e o tratamento dos datos

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

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

4.3.e) Contidos

Contidos

Instrumentos e politicas de marketing-mix.

Orientacién da actividade comercial da empresa.

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. Aplicacions da investigacion comercial.
Fases dun proceso de investigaciéon comercial.

Fontes de informacién secundarias.
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Contidos

- - -
Fontes primarias. Técnicas de investigacion cualitativa: entrevista en profundidade, dindmica de grupos e observacion. Técnicas proxectivas. Técnicas de creatividade.

Fontes primarias. Técnicas de investigacion cuantitativa. Enquisa: tipos de enquisa; cuestionario. Mostraxe: seleccion da mostra
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4.4.a) Identificacidon da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracion

4 UD 4 Politicas aplicables ao produto ou servizo 24

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

Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo

RA4 - Define as politicas aplicables ao produto ou servizo, adecuandoo as necesidades e ao perfil da clientela e as tendencias do mercado Sl

4.4.d) Criterios de avaliacion que se aplicaran para a verificacion 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 sua 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 incorporéuselle a informacion salientable de cada
produto

CA4.3 Realizouse unha andlise 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

CAA4.6 Definironse estratexias comerciais en politica de produto, tendo en conta as caracteristicas deste, o ciclo de vida e o perfil da clientela & que se dirixa

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

4.4.e) Contidos

Contidos

Instrumentos e politicas de marketing-mix.

Orientacion da actividade comercial da empresa.

O produto como instrumento de marketing.

Atributos dun produto.

Clasificacion dos produtos atendendo a distintos criterios.

Dimensién do produto. Gama e lifias de produtos, familias e categorias.
Anélise 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 marketing aos servizos. Estratexias e xestion dos servizos.

Marca: concepto, tipos, finalidade e regulacion legal.

-10-
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4.5.a) Identificacion da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracion

5 UD 5 Prezo de venda do produto ou servizo 24

4.5.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 S|
percepcion de valor da clientela e outros factores que inflien no prezo

4.5.d) Criterios de avaliacion que se aplicaran para a verificacion da consecucion 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, comisions, marxes, ciclo de vida, prezos da competencia,
tipo de clientela, etc

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

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

CAA5.4 Analizouse o efecto dunha variacidn nos custos de fabricacion e distribucion sobre o prezo de venda final do produto

CAA.5 Calculouse a marxe comercial bruta do produto, a partir da analise dos comporientes do custo total, o punto morto e a tendencia do mercado

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

CAA5.7 Comparouse o0 prezo do produto ou servizo que se comercializa cos da competencia, e analizaronse as causas das diferenzas

CAA.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 informéatica axeitada

4.5.e) Contidos

Contidos

Instrumentos e politicas de marketing-mix.

Orientacion da actividade comercial da empresa.

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 psicoléxicos.

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

-11 -
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thCIB

N.° Titulo da UD Duracion
6 UD 6 Seleccion da forma e da canle de distribucion do produto ou d 24
4.6.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
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 S|
que desenvolven

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

alumnado

Criterios de avaliacion

CAG6.1 Identificaronse as funcions da distribucion comercial, valorando a sua importancia dentro do marketing, para achegar o produto & poboacion consumidora

CAG6.2 Identificaronse as formas de venda en funcién do sector e do tipo de produto e de clientela, diferenciando a venda tradicional, o autoservizo e a venda sen tenda

CA6.3 Recofiecéronse as canles de distribucion comercial en funcion do nimero e do tipo de axentes intermediarios que intervefien e as funcions que desempefian

CA6.4 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

CA6.6 Compararonse posibles estratexias de distribucién para distintos produtos, con vistas a seleccionar a canle mais axeitada, valorando a posibilidade de distribucion en lifia

CAG6.7 Diferenciaronse os tipos de contratos de intermediacion comercial para formalizar a relacion entre fabricantes e distribuidores/as do produto

axeitada

CAG6.8 Elaboraronse informes sobre distribucion comercial, a partir da anélise de custos, tempos, axentes intermediarios dispofiibles e estratexias viables, utilizando a aplicacién informatica

4.6.e) Contidos

Contidos

Instrumentos e politicas de marketing-mix.

