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1. Datos identificativos del médulo

Esta programacion se ha realizado para el médulo de Medios de pago internacionales del

Comercio Internacional, del titulo de Técnico Superior de Comercio Internacional, identificado

por los siguientes elementos:

Familia profesional Comercio y marketing
Ciclo formativo Actividades comerciales
Nivel Formacién profesional de grado medio
Referente europeo CINE-3b
Normativa reguladora Orden ECD/73/2013, de 23 de enero, por la que se establece el

curriculo del Ciclo Formativo de Grado Medio correspondiente al

titulo de Técnico en Actividades Comerciales.

Mddulo profesional Marketing en la actividad comercial

Cadigo 1226

Legislacion aplicable

v

Ley Organica 3/2020 de 29 de diciembre por la que se modifica la Ley Organica 2/2006,

de 3 de mayo, de Educacién

Ley Organica 3/2022, de 31 de marzo, de ordenacion e integracion de la Formacion
Profesional.

Real Decreto 1147/2011 de 29 de julio por el que se establece la ordenacion general de la
formacidn profesional del sistema educativo.

El Real Decreto 1688/2011 de 18 de noviembre, por el que se establece el titulo de Técnico
en Actividades Comerciales y se fijan sus ensefianzas minimas (BOE 27/12/11).

La Orden ECD/73/2013, de 23 de enero, por la que se establece el curriculo del Ciclo
Formativo de Grado Medio correspondiente al titulo de Técnico en Actividades Comerciales.
La Orden 10/2014, de 27 de agosto, por la que se establece el Curriculo del Ciclo Formativo
de Técnico en Actividades Comerciales y su aplicacién en la Comunidad Auténoma de La
Rioja.

Orden EDU/8/2019, de 15 de marzo, por la que se regula la evaluacion y acreditacion
académica de las ensefianzas de Formacién Profesional del sistema educativo en la
Comunidad Auténoma de La Rioja.

Resolucién 8/2021, de 10 de mayo, de la Direcciéon General de FP Integrada, por la que se

dictan instrucciones para la evaluacién y acreditacidon académica de las ensefanzas de FP del
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sistema educativo en la CAR.
2. Presentacion del médulo
El médulo de Marketing en la actividad comercial es un médulo muy préctico del ciclo de Técnico
en Actividades Comerciales que pretende, de forma sencilla, proporcionar al alumno
conocimientos bdsicos para la adquisicidn de herramientas y habilidades necesarias para
desempenar funciones de apoyo y colaboracion en la aplicacidn y seguimiento de las politicas
de marketing.
Esta funcidn de apoyo y colaboracion en la aplicacidn y seguimiento de las politicas de marketing
incluye aspectos como los siguientes:
* Andlisis del mercado y el entorno de la empresa.
* Configuracién del sistema de informacion de mercados (SIM).
* Andlisis de las caracteristicas y atributos de productos, servicios y lineas de productos
para su adecuacion a las necesidades y perfil de los clientes.
*  Evaluacion de las oportunidades de mercado para el lanzamiento de un producto o
servicio.
* Aplicacién de técnicas de marketing para la venta y distribucién de productos.
* Calculo del precio de venta del producto.
* Seleccién de la forma y/o canal de distribucion de un producto, linea o gama de
productos.
* Seleccién de la politica de comunicacién y promocién del producto, lineas de
productos o marcas.
* Colaboracidn en la aplicacién y control de las acciones del plan de marketing.
¢ Definicion y aplicacion de técnicas de marketing en un pequefio comercio.
Las actividades profesionales asociadas a esta funcion se aplican en:
* El desarrollo, seguimiento y control de las politicas y acciones incluidas en el plan de
marketing de la empresa.
* La definicién, aplicacion y seguimiento de técnicas de marketing en un pequeiio
establecimiento comercial.
A través de contenidos tedricos reforzados mediante casos practicos y actividades, se pretende
conseguir un acercamiento del alumno a su entorno de trabajo real, fundamental en el dmbito
de la formacion profesional. Muchos de los ejemplos con los que se trabaja el médulo, que en

todo momento se intentan relacionar con la actualidad empresarial, pretenden que el alumno
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llegue a conocer las principales actividades de marketing que se desarrollan en una empresa asi
como la dindmica de trabajo diaria.

3. Competencia general del ciclo
Lacompetenciageneraldeestetituloconsisteendesarrollaractividadesdedistribucionycomercializ
aciondebienesy/servicios,y en gestionar un pequefio establecimiento comercial, aplicando las
normas de calidad y seguridad establecidas y respetando la legislacidn vigente.

4. Competencias profesionales, personales y sociales del ciclo a las que contribuye el
madulo

Las competencias profesionales, personales y sociales de este titulo, a las que contribuye el
madulo, son las que se relacionan a continuacién:

i) Ejecutar las acciones de marketing definidas por la organizacion 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 distribucidn y las técnicas de
comunicacion para cumplir con los objetivos fijados por la direccion 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 comunicacién.

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.

