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1. Identificacién da programacién

Centro educativo

jB|ICIB

Cédigo Centro Concello Apo .
académico
36015159 Chan do Monte Marin 2023/2024
Ciclo formativo
Codigo -
da familia Familia profesional . Cedigo dc_> Ciclo formativo Grao Réxime
. ciclo formativo
profesional
COM Comercio e mérketing CSCOMO04 Mérketing e publicidade g‘;g;offrmat"ms de grao | payime de proba libre
Modulo profesional e unidades formativas de menor duracion (*)
Cédigo Sesions Horas Sesions
Nome Curso . ) .
MP/UF semanais anuais anuais
MP1109 Lanzamento de produtos e servizos 2023/2024 105

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

Profesorado responsable

Profesorado asignado ao médulo

MARIA AUREA PEDROSA RODRIGUEZ

Outro profesorado

Estado: Pendente de supervision inspector




CONSELLERIA DE CULTURA,
EDUCACION, FORMACION BI |C | B
PROFESIONAL E UNIVERSIDADES ANEXO 1l j

MODELO DE PROGRAMACION DE PROBA LIBRE DE MODULOS PROFESIONAIS

EX XUNTA
84 DE GALICIA

2. Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion
2.1. Primeira parte da proba
2.1.1. Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan

Resultados de aprendizaxe do curriculo

RA1 - Compila a informacion necesaria para o lanzamento dun produto ou servizo, organizando a informaciéon dispofiible no SIM da empresa, o briefing do produto ou servizo, a rede de vendas e os datos da clientela.

RAZ2 - Elabora o argumentario de vendas do produto ou servizo para a sUa presentacion a rede de vendas, contribuindo & mellora do posicionamento do produto no mercado, a fidelizacion da clientela e o incremento das
vendas.

RAZ3 - Define as accidns de marketing e promocion axeitadas para lanzar ao mercado un produto ou servizo, ou prolongar a sua permanencia no mercado, reforzando o seu posicionamento e a sia imaxe de marca fronte aos
da competencia.

RA4 - Programa as actividades de lanzamento e implantacién do produto ou servizo no mercado, aplicando as técnicas e as estratexias de marketing establecidas.

RAS5 - Establece as medidas de seguimento e control do lanzamento e da implantacién do produto ou servizo, e avalia o grao de consecucién dos obxectivos previstos.

2.1.2. Criterios de avaliacidon que se aplicaran para a verificacion da consecucion dos resultados de aprendizaxe por parte do alumnado

Criterios de avaliacion do curriculo

CA1.1 Identificaronse as fontes de datos que facilitan informacion salientable para a definicion das accions e as estratexias de marketing aplicables para o lanzamento dun produto ou servizo ao mercado.

CA1.2 Interpretouse a normativa legal que regula a comercializaciéon de produtos, servizos e marcas.

CA1.3 Organizouse a informacion do SIM, do briefing do produto ou servizo, da rede de vendas e da aplicacion de xestién das relacions coa clientela (CRM).

CA1.4 Organizouse a informacion obtida da clientela e da rede de vendas, utilizando a ferramenta informatica dispofiible e garantindo a confidencialidade e o cumprimento da lexislacion de proteccion de datos persoais.

CA1.5 Analizaronse as caracteristicas e a informacion dispoiiible sobre o produto, o servizo ou a gama de produtos, con vistas a sua comercializacion.

CA1.6 Analizaronse e estruturaronse os datos da actividade comercial da empresa, da evolucién e do volume de vendas, dos segmentos do mercado e do perfil da clientela, do posicionamento do produto, das propostas das
entidades distribuidoras e das suxestions da

CA1.7 Determinaronse as oportunidades de mercado da empresa, aplicando técnicas de andlise axeitadas, co fin de identificar nichos de mercado en que a empresa poida introducir o seu produto ou servizo.
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Criterios de avaliacion do curriculo

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

CAZ2.1 Elaborouse o argumentario de vendas, salientando os puntos fortes e débiles do produto ou servizo, resaltando as suias vantaxes respecto & competencia, presentando as soluciéns aos problemas da clientela e
achegando técnicas de venda.

