DEPARTAMENTO DE
COMERCIO Y MARKETING

Programacion Didactica
MARKETING EN LA
ACTIVIDAD COMERCIAL

Semipresencial

CURSO 2023-2024



ANEXO A LAS PROGRAMACIONES DEL DEPARTAMENTO DE COMERCIO Y MARKETING:
MARKETING EN LA ACTIVIDAD COMERCIAL, LIGADAS AL CURSO SEMIPRESENCIAL 2021-2022.

El titulo de Técnico en Actividades Comerciales queda identificado por los siguientes elementos:

iNDICE:

1. INTRODUCCION AL CICLO.
1.0. CONTEXTUALIZACION DE LA PROGRAMACION AL ENTORNO DE APRENDIZAJE.
1.1. DATOS DE IDENTIFICACION DEL CICLO CON SUS CUALIFICACIONES Y UNIDADES DE COMPETENCIA SEGUN
EL CATALOGO NACIONAL DE LAS CUALIFICACIONES.
1.2. COMPETENCIA GENERAL DEL CICLO.
1.3. CONTRIBUCION DEL AREA AL DESARROLLO DEL PROYECTO EDUCATIVO DEL CENTRO Y DE LA PGA.
1.4. SEGUIMIENTO, REVISION Y AJUSTE DE LAS PROGRAMACIONES.
1.5. ACTUACIONES PREVISTAS SEGUN LO CONTEMPLADO EN LA MEMORIA DEL CURSO ANTERIOR.
2. PROGRAMACION DEL MODULO.
2.0. ESCENARIOS A TENER EN CUENTA PARA EL PRESENTE CURSO ESCOLAR.
2.1. OBJETIVOS GENERALES DEL CICLO VINCULADOS AL MODULO,
2.2. COMPETENCIAS PERSONALES, PROFESIONALES Y SOCIALES VINCULADAS AL MODULO.
2.3. RESULTADOS DE APRENDIZAJE, CRITERIOS DE EVALUACION Y CONTENIDOS.
2.4. METODOLOGIA.
2.4.1. METODOLOGIA DEL MODULO.
2.4.2. AGRUPAMIENTOS.
2.4.3. ESPACIOS.
2.4.4. USO DE LAS TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION Y LA COMUNICACION (TIC’S).
2.5. ESTRATEGIAS PARA DESARROLLAR LA EDUCACION EN VALORES Y LA INTERDISCIPLINARIEDAD.
2.6. ATENCION A LA DIVERSIDAD.
2.7. EVALUACION.
2.8. PLANES DE RECUPERACION.
3. SECUENCIA DE LAS UNIDADES DE TRABAJO.



0.- CONTEXTUALIZACION DE LA PROGRAMACION AL ENTORNO DE APRENDIZJE.

Esta programacion diddctica estd contextualizada en el IES MESA Y LOPEZ, ubicado a la altura
del Barrio de Guanarteme en la parte alta de la Avenida Mesa y Lépez, 69 en Las Palmas de G.C,
pudiéndose también acceder por la calle peatonal Jesus Ferrer Jimeno. Tras la reestructuraciény obras
realizadas en el verano del afio 2017, el centro alberga los grupos de Educaciéon Secundaria Obligatoria
(ESO), de Bachillerato en sus dos modalidades de Ciencias y Humanidades y Ciencias Sociales,
Formacién Profesional Basica de la familia profesional de Comercio y Marketing y Ciclos Formativos de
grado superior y medio de las familias profesionales de Administracion y Gestion y de Comercio y
Marketing en modalidad presencial y semipresencial.

El entorno sociocultural y econdmico de la zona es de nivel medio, ahora bien, la procedencia
de la mayor parte del alumnado de Formacién Profesional es de distintos lugares de la isla de Gran
Canaria con residencia en zonas cercanas al centro, lo que significa que el alumnado pertenece a
diferentes enclaves sociales y situaciones socioecondmicas diversas.

Respecto a la actividad econémica en el municipio de Las Palmas de G.C. se destaca que existen
diversas zonas industriales préoximas al centro, donde se ubican empresas del sector industrial y
comercial como el Poligono Industrial Miller Bajo, Poligono Industrial Las Torres-Lomo Blanco, Poligono
Industrial Escaleritas, Poligono Industrial Barranco Seco, Poligono Industrial El Sebadal, Poligono
Industrial Area Portuaria, etc., diversos Centros Comerciales de gran superficie con diversidad de
comercios y empresas de restauracion y entretenimiento, asi como, empresas del sector turistico y
centros sanitarios publicos y privados, todas ellas constituye el eje laboral del municipio y suponen un
aumento de la demanda de titulados en Formacién Profesional de distintas especialidades.