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

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

5. Objetivos generales del ciclo formativo a los que contribuye el modulo

Los objetivos generales del Ciclo Formativo de Grado Medio de Actividades Comerciales estan
en el articulo 8 de la Orden 10/2014 de 27 de agosto. Los relacionados con el mddulo de
Marketing en la actividad comercial son:

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
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marketing apropiadas para ejecutar las acciones de marketing definidas por la organizacion
comercial en el plan de marketing.
g) Analizar y utilizar los recursos existentes para el aprendizaje a lo largo de la vida y las
tecnologias de la informacion y la comunicacidn 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 organizacion, 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.

5.1. Objetivos especificos del médulo expresados en resultados de aprendizaje
Los objetivos del mddulo de Marketing en la actividad comercial, es decir los “Resultados del
aprendizaje”, que esperamos consigan nuestro alumnado al finalizar el proceso de ensefianza-
aprendizaje y que estan relacionados con el entorno laboral en el que se desenvolvera la futura
actividad profesional:
Resultado del aprendizaje 1: Identifica el concepto de marketing y su utilidad en la actividad
comercial, analizando sus principales funciones en las empresas y organizaciones.
Resultado del aprendizaje 2: Caracteriza el mercado y el entorno de la empresa, analizando los
principales factores que los conforman y su influencia en la aplicacidon de las acciones de
marketing.
Resultado del aprendizaje 3: Determina el proceso de investigacién comercial y el sistema de
informacién de marketing, analizando las técnicas y los procedimientos aplicables para su
desarrollo.
Resultado del aprendizaje 4: Define las politicas aplicables al producto o servicio, adecuandolo
a las necesidades y perfil de los clientes y a las tendencias del mercado.
Resultado del aprendizaje 5: Determina el método de fijacion del precio de venta del
producto/servicio, teniendo en cuenta los costes, el margan comercial, los precios de la

competencia, la percepcién de valor del cliente y otros factores que influyen en el precio.
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Resultado del aprendizaje 6: Selecciona la forma y el canal de distribucién del producto o linea
de productos, considerando los tipos de intermediarios que intervienen y las funciones que
desarrollan.

Resultado del aprendizaje 7: Identifica las acciones y técnicas que integran la politica de

comunicacion de la empresa u organizacién, analizando las funciones de cada una de ellas.

Resultado del aprendizaje 8: Secuencia el proceso de planificacion comercial, identificando las

fases o etapas del plan de marketing.

6. Contenido de las unidades didacticas
Unidad 1
Introduccidn al marketing
Objetivos

* Identificar la finalidad y las funciones del marketing.

* Diferenciar distintos tipos de marketing.

* Caracterizar los instrumentos del marketing mix.

* Determinar las formas de organizar la funcién comercial.

* Analizar las nuevas tendencias del marketing.

* Identificar el concepto de marketing y su utilidad en la actividad comercial, analizando sus
principales funciones en las empresas y organizaciones, asi como sus principales
instrumentos.

Contenidos

1.- El marketing

2.-Tipos de marketing

3.- El marketing mix

4.- La funcidon comercial en la empresa

5.- Tendencias actuales en marketing.

Resultados de aprendizaje

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

Criterios de evaluacion:

a) Se han comparado las distintas acepciones del término marketing.
b) Se han determinado las funciones del marketing en las empresas, organizaciones a

instituciones sin animo de lucro.



CFGM ACTIVIDADES COMERCIALES

MODULO: MARKETING EN LA ACTIVIDAD COMERCIAL

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,

segln tamafio de la empresa, tipo de actividad y mercado donde opera, entre otros.

9) Se han analizado las nuevas tendencias del marketing gracias a la aplicacién de las nuevas

tecnologias de la informacién y la comunicacion.

Objetivos

Contenidos

Unidad 2

El mercado

Identificar el concepto de mercado, los elementos que lo integran, su estructura y
su funcionamiento.

Comparar los mercados atendiendo a diferentes criterios, identificar los limites del
mercado de caracter territorial, los debidos a las caracteristicas de los consumidores
y los derivados del uso del producto.

Identificar el entorno de la empresa, analizando los factores del microentorno vy el
macroentorno y su influencia en la aplicacion de las politicas de marketing.
Analizar la segmentacidon de mercados, sus objetivos, sus utilidades y los distintos
criterios de segmentacién aplicables.

Diferenciar las distintas estrategias de segmentacion que puede adoptar una
empresa al aplicar sus politicas de marketing.

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.

1.- El mercado

2.- Clasificacion del mercado

3.- Estructura del mercado

4.- El entorno
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5.- Segmentacion de mercados

Resultados de aprendizaje

Caracteriza 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.

Criterios de evaluacidn

a) Se ha identificado el concepto de mercado, los elementos que lo integran, su estructuray
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 microentomo y el
macroentorno y su influencia en la aplicacidn de las politicas de marketing.

e) Se han aplicado técnicas de segmentacién 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 segmentacidon que puede adoptar una
empresa al aplicar sus politicas de marketing.

Unidad 3
El comportamiento del consumidor
Objetivos

* Diferenciar entre compradores particulares y compradores industriales.

* I|dentificar los aspectos que determinan el comportamiento del consumidor.

* Definir las dimensiones del comportamiento del consumidor.

* Distinguir las fases por las que pasa el consumidor en el proceso de decision de
compra.

* Determinar los condicionantes del comportamiento del consumidor.

