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1. Criterios de avaliacion do terceiro trimestre afectados (por cada unidade didactica)

1.1 Identificacidn da unidade didactica
Ne Unidade didactica
4 A Distribucion
Resultado de aprendizaxe Criterio de avaliacion Imprescindible | Desenvolveras Instrumento de avaliacion
(si, non) e neste curso
(si, non)

u RA4 - Selecciona o xeito e a canle de distribucidon mais L CAA4.1 - Identificaronse as funcidns da distribucién comercial Si Si exemplos comentados

axeitados para cada produto, servizo ou gama de produtos, para o que | e valorouse a sia importancia estratéxica dentro do marketing mix.

analiza as alternativas de distribucién dispofiibles. " CA4.2 - Caracterizaronse os xeitos de venda en funcién do si si comentario de texto s
sector, do tipo de produto ou servizo e do tipo de clientela.
- CAA4.3 - Clasificaronse as canles de distribucién en funcién do si si exposicion polo docente con preguntas de
numero e o tipo de axentes intermediarios, o grao de asociacion entre reforzo para cumplimentar polo alumnado
estes e as sUas funcions.
" CA4.4 - Realizouse unha analise comparativa de diversas si si exposicién polo docente con preguntas de
estruturas de distribucién comercial, analizando os niveis da canle e o reforzo para cumplimentar polo alumnado
numero e o tipo de axentes intermediarios, e valorouse a posibilidade
de distribucion en lifia.
. CA4.5 - Seleccionouse a canle de distribucién mais axeitada, si S| exercicios de sintese
en funcidn da estratexia de distribucion propia e allea, e da cobertura do
mercado que se pretenda alcanzar.
" CAA4.6 - Analizaronse os tipos de contratos de intermediacion si S exercicios de sintese
comercial en que se formaliza a relacidn entre fabricantes e rede de
distribucién e venda.
. CAA4.7 - Calculouse o custo de distribucién comercial i S| traballo franquicias
considerando todos os elementos que o integran.
. CAA4.8 - Elaboraronse informes sobre distribucién comercial, no no

a partir dos datos de analise de custos, tempos, axentes intermediarios
dispofiibles e estratexias viables, para a toma de decisidns.

Unidade didactica




L] A comunicaciéon Comercial

Resultado de aprendizaxe

Criterio de avaliacion

Imprescindible

Desenvolveras

Instrumento de avaliacion

(si, non) e neste curso
(si, non)
L] RAS - Selecciona as accions de comunicacion mais CA5.1 - Definironse os obxectivos da politica de comunicacién,
axeitadas para lanzar novos produtos e servizos ou prolongar a sta considerando as caracteristicas do publico obxectivo (targets) que se Si Si exemplos comentados
permanencia no mercado, e reforzar asi a imaxe corporativa e de pretenda alcanzar.
marca, para o que avalia as alternativas dispofiibles. . CAS.2 - Caracterizdronse os xeitos e os tipos de acciéns que si S comentario de texto s
integran o mix de comunicacion.
L CAS.3 - Diferencidronse os instrumentos e os tipos de exposicion polo docente con preguntas de
accions de comunicacion, en funcién do publico obxectivo, a imaxe si Sl reforzo para cumplimentar polo alumnado
corporativa, e os obxectivos e as estratexias da organizacién
L . CA5.4 - Realizouse unha andlise comparativa de accidns de
comunicacién en funcién do impacto previsto, os obxectivos, o
orzamento, os medios e os soportes dispofiibles no mercado de medios si S| exposicion polo docente con preguntas de
de comunicacion. reforzo para cumplimentar polo alumnado
. CAG5.5 - Definironse as variables de frecuencia, periodo e si sl exercicios de sintese
prazos das accions de comunicacion, en funcién de criterios de
eficiencia e efectividade do impacto no publico obxectivo, dos logros de
acciéns antgriores, as acciéns da compet.enc.ia e o0 orzamento dispoiiibl exercicios de sintese
CA5.6 - Avaliouse a capacidade da organizacion para executar ou
contratar as acciéns de comunicacion, en funcion dos recursos si Sl
dispofiibles e dos medios de comunicacion cumpra utilizar.
" CA5.7 - Selecciondronse as accions de comunicacion e L
promocidn mais axeitadas para lanzar novos produtos ou prolongar a si Sl exposicién polo dqcente con preguntas de
sua permanencia no mercado, reforzando a imaxe corporativa e de reforzo para cumplimentar polo alumnado
marca.
. CA5.8 - Elaborouse un informe base da politica de Si Sl exposicion polo docente con preguntas de

comunicacién que contefia o publico obxectivo (targets) e a andlise dos
medios dispofiibles.

