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IDENTIFICACION DEL MODULO

Profesor Curso Ao
CLARA RODRIGUEZ ALVAREZ 19 2025/2026
Duracién Equivalencia en créditos ECTS Cédigo
194 horas (6 horas/semana) 12 0930

UNIDAD DE COMPETENCIA (Estandar de competencia):

UC2185_3: Asistir en la definicidn y seguimiento de las politicas y plan de marketing

OBIJETIVO BASE:

Comprender vy aplicar las politicas de marketing (producto, precio, distribucidn, comunicacidn) en entornos reales, tomando decisiones estratégicas coherentes con los

objetivos comerciales de la empresa.

LEGISLACION GENERAL:

Ley Organica 3/2022, de 31 de marzo, de ordenacion e integracidn 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 obtencién del titulo de Técnico, en la Comunidad de Castilla y Ledn.
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 obtencidn del titulo de Técnico Superior, en la Comunidad de Castilla y Ledn.
ORDEN EDU/1347/2024, de 26 de noviembre, concreta los aspectos especificos del curriculo del Ciclo Formativo de Grado Superior en Marketing y Publicidad en Castilla y Ledn.
ORDEN EDU/173/2025, de 20 de febrero, por la que se desarrolla la formacién en empresa u organismo equiparado, para las ofertas de formaciéon profesional de los grados D y E del
Sistema de Formacion Profesional en la Comunidad de Castilla y Ledn.

LEGISLACION ESPECIFICA:

REAL DECRETO POR EL QUE SE ESTABLECE EL TITULO

MODIFICACION DEL DECRETO POR EL QUE SE
ESTABLECE EL TITULO:

ORDEN AUTONOMICA POR LA QUE SE CONCRETAN
ASPECTOS ESPECIFICOS DEL CURRICULO:

Real Decreto 1571/2011, de 4 de noviembre

Real decreto 500/2024, de 21 de mayo (Grado
Superior)

Decreto 24/2024, de 21 de noviembre, 2024
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COMPETENCIAS PROFESIONALES, PERSONALES Y SOCIALES (COMPETENCIAS PROFESIONALES Y PARA LA EMPLEABILIDAD) RELACIONADAS CON EL MODULO
PROFESIONAL

b) Asistir en la elaboracién y seguimiento de las politicas y planes de marketing, analizando las variables de marketing-mix para conseguir los objetivos comerciales
definidos por la empresa.

I) Adaptarse a las nuevas situaciones laborales, manteniendo actualizados los conocimientos cientificos, técnicos y tecnoldgicos relativos a su entorno profesional,
gestionando su formacidn y los recursos existentes en el aprendizaje a lo largo de la vida y utilizando las tecnologias de la informacion y la comunicacidn.

m) Resolver situaciones, problemas o contingencias con iniciativa y autonomia en el ambito de su competencia, con creatividad, innovacion y espiritu de mejora en el
trabajo personal y en el de los miembros del equipo.

n) Organizar y coordinar equipos de trabajo con responsabilidad, supervisando el desarrollo del mismo, manteniendo relaciones fluidas y asumiendo el liderazgo, asi
como aportando soluciones a los conflictos grupales que se presenten.

fi) Comunicarse con sus iguales, superiores, clientes y personas bajo su responsabilidad, utilizando vias eficaces de comunicacidn, transmitiendo la informacién o
conocimientos adecuados y respetando la autonomia y competencia de las personas que intervienen en el ambito de su trabajo.

o) Generar entornos seguros en el desarrollo de su trabajo y el de su equipo, supervisando y aplicando los procedimientos de prevencion de riesgos laborales y
ambientales, de acuerdo con lo establecido por la normativa y los objetivos de la empresa.

p) Supervisar y aplicar procedimientos de gestion de calidad, de accesibilidad universal y de «disefio para todos», en las actividades profesionales incluidas en los
procesos de produccién o prestacion de servicios.

q) Realizar la gestidén bdasica para la creacion y funcionamiento de una pequefia empresa y tener iniciativa en su actividad profesional con sentido de la responsabilidad
social.

r) Ejercer sus derechos y cumplir con las obligaciones derivadas de su actividad profesional, de acuerdo con lo establecido en la legislacion vigente, participando
activamente en la vida econédmica, social y cultural.

OBJETIVOS GENERALES DEL CICLO FORMATIVO RELACIONADOS CON EL MODULO PROFESIONAL

b) Elaborar informes de base y briefing, analizando y definiendo las diferentes estrategias comerciales de las variables de marketing mix, para asistir en la elaboracién y
seguimiento de las politicas y planes de marketing.

o) Analizar y utilizar los recursos y oportunidades de aprendizaje relacionados con la evolucién cientifica, tecnoldgica y organizativa del sector y las tecnologias de la
informacidn y la comunicacién, para mantener el espiritu de actualizacion y adaptarse a nuevas situaciones laborales y personales.

p) Desarrollar la creatividad y el espiritu de innovacidn para responder a los retos que se presentan en los procesos y en la organizacion del trabajo y de la vida personal.
g) Tomar decisiones de forma fundamentada, analizando las variables implicadas, integrando saberes de distinto ambito y aceptando los riesgos y la posibilidad de
equivocacioén en las mismas, para afrontar y resolver distintas situaciones, problemas o contingencias.
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r) Desarrollar técnicas de liderazgo, motivacidn, supervision y comunicacién en contextos de trabajo en grupo, para facilitar la organizacién y coordinacién de equipos de
trabajo.

s) Aplicar estrategias y técnicas de comunicacidn, adaptandose a los contenidos que se van a transmitir, a la finalidad y a las caracteristicas de los receptores, para
asegurar la eficacia en los procesos de comunicacion.

t) Evaluar situaciones de prevencion de riesgos laborales y de proteccién ambiental, proponiendo y aplicando medidas de prevencion personales y colectivas, de acuerdo
con la normativa aplicable en los procesos de trabajo, para garantizar entornos seguros.

u) Identificar y proponer las acciones profesionales necesarias, para dar respuesta a la accesibilidad universal y al «disefio para todos».

v) Identificar y aplicar pardmetros de calidad en los trabajos y actividades realizados en el proceso de aprendizaje, para valorar la cultura de la evaluacién y de la calidad y
ser capaces de supervisar y mejorar procedimientos de gestidn de calidad.

w) Utilizar procedimientos relacionados con la cultura emprendedora, empresarial y de iniciativa profesional, para realizar la gestion bdsica de una pequena empresa o
emprender un trabajo.

x) Reconocer sus derechos y deberes como agente activo en la sociedad, teniendo en cuenta el marco legal que regula las condiciones sociales y laborales, para participar

como ciudadano democratico.
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RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE EVALUACION

RA

CE

RA1: Analiza de forma critica y detallada
los fundamentos del marketing y del
marketing mix, comprendiendo su
evolucion, sus funciones y su aplicacién
practica en distintos contextos
empresariales.

CE1.1 Describe con precisidn y utilizando terminologia especifica los elementos que integran el marketing mix y su
interrelacion en la estrategia global de la empresa.

CE1.2 Diferencia de manera argumentada las caracteristicas, ventajas y limitaciones del marketing transaccional frente al
marketing relacional, destacando su impacto en la fidelizacién de clientes.