* Caracterizar las fases del comportamiento de compra del consumidor industrial

* Aplicar técnicas de segmentacion de mercados para dividir el mercado en grupos de
consumidores homogéneos, analizando sus objetivos, sus utilidades y los distintos

criterios de segmentacién aplicables.
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Contenidos

1.- El consumidor

2.- El estudio del comportamiento del consumidor

3.- Proceso de decisidon de compra del consumidor final

4.- Condicionantes externos del comportamiento del consumidor.
5.- Condicionantes internos del comportamiento del consumidor.
6.- El consumidor industrial.

Resultado de aprendizaje

Determina el proceso de investigacion comercial y el sistema de informacién de marketing,
analizando las técnicas y los procedimientos aplicables para su desarrollo.

Criterios de evaluacidn

a) Se ha comprobado la necesidad de informacién que tienen las empresas para la toma de
decisiones, el disefio y la aplicacién 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 informacién 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 informacién secundarias, analizando los
procedimientos para la obtencidn y tratamiento de los datos.

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

Unidad 4
La investigacidon comercial
Objetivos
e Comprobar la necesidad de informacidn que se requiere en la empresa.

* Determinar el concepto de investigacion comercial.

10
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*  Describir el sistema de informacién de marketing.

* Identificar las distintas fases de la investigacién comercial.

* lIdentificar y diferenciar las principales fuentes de informacion.

* Analizar los datos obtenidos en el proceso de una investigacion comercial.

* Elaborary preparar la presentacién del informe de los resultados.

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

Contenidos

1.- La investigacidn comercial, concepto

2.- El sistema de informacién de marketing

3.- El concepto de investigacion comercial

3.- Fases de la investigacion comercial

4.- Las fuentes de informacidn

5.-Técnicas de investigacion

6.- Tratamiento y analisis de datos

7.- Elaboracion y presentacion del informe de resultados

Actividades aprendizaje y evaluacion

Determina el proceso de investigacion comercial y el sistema de informacién de marketing,
analizando las técnicas y los procedimientos aplicables para su desarrollo.

Criterios de evaluacidn

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

b) Se ha clasificado la informacidn, 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 informacién 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 investigacién 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.

11
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f) Se han identificado las fuentes de informacién secundarias, analizando los
procedimientos para la obtencidn y tratamiento de los datos.
9) Se han identificado las fuentes de informacién primarias, analizando las técnicas de
investigacion cualitativa aplicables para la obtencidn de los datos.
h) Se han utilizado aplicaciones informaticas para la obtencidn, tratamiento, analisis y
archivo de informacion relevante para la empresa.
Unidad 5
El producto
Objetivos
* I|dentificar los atributos del producto o servicio.
* Elaborar y actualizar una base de datos de los productos, lineas y referencias y
desarrollar informes sobre los productos.
* Diferenciar las ventajas competitivas de la marca.
* Realizar andlisis comparativos de los productos o servicios competidores.
* Secuenciar el ciclo de vida del producto y analizar las distintas etapas.
* Definir las estrategias comerciales en la politica del producto segun el ciclo de vida.
* Elaborar informes sobre los productos o servicios.
*  Definir las politicas aplicables al producto o servicio con el fin de adecuarlo a las
necesidades y al perfil de los clientes y a las tendencias del mercado.
Contenidos
1.- El producto. Concepto
2.- El producto como estrategia de marketing
3.- Clasificacidn de los productos
4.- La dimensién del producto.
5.- Gestidon y seguimiento del surtido
6.- La marca
7.- El ciclo de vida del producto.
8.- Estrategias en la politica del producto
9.-Técnicas para analizar el producto

Resultados de aprendizaje

Define las politicas aplicables al producto o servicio, adecuandolo a las necesidades y perfil de los

clientes y a las tendencias del mercado.

12
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Criterios de evaluacidn:

a) Se han identificado los atributos del producto o servicio, seglin su naturaleza, su utilidad y
las necesidades que puede satisfacer, los motivos de compra y la percepcién 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 harealizado un analisis comparativo del producto o servicio con otros de la competencia,
comparando caracteristicas técnicas, utilidades, presentacidon, marca y envase, entre otros.

d) Se hasecuenciado el ciclo de vida de un producto, analizando las distintas etapas por las que
atraviesa y las acciones de marketing aplicables en cada fase.

€) 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 dientes a los que va dirigido.

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

Unidad 6
El precio
Objetivos

* Identificar los factores que influyen en el precio de venta de un producto.

* l|dentificar la normativa legal vigente relativa a los precios de los productos y
servicios.

* Calcular el precio de venta del producto aplicando un margen comercial concreto y
analizar sus variaciones.

* Calcular el margen comercial bruto del producto.

* Comparar el precio del producto o servicio que se comercializa con los de la
competencia y analizar las causas de las diferencias.

* Analizar la elasticidad de la demanda del producto.

13
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* Definir estrategias en politica de precios valorando los costes, el ciclo de vida del
producto, los precios de la competencia, los motivos de compra y la percepcidn de
los clientes

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

* Elaborar informes sobre precios utilizando la aplicacién informatica adecuada.

Contenidos

1.- El precio

2.- El concepto de precio

3.- Condicionantes en la fijacién del precio
4.- Componentes del precio

5.- Métodos de fijacion de precios.