CA2.2 Previronse as posibles obxeccions da clientela e establecéronse as técnicas de venda e refutacion axeitadas para o seu tratamento.

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

CA2.4 Programouse a presentacion do produto ou servizo a rede de venda propia e allea, temporalizando o seu desenvolvemento de acordo co plan de vendas e o plan de lanzamento e promocién do produto.

CA2.5 Preparouse a documentacion e o material de apoio necesario para a presentacion e a demostracion do produto ou servizo a rede de vendas.

CAZ2.6 Organizouse a presentacion do produto as entidades distribuidoras e comerciais, utilizando técnicas de comunicacion axeitadas para a transmisién convincente das calidades do produto, o argumentario de vendas, o
tipo de clientela a que se dirixe e a actitu

CA2.7 Estableceuse o axeitado plan de formacién e motivacion da rede de venda para a aplicacion das accidéns de marketing e a consecucion dos obxectivos fixados.

CAZ2.8 Elaborouse o argumentario de vendas en lifia, formulando os argumentos e o tratamento das posibles obxecciéns de acordo coas posibilidades de comercio electronico, e respectando a normativa legal sobre
comercializacion e publicidade en lifa.

CA3.1 Establecéronse os obxectivos que cumpra conseguir coas acciéns comerciais e estratexias de marketing, diferenciando as acciéns aplicables segundo o tipo de produto, a forma de venda, o tipo de entidade
distribuidora e o perfil da clientela a que se dirixe

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

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

CA3.4 Definironse as accions promocionais e de merchandising para incentivar a venda de produtos de natureza diversa, tendo en conta as pautas de comportamento da poboacién consumidora no punto de venda e as
estratexias comerciais da competencia.

CA3.5 Seleccionaronse as accidons de marketing mais idéneas tendo en conta as caracteristicas do produto ou servizo, a formula de venda, a oportunidade do momento, os recursos dispofiibles e o perfil da clientela & que se
dirixen.

CA3.6 Organizaronse as accions de comercializacion e promocion, temporalizando as actividades e calculando os recursos e os servizos profesionais necesarios, de acordo co establecido no plan de marketing e a coa
identidade corporativa da empresa.

CA3.7 Definironse as accions de marketing e promocién en lifia, os buscadores, os banners, as ligazéns e os sitios web promocionais, respectando a normativa e os cédigos de conduta de comercializacién e publicidade en
lifa.

CA4.1 Interpretaronse as instrucions das accions de marketing e de promocion comercial de acordo co briefing do produto e os acordos coas entidades distribuidoras.

CA4.2 Determinaronse os recursos e o persoal necesarios para a implantaciéon do produto na rede de venda, organizando as actividades e os recursos, de acordo coas instrucions recibidas e segundo o plan e o cronograma
previsto.
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Criterios de avaliacion do curriculo

CA4.3 Coordinaronse as actividades de promocién e de animacion no punto de venda previstas no plan de marketing, de acordo cos departamentos, os axentes e as entidades distribuidoras responsables, de acordo co tipo
de soporte, o emprazamento e os indicadores vi

CA4.4 Supervisaronse os medios, os materiais e os soportes comerciais definidos en cada acciéon comercial, comprobando que cumpran as caracteristicas, o tipo de promocién e os efectos sobre a poboacién consumidora,
para detectar posibles erros e aplicar as medid

CA4.5 Estableceuse o emprazamento axeitado do soporte promocional, en condiciéns de seguridade, hixiene e prevencion de riscos, en coordinacion coas persoas responsables no punto de venda e tendo en conta o espazo
dispofiible, os lugares de paso e os efectos psi

CA4.6 Estableceuse a implantacion do produto no punto de venda e nos lineais, de acordo co planograma previsto, utilizando aplicaciéns informaticas de distribucién e aplicacién do espazo dispofiible, e tendo en conta o tipo
de produtos, o inventario e as taxas d

CA4.7 Coordinaronse as accions de marketing directo, telemarketing e na web, de acordo co establecido no plan de marketing e no plan de lanzamento do produto.