CE1.3 Aplica conceptos y técnicas de fidelizacion de clientes, valorando su importancia en la construccion de relaciones
duraderas y rentables.

RA2: Segmenta de manera
fundamentada el mercado y determina
con rigor el publico objetivo, adaptando
la estrategia a las caracteristicas y
necesidades detectadas.

CE2.1 Explica de forma detallada las variables de segmentacion (demograficas, psicograficas, geograficas y conductuales) y su
utilidad en la identificacidn de grupos de consumidores.

CE2.2 Determina criterios de segmentacion adecuados en funcion de los objetivos de la empresa, |la naturaleza del producto
y el contexto competitivo.

CE2.3 Identifica oportunidades de mercado a partir del analisis de la segmentacion, proponiendo posibles nichos o targets
con potencial de desarrollo.

RA3: Define y justifica la politica de
producto de la empresa, considerando su
ciclo de vida, posicionamiento y
estrategias de diferenciacion en el
mercado.

CE3.1 Clasifica los distintos tipos de productos segun su naturaleza, uso, durabilidad y nivel de tangibilidad, relacionandolos
con su funcién en la cartera de la empresa.

CE3.2 Aplica de manera practica la matriz BCG u otras herramientas de analisis de cartera para evaluar la posicién
competitiva de los productos.

CE3.3 Plantea estrategias de diferenciacién y posicionamiento que fortalezcan la propuesta de valor y la imagen de marca.
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RA4: Establece con criterios econdémicos
y estratégicos la politica de precios,
asegurando el equilibrio entre
rentabilidad, competitividad y percepcion
de valor por parte del consumidor.

CEA4.1 Calcula precios en funcién de costes, margenes de beneficio y objetivos financieros, considerando distintas situaciones
de mercado.

CEA4.2 Selecciona estrategias de fijacion de precios coherentes con el posicionamiento del producto y la dinamica competitiva
del sector.

RAS5: Determina la politica de distribucién
mas adecuada para la empresa,
garantizando la accesibilidad del
producto al consumidor y optimizando
los canales de comercializacidn.

CE5.1 Describe los distintos tipos de canales de distribucién, analizando sus caracteristicas, ventajas e inconvenientes.

CE5.2 Selecciona estrategias de distribucidn (intensiva, selectiva o exclusiva) adecuadas al producto, al publico objetivo y al
posicionamiento de la marca.

RAG. Establece y desarrolla la politica de
comunicacién de la empresa, disefiando
estrategias integradas y coherentes con la
identidad corporativa y los objetivos de
marketing.

CE6.1 Identifica los distintos instrumentos y herramientas de comunicacién (publicidad, RRPP, promocidn de ventas,
marketing digital, etc.) valorando su eficacia en distintos contextos.

CE6.2 Define objetivos y estrategias de comunicacion alineados con las metas comerciales y de posicionamiento de la
empresa.

CE6.3 Plantea y justifica una campafia publicitaria coherente y viable, adaptada al publico objetivo y a los recursos
disponibles.

CE6.4 Conoce y aplica la regulacidon publicitaria, las distintas leyes y normas por las que se rigen las distintas herramientas de
comunicacion.

RA7. Elabora de forma estructuraday
fundamentada un plan de marketing
completo, integrando analisis, objetivos,
estrategias, acciones y sistemas de
control.

CE7.1 Analiza de manera exhaustiva la situacidn inicial de la empresa, utilizando herramientas como el DAFO y valorando
factores internos y externos.

CE7.2 Define objetivos de marketing claros, medibles y realistas, proponiendo estrategias que respondan a los retos
identificados.

CE7.3 Elabora un plan de accién con medidas concretas, recursos asignados y mecanismos de control para evaluar la eficacia
de la estrategia.
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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):

a) Evaluacion de las oportunidades de mercado de una empresa:
- Concepto y contenido del marketing.
- Funciones del marketing en la economia.
- El marketing en la gestidn de la empresa.
- Tipos de marketing.
- Marketing estratégico. Andlisis de las oportunidades de mercado.
- Estrategias de segmentacién del mercado.
- Marketing operativo. Las variables de marketing mix.
- Definicidn y desarrollo de las politicas de marketing mix.
- Marketing de servicios.
b) Definicién de la politica de producto o servicio:
- El producto como instrumento de marketing. Caracteristicas y atributos. Tipos de productos.
- La dimensién del producto.
- El ciclo de vida del producto.
- La politica del producto. Objetivos.
- Analisis de la cartera de productos, servicios o marcas.
- Estrategias en politica de productos.
- Creacion y lanzamiento de nuevos productos.
- Diversificacién de productos.
- La diferenciacion del producto o servicio.
- La marca. Finalidad y regulacién legal. Tipos de marcas. Estrategias.
- Imagen y posicionamiento de productos, servicios y marcas.
- Elaboracion de informes sobre productos, utilizando herramientas informaticas.
c) Definicién de la politica de precios:
- El precio del producto como instrumento de marketing.
- Componentes del precio de un producto o servicio.
- El proceso de fijacién de precios. Factores que influyen en el mismo.
- Politica de precios. Objetivos.
- Normativa legal en materia de precios.
- Métodos de fijacién de precios: basados en los costes, en la competencia y en la demanda de mercado.
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- Estrategias en politica de precios.

- Estrategias de precios psicoldgicos.

- Calculo de los costes y determinacion del precio de venta de un producto, utilizando la hoja de calculo.

- Elaboracion de informes sobre precios, utilizando herramientas informaticas adecuadas.
d) Seleccién de la formay canal de distribucion:

- La distribucidn comercial como instrumento de marketing.

- Canales de distribucién. Concepto, estructura y tipos.

- Los intermediarios comerciales. Funciones y tipos de intermediarios.

- Politica de distribucion. Objetivos.

- Factores que condicionan la eleccién de la forma y el canal de distribucion.

- Métodos de venta: venta tradicional, autoservicio y venta sin tienda, entre otras.

- Formas comerciales de distribucién: comercio independiente, asociado e integrado.

- Estrategias de distribucidn. Relacién del fabricante con la red y los puntos de venta.

- Formas y contratos de intermediacidn comercial.

- Contrato de franquicia.

- Los costes de distribucidn: estructura y calculo.

- Elaboracion de informes sobre distribucién utilizando aplicaciones informaticas.
e) Seleccién de las acciones de comunicacion:

- El proceso de comunicacion comercial. Elementos basicos.

- El mix de comunicacidn: tipos y formas.

- Politicas de comunicacion.

- La publicidad.

- La promocién de ventas.

- Relaciones publicas.

- Marketing directo.

- Marketing relacional.

- El merchandising.

- La venta personal.

- Marketing online.

