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1. Identificacién da programacién

Centro educativo

Codigo Centro Concello Ar,|o .
académico
15026376  |Punta Candieira Cedeira 2023/2024
Ciclo formativo
Cizellyp Cédigo do
da familia Familia profesional " go do Ciclo formativo Grao Réxime
. ciclo formativo
profesional
COM Comercio e méarketing CMCOMOT1 Actividades comerciais Ciclos Réxime de
formativos de | adultos
grao medio
Modulo profesional e unidades formativas de menor duracion (*)
Cédigo Sesions Horas Sesions
Nome Curso . : .
MP/UF semanais anuais anuais
MP1226 Marketing na actividade comercial 2023/2024 5 160 192

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

Profesorado responsable

Profesorado asignado ao médulo | MARIA OLALLA LOPEZ FREIRE

Outro profesorado

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

Este curriculo toma como base o Decreto polo que se establece o curriculo do ciclo formativo de grado medio correspondente 6 titulo de técnico
en Actividades Comerciais.

Na Comarca de Ferrolterra temos un amplio catalogo de empresas que requiren o perfil de Técnico en Actividades Comerciais, deste xeito as
persoas que obtefian este titulo han exercer a sua actividade en calquera sector produtivo dentro da area de comercializacion ou nas seccions de
establecementos comerciais, realizando actividades de venda de produtos e/ou servizos a través de diversas canles de comercializacién, ou ben
realizando funciéns de organizacion e xestién do seu propio comercio.

Tratase de traballadores e traballadoras por conta propia que xestionan un pequeno comercio ou unha tenda tradicional, ou por conta allea que
exercen a sta actividade nos departamentos ou nas secciéns de comercializacidn de calquera empresa ou organizacion, en diversos subsectores:
- En establecementos comerciais pequenos, medianos ou grandes, traballando por conta allea en diferentes seccidns comerciais.

- Na comercializacién de produtos e servizos por conta propia e allea, féra do establecemento comercial.

- No departamento comercial de pequenas e medianas empresas (PME) e empresas industriais.

- No departamento de atencion & clientela e &s persoas consumidoras e usuarias de organismos publicos.

- En empresas industriais e comerciais grandes e medianas.

- No sector do comercio polo mitdo.

As ocupaciéns e os postos de traballo mais salientables son os seguintes:

¢, Vendedor/ora.

¢, Vendedor/ora técnico/a.

¢, Representante comercial.

¢, Orientador/ora comercial.

¢, Promotor/ora.

¢, Televendedor/ora.

¢, Vendedor/ora a distancia.

¢, Teleoperador/ora (en "call centers").

¢, Axente de informacién e atencion a clientela.

¢, Caixeiro/a ou repofiedor/ora.

¢, Operador/ora de "contact centers".

¢, Administrador/ora de contidos en lifia.

¢, Comerciante de tenda.

¢, Xerente de pequeno comercio.

¢, Técnico/a en xestion de existencias e almacén.

¢, Xefela de almacén.

¢, Responsable de recepcion de mercadorias.

¢, Responsable de expedicion de mercadorias.

¢, Técnicola en loxistica de almacéns.

¢, Técnico/a de informacién e atencion & clientela en empresas.
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3. Relacién de unidades didacticas que a integran, que contribuiran ao desenvolvemento do médulo profesional,
xunto coa secuencia e o tempo asighado para o desenvolvemento de cada unha

u.D. Titulo Descricion Duracion (sesions) |Peso (%)

1 Formacion en Formacion curricular que se adquirira na empresa. 36 20
empresa.

2 O mérketing na Nesta unidade estudiarase o concepto de marketing e a sta utilidade na actividade comercial 22 12
empresa

3 O mercado é o Nesta unidade estudarese o concepto de mercado e os distintos criterios de segmentacién de mesmo 18 8
entorno

4 O proceso de Nesta unidade estudaranse as fases da investigacion comercial e identificaranse os soportes da mesma 22 12
investigacion
comercial

5 As politicas de Nesta unidade identificaranse os atributos do producto ou servizo e definiranse estratexias comerciais en 18 9
producto-servizo politica de produto