6.- Estrategias de fijacion de precios

Resultados de aprendizaje

Determina el método de fijacién del precio de venta del producto/servicio, teniendo en cuanta
los costes, el margan comercial, los precios de la competencia, la percepcidn de valor del cliente
y otros factores que influyen en el precio. Elabora informes sobre precios utilizando la aplicacion
informatica adecuada.

Criterios de evaluacidn

Se han identificado los factores que influyen en el precio de venta de un producto, considerando
costes de fabricacion y distribucidn, comisiones, margenes, ciclo de vida, precios de la
competencia y tipo de clientes, entre otros.
a) Se haidentificado la normativa legal vigente relativa a precios de los productos y servicios,
para su aplicacidn en la politica de precios de la empresa.
b) Se ha calculado el precio de venta del producto a partir de los costes de fabricacion y
distribucién, aplicando un determinado margen comercial.
c) Se ha analizado el electo de una variacion en los costes de fabricacidn y distribucién sobre
el precio de venta final del producto.
d) Se ha calculado el margen comercial bruto del producto, a partir del analisis de los

componentes del coste total, el punto muerto y ta tendencia del mercado.

14
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e) 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.

f) Se ha comparado el precio del producto o servicio que se comercializa con tos de la

competencia, analizado las causas de las diferencias

9) 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 compray la percepcion

del valor de los clientes y otros.

h) Se han elaborado informes sobre precios de productos, servicios o lineas de productos,

utilizando la aplicacién informatica adecuada.

Objetivos

Contenidos

Unidad 7

La distribucion

Identificar las funciones de la distribucién comercial.

Identificar distintas formas de venta, en funcidn del sector, el tipo de producto y el
tipo de cliente.

Reconocer los canales de distribucién comercial en funcién del ndmero vy tipo de
intermediarios.

Comparar las distintas estructuras y formas de distribucion comercial.

Comparar las posibles estrategias de distribucion para distintos productos.
Diferenciar distintos tipos de intermediacidon comercial.

Analizar los diferentes métodos de venta y distribucién online.

Calcular el coste de distribucion del producto.

Elaborar informes sobre distribucién comercial.

1.- La distribucién como variable de marketing

2.- Canales de distribucion

3.- Factores que condicionan el canal de distribucion

4.- Los intermediarios.

5.- Métodos de venta.

6.- Estrategias de distribucion.

7.- Los costes de distribucion

8.- El marketing en el punto de venta
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Resultados de aprendizaje

Selecciona la formay el canal de distribucion del producto o linea de productos, considerando los

tipos de intermediarios que intervienen y las funciones que desarrollan.

Criterios de evaluacion:

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 funcién del sector, tipos de producto y
tipo de cliente, diferenciando la venta tradicional, el autoservicio y la venta sin tienda.

c) Se han reconocido los canales de distribucién comercial en funcidn del nimero y tipo de
intermediarios que intervienen y las funcionéis que desempenan.

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 distribucion del producto, teniendo en cuenta los coties de
transporte, seguro, almacenamiento, comisiones, margenes y financieros.

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

9) Se han diferenciado distintos tipos de contratos de intermediacién comercial para
formalizar la relacién entre el fabricante y los distribuidores del producto.

h) Se han elaborado informes sobre distribucion comercial, a partir del andlisis de tos
costes, tiempos, intermediarios disponibles y estrategias viables, utilizando la aplicacién
informatica adecuada.

Unidad 8
La comunicacién comercial
Objetivos

* Diferenciar los distintos tipos de acciones que integran el mix de comunicacién de la
empresa.

* Caracterizar las funciones de la publicidad y los medios y soportes mas habituales.
Caracterizar las acciones aplicables dentro de la politica de relaciones publicas de

una empresa u organizacion.
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* Identificar las técnicas de promocién de ventas mas utilizadas en las empresas de
distribucién.

* Determinar las caracteristicas de la venta personal.

* Identificar las acciones y técnicas que integran la politica de comunicacién de la
empresa organizacion, analizando las funciones de cada una de ellas.

¢ Identificar las técnicas de marketing directo mas utilizadas.

Contenidos

1.- La comunicaciéon como variable de marketing

2.- El proceso de comunicacidn: elementos y herramientas.

3.- La publicidad

4.- Las relaciones publicas

5.- La promocién de ventas

6.- La venta personal

7.- El marketing directo

Resultados de aprendizaje

Identifica las acciones y técnicas que integran la politica de comunicacién de la empresa u

organizacidn, analizando las funciones de cada una de ellas.

Criterios de evaluacion:

a)

b)

c)

d)

e)

f)

g)

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

Se han establecido los objetivos de la politica de comunicacidn segun el publico objeto y
las estrategias empresariales.

Se han caracterizado las funciones de !a publicidad y los medios y soportes mas
habituales.

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

Se han identificado las técnicas de promocién de ventas mas utilizadas por las empresas
de distribucidn.

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

Se ha caracterizado la venta personal, sus objetivos y caracteristicas diferenciadoras como

instrumento de comunicacidn comercial de respuesta inmediata.
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h) Se han identificado las técnicas de marketing directo mas utilizadas.
i) Se han seleccionado las acciones de comunicacién y promocién mds adecuadas para

lanzar un producto al mercado o prolongar su permanencia en el mismo.