Orientacion da actividade comercial da empresa.

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.

Comerciantes por xunto.

Comercio retallista.

Factores que condicionan a eleccién da forma e da canle de distribucion.
Formas comerciais de distribucion: comercio independente, asociado e integrado.

Formas de intermediacion comercial.

-12 -
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Contidos

A franquia.

-13-
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4.7.a) ldentificacion da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracion

7 UD 7 Identificacion das accions e técnicas que integran a politica de comunicacion 24

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

Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo

RAY - Identifica as acciéns e as técnicas que integran a politica de comunicacion da empresa ou organizacion, analizando as funciéns de cada unha Sl

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

Criterios de avaliacion

CA7.1 Diferenciaronse os tipos de accions que integran o mix de comunicacion dunha empresa, analizando a sua finalidade

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

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

CAT 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

CA7.6 Determinaronse as funcions 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 promocion mais axeitadas para lanzar un produto ao mercado ou prolongar a sta permanencia nel

4.7.e) Contidos

Contidos

Orientacion da actividade comercial da empresa.

Organizacion do departamento de marketing dunha empresa atendendo a diferentes criterios: estrutura e organigramas.
Tendencias actuais do marketing. Aplicacion das novas tecnoloxias. O marketing en internet.

Comunicacion como instrumento de marketing.

OPromocién de vendas.

Merchandising.

Venda persoal.

Marketing directo e en lifia.

Proceso de comunicacidn comercial: elementos basicos.

Mix de comunicacion: tipos e formas.

Obxectivos das politicas de comunicacion.
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Contidos

Publicidade
Axencias de publicidade
Briefing do produto.
Eficacia publicitaria

Relacions publicas.
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4.8.a) Identificacion da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracion

8 UD 8 Secuenciacion do proceso de planificacién comercial 24
4.8.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 stas principais funciéns nas empresas e organizacions Sl
RA2 - Caracteriza o mercado e o contorno da empresa, analizando os principais factores que os conforman e a sta influencia na aplicacién das accions de marketing Sl
RA3 - Determina o proceso de investigacion comercial e o sistema de informacion de marketing, analizando as técnicas e os procedementos aplicables para o seu S|
desenvolvemento
RA4 - Define as politicas aplicables ao produto ou servizo, adecuandoo as necesidades e ao perfil da clientela e as tendencias do mercado Sl
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 S|
percepcion de valor da clientela e outros factores que influen no prezo
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 S|
que desenvolven
RAY - Identifica as acciéns e as técnicas que integran a politica de comunicacion da empresa ou organizacion, analizando as funciéns de cada unha Sl
RA8 - Secuencia o proceso de planificacion comercial, identificando as fases ou as etapas do plan de marketing Sl

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 Compararonse as acepcions do termo marketing

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

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

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

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

CA1.6 Consideraronse diversas formas de organizacion do departamento de marketing, segundo o tamafio da empresa, o tipo de actividade, 0 mercado onde opera, etc

CA1.7 Analizaronse as novas tendencias do marketing grazas & aplicacion das novas tecnoloxias da informacion e da comunicacion

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

CA2.2 Compararonse os mercados atendendo a diferentes criterios

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 poboacién consumidora, analizando os seus obxectivos, as stas utilidades e og
criterios de segmentacion aplicables

CA2.6 Diferenciaronse as estratexias de segmentacion que pode adoptar unha empresa ao aplicar as stas politicas de marketing

CA2.7 Interpretouse o proceso de decisién de compra das persoas consumidoras, analizando as fases e as variables que infllien
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Criterios de avaliacion

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

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 dispofibilidade 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

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

CA3.5 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

CAZ3.8 Utilizaronse aplicacions informaticas para a obtencion, o tratamento, a analise e o arquivamento de informacion salientable para a empresa

CA4.1 Identificaronse os atributos do produto ou servizo segundo a sta 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, € incorporéuselle a informacién salientable de cada
produto

CA4.3 Realizouse unha andlise 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 & que se dirixa