6 As politicas de prezo | Nesta unidade identificaranse os factores que infllien no prezo de venda dun produto 18 9

7 As politicas de Nesta unidade estudarase a distribucion comercial como instrumento de marketing. 18 9
distribucién

8 As politicas de Nesta unidade identificarase a comunicacién como instrumento de marketing. 18 9
comunicacion

9 A planificacion Nesta unidade estudarase o plan de marketing, as suas utilidades e obxectivos 22 12
comercial
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4. Por cada unidade didactica

4.1.a) Identificaciéon da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracion

1 Formacion en empresa. 36

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

Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
RA2 - Caracteriza o mercado e o contorno da empresa, analizando os principais factores que os conforman e a sta influencia na aplicacién das acciéns de marketing NO
RA5 - Determina o método de fixacion do prezo de venda do produto ou servizo, tendo en conta os custos, a marxe comercial, os prezos da competencia, a NO
percepcion de valor da clientela e outros factores que influen no prezo
RAG6 - Selecciona a forma e a canle de distribucion do produto ou da lifia de produtos, considerando os tipos de axentes intermediarios que intervefien e as funcions NO
que desenvolven
RAY - Identifica as accidns e as técnicas que integran a politica de comunicacion da empresa ou organizacion, analizando as funciéns de cada unha NO

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

Criterios de avaliacion

-
CA2.4 |dentificouse o contorno da empresa, analizando os factores do microcontorno e do macrocontorno, e a sua influencia na aplicacion das politicas de marketing

CA2.5 Aplicaronse técnicas de segmentacion de mercados para dividir o mercado en grupos homoxéneos de poboacion consumidora, analizando os seus obxectivos, as suas utilidades e o
criterios de segmentacion aplicables

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

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

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

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

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

CAG6.3 Recofiecéronse as canles de distribucion comercial en funcién do nimero e do tipo de axentes intermediarios que intervefien e as funcions que desempefian

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

CAB.5 Calculouse o custo de distribucion do produto, tendo en conta os custos de transporte, de seguro, de almacenamento, de comisiéns, de marxes e financeiros

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

CA7.5 Identificaronse as técnicas de promocion de vendas mais utilizadas polas empresas de distribucion

CA7.6 Determinaronse as funcions do merchandising, identificando os tipos de técnicas aplicables

CA7.7 Caracterizouse a venda persoal, 0s seus obxectivos e caracteristicas diferenciadoras como instrumento de comunicacién comercial de resposta inmediata

4.1.e) Contidos

Contidos

O contorno e a sua influencia no marketing da empresa.
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Contidos

Factores do microcontorno.

Variables do macrocontorno.

Factores que condicionan o prezo dun produto.

Compofientes do prezo dun produto ou servizo. Custos e marxes.
Métodos de fixacion de prezos a partir do custo, baseados na competencia e baseados na demanda de mercado.
Estratexias en politica de prezos.

Intermediarios comerciais: funcions e tipos.

Comerciantes por xunto.

Comercio retallista.

Factores que condicionan a eleccion da forma e da canle de distribucion.
Merchandising.

Venda persoal.

Publicidade.




KA XUNTA

CONSELLERI'A DE CULTURA, AN EXO X|||
RH DE GALICIA

EDUCACION, FORMACION

PROFESIONAL E UNIVERSIDADES MODELO DE PROGRAMACION DE MODULOS j BI | C | B

PROFESIONAIS

4.2.a) Identificaciéon da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracion

2 O marketing na empresa 22

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

Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo

RA1 - Identifica o concepto de marketing e a sta utilidade na actividade comercial, analizando as stas principais funciéns nas empresas e organizacions Sl

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

Criterios de avaliacion

CA1.1 Compararonse as acepcions do termo marketing

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

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

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

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

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

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

4.2.e) Contidos

Contidos

Concepto e contido do marketing.

Orixe e evolucién do concepto.

Funcions do méarketing na empresa e na economia.

Tipos de marketing.

Instrumentos e politicas de marketing-mix.

Marketing na xestion da empresa.

Orientacion da actividade comercial da empresa.

Organizacion do departamento de marketing dunha empresa atendendo a diferentes criterios: estrutura e organigramas.