El centro cuenta con la infraestructura y los recursos educativos necesarios para la puesta en
practica de las distintas especialidades formativas que imparte. Todas las aulas estan dotadas con
ordenador para el profesorado, con conexion a Internet y proyector, ademas dispone de dos aulas de
informatica, una de ellas, aula Medusa, asi como de aulas especificas (talleres, laboratorios) tanto para
la ESO como para Bachillerato. La Formacién Profesional dispone de sus propias aulas situadas en la
segunda y tercera planta y equipadas con material especifico y adaptado a las ensefianzas que se
imparten orientadas al mundo laboral, tal es el caso de equipos informaticos, proyectores, cdmaras
web, micréfonos, altavoces, conexidn a internet, ... para el uso del alumnado.

Respecto al uso de recursos TICs (Tecnologias de la Informacién y la Comunicacién) las nuevas
tecnologias, Internet y las redes sociales se han convertido en un elemento indispensable en la
sociedad, especialmente entre la gente joven. Estas herramientas constituyen una plataforma
estupenda y un altavoz importante para la educacién en valores y, a su vez, sirve para que toda la
comunidad educativa conozca y se beneficie del trabajo que se realiza en clase, algo que antiguamente
s6lo ocurria de puertas para adentro del aula.

Estos medios, ademas, son de especial relevancia para las familias, que gracias a la inmediatez
de las redes sociales se pueden sentir informados de una manera mas rapida, interactiva y eficiente de
todas las noticias, eventos y convocatorias que surgen en nuestro centro.

El IES MESA Y LOPEZ sigue creciendo en el uso educativo de las redes sociales como Facebook,
Instagram y Twitter que no sélo han pasado a ser parte a toda la comunidad educativa, sino que se han
constituido en un lugar de encuentro y formacién para todas las personas e instituciones que de alguna
manera participan del proyecto educativo.

El centro esta en una buena situacidn con respecto a las instalaciones y el equipamiento TIC



ademads con conexiones a Internet estables. Se potencia igualmente el uso de la plataforma Google
Classroom de la plataforma Moodle de Formacion Profesional: “Campus de las Ensefianzas
Profesionales”. Igualmente se dispone de una pagina web que cumple su cometido actual: almacenar
la informacién oficial, criterios de calificacién, horarios, formularios, y demdas documentacion
relacionada.

La Comunidad Educativa del centro estd formada por aproximadamente 1.100 alumnos y
alumnas y sus familias, distribuidos en 44 grupos siendo un centro del Tipo B. El Claustro lo componen
aproximadamente 83 profesores y profesoras que se mantiene bastante estable. Es un profesorado
dinamico, participativo que lleva a cabo numerosos proyectos, y que mantiene una buena interaccion.

En cuanto al alumnado de Ciclos de Formacion Profesional, en el caso de la Formacién
Profesional Basica el alumnado tiene unas caracteristicas que le son propias, obteniéndose los
resultados de su trabajo y del docente, especialmente en el segundo curso. El resto de alumnado de la
Formacién Profesional cuenta con edades comprendidas entre los 16 y 20 afios y buscan un futuro
profesional, por lo que el interés y dedicacidn es bastante bueno, a tenor de los resultados académicos,
especialmente en los segundos cursos. En el caso de Formacién Profesional en la modalidad
semipresencial, el rango de edad es mas amplio, siendo por lo general alumnado que habia
abandonado sus estudios para incorporarse al mundo laboral y que ahora ha tomado conciencia de la
necesidad de adquirir esta titulacion para aumentar sus expectativas laborales. Numerosos/as
alumnos/as del centro han sido premios extraordinarios de Formacién Profesional.

El Personal de Administracién y Servicios del centro se rige por la Ley de Funcidn Publica y por
el Convenio Colectivo de dicho personal, asciende actualmente a un total de 7 personas, 3 miembros
pertenecientes a la categoria de auxiliar administrativo, de las que uno comparte centro con el CEIP
Galicia y 4 trabajadores pertenecientes a la categoria de personal subalterno, dos estan en turno de
mafiana, uno en turno de tarde y otro en turno de noche.

Por su dependencia organica de la Consejeria de Educacion y Universidades, el centro mantiene
una estrecha relacion con los diferentes centros directivos: Direccion General de Centros e
Infraestructura Educativa, Direccidn General de Personal, Direccion General de Formacion Profesional,
Secretaria General Técnica de Educacidn, y especialmente con la Inspeccién Educativa. Ademas, el
centro mantiene o ha mantenido relaciones de colaboracion con diferentes instituciones y organismos:
Fundacién ADSIS, Ayuntamiento, Asociacion “Guanarteme se mueve”, ..con estas relaciones se
promueve la participacion y la colaboracién buscando que la comunicacién y el intercambio de
informacion sea fluido y frecuente.

PROYECTOS EDUCATIVOS DEL CENTRO

AICLE: el centro viene hace afios apostando por el bilingliismo. Las siglas AICLE hacen referencia
a la ensefianza de un determinado nimero de materias a través de una lengua extranjera con el
objetivo doble de aprendizaje de contenidos y el aprendizaje simultaneo de una lengua extranjera, en
nuestro caso en inglés. Actualmente se imparte en los cuatro niveles de la ESO y se ha optado por no
tener grupos AICLE y no AICLE, habiendo grupos heterogéneos y desdobles en los momentos de
impartir las materias en inglés.