- Elaboracion de informes sobre politica de comunicacidn, utilizando aplicaciones informaticas.
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f) Elaboracion de briefing de productos, servicios o marcas:
- El briefing de un producto o servicio: objetivos y finalidad.
- Estructura del briefing.
- Elementos e informacién que lo componen.
- Elaboracion de un briefing utilizando aplicaciones informaticas.
g) Elaboracién del plan de marketing:
- La planificacién de marketing: finalidad y objetivos.
- El plan de marketing: caracteristicas, utilidades y estructura.
- Analisis de la situacion: analisis interno y externo. Analisis DAFO.
- Establecimiento de los objetivos generales y de marketing.
- Eleccidn de las estrategias de marketing.
- Acciones y politicas del marketing mix. Relacidn entre ellas.
- Presupuesto. - Ejecucidn y control del plan de marketing.
- Redaccion y presentacion del plan de marketing, utilizando las aplicaciones informaticas.
- El plan de marketing para los servicios.
h) Seguimiento y control de las politicas y acciones del plan de marketing:
- Seguimiento y control de las acciones del plan de marketing.
- Cdlculo de las ratios de control mas habituales, utilizando hojas de calculo.
- Cdlculo de las desviaciones producidas y propuesta de medidas correctoras.

UNIDADES DE TRABAJO

Temporalizacidn y secuenciacion

TRIM. UNIDADES HORAS | COMIENZO FIN

UTO: Presentacion del médulo 2 Semana 1 Semanal
a) Normas de convivencia y actitud en clase.
b) Capacidades terminales del médulo.

19Ev c) Presentacion de las UT y calendarizacién.

d) Relacidn con otros mddulos del ciclo.

e) Metodologia didactica.

f) Evaluacion continua y procedimientos de recuperacion.
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g) Evaluacién inicial de conocimientos.

UT1: El marketing
a) Comercioy marketing.
b) Marketing mix.
c) Fidelizaciéon de clientes: el marketing relacional.

13

Semana 1l

Semana 2

UT2: La segmentacion
a) Razones para segmentar. El mercado y la competencia.
b) Clientes.
c) Macroentorno y microentorno. Estrategias.
d) Andlisis DAFO.

14

Semana 3

Semana 5

UT3: Politica de producto |
a) El producto: caracteristicas y diferenciacion.
b) Lanzamiento de nuevos productos.
c) Ciclo de vida de los productos.
d) La cartera de productos de una empresa: analisis de la matriz BCG.

14

Semana 6

Semana 8

UT4: Politica de producto Il
a) Lamarca: el nombre, el logo y el eslogan.
b) Tipos de marcas.
c) Estrategias de producto y marcas.
d) Imagen y posicionamiento.

18

Semana 9

Semana 11

Repaso y examen 12 evaluacion

Semana 12

Semana 13

Ev.

UT5: Politica de precio |
a) Caracteristicas del precio.
b) Proceso para la determinacion del precio de un producto.
c) Costesy margenes.
d) Meétodos de fijacién de precios.

16

Semana 13

Semana 18

Vacaciones Navidad

Semana 15

Semana 17

UT6: Politica de precio Il
a) Factores que influyen en la fijacion de precios.
b) Estrategias de marketing para nuevos productos.

15

Semana 19

Semana 21
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c) Estrategias basadas en la competencia y la demanda.
d) Estrategias para cartera de productos.

UT7: Politica de distribucion
a) Ladistribucidn: caracteristicas, funciones y objetivos.
b) Tipos de intermediarios.
c) Canales de distribucion.
d) Estrategias de distribucion.

16

Semana 21

Semana 23

UTS8: Politica de comunicacion |
a) Lacomunicacidon comercial.
b) Instrumentos de comunicacion tradicionales.
c) La publicidad.
d) Otros medios de comunicaciéon comercial.

18

Semana 23

Semana 25

Repaso y examen 22 evaluacion

Semana 25

Semana 26

UT9: Politica de comunicacién Il
a) Elementos: el briefing.
b) Los objetivos: proceso de comunicacion y mensaje publicitario.
c) Regulacién de la publicidad.
d) Lacampafa publicitaria, la audiencia de los medios y su medida.

14

Semana 27

Semana 32

Vacaciones Semana Santa

Semana 28

Semana 30

UT10: El Plan del marketing
a) Andlisis de situacion (DAFO).
b) Objetivos y estrategias de marketing.
c) Programa de marketing mix y acciones.
d) Controly evaluacién del plan de marketing.

18

Semana 33

Semana 35

Final

Repaso global, exdmenes finales y plan de marketing

24

Semana 36

Semana 39
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UNIDADES DE TRABAJO

Relacidn de los resultados de aprendizaje con las unidades de trabajo

UTl uT2 uT3 uT4 uT5 UT6 uT7 UT8 uT9 uT10

RA1

RA2 X

RA3 X X

RA4 X X

RAS x

RA6 X X
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Consejeria de Educacion

METODOLOGIA

La metodologia aplicada en este mddulo buscara la consecucion del objetivo primordial de la formacion profesional: el saber hacer, logrando integrar aspectos cientificos, técnicos y
organizativos para que el alumnado adquiera una visidn global de los procesos propios de la planificacion y gestion de medios publicitarios. El enfoque se orientara a un aprendizaje
significativo, personalizado y eminentemente practico, que permita al alumnado desenvolverse con autonomia en entornos profesionales reales.

Se empleard una metodologia:

Participativa, favoreciendo que el alumnado tenga un papel activo en el desarrollo de las unidades de trabajo, planteando preguntas, compartiendo experiencias y contribuyendo
con ideas relacionadas con los contenidos.

Personalizada, atendiendo en la medida de lo posible a los diferentes ritmos de aprendizaje y ofreciendo apoyo adicional a quienes presenten mayores dificultades, asi como
ampliaciones a quienes alcancen los contenidos con mayor rapidez.

Orientada a la practica, priorizando la aplicacion de los conocimientos en situaciones reales de planificacion de medios, para que el alumnado desarrolle las destrezas que se
requieren en el mercado laboral.

El planteamiento general sera el siguiente:

Inicio del curso: el profesorado presentara la programacion general del médulo, explicando los objetivos, contenidos, normas de funcionamiento, organizacion de las actividades
y criterios de evaluacion y calificacidn. Se realizara una prueba inicial para conocer la base de conocimientos de los alumnos.

Inicio de cada unidad didactica: se exploraran los conocimientos previos del alumnado y se realizard una introduccién motivadora que ofrezca una vision global de los
contenidos, contextualizandolos dentro del plan de marketing y poniendo de manifiesto su utilidad practica en el mundo profesional.

Exposicion de contenidos: el profesorado explicara los conceptos y procedimientos fundamentales, apoyandose en material grafico y ejemplos reales. Se fomentara la
participacidn activa del alumnado, planteando preguntas y promoviendo el razonamiento critico y la busqueda de soluciones.

Actividades de consolidacidn: se desarrollaran ejercicios practicos, andlisis de casos, calculos de audiencias y costes, estrategias de medios y simulaciones de elaboracion de
planes de medios. Estas actividades podran ser individuales y grupales, promoviendo la colaboracion y el trabajo en equipo.

Uso de TIC: se emplearan habitualmente herramientas informaticas para el tratamiento de datos, elaboracién de informes y presentaciones, y busqueda de informacién en
Internet. Se trabajara con hojas de célculo, procesadores de texto, programas de presentaciones y recursos en linea relacionados con la planificacién de medios.

Participacion y debate: se incentivara que el alumnado plantee dudas, sugerencias y opiniones, respetando siempre las ideas de los demas. Se animara a cuestionar y debatir
argumentos, promoviendo la capacidad critica y la autonomia en la toma de decisiones.

