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IDENTIFICACION DEL MODULO

Profesor Curso Afio
Raquel Bariego Pallin 1° 2025/2026
Duracion Equivalencia en créditos ECTS Caodigo
204 horas (6 horas/semana) 1226

UNIDAD DE COMPETENCIA (Estandar de competencia):

UCO0995_2: Realizar encuestas y/o entrevistas utilizando las técnicas y procedimientos establecidos
UCO0241_2: Ejecutar las acciones de servicio de atencién al cliente, consumidor y usuario.

UC1007_3: Obtener y elaborar informacion para el sistema de informacion de mercados.
UCO0239_2: Realizar la venta de productos y/o servicios a través de los diferentes canales de comercializacion.

OBJETIVO BASE:

Desarrollar actividades de distribucion y comercializacién de bienes y/o servicios, y en gestionar un pequefio establecimiento comercial, aplicando las normas de calidad y
seguridad establecidas y respectando la legislacién vigente.

LEGISLACION GENERAL:

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

Real Decreto 659/2023, de 18 de julio, por el que se desarrolla la ordenacion del Sistema de Formacién Profesional.

DECRETO 25/2024, de 21 de noviembre, por el que se establece el curriculo de los ciclos formativos de grado medio, correspondiente a la oferta de grado D y nivel 2 del
Sistema de Formacién Profesional, conducentes a la obtencion del titulo de Técnico, en la Comunidad de Castilla'y Leon.

DECRETO 24/2024, de 21 de noviembre, por el que se establece el curriculo de los ciclos formativos de grado superior, correspondiente a la oferta de grado D y nivel 3
del Sistema de Formacién Profesional, conducentes a la obtencion del titulo de Técnico Superior, en la Comunidad de Castilla y Le6n.

ORDEN EDU/1285/2024, de 26 de noviembre, por la que se establece el curriculo de los ciclos formativos de grado basico, correspondiente a la oferta de grado D y
nivel 1, del sistema de formacién profesional, conducente a la obtencion de los titulos de Técnico Basico y Graduado en Educacién Secundaria Obligatoria, en la
Comunidad de Castillay Le6n

Proyecto de decreto por el que se establece el curriculo de los cursos de especializacion de grado medio y de grado superior, correspondiente a la oferta de grado e,
niveles 2 y 3 del sistema de formacion profesional, conducentes a la obtencién de los titulos de especialista y de méaster de formacién profesional, en la comunidad de
castilla y leon.

Proyecto de Orden, por la que se desarrolla la formacion en empresa u organismo equiparado para las ofertas de formacioén profesional de los grados Dy E

del Sistema de Formacidon Profesional en la Comunidad de Castilla'y Leon.

ORDEN EDU/1575/2024, de 23 de diciembre, por la que se regula el proceso de evaluacion del alumnado que curse ensefianzas de grados D y E del sistema de formacién
profesional en la Comunidad de Castilla y Ledn.
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LEGISLACION ESPECIFICA:

REAL DECRETO POR EL QUE SE MODIFICACION DEL DECRETO POR EL QUE | ORDEN AUTONOMICA POR LA QUE SE
ESTABLECE EL TITULO SE ESTABLECE EL TITULO: CONCRETAN ASPECTOS ESPECIFICOS DEL
CURRICULO:

Real Decreto 1688/2011, de 18 de noviembre, por el | Real Decreto 499/2024, de 21 de mayo, por el que se| ORDEN EDU/1365/2024, de 26 de noviembre, por la
que se establece el titulo de Técnico en Actividades | modifican determinados reales decretos por los que se| que se concretan los aspectos especificos del curriculo
Comerciales y se fijan sus ensefianzas minimas. establecen titulos de Formacion Profesional de grado| del Ciclo Formativo de Grado Medio en Actividades
medio y se fijan sus ensefianzas minimas Comerciales en la Comunidad de Castillay Ledn.

COMPETENCIAS PROFESIONALES, PERSONALES Y SOCIALES (COMPETENCIAS PROFESIONALES Y PARA LA EMPLEABILIDAD)
RELACIONADAS CON EL MODULO PROFESIONAL

La formacion del médulo profesional contribuye a alcanzar las siguientes competencias profesionales, personales y sociales detalladas en los apartados siguientes delf
Real Decreto 1688/2011, de 18 de noviembre (BOE 27 de diciembre de 2011):

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

m) Adaptarse a las nuevas situaciones laborales originadas por cambios tecnolégicos 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 comunicacién.

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

fi) Resolver de forma responsable las incidencias relativas a su actividad, identificando las causas que las provocan, dentro del ambito de su competencia y autonomia.
0) Comunicarse eficazmente, respetando la autonomia y competencia de las distintas personas que intervienen en el ambito de su trabajo.

s) Ejercer sus derechos y cumplir con las obligaciones derivadas de su actividad profesional, de acuerdo con lo establecido en la legislacién vigente, participando

activamente en la vida econdmica, social y cultural.

Avenida Requejo 4 - Teléfono 980520 400 - 49012 Zamora
correo electrénico: 49005994 @educa.jcyl.es



mailto:49005994@educa.jcyl.es

IES CLAUDIO MOYANO

@émnta de PROGRAMACION DIDACTICA DE MODULDO:
&P Castilla y Leon MARKETING EN LA ACTIVIDAD COMERCIAL

Consejeria de Educacion

Pagina 3 de 31

OBJETIVOS GENERALES DEL CICLO FORMATIVO RELACIONADOS CON EL MODULO PROFESIONAL

La formacion del médulo profesional contribuye a alcanzar los siguientes objetivos generales del ciclo formativo, detallados en los apartados siguientes del Real Decreto
1688/2011, de 18 de noviembre (BOE 27 de diciembre de 2011):
g) Analizar y utilizar los recursos existentes para el aprendizaje a lo largo de la vida y las tecnologias de la informacion y la comunicacion para aprender y actualizar sus
conocimientos, reconociendo las posibilidades de mejora profesional y personal, para adaptarse a diferentes situaciones profesionales y laborales.