Proyecto ERASMUS PLUS: el centro tiene una tradicién de mas de 17 afios en la participacién
en programas europeos tales como Leonardo (2003), Asociacién multilateral COMENIUS (2007),
Ayudante lingliistico COMENIUS (2008) y nuevamente se participd en la Asociacion Multilateral
Comenius (2013). En 2013, se consiguio la Carta Erasmus de Educacién Superior (ECHE), lo que nos
permitid empezar a mandar alumnado de ciclos superiores de Formacién Profesional a realizar la



Formacién en Centros de Trabajo (FCT) en paises de la Unién Europea, a través del Programa Erasmus+
KA131.

Dentro del Programa Erasmus+, el |Instituto ha sido centro coordinador del
proyecto Erasmus Plus KA229 (proyectos europeos de aprendizaje y movilidad dirigidos a profesorado
y alumnado de primaria y secundaria), y actualmente se esta trabajando en la solicitud de una nueva
acreditacion.

El centro dispone de un Departamento Internacional conformado actualmente por un miembro
de la direccion del centro, el coordinador Erasmus+, y la Jefa del Departamento de Inglés.

Otros proyectos del centro:

- ESTALMAT

- Nuevas estrategias metodoldgicas para la mejora del rendimiento en atencién a la diversidad.

- Artealavista

- Prevencidén de riesgos laborales de la comunidad educativa

- Dinamizacién de la biblioteca y plan lector

- Desarrollo del plan de comunicacion linguistica, dinamizacién de la biblioteca, radio y plan lector.
- Referente acoso escolar y familias

- Implementacién metodologias activas en 12 de la ESO innovacion metodoldgica- Tablets
(matematicas)

- Implementacion metodologias activas en 12 de la ESO innovacion metodoldgica- Tablets (Lengua
castellana vy literatura)

- Recreos educativos: por lainclusidn y la resolucion dialogada de conflictos. aulas de convivencia de
recreos, GESTIONANDO EMOCIONES.

- Proyecto de FP: "Resalta tu Luz. Tu luz es Unica, nos ilumina y de noche se ve tu estrella".

- Patrimonio IES Mesa y Lépez
Participamos y dinamizamos las siguientes Redes educativas:

Red INNOVAS:
— lgualdad y Educacion afectivo-sexual.
— Comunicacidn Lingtiistica, Bibliotecas y Radio escolares.
— Educacion ambiental y sostenibilidad.
— Artey accién cultural.
— Patrimonio Social, Cultural e Histérico Canario.

Redes de coordinacion de enseiianzas profesionales:
— Innovacion.
— Emprendimiento.

En cuanto a la atencién a la diversidad del alumnado, el centro cuenta con los criterios y
procedimientos para atender al alumnado con Necesidades Especificas de Apoyo Educativo (NEAE),
que en funcion de su evolucién se llevaran a cabo las adaptaciones que sean precisas, en coordinacidn
con el Departamento de Orientacion, de manera que se consiga la flexibilidad necesaria a la que se
hard mencion alo largo de esta programacioén.

El centro cuenta con un Plan de acogida del alumnado extranjero.



1.3.- EJES DE ACTUACION FIJADOS POR LA CEUCD

CONTRIBUCION DEL CICLO AL DESARROLLO DEL PROYECTO EDUCATIVO DEL CENTRO Y LAPGA.

A través de los distintos modulos que se imparten en el ciclo, en coordinacién con las redes de
innovacion y emprendimiento, se contribuira al alcance de los ejes de actuacion y objetivos estratégicos
fijados por la Consejeria de Educacidn, Formacion Profesional, Actividad Fisica y Deportes, para el curso
2023-2024 y explicitados en la Programacién General Anual (PGA) de nuestro centro educativo:

OE 1 - Aumentar la calidad, la equidad, la inclusién y el éxito escolar.

OE 2 - Impulsar la competencia en comunicacion linglistica y bilingliismo.

OE 3 - Incentivar el estudio de las dreas STEM (Ciencia, Tecnologia, Ingenieria, Arte y
Matematicas).

OE 4 - Potenciar la cultura de la evaluacion y la autonomia de los centros educativos.
OE 5 - Favorecer la mejora del bienestar fisico y emocional del alumnado.

OE 6 - Promover la actividad fisica, el deporte y una alimentacidn saludable.

OE 8 - Reforzar el conocimiento social y profesional del profesorado.

OE 9 - Mejorar el reconocimiento de la funcion directiva.

OE 10 - Hacer realidad la transformacion digital de la Administracion.

OE 11 - Simplificar la gestiéon administrativa en los centros educativos.

OE 12 - Renovar y ampliar las infraestructuras educativas.

OE 13 - Conocer y valorar el patrimonio histérico, natural, social y cultural.

OE 14 - Impulsar la dimensién europea e internacional de la educacién.

OE 15 — Fomentar la participacion de las familias en los centros educativos.

