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1. INTRODUCCION.

El Ciclo Formativo de Técnico en Actividades Comerciales, estd enmarcado en la Familia
Profesional de Comercio y Marketing.

La competencia general de este titulo consiste en desarrollar actividades de distribucién
y comercializacidén de bienes y/o servicios, y en gestionar un pequefio establecimiento
comercial, aplicando las normas de calidad y seguridad establecidas y respetando la
legislacidn vigente.

La programacion, que se expone a continuacion, y la correspondiente adaptacidon que se
considere deben alcanzar los objetivos marcados para el médulo en:

= Real Decreto 1688/2011, de 18 de noviembre, por el que se establece el titulo de
Técnico en Actividades Comerciales y se fijan sus enseiianzas minimas.

= Decreto 50/2014, de 03/07/2014, por el que se establece el curriculo del ciclo
formativo de grado medio correspondiente al Titulo de Técnico en Actividades
Comerciales en la Comunidad Auténoma de Castilla-La Mancha

= Ley Organica 5/2002, de 10 de junio de las Cualificaciones y de la Formacion
Profesional.

= Ley 7/2010, de 20 de julio, de Educacidén de Castilla-La Mancha.

= Decreto 66/2013, de 03/09/2013, por la que se regula la atencién especializada y la
orientacion educativa y profesional del alumnado en la Comunidad Auténoma de
Castilla-La Mancha.

= Orden de 30/07/19, de la Cons. de Educacién, Cultura y Deportes, por la que se
modifican varias drdenes que regulan la evaluacién de alumnado que cursa ensefianzas
de FP y otras, para adecuar las fechas de evaluacién anuales al calendario de
evaluaciones.

= Orden de 29/07/2010, de la Consejeria de Educacion, Ciencia y Cultura, por la que se
regula la evaluacidn, promocidn y acreditacién académica del alumnado de formacion
profesional inicial del sistema educativo de la Comunidad Auténoma de Castilla-La
Mancha.

1.1  ANALISIS DEL ENTORNIO.

La programacion se elabora para un centro que estd enclavado en la localidad de
FUENSALIDA, (en torno a unos 14.000 habitantes) en permanente crecimiento desde la
década de los 90 como foco de atraccion residencial, debido al progreso de las
comunicaciones y su cercania a dos polos industriales importantes, lo que hace que, sus
viviendas sean mas asequibles, la proximidad a la capital, la propia oferta de trabajo en la
zona, la hayan convertido en una zona de marcado crecimiento demografico, industrial y
residencial, con una enorme proyeccidn de futuro.

Desde el punto de vista industrial la localidad y su entorno van cambiando su tradicional
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actividad agraria y su ruralidad por nuevos usos residenciales, industriales o terciarios mas
rentables y urbanos. La zona ofrece aceptables indices de empleo y productividad con un
nutrido tejido industrial de pequefias empresas de actividades muy diversificadas y el
notable sector econémico del calzado, cooperativas de vinos y aceites, la cercania del
laboratorio INDAS, que contribuyen al dinamismo de la localidad.

La regién presenta desarrollo demografico por el traslado de poblacion de otras ciudades
debido a que el sector inmobiliario es muy asequible para ellos y estdan bien comunicados
principalmente con Toledo, Talavera de la Reina y Madrid.

En cuanto a la presencia de poblacion inmigrante en el entorno, ha aumentado en los
ultimos tiempos. Predominan los alumnos latinoamericanos y marroquies con un notable
crecimiento en los Ultimos anos de alumnos rumanos, polacos y del este de Europa. El
porcentaje de alumnado de otras nacionalidades es del 11 % aproximadamente.

En cuanto al entorno socio-cultural de alumnado sefalar que en general los alumnos
proceden de familias con un nivel econémico y cultural MEDIO-BAJO que alientan
escasamente el nivel de estudio/esfuerzo de sus hijos en casa, lo que provoca altos indices
de fracaso escolar en el centro.

El Centro, por sus dimensiones fisicas y las caracteristicas de la zona, se ve obligado a
aceptar todo tipo de alumnado en cualquier época del afio y la saturacidn genera una
infundada aura de conflictividad en la localidad, a pesar de que los problemas sean los
mismos en los centros del entorno. Es un centro COMPLEJO, con multiples ensefianzas,
diversidad de Modalidades de Bachillerato, varios Ciclos Formativos de Grado Basico,
Ciclos Formativos de Grado Medio y Superior, alumnado muy variado en sus motivaciones
y comportamientos.

En lo referente a instalaciones y equipamiento, el centro esta disefiado para albergar los
grupos de ESO, Bachillerato y Ciclos. Nuestra familia profesional de Comercio y Marketing
cuenta con 1 ciclo de Grado Medio y 1 Ciclo de Grado Basico. Con respecto al Ciclo
Formativo de Grado Basico, el primer y segundo curso se encuentra ubicado en un aula
prefabricada en el patio, con sus ordenadores portatiles en el taller de enfrente.

Por ultimo, el alumnado del centro es muy diverso, tanto en su preparacion escolar al
proceder de diversos Colegios de diferentes localidades, como por su diversidad de
intereses y actitudes frente al estudio: desde los muy desmotivados que se “aparcan” en
espera de cumplir la edad laboral o protagonizan reiterados episodios de indisciplina, hasta
los que terminan acudiendo a la Universidad y completando los estudios de Bachillerato
con brillantez pasando por el elevado nidmero de alumnos con necesidades educativas
especiales, de compensacidn educativa o con necesidad de apoyo educativo.

Con dichas dificultades el centro aplica medidas de atencidn a la diversidad, proyectos

de Mediacion, de intercambio, etc.
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2. OBIJETIVOS.

Los objetivos generales incluidos en el curriculo que afectan a este mddulo son los
siguientes:

n) ldentificar el mercado y el entorno de la empresa comercial, obteniendo y
organizando la informacién de los agentes que intervienen en el proceso comercial y
aplicando politicas de marketing apropiadas para ejecutar las acciones de marketing
definidas por la organizacién comercial en el plan de marketing.

0) Determinar las caracteristicas diferenciadoras de cada subsector comercial,
ofertando los productos y/o servicios mediante técnicas de marketing apropiadas para
realizar ventas especializadas de productos y/o servicios.

g) Analizar y utilizar los recursos existentes para el aprendizaje a lo largo de la vida y
las tecnologias de la informacion y la comunicacién para aprender y actualizar sus
conocimientos, reconociendo las posibilidades de mejora profesional y personal, para
adaptarse a diferentes situaciones profesionales y laborales.

r) Desarrollar trabajos en equipo y valorar su organizacién, participando con
tolerancia y respeto, y tomar decisiones colectivas o individuales para actuar con
responsabilidad y autonomia.

s) Adoptar y valorar soluciones creativas ante problemas y contingencias que se
presentan en el desarrollo de los procesos de trabajo, para resolver de forma responsable
las incidencias de su actividad.

t) Aplicar técnicas de comunicacién, adaptandose a los contenidos que se van a
transmitir, a su finalidad y a las caracteristicas de los receptores para asegurar la eficacia
del proceso.

Los objetivos minimos a cumplir son los siguientes:

v/ 1. Identificar el concepto de marketing y su utilidad en la actividad comercial,
analizando sus principales funciones en las empresas y organizaciones.

v/ 2. Caracterizar el mercado y el entorno de la empresa, analizando los principales
factores que los conforman y su influencia en la aplicacién de las acciones de
marketing.

v/ 3. Determinar el proceso de investigacién comercial y el sistema de informacién
de marketing, analizando las técnicas y los procedimientos aplicables para su
desarrollo.

v/ 4. Definir las politicas aplicables al producto o servicio, adecuindolo a las
necesidades y perfil de los clientes y a las tendencias del mercado.

v/ 5. Determinar el método de fijacién del precio de venta del producto/servicio,
teniendo en cuenta los costes, el margen comercial, los precios de la competencia,
la percepcion de valor del cliente y otros factores que influyen en el precio.

v/ 6.Seleccionar laformay el canal de distribucion del producto o linea de productos,
considerando los tipos de intermediarios que intervienen y las funciones que
desarrollan.
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v/ 7.Identificar las acciones y técnicas que integran la politica de comunicacion de la
empresa u organizacién, analizando las funciones de cada una de ellas.

v/ 8. Secuenciar el proceso de planificacion comercial, identificando las fases o
etapas del plan de marketing.