CA4.7 Elaboraronse informes sobre produtos, servizos ou lifias de produtos, utilizando a aplicacién informatica axeitada

CAA5.1 Identificaronse os factores que inflien no prezo de venda dun produto, considerando custos de fabricacién e distribucién, 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 variacion nos custos de fabricacién 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

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

CAA5.7 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

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
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Criterios de avaliacion

CA6.3 Recofiecéronse as canles de distribucion comercial en funcion do nimero e do tipo de axentes intermediarios que intervefien e as funciéns que desempefian

CA6.4 Compararonse estruturas e xeitos de distribucién comercial, considerando os niveis da canle e o niimero 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

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

CAB.8 Elaboraronse informes sobre distribucién comercial, a partir da analise de custos, tempos, axentes intermediarios dispofibles e estratexias viables, utilizando a aplicacién informatica
axeitada

CA7.1 Diferenciaronse os tipos de accions que integran o mix de comunicacion dunha empresa, analizando a sua 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

CA7.6 Determinaronse as funcidns 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

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

CA8.2 Establecéronse as etapas ou fases do proceso de elaboracion do plan de marketing

CAB8.3 Establecéronse os datos ou a informacién de base que sera obxecto de anélise 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, distribucion 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 ¢
distribuidores/as, etc

CAB8.7 Compararonse os resultados obtidos cos obxectivos previstos

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

4.8.e) Contidos

Contidos

Concepto e contido do marketing.

Orixe e evolucién do concepto.
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Contidos

Funciéns do mérketing na empresa e na economia.

Tipos de marketing.

Instrumentos e politicas de marketing-mix.

Mérketing na xestion da empresa.

Orientacidn 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.

Clasificacion dos mercados atendendo a distintos criterios.

Estrutura do mercado: mercado actual e potencial.

O contorno e a sta 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.

Necesidade de informacion na empresa.

(OTraballo de campo na investigacién 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 investigacién comercial.
Fases dun proceso de investigacién comercial.

Fontes de informacién secundarias.

Fontes primarias. Técnicas de investigacion cualitativa: entrevista en profundidade, dinamica de grupos e observacion. Técnicas proxectivas. Técnicas de creatividade.
Fontes primarias. Técnicas de investigacion cuantitativa. Enquisa: tipos de enquisa; cuestionario. Mostraxe: seleccion da mostra.
O produto como instrumento de marketing.

Atributos dun produto.

Clasificacion dos produtos atendendo a distintos criterios.
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thCIB

Contidos

Dimension 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 marketing aos servizos. Estratexias e xestion dos servizos.
Marca: concepto, tipos, finalidade e regulacion legal.

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 célculo.
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: funcions e tipos.

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.

Comunicacién 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.
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Contidos

Axencias de publicidade.

Briefing do produto.

Eficacia publicitaria

Relaciéns publicas.

Planificacién de marketing: finalidade e obxectivos.
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.
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5. Minimos exixibles para alcanzar a avaliacidon positiva e os criterios de cualificacién

thCIB

MINIMOS EXIXIBLES PARA ALCANZAR A AVALIACION POSITIVA:

Os recollidos nos apartados 4.d desta programacion.

Os criterios de avaliacién que se aplicaran para superar 0 médulo seran os seguintes:

* Traballos/Tarefas individuais ou en grupo sobre contidos da unidade (30% da nota da unidade didactica)

Para superar o modulo é necesario ter unha nota minima de 5 en todas as unidades didacticas.

NOTA:

alumno unha proba oral sobre 0os mesmos contidos.

* Unha proba obxectiva por U.D que podera ser de contido tedrico ou de contido tedrico/practico (70% da nota da unidade didactica)

A NOTA FINAL do méddulo sera a media das diferentes unidades didacticas segundo o seu peso establecido nesta programacion.

Si durante a realizacion do examen o profesor observa no alumno unha conduta impropia como a utilizacion de méviles, copia do exame de otro
alumno, utilizacion de chuletas etc., o procedemento a seguir seré a anulacion inmediata do exame e a continuacion procederase a realizar ao

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

Proba obxectiva final.

unidades didacticas suspensas poderan recuperalas.

cada unha das partes. A valoracién da proba sera de 0 a 10 puntos.