Unidad 9
El Plan de Marketing
Objetivos

* Identificar las funciones de la planificacion comercial en la empresa, y establecer las
etapas y el contenido del proceso de elaboracion del plan de marketing.
Establecer los datos o la informacidn basica, asi como fijar los objetivos y analizar las
estrategias de marketing idéneas para elaborar el plan de marketing.

* Definir acciones relativas a las politicas de marketing, y las relaciones entre las
mismas.

*  Prever procedimientos para realizar el seguimiento y control de las politicas del plan
de marketing, obteniendo la informacidn necesaria.

* Comparar los resultados obtenidos con los objetivos previstos, elaborando los
informes de control y evaluacién del plan de marketing.

* Secuenciar el proceso de planificacion comercial, identificando las fases o etapas del

plan de marketing.

Contenidos
1.- La planificacidon de marketing: finalidad y objetivos.
2.- Caracteristicas y utilidades de un plan de marketing.
3.- Estructura del plan de marketing
4.- Analisis de la situacion: analisis interno y externo. Analisis DAFO.
5.- Las previsiones de ventas
6.- Fijacion de los objetivos
7.- Estrategias de marketing
8.- Definicion de las acciones y politicas del marketing mix.
9.- Ejecucidn del plan de marketing

10.-Seguimiento de las politicas del plan de marketing.
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Resultados de aprendizaje

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

marketing.

Criterios de evaluacion:

a)

b)

d)

e)

f)

g)
h)

Se han identificado las funciones de la planificacion comercial en la empresa vy la utilidad
y el contenido del plan de marketing,

Se han establecido las etapas o fases del proceso de elaboracién del plan de marketing.
Se han establecido los datos o la informacidn de base que sera objeto de analisis para
elaborar el plan de marketing.

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

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

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

Se han comparado los resultados obtenidos con los objetivos previstos.

Se han elaborado informes de control y evaluacién del plan de marketing.

Actividades de refuerzo o recuperacion

Las actividades de refuerzo son aquellas que tienen en cuenta los diferentes estilos y ritmos de

aprendizaje y permiten optar, afianzar y progresar de forma individual al alumnado. Las

actividades de recuperacion son aquellas disefiadas para aquellos alumnos que no han realizado

satisfactoriamente las de evaluacién. Una vez analizados los fallos y sus motivos, se ofrece al

alumnado la posibilidad de reelaborar sus conocimientos y extraer nuevas conclusiones que no

habia conseguido anteriormente.

Dependiendo de la naturaleza de la Unidad se proponen como actividades individuales:

Elaboracién de esquemas y cuadros de aquellas materias de menor contenido practico

que permitan al alumnado tener una visidon clara y un punto de referencia para mayor
profundizacién si fuere necesario: Realizacion de ejercicios de autoevaluacién y resolucion

de casos practicos.
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e Analisis de elementos conceptuales a través de casos reales mediante la confeccién de un

resumen o de practicas en clase.

e  Confeccidn de comentarios o resumenes de algun tema expuesto, de una posible charla

de personal especializado en algunas cuestiones de interés, de videos sobre la materia,

estudios especificos, estadisticas oficiales, etc.

e  Exposicion oral de alguno de los contenidos derivados de las actividades anteriores, en

particular aquéllas que les sirvan al mismo tiempo para coger desenvoltura en la comunicacién

asertiva en situaciones reales

e lecturas recomendadas.

7. Temporalizacién

La duracién de este médulo es de 160 horas.

La temporalizacidn se hara por trimestres y unidades didacticas y serad la siguiente:

Primer trimestre

Unidad 1 Introduccion al marketing 18
Unidad 2 El mercado 12
Unidad 3 El comportamiento del consumidor 14
Segundo trimestre
Unidad 4 La investigacién comercial 14
Unidad 5 El producto 18
Unidad 6 El precio 14
Tercer trimestre
Unidad 7 La distribucién 14
Unidad 8 La comunicacién comercial 20
Unidad 9 El plan de marketing 16
NOTA:
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Las 20 horas restantes hasta las 160 horas totales del mddulo son horas destinadas a las
diferentes pruebas de evaluacion que tienen lugar a lo largo del curso. Asi como a actividades de
aplicacion que presenten mayor dificultad
En algin momento podria modificarse el orden de las unidades didacticas debido a las
necesidades de comprension y mayor facilidad de aprendizaje del alumno.

8. Materiales y recursos didacticos

El manual que se va a utilizar es el de Marketing en la actividad comercial de Mc Graw Hill. ISBN:

978-84-481-9358-4

Asi mismo y para complementar la informacién del manual, se usaran:

- Recortes de articulos aparecidos en webs, prensa o revistas especializadas

- Videos

- Ordenador para busqueda de informacidn por parte del alumnado.

Usaremos asi mismo el drea de trabajo en equipo Teams de Microsoft 365.