3. COMPETENCIAS PROFESIONALES, PERSONALES Y SOCIALES.

Las competencias profesionales, personales y sociales del médulo de marketing en la
actividad comercial son las siguientes:

i) Ejecutar las acciones de marketing definidas por la organizacién comercial en el plan de
marketing, identificando las necesidades de productos y/o servicios de los clientes, los
factores que intervienen en la fijacion de precios, los canales de distribucion y las técnicas
de comunicacion para cumplir con los objetivos fijados por la direccién comercial.

m) Adaptarse a las nuevas situaciones laborales originadas por cambios tecnoldgicos y
organizativos en los procesos productivos, actualizando sus conocimientos, utilizando los
recursos existentes para el aprendizaje a lo largo de la vida y las tecnologias de la
informacién y la comunicacion.

n) Actuar con responsabilidad y autonomia en el ambito de su competencia, organizando
y desarrollando el trabajo asignado, cooperando o trabajando en equipo con otros
profesionales en el entorno de trabajo.

fi) Resolver de forma responsable las incidencias relativas a su actividad, identificando las
causas que las provocan, dentro del ambito de su competencia y autonomia.

0) Comunicarse eficazmente, respetando la autonomia y competencia de las distintas
personas que intervienen en el ambito de su trabajo.

Las lineas de actuacion en el proceso de ensefianza-aprendizaje que permiten alcanzar los
objetivos del médulo versaran sobre:

— Andlisis de las funciones y aplicaciones del marketing en las empresas y organizaciones.

— Analisis de las funciones, contenido y estructura de un sistema de informacién de
mercados (SIM).

— Estudio del proceso de investigacion comercial, analizando sus aplicaciones en las
empresas y organizaciones.

— Analisis de los atributos de productos, servicios, lineas de productos y marcas.
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4. CONTENIDOS.

1. Identificacion del concepto de marketing y sus funciones:

Concepto y contenido del marketing.

Origen y evolucién del concepto.

Funciones del marketing en la empresa y en la economia.

Tipos de marketing: marketing estratégico y marketing operativo.
Marketing interno y externo.

Marketing de relaciones o relacional. Marketing emocional. Marketing

social.

Marketing politico. Marketing de servicios.

Los instrumentos y politicas de marketing-mix. El producto. El
precio. La distribucién. La comunicacién.

El marketing en la gestion de la empresa.

Orientacion de la actividad comercial de la empresa: hacia el
producto, hacia las ventas, hacia el consumidor, hacia la competencia y
hacia el mercado.

Organizacion del departamento de marketing de una empresa
atendiendo a diferentes criterios. Estructura y organigramas.
Tendencias actuales del marketing. Aplicacion de las nuevas
tecnologias. El marketing en Internet.

2. Caracterizacion del mercado y el entorno de la empresa:

El mercado. Concepto, caracteristicas y elementos del mercado.
Funciones del mercado. Limites del mercado.

Clasificacion de los mercados atendiendo a distintos criterios: segun
tipo de producto, segtin la zona o ambito geografico, segun el nimero
de personas o empresas que intervienen y segun el destino de los
bienes objeto de intercambio.

Estructura del mercado: mercado actual y potencial.

El entorno y su influencia en el marketing de la empresa.

Factores del microentorno.

Los intermediarios. Los proveedores. La competencia. Las instituciones.

Variables del macroentorno: econémico, social, cultural, demografico,
tecnoldgico, medioambiental y politico-legal.

Segmentacion del mercado. Concepto y objetivos. Criterios
segmentacion.

Estrategias de segmentacidn. Posicionamiento del producto.

de
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El estudio del comportamiento del consumidor: necesidades y deseos.
Motivos de compra. Tipos de consumidores. Consumidor final e
industrial.

El proceso de decision de compra del consumidor final: fases del
proceso y variables que influyen en el mismo. Busqueda de
informacion. Satisfaccion post compra.

Determinantes internos del comportamiento de
compra: motivaciones, percepcidén, aprendizaje y experiencia.
Caracteristicas personales. Actitudes.

Determinantes externos del comportamiento: entorno, cultura y valores
sociales, clase social, grupos sociales, familia e influencias personales.
Situaciones de compra y de consumo.

El proceso de decisién de compra del consumidor industrial.

3. Determinacion del proceso de investigacion comercial y sistemas de
informacién de marketing (SIM):

La necesidad de informacidn en la empresa.

Tipos de datos. Segun su naturaleza: cualitativos y cuantitativos. Segin
su origen: internos y externos. Segun la disponibilidad: primarios y
secundarios.

Fuentes de informacion interna y externa, primaria y secundaria.

El sistema de informacidon de marketing (SIM). Finalidad y objetivos del
SIM. Caracteristicas del SIM. Subsistemas que integran un SIM.
Configuracion de un SIM. La investigacion comercial. Concepto y
caracteristicas. Tipos de estudios.

Aplicaciones de la investigacién comercial.

Fases de un proceso de investigacion comercial: fijacion de objetivos.
Disefio de la investigacion comercial. Seleccion de las fuentes de
informacion. Obtencion de datos. Técnicas de investigacion cualitativa
y cuantitativa. Andlisis de datos. Conclusiones.

Fuentes de informacidn secundarias.

Fuentes primarias. Técnicas de investigacion cualitativa: la entrevista en
profundidad, la dinamica de grupos y la observacién. Técnicas
proyectivas. Técnicas de creatividad.

Fuentes primarias. Técnicas de investigacidn cuantitativa: la encuesta.
Tipos de encuestas. El cuestionario. El muestreo. Selecciéon de la
muestra.

El trabajo de campo en la investigacidn comercial.

Tratamiento y analisis de datos.

Elaboracion del informe y presentacion de los resultados

4. Definicion de las politicas aplicables al producto/servicio:

El producto como instrumento de marketing.
Objetivos de la politica de producto.
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= Atributos de un producto.

= (Clasificacidn de los productos atendiendo a distintos criterios. Segun su
naturaleza: productos tangibles e intangibles o servicios. Segtn el uso
o destino: productos de consumo e industriales. Segun la frecuencia de
compra. Segun el esfuerzo de compra.

= Ladimension del producto. Gamay lineas de productos, familias y categorias.

= Andlisis de la cartera de productos/servicios o marcas de una
empresa: analisis DAFO. Otras técnicas de analisis.

= El ciclo de vida del producto. Concepto y fases. Acciones de marketing
en cada etapa. Acciones para prolongar el ciclo de vida de un producto.

= Estrategias en politica de productos. Creacion de nuevos productos.
Diversificacion de productos. Ventajas e inconvenientes. La
diferenciacion del producto. Elementos de diferenciacion: marca,
modelo, envase y etiqueta. Gestion de la calidad del producto.

= Aplicacidon del marketing a los servicios. Estrategias y gestion de los
servicios.

= La marca. Concepto, finalidad y regulacion legal. Tipos de marcas:
ventaja competitiva de la marca. Estrategias y gestion de marcas.

5. Determinacion del método de fijacion del precio de venta del producto/servicio:

= El precio del producto como instrumento de marketing.

= Objetivos de la politica de precios.

= Factores que condicionan el precio de un producto: normativa legal.
Los objetivos de la empresa. Los costes. Los proveedores. Los
intermediarios. El ciclo de vida del producto. El mercado y la
competencia. La elasticidad de la demanda.

= Componentes del precio de un producto o servicio. Costes y margenes.
Costes de fabricacion y de distribucion. Margen comercial bruto y neto.

= Meétodos de fijacion de precios a partir del coste. Calculo del punto
muerto. Calculo de los costes fijos y variables. Calculo del precio de
venta: coste mas margenes.

= Meétodos de fijacidn de precios basados en la competencia.

= Meétodos de fijacidn de precios basados en la demanda de mercado.

= Estrategias en politica de precios. Estrategias para lineas de productos.
Estrategias para productos nuevos. Estrategias de precios diferenciados.

= Estrategias de precios psicoldgicos. Estrategias de precios geograficos.
Estrategias diferenciales. Estrategias competitivas

= (Calculo de costes y del precio de venta del producto, utilizando la hoja de
calculo

6. Seleccion de la forma y canal de distribucion del producto o linea de productos:
= Ladistribucion comercial como instrumento de marketing.
= Objetivos de la politica de distribucidn.
= Canales de distribucion. Concepto, estructuray tipos.
= Losintermediarios comerciales. Funciones y tipos de intermediarios.
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= Los comerciantes mayoristas.

= El comercio minorista. Métodos de venta: venta tradicional,
autoservicio, venta sin tienda y otros.

= Factores que condicionan la eleccion de la forma y el canal de
distribucion: el mercado, la empresa, el producto, la competencia, los
intermediarios y otros.

= Formas comerciales de distribucion: comercio independiente,
asociado e integrado.

= Formas de intermediacion comercial: agente comercial, representante
comercial y comisionista.

= Lafranquicia.