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

I) 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 comunicacion, 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.
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RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE EVALUACION

RA CE

RAZ1: Identifica el concepto de a. Se han comparado las distintas acepciones del término marketing
marketing y su utilidad en la actividad b. Se han determinado las funciones del marketing en las empresas, organizaciones e instituciones sin animo de lucro.
comercial ~analizando sus principales ¢ ge han detallado los distintos tipos de marketing, analizando sus caracteristicas diferenciadoras.
funciones en las empresas Y d : . . . . . .
. Se han caracterizado los instrumentos de marketing—mix, analizando los principales elementos que los integran.

organizaciones. ) . L o . .
€. 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 organizacién del departamento de marketing, segin tamafio de la
empresa, tipo de actividad y mercado donde opera, entre otros.

0. Se han analizado las nuevas tendencias del marketing gracias a la aplicacion de las nuevas tecnologias de la
informacion y la comunicacion.

RAZ2: Caracteriza el mercado y el a. Se ha identificado el concepto de mercado, los elementos que lo integran, su estructura y su funcionamiento.
entorno de la empresa, analizando los b. Se han comparado los mercados atendiendo a diferentes criterios

principales factores que los conformany sUl ¢ se han identificado los limites del mercado de caracter territorial, los debidos a las caracteristicas de los
influencia en la aplicacion de las acciones| consumidores y los derivados del uso del producto.

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

€. 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 segmentacién aplicables.

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

0. Se ha interpretado el proceso de decision de compra del consumidor, analizando las distintas fases y las variables
gue influyen en el mismo. h. Se han diferenciado los determinantes internos y externos que inciden en el comportamiento de|
compra del consumidor
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RA3: Determina el proceso de
investigacion comercial y el sistema de
informacion de

marketing, analizando las técnicas y los
procedimientos aplicables para su
desarrollo.

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.

. Se ha clasificado la informacion, atendiendo a criterios tales como la naturaleza de los datos, el origen y la

disponibilidad de los mismos.

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

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

€. Se han diferenciado las fuentes de informacién internas y externas, primarias y secundarias, de las que se pueden
obtener los datos

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

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

h. Se han utilizado aplicaciones informaticas para la obtencion, tratamiento, anlisis y archivo de informacion

relevante para la empresa

RAA4: Define las politicas aplicables al
producto o servicio, adecuandolo a las
necesidades y perfil de los clientes y a
las tendencias del mercado.

a. Se han identificado los atributos del producto o servicio, segin 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 informacién relevante de cada producto

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

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

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

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

0. Se han elaborado informes sobre productos, servicios o lineas de productos, utilizando la aplicacion informatica
adecuada
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RA5: Determina 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 percepcion de valor del cliente y otros
factores que influyen en el precio.

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

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

la politica de precios de la empresa.

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

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

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

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

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

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

I. Se han elaborado informes sobre precios de productos, servicios o lineas de productos, utilizando la

aplicacién informatica adecuada
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RABG6: Selecciona la formay el canal

de distribucién del producto o linea de
productos, considerando los tipos de
intermediarios que intervienen y las
funciones que desarrollan.

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

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

C. Se han reconocido los canales de distribucion comercial en funcién del niGmero y tipo de intermediarios que
intervienen y las funciones que desempefian

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

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

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

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

h. Se han elaborado informes sobre distribucion comercial, a partir del analisis de los costes, tiempos,
intermediarios disponibles y estrategias viables, utilizando la aplicacién informética adecuada.

RA7: Identifica las acciones y técnicas
que integran la politica de comunicacion
de la empresa u organizacion,
analizando las funciones de cada una de
ellas.

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

b. Se han establecido los objetivos de la politica de comunicacién segin el publico objetivo y las estrategias
empresariales.

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

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

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

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

0. Se ha caracterizado la venta personal, sus objetivos y caracteristicas diferenciadoras como instrumento de
comunicacién comercial de respuesta inmediata.

h. Se han identificado las técnicas de marketing directo mas utilizadas.
i. Se han seleccionado las acciones de comunicacion y promocion mas adecuadas para lanzar un producto al
mercado o prolongar su permanencia en el mismo.
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RAS8: Secuencia el proceso de
planificacién comercial, identificando las
fases o etapas del plan de marketing.

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

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

C. Se han establecido los datos o la informacién de base que sera objeto de analisis para elaborar el plan de
marketing.

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

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

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

0. Se han comparado los resultados obtenidos con los objetivos previstos.

h. Se han elaborado informes de control y evaluacion del plan de marketing
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CONTENIDOS BASICOS extraidos del RD que regula el titulo (Se incluyen los contenidos que se desarrollaran a través de las unidades de
trabajo):

Identificacion del concepto de marketing y sus funciones:

— Concepto y contenido del marketing.

— Origen y evolucién del concepto.

— Funciones del marketing en la empresa y en la economia.

— Tipos de marketing.

— Los instrumentos y politicas de marketing—mix.

— El marketing en la gestion de la empresa.

— Orientacion de la actividad comercial de la empresa.

— Organizacion del departamento de marketing de una empresa atendiendo a diferentes criterios. Estructura y organigramas.
— Tendencias actuales del marketing. Aplicacién de las nuevas tecnologias. El marketing en Internet.
Caracterizacion del mercado y el entorno de la empresa:

— El mercado. Concepto, caracteristicas y elementos del mercado. Funciones del mercado. Limites del mercado.
— Clasificacion de los mercados atendiendo a distintos criterios.

— Estructura del mercado: mercado actual y potencial.

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

— Factores del microentorno.

— Variables del macroentorno.

— Segmentacién del mercado. Concepto y objetivos. Criterios de segmentacion.

— El estudio del comportamiento del consumidor.

— El proceso de decision de compra del consumidor final.

— Determinantes internos del comportamiento de compra.

— Determinantes externos del comportamiento de compra.

— El proceso de decision de compra del consumidor industrial.

Determinacion del proceso de investigacion comercial y sistemas de informacion de marketing (SIM):
— La necesidad de informacién en la empresa.

— Tipos de datos.
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— Fuentes de informacion internas y externas, primarias y secundarias.

— El sistema de informacién de marketing (SIM).