9. Metodologia

Metodologia
Si los resultados de aprendizaje definen el para qué ensefiar y los contenidos el qué ensefiar, la
metodologia se puede definir como aquello que marca el cdmo ensefiar. Lametodologia se
compone de las decisiones que se han de tomar para orientar en el aulael proceso de ensefianza—
aprendizaje.
El principio general que subyace a la metodologia educativa en la formacién profesionalindica
que se trata de facilitar el trabajo auténomo del alumnado, potenciar las técnicasde indagacién
e investigacidn, asi como la aplicacion y la transferencia de lo aprendidoa la vidareal.

Metodologia didactica
La metodologia en la formacidn profesional gira en torno al saber hacer y estd orientada a la
realizacion de supuestos practicos. Con ello se pretende favorecer en el alumnadola capacidad
para el autoaprendizaje y el trabajo en equipo, donde la labor del profesores la de un mero guia
que facilite los procesos.
Se debe fomentar, en todo momento, la participacion activa del alumnado mediante la
realizacion de trabajos de investigacion, implicacion en debates, expresion de las propias
opiniones y demas actividades que conlleven una contribucidn activa. Se propone una
metodologia basada en breves exposiciones tedricas acerca de técnicas y procedimientos

fundamentales, seguidas de supuestos practicos contextualizados en el sector profesional. Se
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pretende que los alumnos sean capaces de utilizar las herramientas de consulta y aprendizaje
necesarias, mas que memorizar todos los pasospara llevar a cabo un supuesto practico concreto.
En este sentido el alumnado debe acostumbrarse a obtener informacidn de distintos manuales
de referencia y medios de comunicacidny a realizar trabajos de campo.
En resumen, se seguira una metodologia activa y participativa que facilite la interaccion,fomente
la responsabilidad sobre el aprendizaje, asegure la motivacién, favorezca la modificacién o
adquisicion de nuevas actitudes, posibilite el desarrollo de habilidades ypotencie la evaluacién
como un proceso de retroalimentacién continua.
10. Evaluacidn y seguimiento
10.1 Estrategias y procedimientos

La evaluacién del alumnado tendra un caracter continuo, personalizado e integrador, que tome
como referencia los objetivos establecidos en esta programacidon. A lo largo del proceso
formativo, se contemplard tres momentos de evaluacion:

e Evaluacidn inicial

e Evaluacion procesual o formativa

e Evaluacién final o sumativa
La evaluacion inicial nos proporciona una informacién de partida de los alumnos con la finalidad
de orientar la intervencion educativa adecuadamente, de forma que el proceso de
ensefianza/aprendizaje pueda adquirir el caracter de individualizacién que se requiera en cada
caso. En la evaluacidon inicial, nos servimos de instrumentos tales como las entrevistas,
cuestionarios, observacion directa... para conocer al alumnado (capacidades y habilidades,
técnicas de trabajo, motivaciones e intereses).
La evaluacién procesual o formativa se realiza a lo largo del propio proceso de ensefianza-
aprendizaje. La evaluacién formativa consiste en constatar el proceso de aprendizaje de cada
alumno, a través de la observacion sistematica por el profesor, con el fin de modificar o reforzar
los contenidos que no hubiesen sido suficientemente asimilados.
La evaluacién formativa de los alumnos se realizara mediante un examen, el seguimiento de sus
trabajos diarios, la entrega de las actividades propuestas por el profesor, resolucién de los casos
practicos, la realizacidn de las actividades finales de cada unidad, exposiciones orales, la
participacién en clase y entrega de cualquier tipo de trabajo en la fecha solicitada por el docente.
Aqui se evaluaran aspectos tales como:

e la participacién
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e El progreso de cada alumno
e Eltipoy grado de aprendizajes adquiridos
e La consecucidn de los resultados de aprendizaje
e Las dificultades halladas en el aprendizaje de los diferentes tipos de contenidos.
La evaluacidn final representa el resultado del seguimiento y la evaluacion de todo el proceso
formativo, en el que valoraremos:
e La participacidn activa
e laevolucién positiva en el desarrollo personal
e La consecucién de los resultados de aprendizaje que se piden en el decreto que regula
el ciclo.
De esta manera quedara evaluado tanto el grado de consecucidon de los resultados de
aprendizaje como la actitud del alumno en el proceso de enseiianza-aprendizaje.
10.2. Instrumentos de evaluacién
v" Observacién sistematica en el aula. La profesora tomara nota en su cuaderno de clase
acerca del comportamiento, actitud, intervenciones y cualquier incidencia o aspecto
relevante que se produzca durante las clases.
v" Cuaderno de trabajo de los alumnos. La profesora revisara y tomara nota del contenido
del cuaderno, que incluira todas las actividades llevadas a cabo durante el curso.
v" Actividades de grupo. Se valorara a este respecto la capacidad de trabajo en equipo,
ademas del resultado del propio trabajo.
v" Pruebas de evaluacién objetivas.
v" Pruebas orales y/o escritas de contenido tedrico-practico.
10.3. Criterios de evaluacidn y calificacién
La valoracion de los instrumentos de evaluacidn sirve para establecer las calificaciones de los
alumnos utilizando criterios de calificacidn: valoracidon de pruebas, practicas, cuestionarios de
visitas, realizacion de actividades, participacidn, etc. Los documentos oficiales de evaluacién en
la ensefianza de ciclos formativos de formacidon profesional quedan recogidos en la Orden
EDU/8/2019, de 15 de marzo. La calificacion tendrd una nota numérica del 1 al 10 y los alumnos
deberan superar cada una de las unidades de programacion. La nota de cada trimestre se
obtendra de la media ponderada, conforme a la siguiente tabla. En cualquier caso, serd el
Departamento el que establezca los porcentajes que se reflejan a continuacidn, asi como los