= Estrategias de distribucién. Relacion del fabricante con la red de venta:
distribucién propia o por cuenta ajena. Estrategias de cobertura de
mercado: distribucion intensiva, exclusiva o selectiva. Estrategias de
comunicacion y relacion con los intermediarios y con el consumidor final.
Estructuras de distribucion vertical y horizontal.

= Los costes de distribucidn. Estructura y calculo.

= Marketing en la distribucién. Publicidad y promocion. Merchandising.

= Laventa online. Distribucidén y venta a través de Internet.

7. Identificacion de las acciones y técnicas que integran Ia
politica de comunicacidn:

= La comunicacion como instrumento de marketing:

= El proceso de comunicacidon comercial. Elementos basicos.

= El mix de comunicacion: tipos y formas.

= Objetivos de las politicas de comunicacidn.

= La publicidad: objetivos. Regulacion legal. Tipos de publicidad. El
mensaje publicitario. Medios y soportes publicitarios. La campaiia
publicitaria

= Las agencias de publicidad.

= El briefing del producto: objetivos y finalidad. Estructura del
briefing e informacion que contiene.

= La eficacia publicitaria.

= Las relaciones publicas: objetivos. Técnicas de relaciones publicas.
Patrocinio y mecenazgo. Organizacidn de ferias y eventos de marketing.

= La promocion de ventas: objetivos. Herramientas promocionales.
Acciones de promocion para el lanzamiento de nuevos productos.

= El merchandising: objetivos. Técnicas de merchandising.

= Laventa personal: caracteristicas diferenciadoras. Objetivos.

= El marketing directo: objetivos y formas. Telemarketing. Mailing.

= El marketing online.

8. Secuenciacion del proceso de planificacion comercial:
= La planificacién de marketing: finalidad y objetivos.
= Caracteristicas y utilidades del plan de marketing.
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= Estructura del plan de marketing. Fases en su elaboracién.

= Analisis de la situacidn: analisis interno y externo. Analisis DAFO.
= Realizacién de previsiones de ventas.

= Fijacion de los objetivos que se pretenden conseguir.

= Definicidn de las acciones y politicas del marketing-mix.

= Presupuesto. Recursos humanos, financieros y tiempo.

= Ejecucién del plan de marketing.

= Seguimiento de las politicas del plan de marketing.

= El plan de marketing online.

Los contenidos minimos son aquellos que aparecen recogidos en negrita, el resto se trata
de contenidos complementarios.

4.1  SECUENCIACION DE LOS CONTENIDOS: (170 HORAS, 5h x semana)

EVALUACION CONTENIDOS

v/ U.T.1.- Introduccién al marketing.

12 v U.T.2.- El mercado.
(12 semanas)

v U.T.3.- el comportamiento del consumidor.

v/ U.T.4.- Lainvestigacion comercial.

= v/ U.T.5.- El producto.
IR NI v U.T.6.- El precio.

v U.T.7.- La distribucidn.

v U.T.8.- La comunicacidn comercial

(12 semanas)
v/ U.T.9.- El plan de marketing




= Consejeria de Educacion y Ciencia
LE.S. Aldebaran ’
Calle Beato Juan de Avila

Fuensalida (Toledo)

Castilia-la Mancha

5. RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE EVALUACION.

RESULTADOS DE APRENDIZAIJE

CRITERIOS DE EVALUACION

1. Identifica el concepto de
marketing y su utilidad en la
actividad comercial, analizando sus
principales funciones

en las empresas y organizaciones.

a) Se han comparado las distintas acepciones del
término marketing.

b) Se han determinado las funciones del
marketing en las empresas, organizaciones e
instituciones sin animo de lucro.

c) Se han detallado los distintos tipos de
marketing, analizando sus caracteristicas
diferenciadoras.

d) Se han caracterizado los instrumentos de
marketing-mix, analizando los principales
elementos que los integran.

e) Se han diferenciado los distintos enfoques que las
empresas pueden dar a su actividad comercial,
analizando sus ventajas e inconvenientes.

f) Se han considerado diferentes formas de
organizacion del departamento de marketing, segin
tamaino de la empresa, tipo de actividad y mercado
donde opera, entre otros.

g) Se han analizado las nuevas tendencias del
marketing gracias a la aplicacion de las nuevas
tecnologias de la informacidn y la comunicacion.




= Consejeria de Educacion y Ciencia
LE.S. Aldebaran ’
Calle Beato Juan de Avila

Fuensalida (Toledo)

Castilia-la Mancha

2. Caracteriza el mercado y el
entorno de la empresa,
analizando los principales
factores que los conforman y su
influencia en la aplicacion de las
acciones de marketing.

a) Se haidentificado el concepto de mercado, los
elementos que lo integran, su estructura y su
funcionamiento.

b) Se han comparado los mercados atendiendo a
diferentes criterios.

c) Se han identificado los limites del mercado de
caracter territorial, los debidos a las caracteristicas de
los consumidores y los derivados del uso del producto.

d) Se ha identificado el entorno de la empresa,
analizando los factores del microentorno y el
macroentorno y su influencia en la aplicacién de las
politicas de marketing.

e) Se han aplicado técnicas de segmentacion de
mercados para dividir el mercado en grupos de
consumidores homogéneos, analizando sus objetivos,
sus utilidades y los distintos criterios de segmentacion
aplicables.

f)Se han diferenciado las distintas estrategias de
segmentacion que puede adoptar una empresa al
aplicar sus politicas de marketing.

g) Se ha interpretado el proceso de decision de
compra del consumidor, analizando las distintas fases
y las variables que influyen en el mismo.

h) Se han diferenciado los determinantes internos
y externos que inciden en el comportamiento de
compra del consumidor.
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3. Determina el proceso de
investigacion comercial y el
sistema de informacién de
marketing, analizando las

técnicas y los procedimientos
aplicables para su desarrollo.

a) Se ha comprobado la necesidad de informacion
que tienen las empresas para la toma de decisiones,

el disefo y la aplicacion de sus politicas comerciales.
b) Se ha clasificado la informacién, atendiendo a
criterios tales como la naturaleza de los datos, el
origen y la disponibilidad de los mismos.

c) Se ha descrito el sistema de informaciéon de
marketing (SIM), diferenciando los subsistemas que
lo integran y las funciones que desarrollan cada uno
de ellos.

d) Se ha descrito el proceso de investigacion
comercial, identificando las distintas fases o etapas
del mismo.

e) Se han diferenciado las fuentes de informacidon
internas y externas, primarias y secundarias, de las
que se pueden obtener los datos.

f) Se han identificado las fuentes de informacion
secundarias, analizando los procedimientos para la
obtencidn y tratamiento de los datos.

g) Se han identificado las fuentes de informacidon
primarias, analizando las técnicas de investigacion
cualitativa y cuantitativa aplicables para la obtencion
de los datos.

h) Se han utilizado aplicaciones informaticas para la
obtencién, tratamiento, andlisis y archivo de
informacion relevante para la

empresa.

4. Define las politicas aplicables
al producto o  servicio,
adecuandolo a las necesidades y
perfil de los clientes y a las
tendencias del mercado.

a) Se han identificado los atributos del producto o
servicio, segln su naturaleza, su utilidad y las
necesidades que puede satisfacer, los motivos de
compra y la percepcidn de valor del consumidor.

b) Se ha elaborado una base de datos de los
productos, lineas, familias y referencias de los
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productos/servicios que comercializa la empresa,
incorporando a la misma la informacién relevante de
cada producto.

c) Se ha realizado un analisis comparativo del
producto o servicio con otros de la competencia,
comparando caracteristicas técnicas, utilidades,
presentacion, marca y envase, entre otros.

d) Se ha secuenciado el ciclo de vida de un producto,
analizando las distintas etapas por las que atraviesa
y las acciones de marketing aplicables en cada fase.
e) Se ha actualizado la base de datos de los productos
o servicios, recogiendo la informacion de los
vendedores, los distribuidoresy las tiendas o grupos de
clientes.

f) Se han definido estrategias comerciales en politica
de producto, teniendo en cuenta las caracteristicas
del producto, el ciclo de vida y el perfil de los clientes
a los que va dirigido.

g) Se han elaborado informes sobre productos,
servicios o lineas de productos, utilizando Ila
aplicacion informatica adecuada.