Tendencias actuais do marketing. Aplicacién das novas tecnoloxias. O marketing en internet.
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4.3.a) Identificaciéon da unidade didactica

thCIB

N.° Titulo da UD Duracion
3 O mercado é o entorno 18
4.3.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
RA2 - Caracteriza o mercado e o contorno da empresa, analizando os principais factores que os conforman e a sta influencia na aplicacién das acciéns de marketing NO

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

alumnado

Criterios de avaliacion

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

CA2.2 Compararonse os mercados atendendo a diferentes criterios

CA2.3 Identificaronse os limites do mercado de caracter territorial, os debidos &s caracteristicas das persoas consumidoras e os derivados do uso do produto

CA2.7 Interpretouse o proceso de decision de compra das persoas consumidoras, analizando as fases e as variables que inflien

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

4.3.e) Contidos

Contidos

Mercado: concepto, caracteristicas, elementos, funcions e limites.
ODeterminantes internos e externos do comportamento de compra.

Proceso de decisidén de compra de entidades consumidoras industriais.
Clasificacion dos mercados atendendo a distintos criterios.

Estrutura do mercado: mercado actual e potencial.

Segmentacion do mercado: concepto e obxectivos. Criterios de segmentacion.
Estudo do comportamento das persoas consumidoras.

Proceso de decisién de compra das persoas consumidoras finais.
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4.4.a) Identificacidon da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracion

4 O proceso de investigacion comercial 22

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

Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo

RA3 - Determina o proceso de investigacion comercial e o sistema de informacién de marketing, analizando as técnicas e os procedementos aplicables para o seu S|
desenvolvemento

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

Criterios de avaliacion

CA3.1 Comprobouse a necesidade de informacion que tefien as empresas para a toma de decisions, o desefio e a aplicacion das suas politicas comerciais

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

CA3.3 Describiuse o sistema de informacion de marketing (SIM), diferenciando os subsistemas que o integran e as funciéns que desenvolve cada un

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

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

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

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

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

4.4.e) Contidos

Contidos

Necesidade de informacion na empresa.

(OTraballo de campo na investigacién comercial.

Tratamento e andlise de datos.

Elaboracion do informe e presentacion dos resultados.

Tipos de datos.

Fontes de informacién internas e externas, primarias e secundarias.

Sistema de informacion de marketing (SIM).

Investigacion comercial: concepto e caracteristicas. Tipos de estudos. Aplicaciéns da investigacion comercial.
Fases dun proceso de investigacion comercial.

Fontes de informacién secundarias.

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

Fontes primarias. Técnicas de investigacion cuantitativa. Enquisa: tipos de enquisa; cuestionario. Mostraxe: seleccion da mostra.

-8-
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4.5.a) Identificacion da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracion

5 As politicas de producto-servizo 18

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

Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo

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

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

Criterios de avaliacion

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

CA4.2 Elaborouse unha base de datos de produtos, lifias, familias e referencias dos produtos ou servizos que comercializa a empresa, e incorporéuselle a informacion salientable de cada
produto

CA4.3 Realizouse unha andlise comparativa do produto ou servizo con outros da competencia, centrada nas caracteristicas técnicas, nas utilidades, na presentacion, na marca, no envase,
etc

CA4.4 Secuenciouse o ciclo de vida dun produto, analizando as etapas polas que atravesa e as accions de marketing aplicables en cada fase

CA4.5 Actualizouse a base de datos dos produtos ou servizos, con informacion recollida de vendedores/as ou distribuidores/as, e das tendas ou grupos de clientela

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

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

4.5.e) Contidos

Contidos

O produto como instrumento de marketing.

Atributos dun produto.

Clasificacion dos produtos atendendo a distintos criterios.

Dimensién do produto. Gama e lifias de produtos, familias e categorias.
Andlise da carteira de produtos e servizos ou marcas dunha empresa.
Ciclo de vida do produto: concepto e fases.

Estratexias en politica de produtos.

Aplicacién do marketing aos servizos. Estratexias e xestion dos servizos.