reforzo para cumplimentar polo alumnado

Unidade didactica




7 Funcidn de control no departamento de Marketing
Resultado de aprendizaxe Criterio de avaliacion Imprescindible | Desenvolveras Instrumento de avaliacion
(si, non) e neste curso
(si, non)

" RA3 - Realiza o seguimento e o control das politicas e as L CA3.1 - Establecéronse os procedementos de seguimento e

accions comerciais establecidas no plan de marketing, e avalia o seu control das politicas do plan de marketing, recollendo a informacién dos

desenvolvemento e o grao de consecucion dos obxectivos previstos. departamentos e axentes implicados, e da rede de venda e distribucion Si S| exemplos comentados
L . CA3.2 - Actualizouse a informacién obtida no proceso de
control das acciéns de marketing, utilizando as aplicacidns e os sistemas
de informacién, o SIM, o CRM, etc. no no
= CA3.3 - Calcularonse as razéns de control das accidns do plan
de marketing a partir da informacién obtida doutros departamentos, da si si comentario de texto s
rede de venda e do SIM.
L CA3.4 - Compararonse os resultados obtidos cos obxectivos
previstos no plan de marketing, determinando as desviacions
producidas na execucién deste. si si exposicion polo docente con preguntas de
- CA3.5 - Propuxéronse medidas correctoras para arranxar as reforzo para cumplimentar polo alumnado
desviacions e os erros cometidos na execucion das politicas e accions
comercials. si si exercicios de sintese
. CA3.6 - Elabordronse informes de control e avaliacién do
plan de mérketing que recollan a informacién obtida no proceso de o no

seguimento, as desviacions detectadas e a proposta de medidas
correctoras.

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




1.0s minimos correspondentes & 12e 22 avaliacidn estan recollidos na programacion e xa foron tidos en conta, nas respectivas avaliacions.

2. Os alumnos xa tiveron a oportuinidade de recuperar as partes pendentes,todos os alumnos recuperaron con exito agas unha alumna coa que intentouse contactar durante a 32 avaliacién e non respondeu(abandona no segundo
trimestre)

3.ACTIVIDADES DA TERCEIRA AVALIACION Invitase ao alumnado a participar nas actividades, pero alguno no realiza tareas ni participa nas sesiones explicativas o de correccién realizadas por correo electronico o
videoconferencia

Nin os alumnos con perda do dereito 4 avaliacion continua nin o caso citado no punto 2, manifestan interese en participar nas actividades da terceira avaliacion e seran evaluados nun examen final
A Nota final serd nota media da 1% e 2% avaliacion podendo ser incrfementada coa valoracion das actividades feitas neste trimestre pero nunca diminuida.

P ara os alumnos que participan na terceira evaluacién ,a nota final srera a media das notas das tres avaliaciéns , tendo en conta o indicado no parrafo anterior, a avaliacion sera on line
('sendo 10 a nota maxima da terceira),,




6. Procedemento para a recuperacion das partes non superadas

Criterios de avaliacién imprescindibles (por cada unidade didactica)