En el departamento se resaltan los siguientes ejes:

ENTORNOS EDUCATIVOS SOSTENIBLES. CALIDAD, EQUIDAD, INCLUSION Y EXITO ESCOLAR, FAVORECIENDO EL
BIENESTAR FiSICO Y EMOCIONAL DEL ALUMNADO.

Mediante el desarrollo de las competencias y los aprendizajes, se educara haciendo participe al
alumnado en la contribucidn a los Objetivos de Desarrollo Sostenible:

- Desarrollar estilos de vida respetuosos con el medio ambiente, los derechos humanos, laigualdad
de género, la promocidn de una cultura de paz y no violencia, la ciudadania mundial y la valoracién
de la diversidad cultural.

- Favorecer la participacién equilibrada de mujeres y hombres en los trabajos grupales, alternando los
cargos. Se trabajard de manera trasversal el principio de igualdad de mujeres y hombres, planteando
la no discriminacion entre alumnas y alumnos y la necesidad de impulsar una formacidn proactiva
hacia la igualdad de unas y otros, posibilitando el avance hacia una igualdad laboral real de mujeres
y hombres en su proceso formativo, su profesién y su entorno laboral.

- Potenciar normas y actitudes para combatir la contaminacién ambiental.
- Concienciar hacia el consumo responsable.

- Seleccionar los diferentes residuos y aplicar técnicas de aprovechamiento de recursos escasos:
técnica de 3R (reducir, reciclar y reutilizar) en el papel, tinta, energia, agua, etc.

- Con la implantacién de un enfoque metodoldgico desarrollado en el marco del DUA (Disefo
Universal del Aprendizaje) se buscara que el aprendizaje sea accesible y efectivo para todo el
alumnado, independientemente de sus habilidades, preferencias de aprendizaje o intereses, con el
objetivo de atender a todo el alumnado.



IMPULSAR LA DIMENSION EUROPEA E INTERNACIONAL DE LA EDUCACION.

Mediante la promocion entre el alumnado de grado superior, para realizar la FCT en otros paises
europeos, a través de programa Erasmus + KA131, se desarrollaran estrategias que mejoren la
internacionalizacién del sistema educativo canario.

EDUCACION SUPERIOR Y ENSENANZAS PROFESIONALES Y DE PERSONAS ADULTAS. TRANSFORMACION DIGITAL.
FORMACION DEL PERSONAL DOCENTE.

En los tiempos actuales la digitalizacion es necesaria para cualquier organizacion, por lo que las
inversiones y las propuestas de formacion del profesorado, estan orientadas a la modernizacién de
nuestros recursos y a la adquisicion de competencias digitales basicas y avanzadas, en el sector de la
administracion de empresas.

El profesorado del departamento realizara al menos 10 horas de formacién en digitalizacion,
organizada a través de la familia profesional, DGFP, PFC, CEPs u otros organismos competentes. Desde
el inicio del curso se esta trabajando con clases virtuales, videoconferencias, redes sociales, buscadores
de internet o buscadores web, aplicaciones informaticas de gestién de empresas, de tratamiento de
imagenes, de disefio en 2D y 3D, otras herramientas de disefio gratuitas, y herramientas novedosas, lo
que contribuye a fortalecer y modernizar las ensefanzas profesionales adaptandolas a las necesidades
del sistema productivo. El Centro cuenta con una Base de Datos del alumnado titulado de las diferentes
familias profesionales que se imparten en el Centro (Bolsa de Trabajo), a disposicién de todas las
empresas que requieran de sus servicios.

Con el fin de impulsar la educacion superior y ensefianzas profesionales y de personas adultas,
promoviendo el aprendizaje a lo largo de la vida y con ello la mejora del crecimiento personal, social y
economico, con anterioridad al periodo de solicitud de plazas para el siguiente el curso, a través de
nuestras redes sociales, se promocionan nuestras ensefanzas, transmitiendo toda la informacién de
interés al respecto.

CONOCER Y VALORAR EL PATRIMONIO HISTORICO, NATURAL, SOCIAL Y CULTURAL.

Al alumnado se les acerca a diversas entidades del entorno, realizando visitas a empresas
industriales de Canarias como Tirma SA, Kalise, SA, e Hiperdino, buque insignia de DinoSol
Supermercados, cadena lider en el sector de la alimentacién en el Archipiélago y la Unica regional 100
% asi como, a su centro logistico de Telde, y, a otras empresas canarias.

Se realizan visitas a distintos Centros Comerciales de la ciudad de Las Palmas de Gran Canaria,
concretamente, al Centro Comercial Las Arenas y Centro Comercial Los Alisios, asi como, al entorno
comercial mas cercano al centro educativo, dada su trascendencia, ya que el alumnado, de nuestro
centro educativo, realiza la Formacién en centros de trabajo en empresas situadas en dichos centros
comerciales y en el entorno del centro educativo. Asimismo, se realizardn visitas a otras zonas
comerciales, ferias, muestras, exposiciones, charlas que organicen las empresas u otros organismos
que sean de interés para la formacion del alumnado.

Igualmente se organizaran visitas al Grupo Cencosu S. L. (Spar Gran Canaria) y al centro logistico
de Mercadona.