Seguimiento y autoevaluacion: se realizaran actividades de evaluacion continua que permitan comprobar el progreso del alumnado, identificando areas de mejora y reforzando
los aprendizajes necesarios para alcanzar las competencias del mddulo, asi como repasos periddicos para consolidar los contenidos expuestos.

Simulacion de entorno profesional: siempre que sea posible, se plantearan practicas y ejercicios basados en casos reales de agencias de medios y campanfas publicitarias, con el
fin de que el alumnado adquiera la experiencia necesaria para su futura incorporacion al mercado laboral.

En caso de suspensidn parcial o total de la actividad académica presencial, se recurrird a medios telematicos para garantizar la continuidad del aprendizaje, utilizando plataformas
educativas, videoconferencias y repositorios digitales que permitan desarrollar las tareas, recibir feedback del profesorado y mantener la interaccién con el grupo.
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RECURSOS DIDACTICOS Y MATERIALES

Se hard uso de los recursos y materiales propios del centro: instalaciones, equipos informaticos, material escolar y biblioteca. Ademas, serd conveniente disponer de un
conjunto de materiales de referencia para la consulta y manejo por parte del profesorado y del alumnado.

Programas informaticos: procesador de textos, creador de presentaciones, hoja de cdlculo, programas de ediciéon de imagenes y disefio grafico.
Plataformas educativas y de trabajo colaborativo: Microsoft Teams para comunicacidn y entrega de actividades, Canva para disefio de presentaciones y
materiales, Google Forms para pruebas y encuestas.

Equipamiento del aula: videoproyector, pizarra digital y pizarra tradicional.

Legislacidon y documentacion oficial relacionada con el médulo: normativa de publicidad, proteccidon de consumidores, derecho mercantil y leyes de
competencia.

Material audiovisual: videos divulgativos y formativos sobre marketing, campafias reales de empresas espafolas e internacionales, documentales sobre
estrategias de producto, precio, distribucién y comunicacion.

Anuncios y campaiias reales: material grafico, audiovisual y digital procedente de prensa, radio, televisidon y redes sociales, asi como ejemplos de packaging y
promociones de marcas actuales.

Recursos online de referencia profesional:

¢ IAB Spain — Tendencias de publicidad digital y marketing online.

¢ Infoadex — Informes de inversion publicitaria en Espaia.

e AEDEMO - Estudios de mercado y de audiencias.

¢ Google Trends y Think with Google — Tendencias de consumo y marketing digital.

e Statista — Estadisticas de mercado y consumo.

¢ Kahoot y Quizizz — Herramientas para gamificacion y repaso de contenidos.

Libro recomendado para el desarrollo de las clases:

POLITICAS DE MARKETING. Carmona Saenz, A. Ed. McGraw Hill.

TIC

Se impulsara el uso de las TIC para el desarrollo de las distintas sesiones, los alumnos podran utilizar sus ordenadores personales o hacer uso de los equipos disponibles
en el centro. Ademas, sera habitual el manejo de programas y aplicaciones informaticas mencionadas en el apartado anterior. Para el desarrollo habitual de las sesiones
se utilizara la pizarra digital y/o proyector que apoyara las presentaciones de los contenidos y la ejecucién de las actividades.

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



mailto:49005994@educa.jcyl.es

IES CLAUDIO MOYANO
X Juntade PROGRAMACION DIDACTICA DE MODULO:
Castillay Leon POLITICAS DE MARKETING

Pagina 14 de 34

PROCEDIMIENTO DE EVALUACION

Para llevar a cabo el proceso de evaluacién se combinaran distintos instrumentos de evaluacion, tanto tedricos como practicos, con el fin de garantizar que el alumnado adquiere los resultados de aprendizaje
establecidos en el articulo 18 del Real Decreto 659/2023, de 18 de julio. Las sesiones de evaluacidn serdn 5: 3 sesiones parciales (primer, segundo y tercer trimestre) y 2 sesiones finales (ordinaria y
extraordinaria).

Se considerara que el alumnado ha superado el médulo si obtiene una calificacion igual o superior a 5 en todos los resultados de aprendizaje (RA) que forman parte del mismo. En ese caso, la calificacidn final
del médulo se calculara aplicando los porcentajes asignados a cada RA. Si no se obtiene una calificacion minima de 5 en cada RA, la calificacidn maxima que podra obtenerse en el mddulo sera de 4 puntos.
Instrumentos de evaluacion
®  Pruebas escritas: podran incluir parte tipo test, preguntas de desarrollo breve y preguntas de desarrollo largo. Se indicara de forma clara la penalizacién por preguntas en blanco o erréneas.
e Actividades practicas en el aula: se calificaran utilizando rubricas que estaran disponibles para el alumnado antes de comenzar la actividad. Habra una actividad practica global antes de la evaluacion
final ordinaria.
e Tareas en la plataforma educativa: se entregaran en los plazos establecidos y se calificaran mediante rubricas previamente publicadas.
Criterios de calificacion
e  Primera, segunda y tercera evaluacion:
O 60 % examen escrito (siempre con calificacion minima de 4 para hacer media).
O 40 % actividades practicas (entrega en tiempo y forma).
e  Evaluacion final:
o 80 % media ponderada de las dos evaluaciones.
O 20 % actividad practica global.
Es necesaria una nota minima de 4 en las pruebas escritas para poder hacer media con el resto de actividades.
Evaluacion continua:
Se perdera el derecho a evaluacién continua cuando las faltas de asistencia superen el 15 % de la carga horaria total del mddulo. Esta circunstancia sera comunicada formalmente al alumnado de acuerdo con
el procedimiento recogido en el Reglamento de Régimen Interno (RRI) del centro. En ese caso se realizara un examen con los contenidos de todo el curso.
Recuperacion:
e  Recuperaciones parciales al finalizar cada evaluacién para los RA no superados.
e  Prueba ordinaria en febrero para quienes hayan perdido el derecho a evaluacién continua o tengan evaluaciones suspensas.
e Lano presentacion a una prueba de recuperacion o a la prueba ordinaria supondra la calificacidn de 0 en dicha prueba.
e  Prueba extraordinaria en junio.
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EVALUACION PARCIAL TRIMESTRAL: 1%* 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 obtenidas en los instrumentos de evaluacién utilizados.
Las calificaciones obtenidas igualmente tienen que poder demostrar la superacion de los diferentes resultados de aprendizaje.