Ne Unidade didactica
1 O Marketing
12 22 Resultado de aprendizaxe Criterio de avaliacion Instrumento de avaliacion
aval. | aval.
X " RA1 - Avalia as oportunidades de mercado para o lanzamento dun
produto, a entrada en novos mercados ou a mellora do posicionamento do . CA1.1 - Analizaronse os datos dispofiibles relativos & oferta e a demanda do PE.1 - Exercicios practicos sobre empresas de
produto ou servizo, analizando as variables de marketing mix, asi como as produto ou servizo, en comparacion cos da competencia e cos produtos substitutivos e diferentes sectores
tendencias e a evolucién do mercado. complementarios. PE.2 - Analizdronse exemplos practicos
. CA1.2 - Analizouse informacién sobre a evolucion e a tendencia das vendas PE.3 - exercicios de busqueda de informacién

por produtos, lifias de produtos ou marcas, ou segundo o tipo de clientela, calculando a cota
de mercado e as taxas de variacion, e utilizando a aplicacion informatica axeitada

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

. CA1.4 - |dentificaronse nichos de mercado en que a empresa poida ter
oportunidades comerciais, aplicando técnicas de analise axeitadas.
. CA1.5 - Identificaronse os segmentos ou grupos de clientela con potencial de

compra e comercialmente atractivos para a empresa, utilizando criterios de volume e
frecuencia de compra, grao de fidelizacion, identificacion coa marca, capacidade de

diferenciacién do

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

de produtos tendo que identifcar o publico
objetivo e os méviles de compra para cada
caso

PE.4 - dados unha empresa e un produto
identifcar o publico objetivo y como modificar
a oferta comercial para adaptala a outro
segmento do mercado

PE.S - traballado no apartado anterior, se
integrou no mesmo exercicio

PE.6 - traballo escrito empregando programa
de tratamento de textos sobre un exemplo a
eleccion do alumnado

Unidade didactica




2 O produto

12 22 Resultado de aprendizaxe Criterio de avaliacion Instrumento de avaliacion

aval. | aval.

X ] RA2 - Define a politica do produto, analizando as caracteristicas, os | * CA1.1 - Analizéronse os datos dispofiibles relativos 4 oferta e a PE.1 - exercicio de clasificacion de produtos e
atributos e as utilidades do produto ou servizo, para a stia adecuacion as demanda do produto ou servizo, en comparacién cos da competencia e cos analise das necesidades satisface
necesidades e aos perfis da clientela a que vaia dirixido. produtos substitutivos e complementarios. PE.2 - busqueda en Internet de informacion

. CA1.2 - Analizouse informacién sobre a evolucién e a tendencia das sobre unha empresa e analise da cartera
vendas por produtos, lifias de produtos ou marcas, ou segundo o tipo de clientela, | identificando lifias, familias, estratexia da
calculando a cota de mercado e as taxas de variacién, e utilizando a aplicacién marca y as caracteristicas e atributos
informatica axeitada. PE.3 - traballo sobre de distintas empresa
= CA1.3 - Analizouse o perfil e os hdbitos de compra da clientela real e PE.4 - En relacion co exercicio do punto
potencial co fin de adecuar o produto ou servizo as necesidades, &s motivacions e | anterior tiveron que dibuxar a matriz BCG e
aos habitos de compra. representar o ciclo de vida dun producto de
P . . cada cuadrante
L CA1.4 - |dentificaronse nichos de mercado en que a empresa poida ter N y
oportunidades comerciais, aplicando técnicas de anlise axeitadas. PE.5 - propofier acciéns respecto ao producto
e . e estrategxias en funcion da fase na que se
- CA1.5 - Identificaronse os segmentos ou grupos de clientela con . .
. R X o atopaba do ciclo de vida
potencial de compra e comercialmente atractivos para a empresa, utilizando PE G- cada al X
o ) e 6- mno ti run
criterios de volume e frecuencia de compra, grao de fidelizacién, identificacién coa cla da alu odt Ft)O que at:)p: u
. . s exemplo de un produto con estratexia

marca, capacidade de diferenciacion do ) p P . .

CAL6 - Elabors inf lusins d Jises de d intensiva, outro selectiva e outro exclusiva e
= .6- raronse inform nclusién nali .

lizad izand avo al.o se _Of esl c.oas co' c;s ons das analises de datos analizar os aspectos respecto a rede de venda
realizadas, utilizando a aplicacidn informatica axeitada e atopar as diferencias de uns e outros
PE.7 - resolucion suposto practico
PE.8 - elaboracién dun informe s

N2 Unidade didactica

3 O prezo

12 22 Resultado de aprendizaxe Criterio de avaliacion Instrumento de avaliacion

aval. | aval.