Dada laimportancia que el PUERTO DE LA LUZ ha tenido en el crecimiento de nuestra economia
y su trascendencia para el tejido productivo y social de nuestro territorio, asi como la realizacion
préxima, para algunos de nuestros alumnos y alumnas, de su Formacion en Centros de Trabajo en



alguna de las empresas del Puerto Las Palmas, se realiza una visita familiarizandolos con las zonas y
vocabulario empleado en el sector portuario.

Asimismo, se haran visitas al centro de emprendedores situado en el Sebadal, a una entidad
financiera y/o compafiia aseguradora.

También acercamos a las empresas al Centro educativo, nuestros alumnos y alumnas reciben a
emprendedores-as de origen canario, que les trasladan sus experiencias y les transmiten las actitudes
y aptitudes necesarias para iniciar un nuevo proyecto empresarial a través de ideas y oportunidades.
Ademas, reciben formacidn impartida por la Cdmara de Comercio de Gran Canaria, en fomento del
espiritu empresarial, el empleo y la mejora del capital humano en nuestras islas.

A través de una ruta a pie, nuestro alumnado localizard a las Administraciones Publicas
Canarias, con las que se relacionan las empresas, entre otras: Ayuntamiento, Oficina de Informacidn al
Consumidor (OMIC), sede del Gobierno de Canarias, Seguridad Social, Hacienda Estatal y Hacienda
Autondmica, Cdmara de Comercio y Cabildo Insular de Gran Canaria.

Para este curso 2023-2024, en el que aun persiste la crisis sanitaria Covid-19, que nos obliga a limitar
los contactos, evitar los espacios cerrados y respetar la distancia de seguridad, programamos una
ruta urbana, a pie, acercando a nuestro alumnado a las Administraciones Publicas Canarias, con las
que se relacionan las empresas: Ayuntamiento, OMIC, sede del Gobierno de Canaria, Seguridad
Social, Hacienda Estatal y Hacienda Autonémica, Cdmara de Comercio y Cabildo Insular de Gran
Canaria.

Asimismo, con el alumnado de ESO y Bachillerato en las materias de IVY y ECO, se recorreran
espacios naturales en los que se analizaran aspectos de la geografia y economia canaria.

2.- DATOS DE IDENTIFICACION

2.1.- Legislacién

Estatal

- Real Decreto 463/2020, de 14 de marzo, por el que se declara el estado de alarma para
la gestidn de la situacidon de crisis sanitaria ocasionada por el COVID-19.

- Ley Organica 2/2006, de 3 de mayo, de Educacién (LOE) (BOE n2, de 4.1.07).
- Real Decreto 1147/2011, de 29 de julio, por el que se establece la ordenacidn general de la
Formacion Profesional del sistema educativo (BOE n 182 de 30.7.11)

Comunidad de Canarias

Decreto 112/2011, 11 de mayo, por el que se regulan los Centros Integrados de Formacion

Profesional en la Comunidad Auténoma de Canarias (BOC n2 104, de 26.5.11).

- Ley 6/2014, de 25 de julio, Canaria de Educacién no universitaria (BOC DE 7.8.14).

- Decreto81/2018, de 8 dejulio, por el que se aprueba el Reglamento Orgdnico de los centros
docentes publicos no universitarios de la Comunidad Autdonoma de Ca- narias (BOC N2 143,
DE 22.7.10)

- Decreto 156/1996. De 20 de junio, por el que se establece la Ordenacion General de las
Ensefianzas de la Formacion Profesional Especifica en la Comunidad Auté- noma de
Canarias (BOC 83, de 10.7.96).

- Orden de 9 de octubre de 2013, por la que se desarrolla el Decreto 81/2010, de 8 de julio,

por el que se aprueba el Reglamento Orgdnico de los centros docentes pu- blicos no

universitario de la Comunidad Autdnoma de Canarias, en lo referente a su organizacién y

su funcionamiento (BOC n2 200, de 16.10.13).



- Orden de 20 de octubre de 2000, por la que se regulan los procesos de evalua- cidon de las
ensefianzas de la Formacidn Profesional Especifica en el dmbito de la Comunidad Autdnoma
de Canarias (BOC n2 148 de 10.11.00), modificada por la Orden 3 de diciembre de 2003
(BOC N2 248, DE 22.12.03), asi como otras normas de caracter general, de aplicacion en
este tipo de programaciones.

- Orden de 5 de mayo de 2016, por la que se dictan instrucciones sobre el procedi- miento a
seguir de responsabilidad patrimonial de la administracion educativa, en materia de
lesiones o daiios que sufra el alumnado de centros docentes publico no universitarios,
en el desarrollo de actividades escolares, extraescolares y complementarias.

- Resolucién de la Direccion General de Formacién profesional y de Educaciéon de Adultos
de 21 de septiembre de 2012 por la que se dictan instrucciones para la organizacion de las
ensefianzas de Formacion Profesional del Sistema Educativo reguladas por la Ley Organica
2/2006, 3 de mayo, de Educacion, en la Comunidad Auténoma de Canarias a partir del
curso académico 2012-2013.