criterios generales de evaluacién. Han de evaluarse no sélo los contenidos, los procedimientosy
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las actitudes, sino también las destrezas desarrolladas, el empleo de técnicas de trabajo, la
capacidad de analisis y de investigacidn, las exposiciones en clase, etc. Tal y como indica la
normativa vigente sobre evaluacion (Resolucion 8/2021 y Orden EDU8/2019), el proceso de
evaluacidn se realizara en dos evaluaciones parciales trimestrales y dos evaluaciones ordinarias,
es decir: primera evaluacién (diciembre), segunda evaluacién (marzo), primera convocatoria
ordinaria (junio) y segunda convocatoria ordinaria (junio)

La nota obtenida en los exdmenes o pruebas objetivas de la 12 evaluacién, 22 evaluacion y 12
convocatoria ordinaria, supondran el 70% de la nota de la evaluacion, y el otro 30% se obtendra

por las tareas, trabajo diario y participacion en clase.

Criterios de calificacion Procentaje de calificacion
Pruebas escritas/examenes 70%
Tareas, trabajo diario y participacién en clase 30 %

Sin embargo, en la 22 convocatoria ordinaria de junio, la nota obtenida en el examen o prueba
objetiva supondra el 100% de la nota final.
A continuacidn, explico con mas detalle las diferentes evaluaciones mencionadas:

v/ 12 Evaluacién: diciembre = Esta evaluacidn abarcara los 3 primeros temas del médulo.
La calificaciéon que figurard en Racima y en las actas de evaluacidon debe estar expresada en
numeros enteros, por lo que la nota se calculara segin el método del truncamiento.
Sin embargo, la nota de las evaluaciones expresada en numeros enteros tendrd caracter
principalmente orientativo, puesto que para el célculo de la nota media del curso se ponderaran
las notas de cada evaluacién con decimales incluidos.

v/ 22 Evaluacién: marzo - Esta evaluacion abarcard los temas 4 al 6 del médulo.
La calificaciéon en Racima y en las actas de calificacion, se calculara de igual forma que en la 12
Evaluacién, por truncamiento.

v 12 Convocatoria Evaluacién ordinaria: junio
Esta evaluacion abarcard todos los temas que cada alumno tenga no superados hasta ese
momento, es decir, si el alumno ha superado la evaluacién parcial, sélo tendrd que presentarse
a los ultimos temas desarrollados, mientras que, si no supero la evaluacién parcial, los temas

pendientes se sumaran a los ultimos temas.
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La nota de esta evaluacién, tanto en Racima como en las actas, sera la nota media o global del
curso, redondeada. Si el alumno ha ido aprobando cada trimestre, su nota de la primera
ordinaria sera la media de sus evaluaciones trimestrales, considerando todos los decimales en
esas notas parciales. Si en junio se han examinado de todos los temas, la nota de esta
convocatoria sera la nota de ese examen (sin olvidar que en esta convocatoria también se aplican
los porcentajes de 70% examenes y 30% tareas y trabajo diario, tal y como se explica al principio
de este epigrafe).

v/ 22 Convocatoria Evaluacién ordinaria: junio
En esta evaluacién cada alumno se examinard de las evaluaciones que tenga pendientes,
guardandose la nota de aquellas que si haya superado.
Si se estima oportuno, para facilitar la evaluacidn positiva del alumno, podra realizar pruebas
parciales eliminatorias a mitad de cada uno de los trimestres. Como la realizacién de estas
pruebas no responde a un imperativo legal, se establecera las condiciones y caracteristicas de
estas pruebas y las comunicard al alumnado antes de realizar la prueba correspondiente. Su
realizacion dependerd de si el desarrollo y temporalizacion del mdédulo lo permiten. La
realizacion de estas pruebas no serd obligatoria para los alumnos, que podran decidir no realizar
ningln examen parcial dentro de un trimestre y examinarse en las convocatorias trimestrales
oficiales anteriormente mencionadas. Por esta misma razdn, la ausencia a una prueba parcial de
mitad de evaluacién, incluso justificada, no da derecho a repetirla, el alumno se presentara a
toda la materia en el examen final de evaluacioén.

Tareas y trabajo diario

Cada alumno ird acumulando calificaciones durante el transcurso de cada trimestre por la
realizacion de trabajos y tareas exigidas por la profesora, por su intervencién en debates,
comentarios y preguntas orales en clase, resolucion de dudas de compaiieros, resolucion de
ejercicios, test realizados en la plataforma Teams y en Kahoot, comentarios de noticias y videos
relacionados con el mddulo... Se valorard positivamente tanto su participacion, como la
oportunidad de sus intervenciones. La media de las calificaciones por todos los conceptos citados
supondra el 30% de la nota de la evaluacidn.