No caso de que algunha proba obxectiva non sexa superada o médulo quedara suspenso.

O remate do curso e antes da avaliacién final realizarase unha proba obxectiva final na que os alumnos ou alumnas que tefian unha ou varias

A proba obxectiva final constara dunha parte tedrica e outra practica, e para superala sera necesario obter unha nota minima de cinco puntos en

avaliacion continua

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

toda a programacién do médulo.

Cando un alumno ou alumna perda o dereito a avaliacion continua por ter un total de faltas de asistencia non xustificadas superior ao 10% do total
do horario do médulo non podera presentarse as probas obxectivas correspondentes as distintas unidades didacticas e perdera as cualificacions
parciais daquelas probas que xa tivera realizado. De ser este 0 caso, 0 alumno ou alumna sera avaliado mediante unha proba extraordinaria sobre
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Dita proba tera unha parte teérica e outra practica, cada parte sera valorada de 0 a 10 puntos e para superar a proba final tera que alcanzar un
minimo de 5 puntos

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

O equipo docente reunirase periodicamente para realizar o seguimento da programacion e a adecuacion da practica docente é inicialmente
programado.

Ademais, o departamento realizara cunha frecuencia minima mensual, 0 seguimento das programacions de cada médulo, no cal se reflectira o
grao de cumprimento con respecto a programacion e a xustificacién razoada no caso de desviacions.

8. Medidas de atencion a diversidade

8.a) Procedemento para a realizacion da avaliacidn inicial

Observacion de cofiecementos, procedementos e destrezas do alumno durante o primeiro mes
Confrontacién das observaciéns coas realizadas por outros profesores e coa informacién do titor o mes de clase.

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

O disefio das actividades de cada unidade estan plantexadas para que poidan traballar calquer grupo medio de alumnos, non obstante, na medida
que determinadas actividades poideran plantexar dificultades para sua resolucién, faranse outras que presentan maior sencillez como reforzo para
o0 alumnado que non responda ds obxetivos programados. Tanto unhas como outras porén ser adaptadas a conveniencia si procede. Polo tanto
habera una atencion personalizada na aula asi como o establecemento de tarefas extraordinarias con seguimento particular polo profesor.

9. Aspectos transversais

9.a) Programacion da educacion en valores

A hora de avaliar o proceso de aprendizaxe e o de ensinanza terase en conta o respecto das seguintes actitudes:

- Manifestar tolerancia cara as opinions dos demais, sendo empaticos e colaborando na resolucién de conflitos que poidan xurdir das relacions
personais ou profesionais.

- Respectar e levar ao cabo as decisidns do equipo de traballo, participando de maneira activa nas actividades comuns.

- Responsabilizarse das accions encomendadas, sendo rigoroso na sua planificacion e desenvolvemento e flexible naquelas situaciéns que o
requiran.

- Adaptarse ao ritmo e evolucion.

A educacion en valores civicos e profesionais esta presente en todas as unidades didacticas que forman o médulo coa finalidade de formar
cidadans e profesionais comprometidos cos valores dunha sociedade democratica seguindo 0 Decreto 86/2015 de 25 Xufio, Artigo 4 .

A comprension lectora, a expresion oral e escrita, a comunicacién audiovisual, as tecnoloxias da informacién e da comunicacion, o
emprendemento, e a educacién civica e constitucional traballaranse en todas as materias, sen prexuizo do seu tratamento especifico nalgunhas
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das materias de cada etapa.

Se fomentara o desenvolvemento da igualdade efectiva entre homes e mulleres, a prevencion da violencia de xénero ou contra persoas con
discapacidade, e os valores inherentes ao principio de igualdade de trato e non discriminacion por calquera condicién ou circunstancia persoal ou
social.