La propia del médulo:

El Real Decreto 1688/2011 de 18 de noviembre, es la normativa que fija y establece el titulo
de Técnico en Actividades Comerciales y fija sus ensefianzas minimas. El Real Decreto anterior tiene
por objeto el establecimiento del titulo de Técnico en Actividades Comerciales, con cardcter oficial
y validez en todo el territorio nacional, asi como de sus correspondientes ensefianzas minimas. Lo
dispuesto en este Real Decreto sustituye a la regulacién del titulo de Técnico en Comercio, contenida
en el Real Decreto 1655/1994, de 22 de julio. Identificacién del titulo, perfil profesional, entorno
profesional y prospectiva del titulo en el sector o sectores Identificacion.

MARKETING EN LA ACTIVIDAD COMERCIAL es uno de los modulos correspondientes al titulo de
Técnico en Actividades Comerciales, en el Real Decreto 1573/2011, de 4 de noviembre, establece el
titulo de Técnico en Gestion de Ventas y Espacios Comerciales y sus ensefianzas minimas, de
conformidad con el Real Decreto 1147/2011, de 29 de julio, por el que se establece la ordenacién
general de la formacidn profesional del sistema educativo, que define en el articulo 92 |a estructura
de los titulos de formacién profesional y de los cursos de especializacién, tomando como base el
Catalogo Nacional de Cualificaciones Profesionales, las directrices fijadas por la Unidn Europea y
otros aspectos de interés social.

Este mddulo queda identificado por los siguientes elementos:

e Denominacién: Actividades Comerciales.

e Nivel: Formacién Profesional de Grado Medio.

e Duracién: 2.000 horas.

e Familia Profesional: Comercio y Marketing.

e Referente en la Clasificacion Internacional Normalizada de la Educacién: CINE-3 b.
Regulado en el Real Decreto 1688/2011 de noviembre

e (Cddigo: 1226

e Ciclo formativo: Actividades Comerciales Grado: Medio

e Curso: 2°

e Duracién: 160 horas

e Especialidad del profesorado de Organizacidn y Gestion Comercia (Profesor/a de Ensefanza
Secundaria).



3.- PERFIL PROFESIONAL DEL CURRICULUM.

El perfil profesional del titulo de Técnico en Actividades Comerciales queda determinado por
su competencia general, sus competencias profesionales, personales y sociales, y por la relacidn
de cualificaciones y, en su caso, unidades de competencia del Catdlogo Nacional de Cualificaciones
Profesionales incluidas en el titulo.

3.1.- COMPETENCIA GENERAL DEL TiTULO

La competencia general de este titulo consiste en desarrollar actividades de distribucion y
comercializacidén de bienes y/o servicios, y en gestionar un pequefio establecimiento comercial,
aplicando las normas de calidad y seguridad establecidas y respetando la legislacién vigente.

3.2.- COMPETENCIAS PROFESIONALES, PERSONALES Y SOCIALES DEL MODULO:

Las competencias profesionales, personales y sociales del ciclo formativo a cuyo logro
contribuye este médulo profesional son las siguientes:

a) Realizar proyectos de viabilidad y de puesta en marcha y ejercicio por cuenta propia de
la actividad de un pequeno negocio de comercio al por menor, adquiriendo los recursos necesarios
y cumpliendo con las obligaciones legales y administrativas, conforme a la normativa vigente.

b) Administrary gestionar un pequefio establecimiento comercial, realizando las actividades
necesarias con eficacia y rentabilidad, y respetando la normativa vigente.

C) Realizar la venta de productos y/o servicios a través de los distintos canales de
comercializacidn, utilizando las técnicas de venta adecuadas a la tipologia del cliente y a los criterios
establecidos por la empresa.

d) Organizar las operaciones del almacenaje de las mercancias en las condiciones que
garanticen su conservacion, mediante la optimizacién de medios humanos, materiales y de espacio,
de acuerdo con procedimientos establecidos.

€) Garantizar el aprovisionamiento del pequefio negocio, previendo las necesidades de
compra para mantener el nivel de servicio que requiere la atencién a la demanda de los clientes o
consumidores.

f) Realizar actividades de animacion del punto de venta en establecimientos dedicados a la
comercializacion de productos y/o servicios, aplicando técnicas de merchandising, de acuerdo con
los objetivos establecidos en el plan de comercializacién de la empresa.

g) Realizar acciones de comercio electrénico, manteniendo la pagina web de la empresa y
los sistemas sociales de comunicacidon a través de Internet, para cumplir con los objetivos de
comercio electrénico de la empresa definidos en el plan de marketing digital.

h) Realizar la gestidon comercial y administrativa del establecimiento comercial, utilizando el
hardware y software apropiado para automatizar las tareas y trabajos.

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 distribucidn y las técnicas de comunicacion para
cumplir con los objetivos fijados por la direccion comercial.

j) Ejecutar los planes de atencion al cliente, gestionando un sistema de informacion para
mantener el servicio de calidad que garantice el nivel de satisfaccion de los clientes, consumidores



O usuarios.