Marca: concepto, tipos, finalidade e regulacién legal.
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4.6.a) Identificacion da unidade didactica

thCIB

N.° Titulo da UD Duracion
6 As politicas de prezo 18
4.6.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
RA5 - Determina o método de fixacion do prezo de venda do produto ou servizo, tendo en conta os custos, a marxe comercial, os prezos da competencia, a NO
percepcion de valor da clientela e outros factores que inflien no prezo

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

alumnado

Criterios de avaliacion

tipo de clientela, etc

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

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

CAA5.7 Comparouse 0 prezo do produto ou servizo que se comercializa cos da competencia, e analizaronse as causas das diferenzas

clientela

CAA.8 Definironse estratexias en politica de prezos tendo en conta os custos, o ciclo de vida do produto, os prezos da competencia, os motivos de compra e a percepcion de valor da

CAA5.9 Elaboraronse informes sobre prezos de produtos, servizos ou lifias de produtos, utilizando a aplicacion informéatica axeitada

4.6.e) Contidos

Contidos

Prezo do produto como instrumento de marketing.
Estratexias de prezos psicoloxicos.

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

-10-
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4.7.a) ldentificacion da unidade didactica

thCIB

N.° Titulo da UD Duracion
7 As politicas de distribucién 18
4.7.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
RAG6 - Selecciona a forma e a canle de distribucion do produto ou da lifia de produtos, considerando os tipos de axentes intermediarios que intervefien e as funcions NO
que desenvolven

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

alumnado

Criterios de avaliacion

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

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

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

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

axeitada

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

4.7.e) Contidos

Contidos

Distribucion comercial como instrumento de marketing.

OEstratexias de distribucion. Relacién entre fabricante e rede de venda.

Custos de distribucion: estrutura e célculo.

Canles de distribucion: concepto, estrutura e tipos.

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

A franquia.

-11 -
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4.8.a) Identificacion da unidade didactica

thCIB

N.° Titulo da UD Duracion
8 As politicas de comunicacion 18
4.8.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
RAY - Identifica as acciéns e as técnicas que integran a politica de comunicacion da empresa ou organizacion, analizando as funciéns de cada unha NO

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

alumnado

Criterios de avaliacion

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

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

CA7 4 Caracterizaronse as accions aplicables dentro da politica de relaciéns publicas dunha empresa ou organizacion

CA7 .8 Identificaronse as técnicas de marketing directo mais utilizadas

CA7.9 Seleccionaronse as accions de comunicacion e promocion mais axeitadas para lanzar un produto ao mercado ou prolongar a sta permanencia nel

4.8.e) Contidos

Contidos

Comunicacion como instrumento de marketing.
OPromocién de vendas.

Mérketing directo e en lifia.

Proceso de comunicacién comercial: elementos basicos.
Mix de comunicacién: tipos e formas.

Obxectivos das politicas de comunicacion.

Axencias de publicidade.

Briefing do produto.

Eficacia publicitaria

Relacions publicas.

-12 -
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4.9.a) Identificaciéon da unidade didactica

thCIB

N.° Titulo da UD Duracion
9 A planificacién comercial 22
4.9.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
RA8 - Secuencia o0 proceso de planificacién comercial, identificando as fases ou as etapas do plan de marketing Sl

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

alumnado

Criterios de avaliacion

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

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

CAB8.3 Establecéronse os datos ou a informacién de base que sera obxecto de anélise para elaborar o plan de méarketing

CAB8.4 Fixaronse uns determinados obxectivos, analizando as estratexias de marketing mais axeitadas para os alcanzar

CA8.5 Definironse accions relativas &s politicas de produto, prezo, distribucién e comunicacion, asi como as relaciéns entre elas

distribuidores/as, etc

CA8.6 Previronse procedementos para realizar o seguimento e control das politicas do plan de méarketing, obtendo a informacion necesaria dos departamentos da empresa, vendedores/as

CAB8.7 Compararonse os resultados obtidos cos obxectivos previstos

CA8.8 Elaboraronse informes de control e avaliacion do plan de marketing

4.9.e) Contidos

Contidos

Planificacion de marketing: finalidade e obxectivos.
Caracteristicas e utilidades do plan de marketing.

Estrutura do plan de mérketing. Fases na sua elaboracion.
Andlise da situacién: andlise interna e externa; analise DAFO.
Fixacién dos obxectivos que se pretende conseguir.
Definicién das accions e politicas do méarketing-mix.
Orzamento.

Execucion do plan de marketing.