— La investigacién comercial. Concepto y caracteristicas. Tipos de estudios. Aplicaciones de la investigacién comercial.
— Fases de un proceso de investigacion comercial.

— Fuentes de informacion secundarias.

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

— Fuentes primarias. Técnicas de investigacion cuantitativa: la encuesta. Tipos de encuestas. El cuestionario. El muestreo. Seleccién de la muestra.
— El trabajo de campo en la investigacion comercial.

— Tratamiento y andlisis de datos.

— Elaboracién del informe y presentacion de los resultados.

Definicidn de las politicas aplicables al producto/servicio:

— El producto como instrumento de marketing.

— Atributos de un producto.

— Clasificacion de los productos atendiendo a distintos criterios.

— La dimensidn del producto. Gama y lineas de productos, familias y categorias.
— Analisis de la cartera de productos/servicios 0 marcas de una empresa.

— El ciclo de vida del producto. Concepto y fases.

— Estrategias en politica de productos.

— Aplicacion del marketing a los servicios. Estrategias y gestién de los servicios.
— La marca. Concepto, finalidad y regulacion legal. Tipos de marcas.
Determinacion del método de fijacion del precio de venta del producto/servicio:
— El precio del producto como instrumento de marketing.

— Factores que condicionan el precio de un producto.

— Componentes del precio de un producto o servicio. Costes y margenes.

— Métodos de fijacion de precios a partir del coste.

— Métodos de fijacion de precios basados en la competencia.

— Métodos de fijacion de precios basados en la demanda de mercado.

— Estrategias en politica de precios.

— Estrategias de precios psicolégicos.
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— Calculo de costes y del precio de venta del producto, utilizando la hoja de calculo.
Seleccion de la forma y canal de distribucion del producto o linea de productos:
— La distribucion comercial como instrumento de marketing.

— Canales de distribucion. Concepto, estructura y tipos.

— Los intermediarios comerciales. Funciones y tipos de intermediarios.

— Los comerciantes mayoristas.

— El comercio minorista.

— Factores que condicionan la eleccion de la forma y canal de distribucion.

— Formas comerciales de distribucion: comercio independiente, asociado e integrado.
— Formas de intermediacion comercial.

— La franquicia.

— Estrategias de distribucion. Relacion del fabricante con la red de venta.

— Los costes de distribucién. Estructura y célculo.

Identificacion de las acciones y técnicas que integran la politica de comunicacion:
— La comunicacion como instrumento de marketing.

— El proceso de comunicacion comercial. Elementos basicos.

— El mix de comunicacion: tipos y formas.

— Objetivos de las politicas de comunicacion.

— La publicidad.

— Las agencias de publicidad.

— El briefing del producto.

— La eficacia publicitaria

— Las relaciones publicas.

— La promocién de ventas.

— El merchandising.

— La venta personal.

— El marketing directo.

— El marketing online.
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Secuenciacion del proceso de planificacién comercial:

— La planificacién de marketing: finalidad y objetivos.

— Caracteristicas y utilidades del plan de marketing.

— Estructura del plan de marketing. Fases en su elaboracién.

— Analisis de la situacién: analisis interno y externo. Analisis DAFO.
— Fijacion de los objetivos que se pretenden conseguir.

— Definicion de las acciones y politicas del marketing—mix.

— Presupuesto.

— Ejecucién del plan de marketing.

-Seguimiento de las politicas del plan de marketing

UNIDADES DE TRABAJO

Temporalizacién y secuenciacion

TRIM. UNIDADES HORAS | COMIENZO | FIN

UTO: Presentacion del médulo. 1 15/09/2025 15/09/2025
Hor;s 67 UT1: Introduccién al marketing 20 16/09/2025 08/10/2025
UT2: El Mercado 22 09/10/2025 05/11/2025
UT3: El comportamiento del consumidor 24 06/11/2025 03/12/2025
UT4: La investigacion comercial 23 04/12/2025 16/01/2026
2 UT5: El producto 23 17/01/2026 12/02/2026
Horas 83 ™ ;16 El precio 23 13/02/2026 | 12/03/2026
UT7: La distribucion 17 13/03/2026 10/04/2026
3 UT8: La politica de comunicacion 15 11/04/2026 04/05/2026
Horas 68| UT9: El plan de marketing 23 05/05/2026 31/05/2026
Repaso global, exdmenes finales y plan de marketing 13 01/06/2026 17/06/2026

1/2/3 FFE (las horas son las que corresponden al modulo)
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UNIDADES DE TRABAJO
Relacion de los resultados de aprendizaje con las unidades de trabajo FFE
uTl uT2 uT3 uT4 uT5 uT6 uT7 uT8 uT9
RA1 X
RA2 X X
RA3 X
RA4 X
RA5 X
RA6 X
RA7 X
RA8 X
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METODOLOGIA

organizativos, con el fin de que el alumnado adquiera una visién global de los procesos productivos propios de la actividad profesional correspondiente. Para ello se
empleara una metodologia:

- Participativa, en la que el alumno sea el que marque la pauta de desarrollo de cada uno de los temas, a partir de sus propias iniciativas, interrogantes, dudas, etc.
relacionados con el tema.

- Personalizada, en la medida que sea posible se atenderan las diferentes dificultades de aprendizaje de los alumnos. El

- Al comienzo del curso, el profesor presentara a los alumnos la programacion general del moédulo. La explicacion incluird objetivos, contenidos, reglas de
comportamiento, organizacion de actividades y procedimientos de evaluacion y calificacion.

- El profesor iniciara cada una de las unidades tratando de averiguar las ideas y conocimientos previos que posee el alumnado sobre los contenidos que hay que tratar
Y que son necesarios para abordar la nueva unidad. Ademads, se hara una introduccién motivadora por parte del profesor a la unidad de trabajo, dando una vision global
de los contenidos, contextualizando los mismos dentro del esquema general del médulo y poniendo de manifiesto la utilidad de los nuevos aprendizajes en el mundo
profesional.