En cada evaluacidn, se podra solicitar la presentacion escrita y/u oral de algin trabajo
obligatorio, individual y/o grupal, sobre los contenidos de esta programacion. Dichos trabajos,
segun su complejidad, y si eliminan materia o no en las pruebas escritas objetivas, podran formar

parte del 30% o del 70% de la nota comentados en los puntos anteriores. Se comunicara su
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baremo y criterios de evaluacion/calificacion en cada caso al enunciar las caracteristicas y
requisitos de cada trabajo. La no presentacidn de un trabajo obligatorio en el plazo fijado, sin
la adecuada justificacién, supondra obtener un cero en la nota del trabajo.

Con base en las indicaciones Reglamento de Régimen Interior del centro y las vigentes
normativas, el alumno que no asista al 10% de las horas anuales del maédulo, justificadas o
sin justificar, podra perder el derecho a la evaluacién continua si el profesor lo considera
oportuno. Sélo se consideraran justificantes validos aquellos relacionados con asistencia
médica o cumplimiento de un deber inexcusable, como la asistencia a un juicio, cualquier otro
motivo sera valorado por el profesor e incluso el equipo de profesores del departamento. La
pérdida de la evaluacién continua supondra que el alumno se presente con toda la materia del
modulo a la evaluacion ordinaria, bien sea en primera y/o en segunda convocatoria. En este
caso no seran de aplicacién las posibles notas parciales o por evaluacidn que haya podido
obtener el alumno antes de perder la evaluacidn ni tampoco se aplicaran los porcentajes de
70% y 30% comentados, el alumno obtendra como nota final el 100% de la nota obtenida en
esa prueba escrita final.

El incumplimiento de las normas de conducta establecidas para el aula, tales como la falta de
respeto hacia compaiieros y profesor, etc. serd penalizado segun el Reglamento de Régimen
Interno del Centro (conductas contrarias).

Medidas de recuperacion

Cuando en una evaluacidon parcial no se alcance una calificacién de 5, incluyendo todos los
conceptos anteriormente descritos:
Se decidir3, si lo considera beneficioso para el alumno y en funcion del grado de cumplimiento

de la temporalizacion del médulo, la realizacion de una prueba escrita de recuperacion que

incluird todos los contenidos correspondientes al trimestre correspondiente. Esta prueba

englobard los temas del trimestre a recuperar y no podra ser separada en partes (no se guardan
parciales aprobados a mitad de trimestre, si los hubiera).
La nota de la recuperacién de las pruebas escritas de la primera y segunda evaluacidn serd

nuevamente el 70% de |la nota final, y se guardard el 30% restante evaluado a lo largo de la

evaluacion.

Las actividades que el alumno debera realizar para preparar y superar la prueba de recuperacion,

son todas las que se hayan desarrollado en clase durante la evaluacion. En cualquier caso, se

indicard a los alumnos cuales son las mas importantes para superar la prueba de recuperacion
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y/o propondra otras de refuerzo. De igual forma, estara a su disposicidn para aclarar cualquier
duda que les pueda surgir durante el estudio y preparacidn de dicha prueba, estableciendo un
calendario para ello.

Pérdida de evaluacion la evaluacion continua.

La asistencia a clase es obligatoria y por tanto, en el caso de que algun alumno supere el 10% de
faltas de asistencia a clase justificadas o no debidamente y de acuerdo con el Reglamento del
centro, se considerara que no puede alcanzar los objetivos minimos planteados y podra perder
el derecho a la evaluacién continua. Si asi fuera, para superar la materia deberad acudir a la
prueba de evaluacion ordinaria en 12 y/o 22 convocatoria.

La acumulacién de tres retrasos se contabilizard como una ausencia injustificada con fecha del
tercer retraso.

Recuperacion de pendientes

Los alumnos de afios anteriores con este mddulo pendiente deberan realizar una prueba en
diciembre-enero en la que se recogeran los contenidos del médulo. Para aprobar el modulo
tendra que obtener en dicha prueba al menos 5 puntos de 10.
11. Atenciodn a la diversidad
Se aplicard una metodologia que lleve al alumnado a asimilar los conceptos bdsicos necesarios;
reduciendo la simple memorizacién y que permita realizar las actividades practicas
correspondientes.
Las explicaciones impartidas en el aula se presentaran junto con el desarrollo de un nimero
importante de actividades que optimicen el proceso de ensefianza-aprendizaje. Dichas
actividades se estableceran en grado creciente de dificultad, de manera que la ejecucidn de una
sirva de base para la siguiente y, ademas, sirvan al alumno y al profesor como indicador para
conocer el grado de consecucién de los objetivos.
Trataremos de no limitar el aprendizaje del alumnado, para ello se programaran actividades o
trabajos de ampliacién para los alumnos mas aventajados y de refuerzo para los que deban
recuperar conceptos que no dominan.

12.Actividades complementarias y extraescolares
Las actividades complementarias y extraescolares se programaran en consenso con el
departamento, teniendo en cuenta los siguientes objetivos:

v Interesar al alumnado en su propio proceso educativo.

v" Desarrollar su espiritu critico.
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v’ Lograr su implicacién en el &mbito de la cultura.

v Promover en la Comunidad Educativa el sentido de la responsabilidad y la colaboracién.
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