INSTRUMENTOS DE EVALUACION

PONDERACION RA | UT1 uT2 uT3 uT4 NOTA NOTA POR RA PONDERADA 1R
TRIMESTRE
RA1 (25%) Prueba escrita: (examen
12 Ev. Bloque UT1) Nota RA1 = (NOTA x 25) /100

(60%) 0,6 x Examen +
Prueha orécti 0,3 x Practicas +
rueba practica:

(analisis IKEA/Decathlon 0,1 xTrab/Part

+ propuesta de

fidelizacién) (30%)

Trabajo/participacion:

mediante observacion

(10%)

RA2 (25%) Prueba escrita: (examen Nota RA2 = (NOTA x 25) /100
12 Ev. Bloque UT2) (60%) 0,6 x Examen +
0,25 x BP +

Prueba practica: (buyer
persona) (25%)

Prueba practica 2:
(detectives de
audiencias) (10%)

Trabajo/participacion:
mediante observacién
(5%)

0,1 x Audiencias
+ 0,05 x Part
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RA3 (50%) Prueba escrita: (examen 12 Ev. Bloque UT3 y
uT4) (60%) Nota RA3 = (NOTA x 50) /100
0,6 x Examen +
Prueba practica: (ciclo de vida + BCG) (20%) 0.2 x CV+BCG +
0,15 x Posic +

Prueba practica: (taller
P ( 0,05 x Part

posicionamiento/naming) (15%)

Participacion: mediante observacion (5%)

NOTA 1% TRIMESTRE: {[nota RA1 (25%) + nota RA2 (25%) + nota RA3 (50%)] x100} /100%
RA1 = (NOTA prueba escrita x 0,6) + (NOTA pruebas practica x 0,3) + (NOTA trabajo/observacién x 0,1) = NOTA RA1
RA2 = (NOTA prueba escrita x 0,6) + (NOTA prueba practica x 0,25) + (NOTA prueba practica x 0,1) + (NOTA participacion x 0,05) = NOTA RA2
RA3 = (NOTA prueba escrita x 0,6) + (NOTA prueba practica x 0,2) + (NOTA prueba préctica x 0,15) + (NOTA participacién x 0,05) = NOTA RA3

Nota 1R trimestre = (NOTA RA1 x 0,25) + (NOTA RA2 x 0,25) + (NOTA RA3 x 0,5) = NOTA 1 R trimestre
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EVALUACION PARCIAL TRIMESTRAL: 22 TRIMESTRE
Esta evaluacidon trimestral servira para valorar el progreso del alumnado y adoptar decisiones sobre su proceso de aprendizaje.
Para la calificacidn 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.

INSTRUMENTOS DE EVALUACION

PONDERACION RA uTs uTe6 uTt7 uT8 NOTA NOTA POR RA PONDERADA 22
TRIMESTRE
RA4 (50%) Prueba escrita: (examen 22 Ev. Bloque UT5 y
uTe6) (60%) Nota RA4 = (NOTA x 50) /100
0,6 x Examen +
Prueba practica: [calculos PV/margenes (hoja 0,25 x Célculos +
de calculo)] (25%) 0,1 x Role + 0,05
Prueba practica 2: x Part
(Role-play estrategias de precio) (10%)
Participacion: mediante observacién (5%)
RAS5 (25%) Prueba escrita: Nota RAS = (NOTA x 25) /100
(examen 22 Ev. 0,6 x Examen +
Bloque UT7) (60%) 0,3 x Caso +
0,1 x Part
Prueba practica:
[caso canal
(Mercadona/Zara)]
(30%)

Participacion:
mediante
observacion (10%)
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RA6 (40%) Prueba escrita: Nota RA6 = (NOTA x 25) /100
(examen 22 Ev. 0,6 x Examen +
Bloque UT8) (60%) 0,3 x Briefing +
0,1 x Expo

Prueba practica:
(briefing +
clasificacién de
instrumentos (30%)

Exposicion:
presentacion (10%)

NOTA 22 TRIMESTRE: {[nota RA4 (50%) + nota RA5 (25%) + nota RA6 (25%)] x100} /100%

RA4 = (NOTA x 0,6) + (NOTA x 0,25) + (NOTA x 0,1) + (NOTA x 0,05) = NOTA RA4
RAS = (NOTA x 0,6) + (NOTA x 0,3) + (NOTA x 0,1) = NOTA RA5
RA6 = (NOTA x 0,6) + (NOTA x 0,3) + (NOTA x 0,10) = NOTA RA6

Nota 2 trimestre = (NOTA RA4 x 0,5) + (NOTA RAS5 x 0,25) + (NOTA RA6 x 0,25) = NOTA 2¢ trimestre
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EVALUACION PARCIAL TRIMESTRAL: 3 ¥® TRIMESTRE
Esta evaluacidon trimestral servira para valorar el progreso del alumnado y adoptar decisiones sobre su proceso de aprendizaje.
Para la calificacidn 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.

INSTRUMENTOS DE EVALUACION

PONDERACION RA uTo uT10 NOTA NOTA POR RA PONDERADA 22
TRIMESTRE
RA6 (40%) Prueba escrita: (examen 32 Ev. Bloque UT9) (60%)
Nota RA6 = (NOTA x 40) /100
Prueba practica: (objetivos/KPI + andlisis EGM) 0,6 x Examen +
(30%) 0,3 x KPI/EGM +

" N 0,1 x Campaiia
Campaia de comunicacién: propuesta breve

(10%)

RA7 (60%) Prueba escrita: (examen 32 Ev. Bloque | Nota RA7 = (NOTA x 60) /100
UT10) (60%) 0,6 x Examen +
0,3 x Dossier +

Prueba practica: (Dossier/avance plan) 0.1 x Defensa

(30%)

Defensa: parcial (10%)

NOTA 3 &R TRIMESTRE: {[nota RA6 (40%) + nota RA7 (60%)] x100} /100%

RA6 = (NOTA x 0,6) + (NOTA x 0,3) + (NOTA x 0,1 = NOTA RA6
RA7 = (NOTA x 0,6) + (NOTA x 0,3) + (NOTA x 0,1) = NOTA RA7

Nota 3 ER trimestre = (NOTA RA6 x 0,4) + (NOTA RA7 x 0,6) = NOTA 3 ER trimestre

SI UN 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).
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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 evaluacién por no superar alguna RA con mds 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
ponderacién asignada para cada uno de ellos.

RA PONDERACION INSTRUMENTOS DE EVALUACION
RA1 10% Prueba escrita (100%) (UT1)
RA2 10% Prueba escrita (100%) (UT2 y UT3)
RA3 20% Prueba escrita (100%) (UT3 y UT4)
RA4 20% Prueba escrita (100%) (UT5 y UT6)
RA5 10% Prueba escrita (100%) (UT7)
RA6 20% Prueba escrita (100%) (UT 8 y UT9)
RA7 10% Prueba practica. Elaboracion y defensa de un plan de marketing (100%)
TOTAL 100% (RA1x0,1) + (RA2 x 0,1) + (RA3 x 0,2) + (RA4 x 0,2) + (RA5 x 0,1) + (RA6 x 0,2) + (RA7 x 0,1)
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EVALUACION SEGUNDA FINAL

Alumnos que NO han superado todos los RA en la evaluacion primera final

En el caso de que los alumnos no hayan superado la evaluacién 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 calculard con la nota obtenida para cada RA estableciendo la
ponderacién asignada para cada uno de ellos.