-Posteriormente habra una exposicion oral por parte del profesor de los contenidos (conceptuales y procedimentales) del apartado a tratar hasta la total comprensién y
haciendo hincapié en los contenidos minimos mas importantes. Facilitando a los alumnos material grafico. La exposicion promovera la participaciéon del alumnado en el
proceso de aprendizaje; para ello la exposicion del profesor ira cargada de preguntas que van surgiendo a lo largo del desarrollo de la unidad, unas preguntas seran
respondidas por el profesor y otras por los alumnos. El objetivo en este caso es fomentar la capacidad de aprender por si mismo y de trabajar en equipo. El profesor
facilitara al alumnado practicas basadas en hechos reales con el fin de que el alumno se capacite para el mercado laboral.

-A continuacion, se llevaran a cabo actividades de ensefianza aprendizaje con el fin de consolidar y profundizar los contenidos y procedimientos. Se apoyaran en el
material facilitado por el profesor (apuntes, ejercicios y diapositivas), asi como revistas técnicas, manuales, bibliografia de aula y consultas

on-line en internet. Fomentando la investigacién, resolucién de conflictos por parte de los alumnos. Muchas de estas actividades se realizaran en grupo con el fin de que
los alumnos aprendan a trabajar en convivencia

-El profesor fomentara que los alumnos expongan sus dudas y sugerencias, posibilitando asi su participacion y buscando su motivacion. Adicionalmente, se provocara a
los alumnos para que desarrollen su capacidad critica, alentandolos para que rebatan aquellos argumentos que no consideren adecuados y debatan explicaciones o
procedimientos alternativos para solventar las cuestiones que se les planteen. En todo momento se fomentard el respeto hacia las opiniones de los demas compafieros.
- En el ambito didactico son muy importantes actividades tales como: recopilar en bibliografia, revistas técnicas, manuales, ayuda en linea, prensa e internet, informacion
referente a la unidad de trabajo y saber manejarla, interpretarla para adquirir conocimientos y si procede exponer conclusiones al resto de compafieros/as. Esto Ultimo
fomentara el desarrollo de las capacidades de comunicacion y participacion. En lo relativo al empleo de las TIC, cabe destacar que el desarrollo de los contenidos de
este mdodulo precisa de la aplicacion habitual de las estas tecnologias para la busqueda y tratamiento de la informacion, por lo que sera necesario usar procesador de

textos, hoja de calculo y creador de presentaciones, y disponer de conexion a internet para consultar paginas de recursos relacionadas con los contenidos del modulo.
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RECURSOS DIDACTICOS Y MATERIALES

Ademas del uso de las TIC como viene expresado en el punto 6, es conveniente disponer de un conjunto de materiales de referencia para la consulta y manejo por parte
del profesor y del alumnado.

Entre estos materiales, ademas de la bibliografia que se relaciona en parrafos posteriores, cabe citar:

- Programas informaticos: procesador de textos, creador de presentaciones, hoja de calculo, programas de edicién y disefio, teams.
- Videoproyector y pizarra digital y pizarra tradicional

- Internet.

- Legislacion relacionada con el médulo.

- Videos sobre los temas tratados

- Anuncios de television, radio y prensa.

La principal bibliografia utilizada para el desarrollo de las clases seré:

Libro recomendado: MARKETING EN LA ACTIVIDAD COMERCIAL. Alicia Martinez Garcia / Carmen Ruiz Moya / Joan Escriva Monzd. Editorial
McGraw- Hill. 2024 ISBN:978-84-486-4209-9

Otra bibliografia: Marketing en la actividad comercial. Ed. Marcombo

TIC

Necesidad de utilizaciéon de aula con equipos, software especializado, acceso a internet utilizacion de
plataformas educativas: Teams, aula virtual
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PROCEDIMIENTO DE EVALUACION

La evaluacion sera continua, se adaptara a las diferentes metodologias de aprendizajes, y debera basarse en la comprobacion de los resultados de aprendizaje en las
condiciones de calidad establecidas por el curriculo. (ORDEN EDU/1575/2024, de 23 de diciembre, por la que se regula el proceso de evaluacion del alumnado que curse
ensefianzas de grados D y E del sistema de formacion profesional en la Comunidad de Castilla y Ledn).

Las sesiones de evaluacion serdn 5: 3 sesiones parciales (primer, segundo y tercer trimestre) y 2 sesiones finales (al final de cada curso).

Para llevar a cabo el proceso de evaluacion se combinaran distintos instrumentos de evaluacién como son actividades y pruebas tanto tedricas como practicas.

Se considerara que el alumno ha superado el modulo si obtiene una calificacion igual o superior a 5 en TODOS los resultados de aprendizaje que forman parte del mismo,
en cuyo caso, se calculara la calificacién siguiendo el porcentaje asignado a cada uno de los resultados de aprendizaje. Todo ello, al objeto de garantizar la verificacion de
la adquisicién de los resultados de aprendizaje de la oferta formativa establecida en el articulo 18 del Real Decreto 659/2023, de 18 de julio.

Instrumentos de evaluacion y forma de calificacion:

- Las pruebas escritas seran tipo test, preguntas a desarrollar y practicos. Se marcara claramente la puntuacién de cada una de las preguntas. En caso de que existan
dos partes diferenciadas como teoria y practica sera obligatorio aprobar ambas partes.

- Se realizaran tareas y proyectos a través de la plataforma formativa del centro, estas se calificaran utilizando rdbricas que estaran a disposicion del alumnado antes de
comenzar la tarea y deberan ser entregadas en fecha y hora acordada.

- Para realizar el redondeo en las notas finales de cada evaluacién se seguira el siguiente criterio; cuando los decimales sean menor a 5 el redondeo se hara a la baja y si
es mayor o igual a 5 se realizara al alza (por ejemplo, si la nota media es 5,6 el redondeo para la nota final sera 6, sies 5,4 sera 5y sies 5,5 sera 6).

Evaluaciones parciales (1%, 22y 32 evaluacion)
Se tendran en cuenta las unidades de trabajo vistas en cada evaluacién y el porcentaje de resultados de aprendizaje vistos hasta ese momento, siguiendo los criterios
citados anteriormente (calificacion igual o superior a 5 en los resultados de aprendizaje).