Seguimento das politicas do plan de marketing.
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5. Minimos exixibles para alcanzar a avaliacidon positiva e os criterios de cualificacién

Os minimos exixibles para acadar a avaliacion son os establecidos como tales en cada U.D.
O principal obxectivo da avaliacion debe ser medir o grado de dominio das competencias profesionais que debe alcanzar o alumnado. O proceso
para acadar a avaliacion positiva concrétase nos criterios de avaliacion reflectidos nos anteriores apartados desta programacion.

A avaliacion da aprendizaxe do alumnado sera continua, precisando que a asistencia sexa regular as clases e actividades programada, asi como
a presentaciénen prazo dos traballos propostos. ¢,

Criterios de cualificacion:

1. A cualificacion por trimestres realizarase conforme aos seguintes instrumentos de avaliacion:

A) Probas obxectivas (proba escrita): 70% da nota

En cada avaliacion realizarase como minimo unha proba escrita que se valoraran aspectos como: os contidos asimilados, a linguaxe técnica, a
correccion e a presentacion.

Realizarase como minimo unha proba escrita en cada avaliacion cualificarase de 1 a 10. Ainda que nos casos que se considere mais adecuado
para o proceso de aprendizaxe do alumnado, faranse mais probas obxetivas (cada unha cualificarase do 1 a 10). Cada unha de estas probas
poderan ser tedricos y/o practicos. A maiores de probas escritas tamén se podera facer algunha proba oral. Entre todas as probas escritas feitas (e
a oral, no caso de realizarse) no trimestre, calcularase a media aritmética.

Durante a realizacion das diferentes probas escritas, non se podera levar enriba, nin dentro dos petos da roupa, ningun tipo de dispositivo
electrénico (mdbiles, reloxos e pulseiras intelixentes, sistemas de audicion, etc.) nin reloxo analdxico. Para garantir que non se utiliza ningin
sistema de escoita as persoas aspirantes, de ter o cabelo longo, deberan levalo recollido. En caso de audifonos ou calquera outro dispositivo
necesario por razons médicas debera presentarse o certificado médico correspondente,

Se durante a realizacion de calquera das probas obxetivas, o alumnado presentase algiin comportamento sospeitoso de estar empregando medios
ilicitos para a superacion da proba (tales como movementos inadecuados, falar con compafieiros ou compafieiras, emprego de chuletas
ousimilares, movil acendido durante a realizacion da proba,que suene el mévil,..) podera serlle retirada a proba nese momento, que non sera
calificada ( e dicir, a nota sera de 0).

-Para a realizacion das probas s6 se podera ter enriba da mesa: boligrafos azuis ou negros non borrables, calculadora non programable. No sera
podra utilizar typex ni similares.

- Admitirase repeticion das probas obxetivas, unicamente cando exista un xustificante adecuado (como xustificante do médico do centro de saude,
xustificante de operacion quirdrgica citacidn xudicial,..) que acredite a ausencia do alumno/a a clase nas horas nas que deberia realizarse a proba
obxetiva.

Perda dereito a avaliacion continua
No suposto de perda de dereito a avaliacién continua no mddulo, o alumno/a mantera o dereito a un examen final en convocatoria extraordinaria
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B) Traballos e actividades realizadas na aula: 30% da nota

Este instrumento de avaliacion valorarase mediante o seguemento do traballo realizado polo alumno/a na aula: realizacion de tarefas, resolucion
de casos préacticos, recollida de apuntamentos, participacién nas actividades de clase e preguntas realizadas pola docente, ainda que tamén se
poderd propofier a realizacion de traballos para entregar na aula.
Para a avaliacion destes traballos terase en conta os seguintes aspectos:

-Claridade na presentacion dos contidos.

-Claridade na redaccion dos contidos (informacién axeitada, emprego de contidos relacionados co tema tratado, correccién ortografica e
léxica,..)

-Coherencia interna do discurso
Tanto os traballos como as actividades de clase valoraranse como APTOS/NON APTOS.
Para asignar a nota deste apartado terase en conta a cantidade de traballos e actividades aptas realizadas polo alumno/a.
A nota exacta sera a que corresponda a proporcion calculada en funcion da cantidade de traballos entregados e valorados como aptos sobre o
total de traballos e tarefas solicitados. No caso de non cumprir cos requisitos de prazo e forma requiridos, non se recolleran os traballos, polo que a
sta cualificacion sera de 0.