5. Determina el método de
fijacion del precio de venta del
producto/servicio, teniendo en
cuenta los costes, el margen
comercial, los precios de Ia
competencia, la percepciéon de
valor del cliente y otros factores
qgue influyen en el precio.

a) Se han identificado los factores que influyen en el
precio de venta de un producto, considerando costes
de fabricacidn y distribucion, comisiones, margenes,
ciclo de vida, precios de la competencia y tipo de
clientes, entre otros.

b) Se ha identificado la normativa legal vigente
relativa a precios de los productos y servicios, para su
aplicacion en la politica de precios de la empresa.

c) Se ha calculado el precio de venta del producto a
partir de los costes de fabricacion y distribucion,
aplicando un determinado margen comercial.

d) Se ha analizado el efecto de una variacion en los
costes de fabricacion y distribucion sobre el precio
de venta final del producto.

e) Se ha calculado el margen comercial bruto del
producto, a partir del andlisis de los componentes del
coste total, el punto muerto y la tendencia del
mercado.

f) Se ha determinado el efecto que producen las
variaciones en el precio de venta del producto
sobre las ventas, analizando la

elasticidad de la demanda del producto.
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g) Se ha comparado el precio del producto o
servicio que se comercializa con los de Ia
competencia, analizando las causas de las
diferencias.

h) Se han definido estrategias en politica de precios
teniendo en cuenta los costes, el ciclo de vida del
producto, los precios de la competencia, los motivos
de compra y la percepcidn de valor de los clientes.

i) Se han elaborado informes sobre precios de
productos, servicios o lineas de productos, utilizando la
aplicacion informatica adecuada.

6. Selecciona la forma y el canal
de distribucion del producto o
linea de productos,
considerando los tipos de
intermediarios que intervienen y
las funciones que desarrollan.

a) Se han identificado las funciones de la distribucién
comercial, valorando su importancia dentro del
marketing para acercar el producto al consumidor.

b) Se han identificado distintas formas de venta, en
funcion del sector, tipo de producto y tipo de cliente,
diferenciando la venta tradicional, el autoservicio y la
venta sin tienda.

c) Se han reconocido los canales de distribucion
comercial en funcion del nimero y tipo de
intermediarios que intervienen y las funciones que
desempenan.

d) Se han comparado distintas estructuras y formas
de distribucion comercial, considerando los niveles
del canal, el niimero y el tipo de intermediarios.

e) Se ha calculado el coste de distribucion del
producto, teniendo en cuenta los costes de
transporte, seguro, almacenamiento, comisiones,
margenes y financieros.

f) Se han comparado posibles estrategias de
distribucion para distintos productos, con vistas a
seleccionar el canal mas adecuado, valorando la
posibilidad de distribucién online.

d) Se han diferenciado distintos tipos de contratos
de intermediacion comercial para formalizar la
relacion entre el fabricante y los distribuidores del
producto.

h) Se han elaborado informes sobre distribucion
comercial, a partir del andlisis de los costes, tiempos,
intermediarios disponibles

y estrategias viables, utilizando la aplicacidon informatica
adecuada.
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7. Identifica las acciones y técnicas
gue integran la politica de
comunicacion de la empresa u
organizacion, analizando las
funciones de cada una de ellas.

a) Se han diferenciado los distintos tipos de acciones que
integran el mix de comunicacidn de una empresa,
analizando su finalidad.

b) Se han establecido los objetivos de la politica

de comunicacién segun el publico objetivo y las
estrategias empresariales.

c) Se han caracterizado las funciones de la
publicidad y los medios y soportes mas habituales.

d) Se han caracterizado las distintas acciones
aplicables dentro de la politica de relaciones publicas
de una empresa u organizacion.

e) Se han identificado las técnicas de promocion
de ventas mas utilizadas por las empresas de
distribucion.

f) Se han determinado las funciones del
merchandising, identificando los distintos tipos

de técnicas aplicables.

g) Se ha caracterizado la venta personal, sus
objetivos y caracteristicas diferenciadoras como
instrumento de comunicacidon comercial de respuesta
inmediata.

h) Se han identificado las técnicas de
marketing directo mas utilizadas.

i) Se han seleccionado las acciones de comunicacién
y promocion mas adecuadas para lanzar un producto
al mercado o prolongar su

permanencia en el mismo

8. Secuencia el proceso de
planificacion comercial,
identificando las fases o etapas
del plan de marketing.

a) Se han identificado las funciones de la
planificacion comercial en la empresa y la utilidad y

el contenido del plan de marketing.

b) Se han establecido las etapas o fases del proceso
de elaboracion del plan de marketing.

c) Se han establecido los datos o la informacion

de base que sera objeto de analisis para elaborar

el plan de marketing.

d) Se han fijado unos determinados objetivos,
analizando las estrategias de marketing mas
adecuadas para alcanzarlos.

e) Se han definido acciones relativas a las politicas

de producto, precio, distribucién y comunicacion y

las relaciones entre las mismas.

f) Se han previsto procedimientos para realizar el
seguimiento y control de las politicas del plan de
marketing, obteniendo la informacién necesaria de los
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departamentos de la empresa, de los vendedores y de
los distribuidores, entre otros.

g) Se han comparado los resultados obtenidos con los
objetivos previstos.

h) Se han elaborado informes de control y evaluacion del
plan de marketing.

6. METODOLOGIA.

La metodologia aplicada en el desarrollo de la programacion de este mddulo ha sido coordinada
a nivel de Centro, de Departamento y de Equipo Docente del curso.

Cumpliendo con la legislacion actual, se desarrollard bajo los siguientes principios
metodoldgicos:

- La educacién es un proceso en construccion.

- En ese proceso, el profesor y el alumno han de ser activos.

- El aprendizaje a conseguir ha de ser un aprendizaje
significativo. También se considerara:

- Partir del nivel de desarrollo del alumnado y de sus aprendizajes previos.

- Proporcionar situaciones de aprendizaje que resulten motivadoras para el alumno o
la alumna.

- Proporcionar situaciones de aprendizaje al alumnado para que reflexione y justifique su
actuacion.

- Promover la interaccion en el aula como motor de aprendizaje:

Participativa. Cada unidad de trabajo se divide en las siguientes fases:

- Fase de motivacién, de deteccidn de ideas previas, de desarrollo, de deteccidn de ideas

finales, de recuperacién o ampliacidon y de comprobacién.

Las estrategias didacticas globales para cada una de las fases de las unidades de trabajo
seran; presentacién de contenidos de forma expositiva o deductiva, actividades de
descubrimiento guiado, realizacién de proyectos, actividades de campo, resolucion de
problemas, actividades de investigacion libre, actividades expositivas y actividades de
concrecion de ideas.

Las estrategias didacticas especificas o actividades de aprendizaje de las unidades de
trabajo se fundamentardan en la siguiente metodologia:

= Al iniciar cada unidad de trabajo, explicar al alumnado cuadles son los objetivos que se
persiguen y dispondran de un guion o mapa conceptual de desarrollo de la unidad de
trabajo. Servira para ubicar al alumno/a en el contexto de la unidad.

= Como elemento motivacional, se plantearan preguntas proximas a la realidad del
alumnado.



= Consejeria de Educacion y Ciencia
LE.S. Aldebaran ’
Calle Beato Juan de Avila

Fuensalida (Toledo)

Castilia-la Mancha

= Planteamiento de alguna pregunta sugerente al finalizar la clase, como enlace en la
siguiente sesion.

= Es necesario adoptar estrategias que eviten que el alumno/a se sienta avergonzado e
inseguro. Se debe fomentar la participacién y evitar respuestas del tipo S o NO, para
buscar el razonamiento, la justificacion, la exposicion, etc.

= Se pueden fundamentar nuestras explicaciones en errores que el alumnado suele
cometer habitualmente, tanto en la practica como en la teoria.

= Ofrecer al alumnado diversos textos o lecturas para que preceda a su analisis y reflexion.

= Esaconsejable la repeticidn de contenidos que consideremos como fundamentales.

= Toda exposicidon deberd incorporar una aproximacién de los contenidos a la realidad vy,
si es posible, asociarlos a hechos, situaciones y circunstancias que demuestren que su
conocimiento es util. Utilizacién de ejemplos.

= Utilizar todo tipo de informacidn escrita y audiovisual necesaria para la transmisién de
conocimientos. (Prensa, revistas, informes, paginas web especificas, diarios digitales,
etc.)

= Enlaresolucidn de problemas tedricos y practicos no se debe limitar a la resolucion de
problemas idénticos, sino plantear razonamiento y construccién sobre diversas
variables.

El procedimiento metodoldgico estarad destinado a propiciar y promover el aprendizaje en
funcidn de los objetivos perseguidos. Por ello, se favoreceran en el alumnado la capacidad
parael trabajo en equipo, enfrentandolos con la simulacidn de casos practicos sobre
procesos de trabajo lo mas cercano posible a la realidad laboral.