Evaluaciones finales

- Para la evaluacién final se evaluaran los resultados de aprendizaje no superados en evaluaciones anteriores y para la superacion del médulo profesional se tendran en
cuenta tanto los resultados de aprendizaje superados con anterioridad como el resultado obtenido en los resultados de aprendizaje que estaban pendientes de
superacioén. La nota final del médulo sera la nota media de todos los RA.

Imposibilidad de aplicar la evaluacidn continua

La imposibilidad de aplicar la evaluacién continua se aplicara cuando las faltas de asistencia supongan mas de un 15% de la carga horaria del médulo profesional. Este
hecho sera comunicado por el profesor segun establece el procedimiento reflejado en el RRI.

Avenida Requejo 4 - Teléfono 980520 400 - 49012 Zamora
correo electrénico: 49005994 @educa.jcyl.es



mailto:49005994@educa.jcyl.es

Junta de
wi Castillay Leon

Consejeria de Educacion

IES CLAUDIO MOYANO

PROGRAMACION DIDACTICA DE MODULDO:
MARKETING EN LA ACTIVIDAD COMERCIAL

Pagina 17 de 31

EVALUACION PARCIAL TRIMESTRAL: 1R TRIMESTRE

Esta evaluacion trimestral servira para valorar el progreso del alumnado y adoptar decisiones sobre su proceso de aprendizaje.
Para la calificacion trimestral se consideraran las calificaciones de obtenidas en los instrumentos de evaluacién utilizados.

Las calificaciones obtenidas igualmente tienen que poder demostrar la superacion de los diferentes resultados de aprendizaje.
FFE si hubiese précticas en empresa se ajustaran los porcentajes de cada resultado de aprendizaje con este resultado

INSTRUMENTOS DE EVALUACION

PONDERACION |PONDERACION UTl uT2 uT3 NOTA NOTA POR RA
RA RA PONDERADA 1R TRIMESTRE
ANUALES TRIMESTRALES
RA1(12%) RA1 (50%) Prueba teorico- Nota x 80% + (NOTA x 100)/100
practica (80%) Nota x 20%
Tareas préacticas (20%)
RA2(12%) RA2 (50%) Prueba teérico-practica| Prueba tedrico- | Nota x 40% + (NOTA x 100)/100
(40%) practica (40%) | Nota x 40% +
Tareas préacticas (10%)| Tareas Nota x 10% +

practicas (10%) | Nota x 10%

Ponderacion
Anual

1° trimestre
(24%)

Ponderacion
Trimestral 1°
trimestre
(100%)

NOTA 1ER TRIMESTRE: nota RAL (12%) + nota RA2 (12%) X100/24)

SIUN RA NO ESTA SUPERADO Y LA PONDERACION RESULTARA UN 5 O MAS DE 5, LA NOTA SERIA UN 4 (ESTARIA PENDIENTE DE RECUPERAR ESE RA).
Si alglin RA no se puede impatrtir/evaluar la ponderacién se reajustara de forma equilibrada entre los RA impartidos.
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EVALUACION PARCIAL TRIMESTRAL: 28R TRIMESTRE
Esta evaluacion trimestral servira para valorar el progreso del alumnado y adoptar decisiones sobre su proceso de
aprendizaje. Para la calificacion trimestral se consideraran las calificaciones de obtenidas en los instrumentos de
evaluacion utilizados.Las calificaciones obtenidas igualmente tienen que poder demostrar la superacion de los diferentes
resultados de aprendizaje.
FFE si hubiese précticas en empresa se ajustaran los porcentajes de cada resultado de aprendizaje con este

resultado
INSTRUMENTOS DE EVALUACION
|PONDERACION RA  |PONDERACIONRA | UT4 uT5 uTé6 NOTA NOTA POR RA
ANUALES TRIMESTRALES PONDERADA 2ER
TRIMESTRE
RA3(12%) RA3 (34%) Prueba teorico- Nota x 80% (NOTA x 100)/100
practica (80%) + Nota x
Tareas practicas (20%) 20%
RA4(12%) RA4 (33%) Prueba teorico-practica Nota x 80% (NOTA x 100)/100
(80%) + Nota x
Tareas practicas (20%) 20% +
RA5(12%) RA5 (33%) Prueba tedrico-préctica Nota x 80% + (NOTA x 100)/100
(80%) Nota x 20%
Tareas préacticas (20%)
Ponderacion Ponderacion
Anual 20 Trimestral 2°
trimestre (36%) | trimestre (100%)

NOTA 25R TRIMESTRE: nota RA3 (12%) + nota RA4 (12%) + nota RA5 (12%)x100/36)
SIUN RA NO ESTA SUPERADO Y LA PONDERACION RESULTARA UN 5 O MAS DE 5, LA NOTA SERIA UN 4 (ESTARIA PENDIENTE DE RECUPERAR ESE RA).
Si algin RA no se puede impartir/evaluar la ponderacion se reajustara de forma equilibrada entre los RA impartidos.
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EVALUACION PARCIAL TRIMESTRAL: 35R TRIMESTRE
Esta evaluacion trimestral servira para valorar el progreso del alumnado y adoptar decisiones sobre su proceso de aprendizaje.
Para la calificacion trimestral se consideraran las calificaciones de obtenidas en los instrumentos de evaluacion utilizados.
Las calificaciones obtenidas igualmente tienen que poder demostrar la superacion de los diferentes resultados de aprendizaje.