RA PONDERACION INSTRUMENTOS DE EVALUACION
RA1 10% Prueba escrita (100%) (UT1)
RA2 10% Prueba escrita (100%) (UT2 y UT3)
RA3 20% Prueba escrita (100%) (UT3 y UT4)
RA4 20% Prueba escrita (100%) (UT5 y UT6)
RA5 10% Prueba escrita (100%) (UT7)
RA6 20% Prueba escrita (100%) (UT 8 y UT9)
RA7 10% Prueba practica. Elaboracion y defensa de un plan de marketing (100%)
TOTAL 100% (RA1x0,1) + (RA2x0,1) + (RA3 x0,2) + (RA4 x0,2) + (RA5x0,1) + (RA6 x0,2) + (RA7 x0,1)

EVALUACION DEL ALUMNADO CON PERDIDA DE EVALUACION CONTINUA

El alumno perdera la evaluacidn 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 evaluacidn continua y poder presentarse a las pruebas parciales.
Los alumnos que hayan perdido la evaluacién continua podran realizar una prueba global con todos los contenidos del médulo antes de la evaluacién final ordinaria.

EVALUACION: PROCEDIMIENTOS DE RECUPERACION

Recuperacion tras la evaluacidn parcial trimestral

Al finalizar una evaluacién parcial, el alumno con algiin RA suspenso tendra la posibilidad de superarlo mediante una prueba escrita sobre las UT correspondientes. La
prueba se realizard al final del trimestre en curso o al inicio del siguiente y siempre se avisara con la suficiente antelacion al alumno. presentadas en fecha y hora. La
prueba se realizard de forma conjunta con el resto de los compafieros. En el caso de que un alumno no se presente en fecha y hora al examen sera en esta recuperacion
cuando se le realice de nuevo el examen o prueba escrita. Siendo su nota final la obtenida en dicha prueba.
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EVALUACION: PROCEDIMIENTOS DE RECUPERACION

Recuperacion tras la evaluacidn primera final

Tras finalizar la primera evaluacion final, el alumno con RA pendientes de superar, podra hacerlo mediante la realizacidon de una prueba escrita de todos los contenidos
correspondientes a los RA que necesite alcanzar. La prueba se realizara al finalizar la primera evaluacién final y siempre se avisard con la suficiente antelacién al alumno.
presentadas en fecha y hora. La prueba se realizarad de forma conjunta con el resto de los compafieros. En el caso de que un alumno no se presente en fecha y hora al
examen serd en esta recuperacién cuando se le realice de nuevo el examen o prueba escrita. Siendo su nota final la obtenida en dicha prueba.

EVALUACION: OTRAS CUESTIONES

ACTUACION EN CASO DE COPIA EN EXAMENES

Segun se recoge en el RRI del centro, Sorprender a un alumno copiando en cualquiera de las pruebas, ya sea mediante procedimientos tradicionales (“chuletas”,
intercambio de hojas) o tecnoldgicos (auriculares, dispositivos electrénicos, smartwatch, etc.), conllevara la calificacion de cero (0) en esa prueba. En caso de
reincidencia, el alumno suspendera la asignatura y deberd presentarse a las pruebas de recuperacidn que establezca el departamento. La incidencia quedara reflejada en
el acta del departamento y se informara a Jefatura de Estudios. Cuando existan indicios razonables de respuestas copiadas por su literalidad o por no corresponderse
con el desempefio habitual del alumno, el profesor podra proponer una prueba oral individual para verificar la autoria. La calificacidon obtenida en dicha prueba oral
podra confirmar o modificar la nota de la prueba escrita. En los examenes se solicitara al alumnado depositar los teléfonos méviles y dispositivos electrénicos fuera de
su alcance. El incumplimiento de esta norma podra considerarse intento de copia.

ACTUACION EN CASO DE PLAGIO

Cualquier actividad o trabajo no original (plagiado total o parcialmente de internet o de otros compafieros, o generado por herramientas automaticas sin
citacién/explicacidn del proceso cuando asi se requiera) sera calificado con cero (0). En caso de reincidencia se actuara conforme a lo previsto en el punto anterior. Todas
las incidencias por copia/plagio seran anotadas por el profesor, comunicadas a Jefatura de Estudios y, cuando corresponda, al tutor. Se informara al alumno de la
decisién adoptada y de los procedimientos de recuperacion disponibles.

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, 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
recuperacion parcial.
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MEDIDAS DE ATENCION A LA DIVERSIDAD Y ADAPTACIONES CURRICULARES

En el caso de tener alumnado con necesidades especiales, se estudiard junto equipo de orientacidon del cetro, y el equipo educativo, qué medidas se deberian realizar. En
tal caso serian adaptaciones metodoldgicas, procesos y procedimientos, nunca curriculares, teniendo en cuenta que en este nivel educativo no es posible realizar
adaptaciones curriculares significativas.

- A los alumnos que presentan un menor ritmo de aprendizaje se les prestard una atencidn mas personalizada. Adema3s, se les proporcionaran ejercicios de
refuerzo y podrd modificarse la distribucién espacial de los alumnos en el aula para evitar que dos alumnos con dificultades para seguir el proceso de ensefianza-
aprendizaje estén juntos.

- A aquellos alumnos cuyo aprendizaje progrese a un mayor ritmo se les proporcionaran ejercicios de ampliacion.

A fecha de entrega de la programacion no se ha informado de la existencia de ningin alumno con discapacidad o con necesidades educativas especiales que requiera la
adaptacion de los criterios y los procedimientos de evaluacion. Por el mismo motivo no se contemplan adaptaciones metodoldgicas que garanticen la accesibilidad a las
pruebas de evaluacion.

REVISIONES EXAMENES, ACLARACIONES Y RECLAMACIONES DE LA CALIFICACION

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

El procedimiento de aclaracién 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 comunicacién de resultados.

El procedimiento de reclamacién 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
direccién del centro, en dos dias habiles a partir del siguiente del conocimiento de los resultados. La reclamacién debe contener las alegaciones que justifiquen la
conformidad.
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EVALUACION DE LA PRACTICA DOCENTE

Se recogera de forma sistematica datos sobre la imparticidon del mdédulo que permitan mejorar la practica docente. Con estos datos se mediran los resultados mediante la
utilizacién de una rubrica de control, la cual estard recogida en la memoria final de departamento. Recogera aspectos relativos al cumplimiento de la secuenciacion
temporal de las unidades, la consecucidn de objetivos por parte de la mayor parte de los alumnos o la efectividad de la metodologia empleada También se realizard la
encuesta andnima de satisfaccion del alumnado (al menos una vez cada curso académico) para conocer su opinidn sobre la programacion y el desarrollo de la misma.

ACTIVIDADES COMPLEMENTARIAS Y EXTRAESCOLARES

ACTIVIDAD EXTRAESCOLAR

DESCRIPCION

RA RELACIONADO

AE1: Visita a una agencia de marketing y
publicidad local.

El alumnado conocerd como trabaja una agencia real en la elaboracidon de campaiias, segmentacion de
clientes, gestion de marcas y planificacion de medios.

RA1y RA6

AE2: Asistencia a una feria de comercio,
turismo o innovacién en Castilla y Ledn
(por ejemplo, INTUR Valladolid o ferias en
Zamora/Salamanca).

El alumno observara estrategias de producto, promociones y técnicas de fidelizacidn en stands reales.
Podrd detectar patrones de segmentacion, diferenciar estrategias de marketing B2B y B2C.

RA2, RA3y RA7

AE3: Conferencia/taller con profesionales
de empresas de e-commerce o marketing
digital (presencial u online).

Charla sobre estrategias de fidelizacion, segmentacién digital y andlisis de métricas donde el alumno
conectara con la actualidad del marketing digital y tendencias de consumo joven.