Los contenidos se imparten de forma tedrica pero también a través de actividades

que favorezcan la creatividad, la iniciativa y la capacidad de investigacién por parte

del alumnado. También, se utilizaran actividades del tipo de debates, torbellinos de

ideas, representaciones graficas, elaboracién y exposicion de trabajos

6.1 ORGANIZACION DE TIEMPOS, AGRUPAMIENTOS Y ESPACIOS.

Para el desarrollo de determinadas actividades, se promovera el trabajo en equipo
y coordinacién entre todos los implicados a través de las siguientes actuaciones:
comprobar quién lo integra, en qué momentos se van a reunir, con qué finalidad,
cuales seran los momentos y actuaciones de cada miembro del equipo cooperativo,
programar y sistematizar dinamicas de presentacién y cohesién de grupo.

El desarrollo del médulo se hard en el aula materia del Departamento de Comercio
y en el aula de informatica.
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6.2  PROCESO DE ENSENANZA-APRENDIZAJE.

Las lineas de actuacion en el proceso de ensefianza-aprendizaje que permiten alcanzar los
objetivos del médulo versaran sobre:

—

Organizacion de la superficie comercial:

Colocacion, exposicion y reposicion de los productos en la zona de venta:
Realizacion de publicidad en el lugar de venta:

Realizacidn de escaparates y cuidado de elementos exteriores:
Determinacion de acciones promocionales:

Aplicacién de métodos de control de acciones de merchandising:

N

(¢}

(*2) ~ W
— N N N N N

La metodologia general aplicable a los alumnos de Formacidn Profesional parte de la base
de que son alumnos matriculados en una ensefianza voluntaria y que, en consecuencia,
tienen suficiente motivacidon para el estudio. Sin embargo, no debemos olvidar que
existen diversas situaciones o hechos que hacen necesario un estimulo por parte del
profesor. Entre otros, podemos mencionar como ejemplos que, en algunas ocasiones los
alumnos matriculados en nuestro ciclo son personas adultas, generalmente con formacién
media, que han estado sin trabajo durante un periodo de tiempo importante -y eso les ha
producido insatisfaccion, ansiedad o pérdida de esperanza de encontrar algun otro
empleo-, o el hecho de que otros alumnos cursan el ciclo como via de entrada a carreras
universitarias.

Por ello, nuestro fin es conseguir la mayor motivacién y participacion del alumnado que
se encuentre en alguna de ésas o en otras situaciones similares.

No obstante, hemos de mencionar que al tratarse de un ciclo de grado MEDIO,
generalmente los alumnos suelen estar motivados y ser bastante competitivos, pues
salvo los casos mencionados anteriormente, muchos de nuestros alumnos cursan estos
estudios con el fin de introducirse en el mercado laboral (ya sea porque nodo han logrado
al finalizar sus estudios, ya sea porque no han querido cursar estudios de bachillerato y
desean incorporarse de una manera mas rapida y de forma cualificada al mercado
laboral).

Al inicio de las clases, se realizara una sesidn de contacto y conocimiento de los alumnos
del ciclo, en la que se recogera datos relevantes sobre formacidn recibida a lo largo de los
ultimos afios, nivel académico, forma de acceso al ciclo (prueba de acceso, ESO...), posible
experiencia profesional, etc.

Esta informacion sera de gran utilidad al profesor, pues en el caso de alumnos que no
proceden de FPB, se tendran que realizar algunas actividades de refuerzo para la
adquisicion de ciertos contenidos.
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6.3  UTILIZACION Y DISTRIBUCION DE LOS MATERIALES Y RECURSOS DIDACTICOS.

- Libro de texto recomendado: “Marketing en la actividad comercial”, Martinez Garcia
Alicia, Ruiz Moya Carmen, Escrivd Monzo Joan. Editorial: McGrawHill. ISBN: 978-84-
486-2424-8

- Material didactico facilitado por el profesor.

- Medios informaticos.

- Fotocopias.

- Biblioteca de aula.

- Medios audiovisuales.

El seguimiento del progreso de los alumnos se llevara a cabo mediante el cuaderno del
profesor, el Aula Virtual y Google Classroom.

Se fomentard el uso del portatil personal y en caso de no tener dicho portatil, el alumnado
usara el equipo del aula.

e Usaremos presentaciones, apuntes y actividades preparadas por el
profesor junto a los materiales recomendados.

e Seusara el Aula Virtual y Google Classroom para el intercambio de materiales.
e AulaVirtual de EducamosCLM: foros y espacio de intercambio de informacidn.
e Calendario colaborativo EducamosCLM.

e Videoconferencias, chat y llamadas con Teams/Google Meet.

e Formularios y encuestas rapidas con Teams Forms/Google Forms.

e Team Viewer para la captura del escritorio del alumnado en modo
directo, si fuera necesario.

e Sistema de cdmara fija a la pizarra, micréfono ambiente y sistema de
altavoces, si fuera necesario.

e Aplicaciones mdviles y redes sociales como Instagram, CapCut o TikTok.

7. MEDIDAS DE INCLUSION EDUCATIVA.

La amplia diversidad que nos podemos encontrar en el aula dentro del grupo ordinario,
tales como, alumnos extranjeros, alumnos superdotados intelectualmente, o alumnos
con necesidades educativas especiales, hace necesario llevar a cabo en la mayoria de los
casos, una adaptacioén en el ritmo de aprendizaje.

En el caso de alumnos que no proceden de la ESO que han accedido mediante prueba, se
tendran que realizar clases de refuerzo para que algunos de los conceptos que no conocian
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les fuesen explicados mas ampliamente. Asimismo, se les propondra la realizaciéon de
trabajos individuales para comprobar si se ha comprendido lo explicado en Ila clase.
Incluso en algunos casos, los propios alumnos seran los que colaboren en estas tareas de
refuerzo con el fin de ayudar a sus compafieros, lo que propiciara un excelente clima de
compafierismo entre los mismos. (Trabajo cooperativo).

Las medidas de atencién ala diversidad aplicadas al alumnado de los ciclos formativos son
de cardcter ordinario, no precisan de una organizacion muy diferente a la habitual y no
afectan a los componentes prescriptivos del curriculo.

Se pueden aplicar las siguientes medidas de atencidn a la diversidad:

- Metodologias diversas: Para introducir formas diferentes de presentar contenidos o
actividades como consecuencia de los distintos grados de conocimientos previos del
alumnado, diferentes grados de autonomia, responsabilidades, etc. Nunca aplicar
metodologias basadas en homogeneizacion o alumno medio, con recursos materiales y
contenidos uniformes sin considerar niveles de partida y estilos de aprendizaje; tampoco
las que hacen imposible la participacidn activa del alumnado.

- Actividades diferenciadas: Se deben de adaptar el grado de complejidad de las
actividades y los requerimientos de la tarea a las posibilidades del alumnado. Se debe
favorecer el ambiente de trabajo en grupo y la autonomia.

- Materiales didacticos no homogéneos: Amplia gama de actividades didacticas que
respondan a diferentes grados de dificultad.

- Apoyo y refuerzo educativo individual en el proceso de ensefianza aprendizaje cuando
sea necesario.
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8. PROCEDIMIENTO DE EVALUACION DEL ALUMNADO, CRITERIOS DE CALIFICACION Y
RECUPERACION.

La evaluacion sera continua e integradora en cuanto que estard inmersa en el proceso de
ensefianza-aprendizaje del alumnado. La aplicacidn del proceso de evaluacién continua a
los alumnos requiere la asistencia regular a las clases y actividades programadas para el
madulo profesional.

La evaluacion continua exige el seguimiento regular del alumno de las actividades
programadas para el mddulo profesional. Con cardacter general la asistencia a clase es
obligatoria. Una asistencia inferior al ochenta por ciento de las horas de duracién del
modulo profesional supondra la pérdida del derecho a la evaluacién continua. Las faltas de
asistencia debidamente justificadas no seran computables.

Los alumnos que hayan perdido el derecho a la evaluacién continua tendran derecho a
realizar una prueba objetiva. Dicha prueba tendra como objeto comprobar el grado de
adquisicion de los resultados de aprendizaje establecidos para el médulo profesional y en
base a ella se realizard la calificacion del alumno en la primera sesidon de evaluacion
ordinaria.

En cualquier caso, el proceso de evaluacidén de este modulo se ajustara a lo establecido
en la Orden de 29 de julio de 2010, de la Consejeria de Educacién, Ciencia y Cultura, por
la que se regula la evaluacién, promocion y acreditacidon académica del alumnado de
formacién profesional inicial del sistema educativo de la Comunidad Auténoma de
Castilla-La Mancha.