- Considerase que ten o avaliacién superada quen obtefia unha nota igual o maior a 5, tras realizar a media ponderada das probas escritas (probas
escritas) e a entrega de traballos e tarefas na aula.

2. Os criterios xerais de cualificacion que se aplicaran seran os seguintes:

- A avaliacién realizarase sobre unha puntuacién de 1 a 10.

-Realizarase como minimo unha proba obxetiva por avaliacidn, ainda que nos casos que se considere mais adecuado para o proceso de
aprendizaxe poderanse realizar mais probas (tanto escritas, como algunha oral).

-Considerase que ten o avaliacion superada quen obtefia unha nota igual o maior a 5, tras realizar a media ponderada das probas obxetivas
(probas escritas) € as entrega de traballos e tarefas na aula.

As notas do boletin trimestral redondearanse ao enteiro inferior mais préximo, se este € inferior a 0,50 mentres que os superiores ou iguales a
0,50 redondearanse ao enteiro superior mais proximo.

A cualificacion final do moédulo calcularase como media das distintas avaliacions (sera necesario ter unha nota igual o maior ao 5 en cada una
das avaliaciéns para facer a media). A media calcularase tendo en conta a nota exacta de cada avaliacion sen redondear. Considerase que 0
alumna/o ten 0 médulo superado cando obtefia una nota igual ou maior a 5.

Para o calculo da nota final do médulo, aplicarase o seguinte criterio de redondeo:

“para os decimais iguais ou superiores a 0,5, redondearase ao enteiro superior mais proximo e os decimais inferiores a 0,5 redondearase ao
enteiro inferior mais préximo.

A nota final do mddulo sera a media das notas trimestrais sen redondeo. O redondeo farase na nota resultante da media.

Perda dereito & avaliacidn continua. No suposto de perda de dereito a avaliacidén continua no mddulo, o alumno/a mantera o dereito a un exame
final en convocatoria extraordinaria
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6. Procedemento para a recuperacion das partes non superadas

6.a) Procedemento para definir as actividades de recuperacion

Para a recuperacién de cada avaliacion non superada durante o periodo ordinario, poderan programaranse segun a modalidade da avaliacién, as
seguintes medidas de recuperacion: actividades de repaso e traballos de forma individualizada que permitan ao alumno/a adquirir as capacidades
ou destrezas non acadadas.

Podera haber proba de recuperacion.

O alumno/a que non supere unha avaliacion parcial, podera presentarse aos exames de recuperacion fixados pola docente que abarquen os
contidos minimos das partes que tefia suspensa, asi como entregar os pertinentes traballos ou tarefas que a profesora estime axeitados.

Nesta proba s6 é necesario recuperar as partes non superadas. Se a pesar do proceso de recuperacion, algun alumna/o non superase algunha
avaliacion, tera dereito a unha proba final ordinaria que englobe os contidos minimos das avaliaciéns que tefia suspensas. Nesta proba s6 é
necesario recuperar as partes non superadas.

Para a realizacion das probas escritas non se podera utilizar typex ni calculadora programable. Para la realizacion de la prueba escrita se hara en
boligrafo azul o negro.

Durante a realizacion das diferentes probas escritas, non se podera levar enriba, nin dentro dos petos da roupa, ningun tipo de dispositivo
electronico (mdbiles, reloxos e pulseiras intelixentes, sistemas de audicidn, etc.) nin reloxo analdxico. Para garantir que non se utiliza ningtn
sistema de escoita as persoas aspirantes, de ter o cabelo longo, deberan levalo recollido. En caso de audifonos ou calquera outro dispositivo
necesario por razéns médicas debera presentarse o certificado médico correspondente.

Se durante a realizacion de calquera das probas obxetivas, o alumnado presentase algiin comportamento sospeitoso de estar empregando medios
ilicitos para a superacion da proba (tales como movementos inadecuados, falar con compafieiros ou compafieiras, emprego de chuletas
ousimilares, movil acendido durante a realizacion da proba,que suene el mévil,..) podera serlle retirada a proba nese momento, que non sera
calificada ( e dicir, a nota sera de 0).