CA4.8 Desefaronse as accions de merchandising e promocion en lifia na tenda virtual, de acordo co plan de marketing en lifa.

CA5.1 Definironse os procedementos de seguimento do lanzamento e da implantacion de produtos e servizos na rede de vendas, para detectar axifia as desviacions respecto aos obxectivos fixados.

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

CAb5.3 Establecéronse os métodos para comprobar o cumprimento das instrucions dadas a responsables da promocion, persoal repofiedor, escaparatistas e outro persoal actor da rede de venda propia e allea.

CAb5.4 Propuxéronse medidas para detectar a tempo e solucionar os posibles imprevistos no desenvolvemento das acciéns de lanzamento e implantaciéon do produto no punto de venda, de acordo co planograma e coas
instruciéns recibidas.

CA5.5 Avaliaronse os resultados do lanzamento e da implantacion do produto, calculando e analizando as desviacions respecto aos obxectivos previstos, e propuxéronse as oportunas medidas correctoras.

CA5.6 Calcularonse razéns de control para determinar a rendibilidade e a eficacia da campafia promocional, e as acciéns de marketing directo, utilizando a folla de calculo.

CA5.7 Comprobouse que a informaciéon ofrecida sobre o produto ou servizo e sobre as promociéns cumpra as caracteristicas establecidas.

CA5.8 Elaboraronse informes cos resultados dos procesos de avaliacion e control da actividade comercial, utilizando as aplicaciéns informaticas axeitadas.

2.2. Segunda parte da proba
2.2.1. Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan

Resultados de aprendizaxe do curriculo

RA1 - Compila a informacion necesaria para o lanzamento dun produto ou servizo, organizando a informacién dispofiible no SIM da empresa, o briefing do produto ou servizo, a rede de vendas e os datos da clientela.
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Resultados de aprendizaxe do curriculo

RA2 - Elabora o argumentario de vendas do produto ou servizo para a sua presentacion a rede de vendas, contribuindo & mellora do posicionamento do produto no mercado, a fidelizacién da clientela e o incremento das
vendas.

RA3 - Define as acciéns de marketing e promocién axeitadas para lanzar ao mercado un produto ou servizo, ou prolongar a stia permanencia no mercado, reforzando o seu posicionamento e a stia imaxe de marca fronte aos
da competencia.

RA4 - Programa as actividades de lanzamento e implantacién do produto ou servizo no mercado, aplicando as técnicas e as estratexias de marketing establecidas.

RAS5 - Establece as medidas de seguimento e control do lanzamento e da implantacién do produto ou servizo, e avalia o grao de consecucion dos obxectivos previstos.

2.2.2. Criterios de avaliacidon que se aplicaran para a verificacion da consecucion dos resultados de aprendizaxe por parte do alumnado

Criterios de avaliacion do curriculo

CA1.1 Identificaronse as fontes de datos que facilitan informacion salientable para a definicion das accions e as estratexias de marketing aplicables para o lanzamento dun produto ou servizo ao mercado.

CA1.2 Interpretouse a normativa legal que regula a comercializaciéon de produtos, servizos e marcas.

CA1.3 Organizouse a informacion do SIM, do briefing do produto ou servizo, da rede de vendas e da aplicacion de xestién das relacions coa clientela (CRM).

CA1.4 Organizouse a informacion obtida da clientela e da rede de vendas, utilizando a ferramenta informatica dispofiible e garantindo a confidencialidade e o cumprimento da lexislacion de proteccion de datos persoais.