FFE si hubiese précticas en empresa se ajustaran los porcentajes de cada resultado de aprendizaje con este resultado

INSTRUMENTOS DE EVALUACION

|PONDERACION RA  JPONDERACION RA uT7 uTS uTo9 NOTA NOTA POR RA
ANUALES TRIMESTRALES PONDERADA 3ER
TRIMESTRE
RA6(12%) RA6 (30%) Prueba tedrico- Nota x 80% + (NOTA x100) /100
practica (80%) Nota x 20%
Tareas préacticas (20%)
RAT7(12%) RA7 (30%) Prueba tedrico-practica (80%) Nota x 80% + (NOTA x 100) /100
Tareas practicas (20%) Nota x 20%
+
RA8(16%) RA8 (40%) Prueba tedrico-practica (50%) | Nota x 50% + (NOTA x 100) /100
Plan Marketing (50%) Nota x 50%
Ponderacion Anual| Ponderacion
3° trimestre (40%) | Trimestral ~ 3°
trimestre (100%)

NOTA 3ER TRIMESTRE: nota RA6 (12%) + nota RA7 (12%) + nota RA8 (16%)x100/40
SIUN RA NO ESTA SUPERADO Y LA PONDERACION RESULTARA UN 5 O MAS DE 5, LA NOTA SERIA UN 4 (ESTARIA PENDIENTE DE RECUPERAR ESE RA).
Si algin RA no se puede impartir/evaluar la ponderacion se reajustara de forma equilibrada entre los RA impartidos.
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EVALUACION PARCIAL TRIMESTRAL: NOTA FINAL DEL MODULO

INSTRUMENTOS DE EVALUACION

PONDERACION RA uT1 uT2 uT3 uT4 uTs uTe uT? uT8 uT9 NOTA NOTA POR RA
PONDERADA
TRIMESTRE
RA1 (12%) Prueba Nota x 80%+ NOTA x 100)/100
tedrico- Nota x 20%
practica
(80%)
Tareas
practicas
(20%)
RA2 (12%) Prueba Prueba Nota x 40%+ NOTA x 100)/100
tedrico- tedrico- Nota x 10%+
practica practica Nota x 40%+
(40%) (40%) Nota x 10%
Tareas Tareas
practicas practicas
(10%) (10%)
RA3 (12%) Prueba tedrico- Nota x 80%+ NOTA x 100)/100
practica (80%) Nota x 20%
Tareas practicas
(20%)
RA4 (12%) Prueba tedrico- Nota x 80%+ NOTA x 100)/100
préactica (80%) Nota x 20%
Tareas practicas
(20%)
RAS (12%) Prueba tedrico- Nota x 80%+ NOTA x 100)/100
practica (80%) Nota x 20%
Tareas
practicas (20%)
RAG6 (12%) Prueba tedrico- Nota x 80%+ NOTA x 100)/100
préactica (80%) Nota x 20%
Tareas
practicas (20%)
RA7 (12%) Prueba tedrico- Nota x 80%+ NOTA x 100)/100
préactica (80%) Nota x 20%
Tareas practicas
(20%)
RA8 (16%) Nota x 50%+ NOTA x 100)/100

Pruebateérico-

préactica (50%)
Plan Marketing (50%)

Nota x 50%

100%

NOTA FINAL (NOTA DEL MODULO): nota RA1 (12%) + nota RA2 (12%) + nota RA3 (12%) + nota RA4 (12%)+ nota RA5(12%)+ nota RA6 (12%)+ nota RA7 (12%)+ nota RA8
0)= 0SI UN RANO ESTA SUPERADO Y LA PONDERACION RESULTARA UN 5 O MAS DE 5, LANOTA SERIAUN 4 (ESTARIA PENDIENTE DE RECUPERAR ESE RA). Si algin RA no se puede impartir/evaluar la ponderacion se reajustara
16%)=100% A 3 A ! i

de forma equilibrada entre los RA impartidos
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EVALUACION PRIMERA FINAL

Alumnos que NO han superado todos los RA en las evaluaciones parciales

En el caso de que los alumnos no hayan superado la evaluacion por no superar alguna RA con més de 5. Los alumnos se examinaran de las unidades didacticas
correspondientes a cada RA suspensa a lo largo del curso
Una vez superados los RA la nota final se calculara con la nota obtenida para cada RA estableciendo la ponderaciéon asignada para cada uno de ellos.

RA PONDERACION INSTRUMENTOS DE EVALUACION

RA1 12% Prueba tedrico-practica (100%) (UT1)

RA2 12% Prueba tedrico-préactica (100%) (UT2 y UT3)

RA3 12% Prueba tedrico-practica (100%) (UT4)

RA4 12% Prueba tedrico-practica (100%) (UT5)

RAS5 12% Prueba tedrico-practica (100%) (UT6)

RA6 12% Prueba tedrico-practica (100%) (UT7)

RA7 12% Prueba tedrico-préactica (100%) (UT8)

RA8 16% Prueba tedrico-practica (100%) (UT9)

TOTAL | 100% NOTA FINALDEL MODULO: (nota RAL (12%) + nota RA2 (12%) + nota RA3 (12%) + nota RA4 (12%) + nota RA5 (12%) + nota RA6

(12%) + nota RA7 (12%) + nota RA8 (16%)
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EVALUACION SEGUNDA FINAL

Alumnos que NO han superado todos los RA en las evaluaciones parciales

En el caso de que los alumnos no hayan superado la evaluacion por no superar alguna RA con mas de 5. Los alumnos se examinaran de las unidades didacticas
correspondientes a cada RA suspensa a lo largo del curso
Una vez superados los RA la nota final se calculara con la nota obtenida para cada RA estableciendo la ponderacion asignada para cada uno de ellos.

RA PONDERACION INSTRUMENTOS DE EVALUACION

RA1 12% Prueba tedrico-practica (100%) (UT1)

RA2 12% Prueba tedrico-practica (100%) (UT2 y UT3)

RA3 12% Prueba tedrico-practica (100%) (UT4)

RA4 12% Prueba tedrico-practica (100%) (UT5)

RA5 12% Prueba tedrico-préactica (100%) (UT6)

RAG6 12% Prueba tedrico-practica (100%) (UT7)

RA7 12% Prueba tedrico-practica (100%) (UT8)

RA8 16% Prueba tedrico-préactica (100%) (UT9)

TOTAL | 100% NOTA FINALDEL MODULO: (nota RAL (12%) + nota RA2 (12%) + nota RA3 (12%) + nota RA4 (12%) + nota

RA5 (12%) + nota RA6 (12%) + nota RA7 (12%) + nota RA8 (16%)
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EVALUACION DEL ALUMNADO CON PERDIDA DE EVALUACION CONTINUA

El alumno perdera la evaluaciéon continua si supera el 15% de inasistencia a las actividades lectivas, manteniendo el derecho de presentarse a las pruebas finales que se
determinen. La falta de entrega de todas las practicas o trabajos supondra la pérdida del derecho a la evaluacién continua y poder presentarse a las pruebas parciales.
Los instrumentos de evaluacién y la calificacién de cada RA seran como los determinados en la primera final y la segunda final segun la evaluacién que corresponda.