Admitirase repeticion das probas obxetivas, inicamente cando exista un xustificante adecuado (como xustificante do médico do centro de salde,
xustificante de operacion quirlrgica, citacion xudicial,..) que acredite a ausencia do alumno/a a clase nas horas nas que deberia realizarse a proba
obxetiva.

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

O alumno con perda do dereito & avaliacién continua do mddulo realizard unha proba obxectiva (proba escrita) de contidos impartidos en el
maodulo. La cualificacion sera de 1 a 10, y para considerar superado el médulo, o alumna/o debera acadar unha nota igual o superior a5 en la
proba escrita.

Sinalar que para o alumnado con perda do dereito & avaliacion continua, terase en conta, tal e como establece o decreto que: O numero de faltas
que implica a perda do dereito & avaliacion continua nun determinado médulo sera do 10% respecto da sua duracion total. Para os efectos de
determinacion da perda do dereito & avaliacién continua, o profesorado valorara as circunstancias persoais e laborais do alumno ou alumna na
xustificacion desas faltas, aceptacion que sera acorde co establecido no correspondente regulamento de réxime interno do centro e que podera
seguir asistindo a clase con caracter presencial salvo en actividades que impliquen riscos tal € como establece a normativa vixente.

O profesorado podera non permitir a realizacion de determinadas actividade ao alumnado que tefian perdido o dereito a avaliacidn continua,
sempre que poidan implicar algun tipo de risco para si mesmos, o resto do grupo ou as instalacion.
Durante a realizacion das diferentes probas escritas, non se podera levar enriba, nin dentro dos petos da roupa, ningun tipo de dispositivo
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electronico (mdbiles, reloxos e pulseiras intelixentes, sistemas de audicidn, etc.) nin reloxo analdxico. Para garantir que non se utiliza ningtn
sistema de escoita as persoas aspirantes, de ter o cabelo longo, deberan levalo recollido. En caso de audifonos ou calquera outro dispositivo

necesario por razéns médicas debera presentarse o certificado médico correspondente.

Se durante a realizacion de calquera das probas obxetivas, o alumnado presentase algiin comportamento sospeitoso de estar empregando
medios ilicitos para a superacién da proba (tales como movementos inadecuados, falar con comparieiros ou compafieiras, emprego de chuletas
ousimilares, movil acendido durante a realizacion da proba,que suene el movil,..) podera serlle retirada a proba nese momento, que non sera

calificada ( e dicir, anota sera0)

-Para a realizacion das probas s6 se podera ter enriba da mesa: boligrafos azuis ou negros non borrables, calculadora non programable.

Admitirase repeticion das probas obxetivas, Unicamente cando exista un xustificante adecuado (como xustificante do médico do centro de saude,
xustificante de operacion quirdrgica citacidn xudicial,..) que acredite a ausencia do alumno/a a clase nas horas nas que deberia realizarse a proba

obxetiva.

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

a) Revisiones trimestrales

Logo da 12 e 22 avaliacion, e en funcion dos resultados obtidos polos alumnos, o profesor do médulo fara unha valoracién critica da programacion,
mediante a analise daqueles aspectos que poidan influir positiva ou negativamente en devanditos resultados como son:

- Caracteristicas do alumnado: capacidade, interese , esforzo, comportamento, asistencia....

- Temporalizacién dos contidos impartidos

- Metodoloxia empregada e actividades realizadas

- Recursos didacticos utilizados
- Criterios de avaliacion aplicados e idoneidad dos instrumento de avaliacion utilizados
Para completar esta anélise e ter en conta todos os puntos de vista é moi importante solicitar a opinion dos alumnos sobre 0 método seguido no

desenvolvemento das clases, as dificultades coas que se puideron atopar, o esforzo realizado, a claridade das explicaciéns e, en xeral, a tarefa
docente do profesor.

As modificacions na programacion que, a xuizo do profesor, poidan derivarse deste proceso de avaliacidn, poderan ser incluidas como propostas
de mellora por parte do profesor no seguimento da programacion, e teranse en conta para a realizacién de programacion do curso seguinte

b) Revision final: Tera lugar ao final do curso e servira para realizar propostas encamifiadas a modificar as programaciones do curso seguinte.
Neste caso seran obxecto de avaliacion aqueles elementos da programacién didactica relacionados coa practica docente e o proceso de ensino.