CA1.5 Analizaronse as caracteristicas e a informacion dispoiiible sobre o produto, o servizo ou a gama de produtos, con vistas a sia comercializacion.

CA1.6 Analizaronse e estruturaronse os datos da actividade comercial da empresa, da evolucion e do volume de vendas, dos segmentos do mercado e do perfil da clientela, do posicionamento do produto, das propostas das
entidades distribuidoras e das suxestions da

CA1.7 Determinaronse as oportunidades de mercado da empresa, aplicando técnicas de andlise axeitadas, co fin de identificar nichos de mercado en que a empresa poida introducir o seu produto ou servizo.

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

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

CA2.2 Previronse as posibles obxeccions da clientela e establecéronse as técnicas de venda e refutacion axeitadas para o seu tratamento.

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

CAZ2.4 Programouse a presentacion do produto ou servizo a rede de venda propia e allea, temporalizando o seu desenvolvemento de acordo co plan de vendas e o plan de lanzamento e promocion do produto.
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Criterios de avaliacion do curriculo

CA2.5 Preparouse a documentacion e o material de apoio necesario para a presentacion e a demostracion do produto ou servizo a rede de vendas.

CAZ2.6 Organizouse a presentacion do produto as entidades distribuidoras e comerciais, utilizando técnicas de comunicacion axeitadas para a transmisién convincente das calidades do produto, o argumentario de vendas, o
tipo de clientela a que se dirixe e a actitu

CA2.7 Estableceuse o axeitado plan de formacién e motivacion da rede de venda para a aplicacion das accidéns de marketing e a consecucion dos obxectivos fixados.

CAZ2.8 Elaborouse o argumentario de vendas en lifia, formulando os argumentos e o tratamento das posibles obxecciéns de acordo coas posibilidades de comercio electronico, e respectando a normativa legal sobre
comercializacion e publicidade en lifa.

CA3.1 Establecéronse os obxectivos que cumpra conseguir coas accidns comerciais e estratexias de marketing, diferenciando as acciéns aplicables segundo o tipo de produto, a forma de venda, o tipo de entidade
distribuidora e o perfil da clientela a que se dirixe

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

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

CA3.4 Definironse as accions promocionais e de merchandising para incentivar a venda de produtos de natureza diversa, tendo en conta as pautas de comportamento da poboacién consumidora no punto de venda e as
estratexias comerciais da competencia.

CA3.5 Seleccionaronse as accidons de marketing mais idéneas tendo en conta as caracteristicas do produto ou servizo, a formula de venda, a oportunidade do momento, os recursos dispofiibles e o perfil da clientela a que se
dirixen.

CA3.6 Organizaronse as accions de comercializacion e promocion, temporalizando as actividades e calculando os recursos e os servizos profesionais necesarios, de acordo co establecido no plan de marketing e a coa
identidade corporativa da empresa.

CA3.7 Definironse as accions de marketing e promocién en lifia, os buscadores, os banners, as ligazéns e os sitios web promocionais, respectando a normativa e os cédigos de conduta de comercializacién e publicidade en
lifa.

CA4.1 Interpretaronse as instrucions das accions de marketing e de promocion comercial de acordo co briefing do produto e os acordos coas entidades distribuidoras.

CA4.2 Determinaronse os recursos e o persoal necesarios para a implantacién do produto na rede de venda, organizando as actividades e os recursos, de acordo coas instrucions recibidas e segundo o plan e o cronograma
previsto.