RALy RA6

AE4: Proyecto cooperativo con comercios
locales de Zamora.

Disefio de una propuesta de mejora de producto, precio, distribucidén o comunicacidn para un negocio
local (tienda de ropa, cafeteria, comercio tradicional). Aprendizaje-servicio, vinculo con la comunidad,
experiencia real.

RA3, RA4, RAS y
RA6

AES5: Visita a un medio de comunicacion El alumno observard como se gestionan campafias publicitarias, audiencias y mensajes publicitarios. RA2 y RA6
local (radio, prensa o television de Zamora) | Conocerd cdmo interactua la publicidad con los medios y como se mide la eficacia.

AEG6: Participacién en concursos de El alumno presentara ideas innovadoras de planes de marketing o lanzamientos de productos. RA7
emprendimiento o marketing joven (p. ej. Participara en proyectos motivadores con experiencias competitivas y de visibilidad externa.

programas de la Junta de Castilla y Ledn,

Cadmara de Comercio o universidades).

AE7: Conferencia de expertos en Un experto de Autocontrol o jurista local explica casos reales de malas practicas y regulacion RAG6

regulacién y ética publicitaria

publicitaria para que el alumno pueda Relacionar teoria con ejemplos reales de sanciones o casos
mediaticos.
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AES8: Participacién en concursos de
creatividad publicitaria

El alumno participara en concursos escolares/universitarios de carteleria, spots o campanias en redes
sociales en los que desarrolle competencias creativas y técnicas.

RAG6

UT 1. EL MARKETING

Actividad de ensefianza-aprendizaje

Contenidos asociados a los resultados de aprendizaje

Actividad 1: Analisis de las variables de marketing mix
de una marca conocida. (trabajo individual)

Actividad 2: Analisis de fidelizacion de clientes de una
marca espafola (IKEA Family, Decathlon) (trabajo
cooperativo)

Actividad 3: Debate “Clientes fieles vs nuevos
clientes: cudl es mas rentable” (trabajo individual)

C1: Componentes del marketing mix.
C2: Marketing relacional, fidelizacién vs captacion.
C3: Costes de captacion, CLV.

Resultados de aprendizaje

Criterios de evaluacion

Instrumentos de evaluacion

RA1: Analiza de forma critica y detallada los
fundamentos del marketing y del marketing mix,
comprendiendo su evolucién, sus funciones y su
aplicacién practica en distintos contextos
empresariales.

CE1.1 Describe con precision y utilizando terminologia
especifica los elementos que integran el marketing mix
y su interrelacién en la estrategia global de la empresa.

CE1.2 Diferencia de manera argumentada las
caracteristicas, ventajas y limitaciones del marketing
transaccional frente al marketing relacional,
destacando su impacto en la fidelizacidn de clientes.

Rubrica de participacion: analisis de intervenciones y
argumentos.

Rubrica de analisis: exactitud en identificacion de
soportes, argumentacion, presentacion.
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CE1.3 Aplica conceptos y técnicas de fidelizacion de
clientes, valorando su importancia en la construccién
de relaciones duraderas y rentables.

Rubrica de creatividad y adecuacion del mensaje;
exposicion en clase.

UT 2. LA SEGMENTACION

Actividad de ensefianza-aprendizaje

Contenidos asociados a los resultados de aprendizaje

Actividad 1: Taller de variables de segmentacion
(trabajo cooperativo)

Actividad 2: Creacidn de un buyer persona (trabajo
cooperativo)

Actividad 3: Analisis de casos reales de segmentacion:
Netflix, Estrella Galicia... (trabajo individual)

C2: Perfil de cliente ideal.
C3: Oportunidades de mercado.

C1: Variables geograficas, demograficas, psicograficas, conductuales.

Resultados de aprendizaje

Criterios de evaluacion

Instrumentos de evaluacion

RA2: Segmenta de manera fundamentada el mercado
y determina con rigor el publico objetivo, adaptando la
estrategia a las caracteristicas y necesidades
detectadas.

CE2.1 Explica de forma detallada las variables de
segmentacion (demograéficas, psicograficas,
geograficas y conductuales) y su utilidad en la
identificacién de grupos de consumidores.

CE2.2 Determina criterios de segmentacion adecuados
en funcién de los objetivos de la empresa, la
naturaleza del producto y el contexto competitivo.

CE2.3 Identifica oportunidades de mercado a partir del
analisis de la segmentacion, proponiendo posibles
nichos o targets con potencial de desarrollo.

Ficha de trabajo con rubrica de analisis: exactitud en
identificacién de variables, argumentacién,
presentacion.

Rdbrica de creatividad y adecuacién del mensaje;
exposicidn en clase.

Comentario escrito.
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UT 3. POLITICA DE PRODUCTO |

Actividad de ensefianza-aprendizaje

Contenidos asociados a los resultados de aprendizaje

Actividad 1: Analisis del ciclo de vida del producto
(trabajo individual)

Actividad 2: Matriz BCG con marcas reales (trabajo
cooperativo)

Actividad 3: Innovacion de producto (caso Apple)
(trabajo individual)

C1: Fases del ciclo de vida.

C2: Producto estrella, vaca lechera, incégnita, perro.
C3: Diferenciacién y lanzamiento.

Resultados de aprendizaje

Criterios de evaluacién

Instrumentos de evaluacion

RA3: Define y justifica la politica de producto de la
empresa, considerando su ciclo de vida,
posicionamiento y estrategias de diferenciacién en el
mercado.

CE3.1 Clasifica los distintos tipos de productos segun
su naturaleza, uso, durabilidad y nivel de tangibilidad,
relacionandolos con su funcién en la cartera de la
empresa.

CE3.2 Aplica de manera practica la matriz BCG u otras
herramientas de analisis de cartera para evaluar la
posicién competitiva de los productos.

CE3.3 Plantea estrategias de diferenciacion y
posicionamiento que fortalezcan la propuesta de valor
y la imagen de marca.

Gréfico y andlisis escrito.

Entrega grupal con rubrica de analisis: exactitud en
identificacién de tipos de producto, argumentacion,
presentacion.

Rdbrica de creatividad y adecuacién del mensaje;
exposicidn en clase.
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UT 4. POLITICA DE PRODUCTO II

Actividad de ensefianza-aprendizaje

Contenidos asociados a los resultados de aprendizaje

Actividad 1: Taller de branding (naming, logo, eslogan)
(trabajo cooperativo)

Actividad 2: Analisis comparativo de marcas (ej. Coca-
Cola vs Pepsi) (trabajo individual)

C1: Posicionamiento de marca.

C2: Tipos de marca y estrategias

Resultados de aprendizaje

Criterios de evaluacién

Instrumentos de evaluacion

RA3: Define y justifica la politica de producto de la
empresa, considerando su ciclo de vida,
posicionamiento y estrategias de diferenciacion en el
mercado.

CE3.1 Clasifica los distintos tipos de productos segun
su naturaleza, uso, durabilidad y nivel de tangibilidad,
relacionandolos con su funcién en la cartera de la
empresa.

CE3.3 Plantea estrategias de diferenciacion y
posicionamiento que fortalezcan la propuesta de valor
y la imagen de marca.