K) Realizar ventas especializadas de productos y/o servicios, adaptando el argumentario de
ventas a las caracteristicas peculiares de cada caso para cumplir con los objetivos comerciales
definidos por la direccién comercial.

[) Gestionar en inglés las relaciones con clientes, usuarios o consumidores, realizando el
seguimiento de las operaciones, para asegurar el nivel de servicio prestado.

m) Adaptarse a las nuevas situaciones laborales originadas por cambios tecnoldgicos y
organizativos en los procesos productivos, actualizando sus conocimientos, utilizando los recursos
existentes para el aprendizaje a lo largo de la vida y las tecnologias de la informacion y la
comunicacién.

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

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

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

p) Aplicar los protocolos y las medidas preventivas de riesgos laborales y proteccion
ambiental durante el proceso productivo, para evitar dafios en las personasy en el entorno laboral y
ambiental.

) Aplicar procedimientos de calidad, de accesibilidad universal y de “disefio para todos” en
las actividades profesionales incluidas en los procesos de produccion o prestacion de servicios.

r) Realizar la gestion basica para la creacidn y funcionamiento de una pequefia empresa y
tener iniciativa en su actividad profesional.

S) 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
econdmica, social y cultural.

2.0. ESCENARIOS A TENER EN CUENTA PARA EL PRESENTE CURSO ESCOLAR.

La presente programacién se desarrolla en un escenario presencial, salvo que por causas
excepcionales (sanitarias, fendmenos meteoroldgicos adversos, desarrollo de pruebas de EBAU,
pruebas de oposiciones, etc.) resulte necesaria la implantacidon por el tiempo que se establezca, de
formas no presenciales de imparticién de las ensefianzas, durante la cual |la actividad sera desarrollada
a través de las plataformas digitales Google Classroom, Google Meet y Pincel Ekade.

4.- OBJETIVOS GENERALES DEL CICLO FORMATIVO

a) Recabar las iniciativas emprendedoras y buscar las oportunidades de creacidon de
pequenos negocios comerciales al por menor, valorando el impacto sobre el entorno de actuacion e
incorporando valores éticos para realizar proyectos de viabilidad de implantacién por cuenta propia
de negocios comerciales al por menor.

b) Delimitar las caracteristicas y cuantia de los recursos econémicos necesarios, atendiendo
a las caracteristicas de la tienda y de los productos ofertados para la puesta en marcha de un pequefio
negocio al por menor.

C) Comparar y evaluar pedidos de clientes a través de los diferentes canales de comercializacion,
atendiendo vy satisfaciendo sus necesidades de productos y/o servicios, para realizar la venta de



productos y/o servicios.

d) Comparar y evaluar pedidos de clientes a través de los diferentes canales de comercializacién,
atendiendo vy satisfaciendo sus necesidades de productos y/o servicios, para realizar la venta de
productos y/o servicios

e) Identificar los procesos de seguimientoy post venta, atendiendo y resolviendo, las reclamaciones
presentadas por los clientes, para realizar la venta de productos y/o servicios.

f) Reconocer las tareas de recepcion, ubicacion y expedicién de mercancias en el almacén,
asignando medios materiales y humanos de cara a la organizacion de la empresa- proyecto
empresarial.

g) Acopiar y procesar datos de previsiones de demanda y compras a proveedores, utilizando
tecnologias de la informacién y comunicacidon para garantizar el aprovisionamiento del pequefio
negocio

h) Identificar y elegir los mejores proveedores y/o suministradores, negociando las ofertas y
condiciones de suministro para realizar las compras necesarias que mantengan el nivel de servicio
establecido en funcién de la demanda de los clientes o consumidores.

i) Crear imagen de tienda, combinando los elementos exteriores e interiores del establecimiento
comercial con criterios comerciales, para realizar actividades de animacidn del punto de venta en
establecimientos dedicados a la comercializacion de productos y/o ser- vicios.

j) Analizar las politicas de venta y fidelizacion de clientes, organizando la exposicién y promocion del
surtido, para realizar actividades de animacién del punto de venta en establecimientos dedicados a
la comercializacidén de productos y/o servicios

I) Fomentar las interrelaciones con otros usuarios de la red, utilizando estrategias de marketing
digital en las redes sociales, para realizar acciones de comercio electrénico.

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 organizacion
comercial en el plan de marketing.

) Seleccionar acciones de informacién al cliente, asesorandolo con diligencia y cortesia y
gestionando en su caso las quejas y reclamaciones presentadas, para ejecutar los planes de atencidn
al cliente.