Alolargodeldesarrollodelas UUTT se emplearan instrumentos adecuados parala correcta
evaluacion de los CCEE (pruebas escritas, trabajos, practicas, actividades de clase,
observacién directa, proyectos, exposiciones en clase, etc.)

Todos estos instrumentos tendran asociada una calificacion, que serd la que permita
obtener una nota que represente el conocimiento adquirido por cada alumno.

En la medida de lo posible, los trabajos seran expuestos en clase.

La evaluacion sera formativa, informando a los alumnos de los puntos fuertes (para
consolidarlos) y de los puntos débiles (para mejorarlos) en cada una de las entregas, bien
por escrito a través del aula virtual o de modo verbal en clase.

Las entregas y pruebas de evaluacién se indicaran en el calendario del aula virtual con
antelacion.

La calificacidn de las actividades y trabajos no presentados, asi como las copiadas, sera de
cero.
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A la hora de calificar una practica, el profesor podra solicitar al alumno que realice una
defensa de la misma. El alumno tendrd que explicar cdmo ha realizado la practica y debera
contestaralas preguntas relacionadas con la practica que le haga el profesor. La calificacién
se hara en funcién de esta defensa.

Al finalizar cada UT, si asi se requiere, se realizard una prueba individual (teérico y/o
practica) que permita evaluar los CCEE que asi lo requieran.

Tipo de pruebas

Pruebas objetivas: controles y/o ejercicios individuales orales u escritos, de caracter
tedrico-practico, valorando el grado de conocimiento de los conceptos, técnicas vy
procedimientos. Su valor supondra el 40% de la nota final.

Se realizardn 3 tipos de pruebas:

- Tipo test. Estos examenes se contendran entre 10 y 20 preguntas tipo test con 4
respuestas a elegir. Todas las preguntas tienen el mismo valor, que sera una proporcién
del total entre el nimero de preguntas. Por cada tres respuestas incorrectas, se restara
una respuesta correcta de la puntuacién. De este modo, los errores acumulados afectaran
de forma proporcional al resultado final de la prueba, incentivando a los estudiantes a
reflexionar detenidamente antes de contestar.

- Preguntas cortas o de desarrollo. El alumno debera contestar una serie de conceptos o
preguntas que tendra que explicar de forma escrita. La valoracién de cada ejercicio vendra
marcada en el examen.

- Practica. Se propondran una serie de ejercicios a resolver de forma individual indicando
los procedimientos y resultados.

Las faltas de ortografia restan al total de la nota 0,1 puntos hasta un maximo de 2 puntos
por actividad/proyecto.

Si un alumno no asistiera a la realizacién de una o varias pruebas objetivas justificada o
injustificadamente, la/s calificacion/es de dicha/s prueba/s sera de cero, teniendo el
alumno que recuperar dicha/s prueba/s objetiva/s en la fecha propuesta por el profesor
para la recuperacion de la materia concreta objeto de la prueba. Dicha fecha serd
establecida posteriormente a cada evaluacién, excepto en la tercera evaluacién que se
realizard antes de la primera evaluacidn ordinaria.

Si un alumno, durante la realizacion de una prueba objetiva, copia o habla con un
companfero, el profesor le retirara el examen no permitiéndole seguir realizando la
prueba, y cuya nota sera O.

Las pruebas objetivas podran agrupar varios CCEE, teniendo en cuenta el peso de cada uno
de ellos dentro del RAy obteniéndose por tanto una nota conjunta para los CCEE evaluados
en dicha prueba.

Actividades, proyectos y trabajos practicos tanto individuales como grupales:
representaran un 60% de la calificacidn final del alumno. Este tipo de actividades incluira
ejercicios aplicados, simulaciones, estudios de caso y cualquier otra tarea que permita al
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estudiante demostrar su capacidad para aplicar los conocimientos adquiridos en
situaciones reales o simuladas del dmbito comercial.

El componente practico es fundamental en el desarrollo de las competencias
profesionales del alumnado, ya que permite poner en practica las habilidades necesarias
en el contexto laboral. Por tanto, la participacidn activa y el rendimiento en las actividades
practicas seran clave para la obtencidn de una buena calificacién.

Este apartado estard calificado sobre el 100%, teniendo en cuenta los siguientes aspectos:
- Calidad y originalidad de contenidos (80%)

- Calidad de presentacion y creatividad (20%) Se valorara que el texto esté enviado en la
forma indicada por el profesor:

e Nombre del archivo, indicado por el profesor. (INICIALES MODULO_Titulo de la
prdctica_Nombre_Apellido).

e Portada, margenes, encabezado, numero de pagina, tamafio de letra vy
justificacion de los parrafos. Cada una de estas indicaciones tiene el mismo valor
ponderado.

e Las faltas de ortografia restan al total de la nota 0,1 puntos hasta un maximo de 2
puntos por actividad/proyecto.

- Plazos de entrega: si el alumno entrega la actividad fuera del plazo establecido se
valorara con 0. Cumplido ese plazo de entrega, se le dard la oportunidad de entregar la
practica durante el periodo marcado por el profesor. La nota maxima a alcanzar durante
ese periodo serd de un 7. De no ser entregada en ese periodo la nota serd de un 0.

9. CONTROL DE PLAGIO Y USO INDEBIDO DE HERRAMIENTAS DE
INTELIGENCIA ARTIFICIAL.

Con el fin de fomentar el trabajo auténomo, la originalidad y el desarrollo de
competencias propias, se establecen las siguientes directrices en relacion con el uso de
herramientas tecnolégicas y la honestidad académica.

e Uso de herramientas de inteligencia artificial (IA): El uso de estas herramientas
debe estar claramente limitado a los fines autorizados por el docente. Se permite
su utilizacién como apoyo para el aprendizaje o consulta, siempre y cuando el
resultado final sea una produccién personal del alumno. En caso de detectarse un
uso abusivo de dichas herramientas, que supla las competencias del alumno en
lugar de apoyarlas, se considerard como una falta grave.

e Plagio y copia: El plagio, entendido como la presentacidn de ideas, trabajos o
ejercicios ajenos como propios, y la copia de otros compafieros, esta
estrictamente prohibido. Se considerara plagio cualquier trabajo que presente un
grado elevado de similitud con otros trabajos de compafieros o que haya sido
elaborado integramente o parcialmente (<20%) por inteligencia artificial y por
tanto la intervencion del estudiante no sea significativa.
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e Penalizacion: En caso de detectarse plagio, copia entre compaferos o mal uso de
herramientas de inteligencia artificial, el trabajo afectado sera calificado con un 0
(cero) en la actividad/practica correspondiente, sin posibilidad de repeticién o
mejora de la calificacion hasta llegado el periodo de recuperacién.

¢ Deteccion de plagio: El docente podra hacer uso de herramientas de deteccidon de
plagio y verificar la originalidad de los trabajos presentados. Ademas, se
incentivard el desarrollo de habilidades de citacién y uso correcto de fuentes
bibliograficas para evitar estas practicas.

En la siguiente tabla se presentan los criterios de evaluacion (CCEE) de cada resultado de
aprendizaje (RRAA) y los distintos instrumentos empleados.

INSTRUMENTOS
RRAA-UNIDADES DE . PONDERACION| Iy E\/ALUACION
TRABAJO CRITERIOS DE EVALUACION %
Pruebas escritas
1. y/o practicas

Introduccion al
Marketing.

a) Se han comparado las distintas acepciones del
término marketing.

b) Se han determinado las funciones del marketing en
las empresas, organizaciones e instituciones sin animo
de lucro.

c) Se han detallado los distintos tipos de
marketing, analizando sus caracteristicas
diferenciadoras.

d) Se han caracterizado los instrumentos de
marketing-mix, analizando los principales
elementos que los integran.

e) Se han diferenciado los distintos enfoques que las
empresas pueden dar a su actividad comercial,
analizando sus ventajas e inconvenientes.

f) Se han considerado diferentes formas de
organizacion del departamento de marketing, seguin
tamano de la empresa, tipo de actividad y mercado
donde opera, entre otros.

g) Se han analizado las nuevas tendencias del
marketing gracias a la aplicacion de las nuevas
tecnologias de la informacidén y la comunicacién.