Propuesta de marca con rubrica de andlisis:
creatividad, argumentacion, presentacion.

Informe escrito con rubrica de analisis: argumentacion,
presentacion.

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



mailto:49005994@educa.jcyl.es

IES CLAUDIO MOYANO

‘% Juntade
i Castillay Leon

Consejeria de Educacion

PROGRAMACION DIDACTICA DE MODULO:
POLITICAS DE MARKETING

Pagina 29 de 34

UT 5. POLITICA DE PRECIO |

Actividad de ensefianza-aprendizaje

Contenidos asociados a los resultados de aprendizaje

Actividad 1: Calculo de precio de venta (trabajo
individual)

Actividad 2: Simulacion de fijacion de precios (role-
play) (trabajo cooperativo)

C1: Costes, margenes, férmulas.
C2: Estrategias de fijacidn de precios.

Resultados de aprendizaje

Criterios de evaluacién

Instrumentos de evaluacion

RAA4: Establece con criterios econdmicos y estratégicos
la politica de precios, asegurando el equilibrio entre
rentabilidad, competitividad y percepcion de valor por
parte del consumidor.

CE4.1 Calcula precios en funcién de costes, margenes
de beneficio y objetivos financieros, considerando
distintas situaciones de mercado.

CE4.2 Selecciona estrategias de fijacion de precios
coherentes con el posicionamiento del producto y la
dinamica competitiva del sector.

Ejercicio escrito. Documento de calculo y anadlisis de
resultados.

Rubrica de observacion: analisis de resultados y
desarrollo del proceso.
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UT 6. POLITICA DE PRECIO I

Actividad de ensefianza-aprendizaje

Contenidos asociados a los resultados de aprendizaje

Actividad 1: Analisis de caso: Mercadona vs Carrefour
(trabajo individual)

Actividad 2: Simulacién de lanzamiento de producto
(trabajo cooperativo)

C1: Estrategias basadas en competencia y demanda.
C2: Estrategias para nuevos productos.

Resultados de aprendizaje

Criterios de evaluacién

Instrumentos de evaluacion

RAA4: Establece con criterios econdmicos y estratégicos
la politica de precios, asegurando el equilibrio entre
rentabilidad, competitividad y percepcion de valor por
parte del consumidor.

CE4.2 Selecciona estrategias de fijacidon de precios
coherentes con el posicionamiento del producto y la
dindmica competitiva del sector.

Ejercicio escrito. Andlisis de argumentos y
conclusiones.

Rdbrica de creatividad y adecuacién del mensaje;
exposicidn en clase.
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UT 7. POLITICA DE DISTRIBUCION

Actividad de ensefianza-aprendizaje

Contenidos asociados a los resultados de aprendizaje

Actividad 1: Mapa de canales de distribucidn (trabajo
individual)

Actividad 2: Andlisis de caso: Mercadona/Zara.
Estrategia de distribucidn (trabajo cooperativo)

C1: Tipos de intermediarios y funciones.

C2: Distribucidn de canal largo/corto y distribucion intensiva/exclusiva.

Resultados de aprendizaje

Criterios de evaluacién

Instrumentos de evaluacion

RAS5: Determina la politica de distribucién mas
adecuada para la empresa, garantizando la
accesibilidad del producto al consumidory
optimizando los canales de comercializacion.

CE5.1 Describe los distintos tipos de canales de
distribucidn, analizando sus caracteristicas, ventajas e
inconvenientes.

CE5.2 Selecciona estrategias de distribucidn (intensiva,
selectiva o exclusiva) adecuadas al producto, al publico
objetivo y al posicionamiento de la marca.

Entrega de mapa visual. Analisis de contenido.

Informe de caso con rubrica de analisis y exposicién en
clase.
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UT 8. POLITICA DE COMUNICACION |

Actividad de ensefianza-aprendizaje

Contenidos asociados a los resultados de aprendizaje

Actividad 1: Elaboracidén de un briefing de
comunicacion (trabajo individual)

Actividad 2: Analisis de caso: Analisis de un anuncio
publicitario (trabajo individual)

C2: Mensaje publicitario y proceso de comunicacién.

C1: Objetivos de comunicacion, publico objetivo y medios de comunicacion.

Resultados de aprendizaje

Criterios de evaluacién

Instrumentos de evaluacion

RAG6. Establece y desarrolla la politica de comunicacion
de la empresa, disefiando estrategias integradas y
coherentes con la identidad corporativa y los objetivos
de marketing.

CE6.1 Identifica los distintos instrumentos y
herramientas de comunicacidn (publicidad, RRPP,
promocién de ventas, marketing digital, etc.)
valorando su eficacia en distintos contextos.

CE6.2 Define objetivos y estrategias de comunicacion
alineados con las metas comerciales y de
posicionamiento de la empresa.

Documento y rubrica de analisis: numeracién de los
distintos apartados, informacién presentada, ordeny
concrecion.

Comentario critico. Andlisis de la argumentacién,
elementos descritos y conclusiones obtenidas.
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UT 9. POLITICA DE COMUNICACION I

Actividad de ensefianza-aprendizaje

Contenidos asociados a los resultados de aprendizaje

Actividad 1: Estudio de audiencias con EGM (trabajo
cooperativo)

Actividad 2: Debate sobre regulacion publicitaria
(trabajo individual)

C1: Estudios de medios y medicién de audiencias.
C2: Ley General Publicidad, Autocontrol.

Resultados de aprendizaje

Criterios de evaluacién

Instrumentos de evaluacion

RAG. Establece y desarrolla la politica de comunicacion
de la empresa, disenando estrategias integradas y
coherentes con la identidad corporativa y los objetivos
de marketing.

CE6.3 Plantea y justifica una campafa publicitaria
coherente y viable, adaptada al publico objetivo y a los
recursos disponibles.

CE6.4 Conoce y aplica la regulacidn publicitaria, las
distintas leyes y normas por las que se rigen las
distintas herramientas de comunicacion.

Documento y rubrica de analisis: resultados obtenidos
y conclusiones.

Rubrica de participacidn: analisis de intervenciones y
argumentos.
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UT 10. PLAN DE MARKETING

Actividad de ensefianza-aprendizaje Contenidos asociados a los resultados de aprendizaje

Actividad 1: Dossier/avance del plan de comunicaciéon | C1: Analisis, objetivos, estrategias, control.

(trabajo individual) C2: Acciones, KPI, control y seguimiento.

Actividad 2: Defensa parcial del dossier (trabajo
individual)

Resultados de aprendizaje Criterios de evaluacion Instrumentos de evaluacién

RA7. Elabora de forma estructurada y fundamentada CE7.1 Analiza de manera exhaustiva la situacion inicial
un plan de marketing completo, integrando anélisis, de la empresa, utilizando herramientas como el DAFO
objetivos, estrategias, acciones y sistemas de control. | Y valorando factores internos y externos.

CE7.2 Define objetivos de marketing claros, mediblesy o o » )
realistas, proponiendo estrategias que respondan a los RUb”C_a_(,je creatividad y adecuacion del mensaje;
retos identificados. exposicion en clase.

Rubrica de andlisis: propuesta de proyecto y
apartados.
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