EVALUACION: PROCEDIMIENTOS DE RECUPERACION

Recuperacion tras la evaluacion parcial trimestral

Aquellos alumnos que no superen una RA con mas de un 5, seran evaluados de la prueba o0 examen tedrico-practico asi como la solicitud de las tareas no realizadas y
presentadas en fecha y hora. La prueba se realizara de forma conjunta con el resto de comparieros.

En el caso de que un alumno no se presente en fecha y hora al examen sera en esta recuperacién cuando se le realice de nuevo el examen o prueba escrita,
con el fin de evitar examenes a la carta. Siendo su nota final la obtenida en dicha prueba.
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EVALUACION: PROCEDIMIENTOS DE RECUPERACION

Recuperacion tras la evaluacion parcial trimestral

Al objeto de favorecer que el alumno pueda superar sus dificultades, para los alumnos con evaluacion parcial suspensa del médulo profesional se celebraran
actividades de recuperacion parcial para los resultados de aprendizaje no superados (cada alumno segun sus resultados de aprendizaje no superados):

12 evaluacién (RA1, RA2):

RA1 Prueba escrita tedrico-practica
RA2 Prueba escrita tedrico-practica

22 evaluacion (RA3,RA4, RAS):

RA3 Prueba escrita tedrico-practica
RA4 Prueba escrita tedrico-practica
RAS5 Prueba escrita tedrico-practica

32 evaluacion (RA6, RA7, RAS8):

RA6 Prueba escrita tedrico-practica
RA7 Prueba escrita tedrico-practica
RA 8 Prueba escrita tedrico-practica

La calificacion obtenida en la recuperacién para cada resultado de aprendizaje sustituira a la que se hubiera obtenido con anterioridad (siempre que sea superior ala que
se obtuvo).
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EVALUACION: PROCEDIMIENTOS DE RECUPERACION

Recuperacion tras la evaluacion primera final

El alumnado que no supere el médulo en la primera convocatoria final deberd presentarse a la segunda convocatoria final. Los alumnos en esta situacién seran
informados de las actividades de recuperacién de aprendizajes disefadas, permitiendo asi la mejora de su aprendizaje para que puedan superar el médulo
profesional, de acuerdo con el siguiente sistema de recuperacién (cada alumno segun sus resultados de aprendizaje no superados):

RA1 Prueba escrita tedrico-practica
RA2 Prueba escrita tedrico-practica
RA3 Prueba escrita tedrico-practica
RA4 Prueba escrita tedrico-practica
RA5 Prueba escrita tedrico-practica
RA6 Prueba escrita tedrico-practica
RA7 Prueba escrita tedrico-practica

Se desarrollara una prueba escrita tedrico-practica que abarcara todos los RA. El alumno realizard la parte relativa a los R.A. que deba superar.
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EVALUACION: PROCEDIMIENTOS DE RECUPERACION

Actividades de recuperacion de modulos pendientes de primero (PLAN A EXTINGUIR)

PLAN DE RECUPERACION

Mddulo: Marketing en la actividad comercial
ALUMNO/A:
CICLO: Técnico en Actividades comerciales. MODULO: Marketing en la actividad comercial
MATERIA A RECUPERAR: Toda la del médulo, segin programacion didactica.
ACTIVIDADES DEL PLAN DE RECUPERACION: Al inicio del periodo en que el alumno debe preparar la recuperacion de la asignatura, la profesora
facilitara a los alumnos matriculados en el mddulo que no lo hayan aprobado con anterioridad, la siguiente propuesta de calendarizacién aconsejada para el
desarrollo de las actividades de repaso que el alumno pueda llevar a cabo, con el objetivo de ayudarle a que organice su tiempo de preparacion de las pruebas.

Fecha Actividades vinculadas con teoria Actividades vinculadas con practica
10/10/25 | Resumen UT1: Introduccion al marketing Realizacion de actividades de la unidad
24/10/25 | Resumen UT2: El mercado Realizacion de actividades de la unidad

Resumen UT3: El comportamiento del

07/11/25 | consumidor Realizacion de actividades de la unidad

21/11/25 | Resumen UT4: La investigacion comercial Realizacion de actividades de la unidad

Realizacion de actividades de la unidad
05/12/25 | Resumen UT5: El producto
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19/12/25 | Resumen UT®6: El precio Realizacion de actividades de la unidad
09/01/26 | Resumen UT7: La distribucion Realizacion de actividades de la unidad
23/01/26 | Resumen UT8: La politica de comunicacion  [Realizacion de actividades de la unidad
29/01/26 | Resumen UT:9 Plan de marketing Realizacion de actividades de la unidad

30/01/26 |Resolucion de dudas

PRUEBAS ESPECIFICAS DE EVALUACION ORDINARIA DE ALUMNOS PENDIENTES:

- Cada pregunta tipo test constard de varias respuestas de entre las que habra que elegir Unicamente una. En el documento de la prueba se indicara la
puntuacion de cada pregunta.

- Para aprobar el modulo seréa necesario obtener una calificacion de 5 puntos 0 mas en la prueba.

realizar el redondeo en las notas finales de cada evaluacion se seguira el siguiente criterio; cuando los decimales sean menor a 5 el redondeo se haré a la
baja y si es mayor o igual a 5 se realizara al alza (por ejemplo, si la nota media es 5,6 el redondeo para la nota final sera 6, si es 5,4 sera 5y si es 5,5 sera
6).
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EVALUACION: PROCEDIMIENTOS DE RECUPERACION

Actividades de recuperacion de modulos pendientes de primero (PLAN VIGENTE)

PLAN DE RECUPERACION

Mddulo: Marketing en la actividad comercial
ALUMNO/A:
CICLO: Técnico en Actividades comerciales. MODUL O: Marketing en la actividad comercial
MATERIA A RECUPERAR: Toda la del médulo, segin programacion didactica.
ACTIVIDADES DEL PLAN DE RECUPERACION: Al inicio del periodo en que el alumno debe preparar la recuperacion de la asignatura, la profesora
facilitara a los alumnos matriculados en el mddulo que no lo hayan aprobado con anterioridad, la siguiente propuesta de calendarizacién aconsejada para el
desarrollo de las actividades de repaso que el alumno pueda llevar a cabo, con el objetivo de ayudarle a que organice su tiempo de preparacion de las pruebas.