CA4.3 Coordinaronse as actividades de promocién e de animacion no punto de venda previstas no plan de marketing, de acordo cos departamentos, os axentes e as entidades distribuidoras responsables, de acordo co tipo
de soporte, o emprazamento e os indicadores vi

CA4.4 Supervisaronse os medios, os materiais e os soportes comerciais definidos en cada acciéon comercial, comprobando que cumpran as caracteristicas, o tipo de promocién e os efectos sobre a poboacién consumidora,
para detectar posibles erros e aplicar as medid

CA4.5 Estableceuse o emprazamento axeitado do soporte promocional, en condiciéns de seguridade, hixiene e prevencion de riscos, en coordinacion coas persoas responsables no punto de venda e tendo en conta o espazo
dispofiible, os lugares de paso e os efectos psi

CA4.6 Estableceuse a implantacion do produto no punto de venda e nos lineais, de acordo co planograma previsto, utilizando aplicaciéns informaticas de distribucién e aplicacién do espazo dispofiible, e tendo en conta o tipo
de produtos, o inventario e as taxas d

CA4.7 Coordinaronse as accions de marketing directo, telemarketing e na web, de acordo co establecido no plan de marketing e no plan de lanzamento do produto.
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Criterios de avaliacion do curriculo

CA4.8 Desefaronse as accions de merchandising e promocion en lifia na tenda virtual, de acordo co plan de marketing en lifa.

CA5.1 Definironse os procedementos de seguimento do lanzamento e da implantacion de produtos e servizos na rede de vendas, para detectar axifia as desviacions respecto aos obxectivos fixados.

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

CAb5.3 Establecéronse os métodos para comprobar o cumprimento das instrucions dadas a responsables da promocion, persoal repofiedor, escaparatistas e outro persoal actor da rede de venda propia e allea.

CAb5.4 Propuxéronse medidas para detectar a tempo e solucionar os posibles imprevistos no desenvolvemento das acciéns de lanzamento e implantaciéon do produto no punto de venda, de acordo co planograma e coas
instruciéns recibidas.

CA5.5 Avaliaronse os resultados do lanzamento e da implantacion do produto, calculando e analizando as desviacions respecto aos obxectivos previstos, e propuxéronse as oportunas medidas correctoras.

CAb5.6 Calcularonse razéns de control para determinar a rendibilidade e a eficacia da campafia promocional, e as acciéns de marketing directo, utilizando a folla de calculo.

CA5.7 Comprobouse que a informaciéon ofrecida sobre o produto ou servizo e sobre as promociéns cumpra as caracteristicas establecidas.

CA5.8 Elaboraronse informes cos resultados dos procesos de avaliacion e control da actividade comercial, utilizando as aplicaciéns informaticas axeitadas.

3. Minimos exixibles para alcanzar a avaliacion positiva e os criterios de cualificaciéon

Os minimos exixibles para acadar a avaliacién positiva vendran determinados polos criterios de avaliacion dos apartados 2.1.2. e 2.2.2.asociados aos resultados de aprendizaxe relacionados nos apartados 2.1.1. e
2.2.1. desta programacion.

Para a superacién da proba tedrica (primeira proba) sera imprescindible acadar unha cualificacion igual ou superior a 5, sendo eliminatoria, non podendo pasar a realizacién da segunda proba os que non acaden dita
puntuacion.

Para superar a parte practica (segunda proba) deberan ter tamén unha cualificacién igual ou superior a 5.

A nota final do mddulo sera a media das duas probas.
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4. Caracteriticas da proba e instrumentos para o seu desenvolvemento

4.a) Primeira parte da proba

Proba tedrica tipo test e/ou preguntas cortas relativas ds conceptos necesarios para garantir a consecucion dos criterios de valiacion indicados no apartado 2.1.2 desta programacion.
Esta proba tendré unha duracién maxima de duas horas.

Os aspirantes deberan vir provistos de:

-Boligrafo

-DNI para a sua identificacién

4.b) Segunda parte da proba

Desefiarase unha proba practica que consistira no desenvolvemento de un ou varios supostos que versaran sobre unha mostra significativa dos criterios de avaliacion establecidos na programacion
Os aspirantes deberan vir provistos de:

-Boligrafo,

-Calculadora

-DNI para a sua identificacion.