X = RA3 - Define a politica de prezos dos produtos ou servizos, analizando | = CA3.1 - Identificouse a normativa legal relativa a prezos e PE.1 - elaboracion dun cadro con resumo
os custos, a demanda, a competencia e demais factores que intervefien na comercializacién dos produtos ou servizos, para a sua aplicacién na politica de PE.2 - resolucién exercicios practicos
formacién e no calculo dos prezos. prezos da empresa. CA3.2 - Identificaronse os factores que determinan o prezo de ' y o .
venda do produto, considerando os custos de fabricacién e distribucién, as PE.3 - resolucion exercicios practicos
comisiéns, as marxes e os descontos, e tendo en conta o ciclo de vida do produto, | PE.4 - resolucion exercicios practicos
0 seu posicionamento e a estratexia de comer PE.5 - resolucion de exercicios practicos
" CA3.3 - Avaliouse o efecto das variacidons nos custos de fabricacién e . s .
T i PE.6 - traballo de investigacion relacionando o
comercializacidn sobre o prezo de venda final do produto e sobre o volume de . -
) o ) prezo coa posicion competitiva da empresa no
vendas, analizando a elasticidade da demanda do produto ou servizo. L
mercado e a sua cuota de participacion
- CA3.4 - Calculouse o prezo de venda do produto, a partir do escandallo . = .
. o PE.7 - aproveitando o exercicio anterior e a
de custos de fabricacion e distribucién. . -, .
. . informacién acadada se relacionaron as
| ] - .
. CA3.5 ~Calculouse a marxe bruta do produto ou serwzo, a partir da extratexias de prezos
andlise dos compofientes do custo, o punto morto e a tendencia do mercado, e o lab i inf »
propuxéronse posibles melloras nas marxes. -8 - elaborouse un informe coa in ‘olrmac|on
. . X acadada e presentando conclusiéns das
- CA3.6 - Realizouse unha andlise comparativa do prezo do produto ou L R .
. . o, | relaciéns entre a variable produto da unidade
servizo respecto aos da competencia, e analizdronse as causas das diferenzas .
anterior e o prezo
L . CA3.7 - Analizéronse as estratexias en politica de prezos, tendo en
conta os custos, o ciclo de vida do produto, os prezos da competencia e as
caracteristicas do segmento de mercado ao que se dirixa.
- CA3.8 - Elaboréronse informes sobre prezos de produtos, servizos ou
liflas de produtos, para a toma de decisions.
N2 Unidade didactica
6 Funcidn de planificacién no departamento de Marketing
12 22 Resultado de aprendizaxe Criterio de avaliacion Instrumento de avaliacion
aval. | aval.




X |= RA1 - Elabora briefings de produtos, servizos ou marcas para a " CA1.1 - Definironse os obxectivos e a finalidade do briefing dun PE.1 - elaboracién dun biefing
execucion ou a contratacion externa de accions de comunicacion, tendo en conta | produto, servizo ou marca, para o desenvolvemento das accidns de marketing.

a relacion entre as variables do marketing mix, os obxectivos comerciais e o M CA1.2 - Caracterizouse a estrutura do briefing e os elementos que o

perfil da clientela. compofien, en funcién do tipo de accién de marketing e do destinatario deste. PE.1 - elaboracion dun biefing

= RA2 - Elabora o plan de marketing, seleccionando a informacion de . CA1.3 - Seleccionaronse os datos requiridos para elaborar a PE.1 - elaboracion dun biefing

base do produto, o prezo, a distribucién e a comunicacién, e relacionando entre | informacién de base ou briefing do produto, servizo ou marca, segundo o tipo de | PE.1 - elaboracién dun biefing

si as variables do marketing mix. accién que se vaia levar a cabo. PE.1 - elaboracién dun biefing

" RA3 - Realiza o seguimento e o control das politicas e as acciéns = CA1.4 - Analizouse a informacién contida nun briefing, PE.1 - elaboracién dun biefing
comerciais establecidas no plan de marketing, e avalia o seu desenvolvemento e | convenientemente caracterizado, sinalouse o seu obxecto e obtivéronse PE.7 - elaboracién dun plan de marketing
o grao de consecucién dos obxectivos previstos. conclusidns salientables. CA1.5 - Redactouse o briefing dun produto ou servizo

para unha accién de comunicacion determinada, de acordo coas especificacions
recibidas e utilizando ferramentas informaticas e de presentacion.