14%

14%

14%

14%

14%

14%

16%

Presentacién de
documentos y/o
trabajos de
investigacion

Ejercicios
practicos
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a) Se ha identificado el concepto de mercado, los

2. elementos que lo integran, su estructura y su| 20% Pruebas escritas
El mercado funcionamiento. y/o practicas
b) Se han comparado los mercados atendiendo a
diferentes criterios. 20%
c) Se han identificado los limites del mercado de Presentacién de
caracter territorial, los debidos a las caracteristicas de documentos y/o
los consumidores y los derivados del uso del producto. 20% trabajos de
d) Se ha identificado el entorno de la empresa, investigacion
analizando los factores del microentorno y el
macroentorno y su influencia en la aplicaciéon de las
politicas de marketing. 20%
e) Se han diferenciado las distintas estrategias de Ejercicios
segmentacion que puede adoptar una empresa al practicos
aplicar sus politicas de marketing.
20%
a) Se han aplicado técnicas de segmentacion de Pruebas escritas
3. mercados para dividir el mercado en grupos de 34% y/o practicas
El comportamiento |[consumidores homogéneos, analizando sus objetivos,
del consumidor. |sus utilidades y los distintos criterios de segmentacion Presentacién de
aplicables. documentos y/o
b) Se ha interpretado el proceso de decision de compra trabajos de
del consumidor, analizando las distintas fases y las 33% investigacion
variables que influyen en el mismo.
c) Se han diferenciado los determinantes internos y Ejercicios
externos que inciden en el comportamiento de compra practicos
del consumidor. 33%
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4.
Investigacion
Comercial.

a) Se ha comprobado la necesidad de informacion que
tienen las empresas para la toma de decisiones, el
disefio y la aplicacion de sus politicas comerciales.

b) Se ha clasificado la informacién, atendiendo a
criterios tales como la naturaleza de los datos, el
origen y la disponibilidad de los mismos.

c) Se ha descrito el sistema de informacion de
marketing (SIM), diferenciando los subsistemas que lo
integran y las funciones que desarrollan cada uno de
ellos.

d) Se ha descrito el proceso de investigacion
comercial, identificando las distintas fases o etapas
del mismo.

e) Se han diferenciado las fuentes de informacion
internas y externas, primarias y secundarias, de las
que se pueden obtener los datos.

f) Se han identificado las fuentes de informacion
secundarias, analizando los procedimientos para la
obtencidén y tratamiento de los datos.

g) Se han identificado las fuentes de informacién
primarias, analizando las técnicas de investigacion
cualitativa y cuantitativa aplicables para la obtencion de
los datos.

h) Se han utilizado aplicaciones informaticas para la
obtencién, tratamiento, anadlisis y archivo de
informacidn relevante para la empresa.

12.5%

12.5%

12,5%

12..5%

12.5%

12.5%

12,5%

Pruebas escritas
y/o practicas

Presentacién de
documentos y/o
trabajos de
investigacion

Ejercicios
practicos

5.
El Producto/servicio.

a) Se han identificado los atributos del

producto o servicio, segtin su naturaleza, su utilidad y las|
necesidades que puede satisfacer, los motivos de compra
y la percepcion de valor

del consumidor.

b) Se ha elaborado una base de datos de los

productos, lineas, familias y referencias de los
productos/servicios que comercializa la empresa,
incorporando a la misma la informacion relevante

de cada producto.

c) Se ha realizado un analisis comparativo del

producto o servicio con otros de la

competencia, comparando caracteristicas

técnicas, utilidades, presentacion, marcay

envase, entre otros.

d) Se ha secuenciado el ciclo de vida de un

producto, analizando las distintas etapas por

14%

14%

14%

14%

Pruebas escritas
y/o practicas

Presentacion de
documentos y/o
trabajos de
investigacion
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las que atraviesa y las acciones de marketing
aplicables en cada fase.

e) Se ha actualizado la base de datos de los
productos o servicios, recogiendo la informacién
de los vendedores, los distribuidores y las tiendas
o grupos de clientes.

f) Se han definido estrategias comerciales en
politica de producto, teniendo en cuenta las
caracteristicas del producto, el ciclo de vida y
el perfil de los clientes a los que va dirigido.

g) Se han elaborado informes sobre productos,
servicios o lineas de productos, utilizando la
aplicacién informatica adecuada.

14%

14%

16%

Ejercicios
practicos
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a) Se han identificado los factores que influyen en el

6. precio de venta de un producto, considerando costes
El precio. de fabricacion y distribucion, comisiones, margenes, 11% Pruebas escritas
ciclo de vida, precios de la competencia y tipo de y/o practicas

clientes, entre otros.

b) Se ha identificado la normativa legal vigente relativa
a precios de los productos y servicios, para su aplicacién 11%
en la politica de precios de la empresa.

c) Se ha calculado el precio de venta del producto a

partir de los costes de fabricacion y distribucion, 11%

aplicando un determinado margen comercial.

d) Se ha analizado el efecto de una variacion en los costes Presentacion de
de fabricacion y distribucion sobre el precio de venta 11% | documentos y/o
final del producto. trabajos de
e) Se ha calculado el margen comercial bruto del 11% investigacion

producto, a partir del andlisis de los componentes del
coste total, el punto muerto y la tendencia del
mercado.

f) Se ha determinado el efecto que producen las 11%
variaciones en el precio de venta del producto sobre las
ventas, analizando la elasticidad de la demanda del
producto.

g) Se ha comparado el precio del producto o
servicio que se comercializa con los de Ia
competencia, analizando las causas de las
diferencias.

h) Se han definido estrategias en politica de precios
teniendo en cuenta los costes, el ciclo de vida del
producto, los precios de la competencia, los motivos 12%
de compra y la percepcidn de valor de los clientes.

11%

Ejercicios
i) Se han elaborado informes sobre precios de practicos
productos, servicios o lineas de productos, 11%
utilizando la aplicacion informatica adecuada
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7.
La distribucion.

a) Se han identificado las funciones de la distribucién
comercial, valorando su importancia dentro del
marketing para acercar el producto al consumidor.

b) Se han identificado distintas formas de venta, en
funcion del sector, tipo de producto y tipo de cliente,
diferenciando la venta tradicional, el autoservicio y la
venta sin tienda.

c) Se han reconocido los canales de distribucion comercial
en funcion del nimero y tipo de intermediarios que
intervienen y las funciones que desempeiian.
d) Se han comparado distintas estructuras y formas de
distribucion comercial, considerando los niveles del canal,
el nimero y el tipo de intermediarios.
e) Se ha calculado el coste de distribucidn del producto,
teniendo en cuenta los costes de transporte, seguro,
almacenamiento, comisiones, margenes y financieros.

f) Se han comparado posibles estrategias de distribucidn
para distintos productos, con vistas a seleccionar el canal
mas adecuado, valorando la posibilidad de distribucion
online

g) Se han diferenciado distintos tipos de contratos de
intermediacion comercial para formalizar la relacién entrg
el fabricante y los distribuidores del producto.

h) Se han elaborado informes sobre distribucion comercial,
a partir del analisis de los costes, tiempos, intermediariod
disponibles y estrategias viables, utilizando la aplicacion

informatica adecuada.

12.5%

12.5%

12.5%

12,5%

12,5%

12,5%

12,5%

12,5%

Pruebas escritas
y/o practicas

Presentacién de
documentos

y/o trabajos de
investigacion

Ejercicios
practicos
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8.- La
comunicacion
comercial.

a) Se han diferenciado los distintos tipos de

una empresa, analizando su finalidad.
b) Se han establecido los objetivos de la politica
de comunicacidn segun el publico objetivo y las
estrategias empresariales.
c) Se han caracterizado las funciones de la

d) Se han caracterizado las distintas acciones
aplicables dentro de la politica de relaciones
publicas de una empresa u organizacion.

e) Se han identificado las técnicas de promocién
de ventas mas utilizadas por las empresas de
distribucion.

f) Se han determinado las funciones del
merchandising, identificando los distintos tipos
de técnicas aplicables.

g) Se ha caracterizado la venta personal, sus

instrumento de comunicaciéon comercial de
respuesta inmediata.

h) Se han identificado las técnicas de marketing
directo mas utilizadas.
i) Se han seleccionado las acciones de
comunicacion y promocién mds adecuadas para
lanzar un producto al mercado o prolongar su
permanencia en el mismo.

acciones que integran el mix de comunicacion de

publicidad y los medios y soportes mas habituales.

objetivos y caracteristicas diferenciadoras como

11%

11%

11%

11%

11%

11%

11%

11%

12%

Pruebas escritas
y/o practicas

Presentacién de
documentos y/o
trabajos de
investigacion

Ejercicios
practicos




"

Castilia-la Mancha

Consejeria de Educacion y Ciencia
LE.S. Aldebaran

Calle Beato Juan de Avila
Fuensalida (Toledo)

9.- El plan de
marketing.

a) Se han identificado las funciones de Ia
planificacion comercial en la empresa y la utilidad y

el contenido del plan de marketing.

b) Se han establecido las etapas o fases del proceso
de elaboracion del plan de marketing.

c) Se han establecido los datos o la informacidon de base
que serd objeto de andlisis para elaborar el plan de
marketing.

d) Se han fijado unos determinados objetivos,

12.5%

12.5%

12.5%

Pruebas escritas
y/o practicas

Presentacion de
documentos y/o
trabajos de

adecuadas para alcanzarlos.

e) Se han definido acciones relativas a las politicas de
producto, precio, distribucion y comunicacion y las
relaciones entre las mismas.

f) Se han previsto procedimientos para realizar el

12.5%

12.5%

departamentos de la empresa, de los vendedores y de
los distribuidores, entre otros.

g) Se han comparado los resultados obtenidos con los 12.5%
objetivos previstos.
h) Se han elaborado informes de control y 12.5%
evaluacion del plan de marketing.