Fecha Actividades vinculadas con teoria Actividades vinculadas con préactica
Entrega
10/10/25 | Resumen UT1: Introduccion al marketing Realizacion de actividades de la unidad

PRACTICA UT2:
- Elaborar un analisis de segmentacion del mercado de una Empresa

24/10/25 | Resumen UT2: El mercado

Resumen UT3: EI comportamiento del Realizacion de actividades de la unidad
07/11/25 | consumidor

PRACTICA UT4:
- Elaborar un cuestionario para la introduccion de un nuevo producto.

21/11/25 | Resumen UT4: La investigacion comercial

PRACTICA UTS5:
05/12/25 | Resumen UT5: El producto -Elaborar una base de datos de productos de una empresa en una hoja de célculo
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19/12/25 | Resumen UT®6: El precio Realizacion de actividades de la unidad
PRACTICA UTT:
09/01/26 | Resumen UT7: La distribucion - Elaborar una investigacion sobre la distribucion de una Empresa actual
23/01/26 | Resumen UT8: La politica de comunicacion Realizacion de actividades de la unidad
PRACTICA UT9:
29/01/26 |UT:9 Plan de marketing -Entrega de un plan de marketing de empresa

30/01/26 |Resolucién de dudas

PRUEBAS ESPECIFICAS DE EVALUACION ORDINARIA DE ALUMNOS PENDIENTES:

- Cada pregunta tipo test constard de varias respuestas de entre las que habra que elegir Unicamente una. En el documento de la prueba se indicara la
puntuacion de cada pregunta.

- Para aprobar el modulo seréa necesario obtener una calificacion de 5 puntos 0 mas en la prueba.

realizar el redondeo en las notas finales de cada evaluacion se seguira el siguiente criterio; cuando los decimales sean menor a 5 el redondeo se haré a la
baja y si es mayor o igual a 5 se realizara al alza (por ejemplo, si la nota media es 5,6 el redondeo para la nota final sera 6, si es 5,4 serd 5y si es 5,5 sera

6).
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EVALUACION: OTRAS CUESTIONES

ACTUACION EN CASO DE COPIA EN EXAMENES

Sialgun alumno es sorprendido durante la celebracidn de alguna prueba escrita realizando maniobras prohibidas tales como hablar con companieros u observar su
examen, consultar o utilizar cualquier material para el que no haya sido autorizado, ya sea en papel o de tipo electrdénico, etc., automaticamente significard un suspenso
directo en el mddulo. Para poder superar el mddulo, el alumno deberd presentarse a una prueba tedrico-practica de la totalidad de la materia del médulo, que se realizara
a final de curso.. Se procedera en funcion de lo establecido en el punto 5.8. Protocolo sobre actuaciones por copiar en controles y exdmenes del Reglamento de
Régimen Interior del centro.

ACTUACION EN CASO DE PLAGIO

En el caso de que el alumno plagie de otro alumno o de internet, alguna de las tareas solicitadas, estas seran anuladas obteniendo en las mismas la calificacion
de cero, teniendo que repetir de nuevo dichas tareas en la fecha y forma establecida por el profesor.

ACTUACION EN CASO DE NO PRESENTARSE A LAS PRUEBAS DE EVALUACION

Las pruebas no realizadas por causas justificadas se realizaran en las fechas fijadas en los dias de recuperacion, para no tener que hacer “examenes a
demanda”, en el caso de que el alumno no aprobase, con el fin de que tenga las mismas oportunidades que el resto de alumnos y siempre que entregue un
justificante de la ausencia, se asignara otra fecha para dicho examen que seria una recuperacién de un parcial.

MEDIDAS DE ATENCION A LA DIVERSIDAD Y ADAPTACIONES CURRICULARES

En el caso de tener alumnado con necesidades especiales, se estudiara junto al equipo de orientacion del centro, y el equipo educativo, qué medidas se
deberian realizar. En tal caso serian adaptaciones metodoldgicas, procesos y procedimientos, nunca curriculares.
El alumno recibira por parte del profesorado del médulo el apoyo tanto emocional, social y académico sin hacer diferencias con el resto de alumnado.
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REVISIONES EXAMENES, ACLARACIONES Y RECLAMACIONES DE LA CALIFICACION

Las revisiones de examen con el profesor se deberan formular en el plazo de dos dias habiles desde el conocimiento de la nota.

El procedimiento de aclaracion de nota asociada a las evaluaciones trimestrales viene recogido en el articulo 18 de la Orden Edu/1575/2024 de 23 de
diciembre en el que indica que se podran solicitar las aclaraciones pertinentes por desacuerdo se realizaran el primer dia habil después de la comunicacion de
resultados.

El procedimiento de reclamacidn de nota final viene recogido en el articulo 19 de la Orden Edu/1575/2024 de 23 de diciembre en el que indica que se
presentara ante la direccion del centro, en dos dias habiles a partir del siguiente del conocimiento de los resultados. La reclamacion debe contener las
alegaciones que justifiquen la conformidad.

ACTIVIDADES COMPLEMENTARIAS Y EXTRAESCOLARES

Se propondra como actividad extraescolar a los alumnos que pertenecen a este grupo:
-La asistencia a ECOMMERCE TOUR LEON 2026 ciclo de conferencias sobre comercio electrénico
-Se plantearan actividades a lo largo de curso como congresos, charlas, visitas a empresas relacionadas con el marketing, ect.

RECOMENDACIONES LECTURA

Se propondra como lectura para los alumnos:
-“El vendedor de suefios” del autor Augusto Cury

EVALUACION DE LA PRACTICA DOCENTE

No se tiene rubrica en el departamento, se realiza un test de valoracién a los alumnos sobre la metodologia aplicada por parte del profesorado
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