Do mesmo xeito, se promovera a aprendizaxe da prevencion e resolucion pacifica de conflitos en todos os ambitos da vida persoal, familiar e
social, asi como dos valores que sustentan a liberdade, a xustiza, a igualdade, o pluralismo politico, a paz, a democracia, o respecto aos dereitos
humanos, o respecto por igual aos homes e &s mulleres, e as persoas con discapacidade, e o rexeitamento da violencia terrorista, a pluralidade, o
respecto ao Estado de dereito, o respecto e a consideracién as vitimas do terrorismo, € a prevencién do terrorismo e de calquera tipo de violencia.

Se promovera tamén a prevencion da violencia de xénero, da violencia contra as persoas con discapacidade, da violencia terrorista e de calquera
forma de violencia, racismo ou xenofobia.

Fomentaranse as medidas para que o alumnado participe en actividades que lle permitan afianzar o espirito emprendedor e a iniciativa empresarial
a partir de aptitudes como a creatividade, a autonomia, a iniciativa, o traballo en equipo, a confianza nun mesmo e o sentido critico.

No ambito da educacion e a seguridade viaria, promoveranse acciéns para a mellora da convivencia e a prevencion dos accidentes de tréfico, a fin
de que os/as alumnos/ as cofiezan os seus dereitos e deberes como usuarios/ as das vias, en calidade de pedns, viaxeiros/ as e condutores/ as de
bicicletas ou vehiculos de motor, respecten as normas e os sinais, e favorézase a convivencia, a tolerancia, a prudencia, o autocontrol, o didlogo e
a empatia con actuacions adecuadas tendentes a evitar os accidentes de trafico e as stas secuelas.

9.b) Actividades complementarias e extraescolares

As actividades complementarias e extraescolares seran as acordadas no Departamento.

10.0utros apartados

10.1) Publicidade da programacion

No dia da presentacion do mddulo 6 comenzo do curso, o profesor faralle referencia 6s alumnos de que a programacion do médulo estara a sta
disposicion no momento en que calquera de eles a precise. Simplemente teran que solicitala 6 profesor e este pondra a sta disposicion as copias
que precisen.

ATENCION A DIVERSIDADE

O disefio das actividades de cada unidade estan plantexadas para que poidan traballar calquer grupo medio de alumnos, non obstante, na medida
que determinadas actividades poideran plantexar dificultades para sua resolucion, faranse outras que presentan maior sencillez como reforzo para
o0 alumnado que non responda ds obxetivos programados. Tanto unhas como outras porén ser adaptadas a conveniencia si procede. Polo tanto
habera una tencién personalizada na aula asi como o establecemento de tarefas extraordinarias con seguimento particular polo profesor.

NOTA:Se fomentara o desenvolvemento da igualdade efectiva entre homes e mulleres, a prevencion da violencia de xénero ou contra persoas con
discapacidade, e os valores inherentes ao principio de igualdade de trato e non discriminacién por calquera condicién ou circunstancia persoal ou
social. Do mesmo xeito, promovera a aprendizaxe da prevencién e resolucion pacifica de conflitos en todos os ambitos da vida persoal, familiar e
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social, asi como dos valores que sustentan a liberdade, a xustiza, a igualdade, o pluralismo politico, a paz, a democracia, o respecto aos dereitos
humanos, o respecto por igual aos homes e &s mulleres, e as persoas con discapacidade, e o rexeitamento da violencia terrorista, a pluralidade, o
respecto ao Estado de dereito, o respecto e a consideracién as vitimas do terrorismo, € a prevencién do terrorismo e de calquera tipo de violencia.

A programacion docente debe abarcar en todo caso a prevencion da violencia de xénero, da violencia contra as persoas con discapacidade, da
violencia terrorista e de calquera forma de violencia, racismo ou xenofobia, evitaranse os comportamentos e os contidos sexistas e os estereotipos
que supoiian discriminacién por razén da orientacion sexual ou da identidade de xénero, favorecendo a visibilidade da realidade homosexual,
bisexual, transexual, transgénero e intersexual.

Se fomentaran as medidas para que o alumnado participe en actividades que lle permitan afianzar o espirito emprendedor e a iniciativa empresarial
a partir de aptitudes como a creatividade, a autonomia, a iniciativa, o traballo en equipo, a confianza nun mesmo e o sentido critico.
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