L CA1.6 - Transmitiuselles as persoas designadas pola organizacion, nos
soportes e nos idiomas requiridos, realizando as xestidons oportunas e aclarando as
dubidas e as obxeccidns por elas formuladas

- CA2.1 - Caracterizadronse as etapas ou fases do proceso de planificacion
comercial e identificaronse as utilidades do plan de marketing.

L CA2.2 - Selecciondronse os datos ou a informacidn de base que sera
obxecto de andlise

. . CA2.3 - Realizouse unha analise da situacion, tanto externa como
interna (DAFO), utilizando técnicas estatisticas e aplicacidns informaticas
axeitadas. CA2.4 - Establecéronse os obxectivos que se pretenda conseguir e
elixironse as estratexias de marketing mais axeitadas para os alcanzar

L . CA2.5 - Establecéronse as accidns de politicas do produto, o prezo, a
distribucion e a comunicacidn, e as relacidns entre estas.

. CA2.6 - Elaborouse o orzamento, especificando os recursos financeiros
e humanos requiridos para levar a cabo as politicas previstas e o tempo necesario
para a posta en practica do plan.

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

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

6.a) Procedemento para definir as actividades de recuperacion

Os alumnos que non participaron na 22 nin na 32 avaliacidn e non recuperaron nese periodo:
Fardn unha proba escrita, con unha parte tedrica con preguntas para respostar, ben tipo test, verdadeiro/falso, e unha parte practica, dependendo dos contidos e procedementos das unidades de traballo a avaliar. E necesario sacar
un minimo de 5

Ponderarase a proba escrita tedrico-practica un 70%, e os traballos individuais, traballos en grupo, participacion en clase, e o traballo durante as sesions na aula e tarefas entregadas un 30%. Neste traballo valoraranse tanto os
contidos coma a presentacion e exposicion oral (de ser o caso) dos mesmos, e os materiais / elementos complementarios empregados a puntualidade da entrega e que a redaccion dos contidos sexan elaborados polo propio
alumno.

O alumnado que tefia algunha avaliacidon pendente de superar recuperara no exame final as unidades didacticas non superadas correspondentes a esa avaliacidn, é dicir, aguelas nas que non acadou unha nota minima de 5 e que




correspondan a avaliaciéon non superada. Debera obter unha cualificacién igual ou superior a 5 puntos sobre 10 para poder superalas.

6.b) Procedemento para definir a proba de avaliacién extraordinaria para o alumnado con perda de dereito 4 avaliacion continua

Estes/as alumnos/as seran avaliados mediante unha proba extraordinaria de avaliacion (proba de caracter obxectivo) sobre os contidos da 12 e 22 avaliacidn . Para estes/as alumnos/as a nota final formarase coa nota desta proba
obxectiva final e deberan obter unha nota de 5 ou superior para superar o mdédulo profesional. , Se participara na terceira avaliacién a nota anterior podera ser mellorada coa avaliacién on line.
Esta proba extraordinaria de avaliacién serd previa a avaliacién final do mddulo.




8. Medidas de atencidn a diversidade

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

O alumnado que asista a clase con normalidade, cunha actitude adecuada e realice un traballo de forma continuada e moi dificil non acade unha avalaciacién positiva.
Farase polo tanto unha analise da situacién de forma persoalizada para detectar a orixe do baixo rendimento. Se é por un problema de actitude, falta de traballo, ou de motivacién se comentara co seu tutor e o resto do
profesorado ou inclusive o departamento de orientacién do centro para adoptar as medidas oportunas en conxunto de cara a mellorar o rendimento e resultados do alumno.