El tema 9 se realizara durante todo el curso prorrateando la nota cada evaluacién, como
contenidos y parte practica, siendo necesario la presentacién de un plan de marketing
donde se plasmen todos los contenidos impartidos durante todo el afio de forma practica,
con una nota de dos puntos sobre 10.

* El texto que aparece en negrita serd el que conforme el conjunto de criterios-
indicadores que se emplearan para calificar al alumno sobre contenidos minimos en las
pruebas finales.

Los contenidos de cardcter practico se trabajaran mediante actividades de clase y
simulaciones de casos practicos empleando la observacidn directa, actividades de clase o
ejercicios practicos como instrumentos de evaluacién mientras que los criterios de matiz
tedrico se evaluaran, principalmente, mediante pruebas objetivas tedrico-practicas,
bateria de preguntas en clase o la realizacidn de trabajos especificos.

Para conseguir los RRAA por parte de los alumnos, se realizardn una o varias pruebas

analizando las estrategias de marketing mas 12.5% investigacion

seguimiento y control de las politicas del plan de Ejercicios
marketing, obteniendo la informacion necesaria de los practicos
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objetivas a lo largo del trimestre, segln el profesor decida, que permitan evaluar los CCEE
de caracter tedrico que asi lo requieran. Para evaluar aquéllos CCEE de caracter practico
que requieran de la entrega de ejercicios o trabajos, éstos deberdn entregarse dentro del
plazo determinado por el profesor pues no se recogeran entregas fuera de plazo.

Calificacion de cada criterio de evaluacion (CCEE)

Cada CCEE se evaluara y calificara independientemente de los demas con un valor de 0
a 10, considerandose que el CCEE ha sido logrado si la calificacion es mayor o igual a 5.
Para calificar cada CCEE se usaran los distintos instrumentos de evaluacién indicados
anteriormente. Por norma general, cada CCEE serd evaluado por medio de un Unico
instrumento de evaluacién, salvo que el profesor decida que haya varios.

Se han categorizado los CCEE, identificando algunos de ellos como basicos (50% del
total de CCEE).

Sin superar todos los criterios basicos el alumno no supera el médulo. Esto permitira
mayor objetividad de cara a realizar las recuperaciones en base a ellos cuando por
cuestiones de viabilidad temporal sea imposible evaluarlos todos y para mejorar la
objetividad a la hora de considerar si un RRAA se puede considerar logrado, cuando la
calificacion ponderada de todos los CCEE es >= 5 pero tiene CCEE no superados.

En caso de que la demora en alguna entrega de trabajos o actividades tenga relaciéon
con algun criterio de evaluacion basico, se le informara al alumno sobre el modo de
proceder para su recuperacion, que podra ser:

a) Entrega del mismo ejercicio o trabajo u otro similar el dia asignado para
recuperaciones. Se indicara la fecha con antelacion. Cuya calificaciéon no podra ser
superiora 7.

b) Prueba objetiva relacionada el dia asignado para recuperaciones (en lugar de
entregar el ejercicio se podra realizar una prueba escrita o practica, se indicara la
fecha con antelacién).

Calificacion de cada resultado de aprendizaje (RRAA)

Cada RRAA se evaluard independientemente de los demas, obteniéndose

una calificacion numérica de 0 a 10.

Cada CCEE dentro del RRAA tendra un peso en funcién de su relevancia.

Para que un RRAA se considerado superado, el alumno debera tener una calificacion
promedio de 5 y una calificacion minima de 5 en los CCEE categorizados como basicos.
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Calificacion final del modulo

En cada sesién de evaluacidn se calificara el médulo con una nota entera de 1 a 10. Esta
nota se obtendrd de redondear la nota media ponderada de las calificaciones de los
resultados de aprendizaje.

El alumnado promocionara siempre que obtenga calificacion positiva (= 0 > 5), en las
distintas recuperaciones de las evaluaciones que el curso comprende.

El peso que tendrda cada uno de los resultados de aprendizaje en la nota final sera el

siguiente:
RESULTADOS DE APRENDIZAJE PESO %
1. Introduccién Marketing. 11.1%
2. Caracteristicas del mercado y entorno de la empresa 11.1%
3. El comportamiento del consumidor 11.1%
4. Investigacién Comercial.
11.1%
5.Definicion de politicas de producto/servicio 11.1%
6. Determinacidn del método de fijacion de precio. 11.1%
7. Seleccion de forma y canal de distribucién. 11.1%
8. La politica de comunicacidn 11.1%
9. El plan de marketing. 11.1%
100%
TOTAL

10. EVALUACION DE LA PRACTICA DOCENTE.

Se realizara, al finalizar cada evaluacion, una evaluacién de la practica docente que el alumnado
completara a través de un formulario, el cual se adjunta en el anexo.

Este formulario, se les subira en el Aula Virtual/Classroom en forma de un pdf rellenable para que lo
completen de forma totalmente anénima.
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11. ANEXOS.

Cuestionario alumnado para la evaluacidon docente.

EVALUACION Sl |NO A VECES

1. ¢COmo trabajamos en clase este médulo?

Entiendo al profesor cuando explica.

Las explicaciones del profesor son interesantes.

Realizamos tareas en grupo.

El profesor explica sélo del libro.

Emplea otros recursos ademas del libro.

Pregunto lo que no entiendo.

2. éComo son las actividades?

Las preguntas se corresponden con las explicaciones.

El profesor sélo pregunta lo del libro.

Las preguntas estan claras.

Las actividades se corrigen en clase.

Las actividades son atractivas y participativas.

En ocasiones, consultamos otros materiales
didacticos.

Me mandan demasiadas actividades.

3. éComo es la evaluacion?

Las preguntas de los controles estan claras.

Lo que me preguntan lo hemos dado en clase.

Tengo tiempo suficiente para contestar las
preguntas.
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Los controles se comprueban en clase.

Se tiene en cuenta el trabajo en clase.

Se valora mi comportamiento en clase.

Creo que, en general, la valoracién de mi trabajo
es justa.

4. iComo es el ambiente de mi clase?

Existe un buen ambiente para aprender.

Me gusta participar en las actividades en grupo.

Me llevo bien con mis compafieros y compafieras.

En mi clase me siento rechazado.

El trato entre nosotros es respetuoso.

Me siento respetado por el profesor.

Me llevo bien con el profesor.

Los conflictos los resolvemos entre todos.

En general, me encuentro a gusto en clase.

5. Mi clase

Lo que mds me gusta de mi clase es...
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Lo que menos me gusta de mi clase es...

VALORACION FINAL

Como positivo Como mejorable

Novedad Formacién en Centros de Trabajo (FP Dual)

En cumplimiento de la normativa vigente referente a la Formacién Profesional Dual, algunos de los
resultados de aprendizaje de este mdédulo se adquiriran tanto en el centro educativo como en el
centro de formacion en el trabajo. Especificamente, los alumnos tendran la oportunidad de
desarrollar competencias practicas directamente en el entorno laboral durante el periodo de
formacion en empresas colaboradoras.

En caso de que un alumno no cumpla con los requisitos minimos para realizar las practicas en el
centro de trabajo, ya sea por no alcanzar los criterios exigidos o por cualquier otra circunstancia,
estos resultados de aprendizaje se adquiriran y evaluaran dentro del aula y/o en el taller del centro
educativo. Para ello, se adaptaran las actividades formativas correspondientes, asegurando que el
alumno tenga acceso a los contenidos y a la practica necesaria para el cumplimiento de los objetivos
del médulo.

Esta medida garantiza la igualdad de oportunidades para todos los alumnos y asegura la
adquisicion de las competencias profesionales que establece el curriculo, independientemente del
lugar donde se desarrollen las practicas.

Este enfoque aclara que los resultados se podran obtener tanto en la empresa como en el centro
educativo, cumpliendo con la normativa de la FP Dual y garantizando la formacion completa.