Os aspectos a revisar son 0s seguintes:

- Seleccion, distribucién e secuenciacion dos contidos.
- |[doneidad da metodoloxia aplicada.

- Valoracién dos materiais e recursos utilizados.

- Validez dos criterios de avaliacion/cualificacion.
As propostas de mellora que poidan xurdir serén incorporadas como propostas de mellora pola docente no seguimento da programacion e seran

tidas en conta ao realizar a progamacion no curso seguinte. O seguimento das programacions de cada médulo empregando a aplicacién de edu.

xunta/programacions
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8. Medidas de atencion a diversidade

8.a) Procedemento para a realizacion da avaliacidn inicial

A observacién do alumnado nas primeiras semanas do curso € fundamental para cofiecer a sua situacién de partida .
Realizarase unha avaliacion inicial que tera por obxectivo avaliar:

-A actitude e motivacion en relacion ao traballo de clase e o traballo persoal;

- atencion ante as explicacions do profesor, preguntas, participacion xeral e esforzo ante as tarefas encomendadas, presentacion en tempo e forma
das mesmas.

-Asistencia e comportamento.
-Cofiecementos e formacion anteriores.

Cofiecida a situacion de partida do alumno/a, tentarase establecer a tempo as medidas oportunas para a consecucion dos obxectivos fixados.

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

Para posibilitar a consecucidn por parte do alumnado dos minimos reflectidos na programacion, propéfiense as seguintes medidas:
- Priorizar o desenvolvemento de determinadas capacidades naqueles alumnos/as que asi o requiran.

- Buscar a comprension dos aspectos esenciais de cada unidade por parte de todo o grupo.

- A profundizacién e o estudo detallado de casos concretos dependera das capacidades individuais de cada alumno/a.

Seguimento do traballo diario e valoracién da evolucion que presente o alumno/a respecto da situacion inicial.

Ademais do exposto anteriormente levarase a cabo a:

- Realizacién de mapas conceptuais, elaboracién de cuestionarios e exercicios practicos.
- Repeticidn das practicas ou simulaciéns

9. Aspectos transversais

9.a) Programacién da educacion en valores

No desenvolvemento do proceso de ensinanza-aprendizaxe estan implicitos o traballo en equipo, a educacién civica, a igualdade de mulleres e

homes (neste punto trabajaremos distintas actividades de igualdad, como proyeccién de distintos videos sobre materia de igualad e violencia de
género) , e a educacion para a convivencia. Tamén se traballaran aspectos tan fundamentais tales como :

-A puntualidade, a honradez, a limpeza, a boa presenza e o bo trato, efc.

-Compafieirismo e respecto aos compafieiros/as e profesores/as

-Coidado do espazo de traballo, do mobiliario € material da aula informatica. -Respecto 6 medio ambiente e 6s valores democraticos.
-Fomento do consumo responsable.

-Cumprimento das medidas de seguridade e satde no traballo.
-Responsabilidade e puntualidade na entrega dos traballos e tarefas encomendados.

-Cumprimento das medidas de seguridade e satde no traballo.
-Responsabilidade e puntualidade na entrega dos traballos e tarefas encomendados.
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9.b) Actividades complementarias e extraescolares

Realizaranse as programadas polo Departamento atendendo as posibilidades orzamentarias e disposion das empresas e profesionais
(economistas e xuristas...) a colaborar co Centro Educativo, entre as que poden estar: asistir a visitas a empresas, viveiros de empresas, camara
de comercio, ou tamén coloquios e charlas informativas de especialistas

10.0utros apartados

10.1) Bibliografia

Libro: "Marketing en la actividad comercial”; Alicia Martinez Garcia,Carmen Ruiz Moya,Joan Escriva Monzo
ISBN: 978-84-486-2424-8. Mc Graw Hill

Libro: "Marketing en la actividad comercial" Maria Eugenia Escudero. EDITEX

Libro: Marketing en la actividad comercial. Paraninfo.

-19-