0) Determinar las caracteristicas diferenciadoras de cada subsector comercial, ofertando los
productos y/o servicios mediante técnicas de marketing apropiadas para realizar ven- tas
especializadas de productos y/o servicios.

p) Identificar expresiones y reglas de comunicacién en inglés, tanto de palabra como por escrito,
para gestionar en inglés las relaciones con clientes, usuarios o consumidores.

g) Analizar y utilizar los recursos existentes para el aprendizaje a lo largo de la vida y las tecnologias
de lainformacidn y la comunicacién para aprender y actualizar sus conocimientos, reconociendo las
posibilidades de mejora profesional y personal, para adaptarse a diferentes situaciones
profesionales y laborales.

r) Desarrollar trabajos en equipo y valorar su organizacion, participando con tolerancia y respeto, y
tomar decisiones colectivas o individuales para actuar con responsabilidad y autonomia.

S) Adoptar y valorar soluciones creativas ante problemas y contingencias que se presen- tan en el
desarrollo de los procesos de trabajo, para resolver de forma responsable las incidencias de su
actividad.

t) Aplicar técnicas de comunicacidn, adaptdndose a los contenidos que se van a transmitir, a su
finalidad y a las caracteristicas de los receptores, para asegurar la eficacia del proceso.



u) Analizar los riesgos ambientales y laborales asociados a la actividad profesional, relacionandolos
con las causas que los producen, a fin de fundamentar las medidas preventivas que se van a adoptar,
y aplicar los protocolos correspondientes para evitar dafios en uno mismo, en las demds personas,
en el entorno y en el medio ambiente.Analizar y aplicar las técnicas necesarias para dar respuesta a
la accesibilidad universal y al “disefio para todos”.

V) Aplicar y analizar las técnicas necesarias para mejorar los procedimientos de calidad del trabajo
en el proceso de aprendizaje y del sector productivo de referencia. x) Utilizar procedimientos
relacionados con la cultura emprendedora, empresarial y de iniciativa profesional, para realizar la
gestion basica de una pequefia empresa o emprender un trabajo.

y) 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.

5.- RESULTADOS DE APRENDIZAIJE, CRITERIOS DE EVALUACION Y CONTENIDOS DEL CURRICULO.

La evaluacién serd en todo momento continua, integradora, personalizada, compartida vy
retroalimentada.

5.1.- Resultados de aprendizaje

RESULTADOS DE APRENDIZAJE CRITERIOS DE EVALUACION

a) Se han comparado las distintas acepciones del término ma- rketing.

1.- Identifica el concepto de marketing y su|p) Se han determinado las funciones del marketing en las em- presas,
utilidad en la actividad comercial, analizando | organizaciones e instituciones sin dnimo de lucro.

sus principales funciones en las empresas y| ¢ Se han detallado los distintos tipos de marketing, analizando sus caracteristicas
organizaciones. diferenciadoras.

d) Se han caracterizado los instrumentos de marketing—mix, analizando los
principales elementos que los integran.

€) Se han diferenciado los distintos enfoques que las empresas pueden dar a su
actividad comercial, analizando sus ventajas e inconvenientes.

f) Se han considerado diferentes formas de organizacion del de- partamento de
marketing, segln tamafio de la empresa, tipo de actividad y mercado donde
opera, entre otros.

g Sehan analizado las nuevas tendencias del marketing gracias a la aplicacion de
las nuevas tecnologias de la informacién y la comunicacién.

a) Se ha identificado el concepto de mercado, los elementos que lo integran, su
estructura y su funcionamiento.

b) Se han comparado los mercados atendiendo a diferentes cri- terios.

¢) Se han identificado los limites del mercadode caracter territo- rial, los debidos
a las caracteristicas de los consumidores y los derivados del uso del producto.

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

e) Se han aplicado técnicas de segmentacion de mercados para dividir el mercado
en grupos de consumidores homogéneos, analizando sus objetivos, sus utilidades
y lo distintos criterios de segmentacion aplicables.

f) Se han diferenciado las distintas estrategias de segmentacion que puede
adoptar una empresa al aplicar sus politicas de ma- rketing.

g) Se ha interpretado el proceso de decision de compra del con- sumidor,
analizando las distintas fases y las variables que influ- yen en el mismo.

h) Se han diferenciado los determinantes internos y externos que inciden en el
comportamiento de compra del consumidor.

2.- Caracteriza el mercado y el entorno de la
empresa, anali- zando los principales factores
que los conforman y su influen- cia en la
aplicacion de las acciones de marketing.

a) Se ha comprobado la necesidad de informacion que tienenlas empresas para

3.-Determina el proceso de investigacion
la toma de decisiones, el disefio y la aplicacion de sus politicas comerciales.

comercial y el siste- ma de informacion de
marketing, analizando las técnicas y los




procedimientos aplicables para su desarrollo.

b) Se ha clasificado la informacién, atendiendo a criterios tales como la
naturaleza de los datos, el origen y la disponibilidad de los mismos.

c) Se ha descrito el sistema de 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, identifi- cando las
distintas fases o etapas del mismo.

e) Se han diferenciado las fuentes de informacion internas y ex- ternas,primarias
y secundarias, de las que se pueden obtener los datos.

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

g) Se han identificado las fuentes de informacion primarias, ana- lizando las
técnicas de investigacion cualitativa y cuantitativa aplicables para la obtencion de
los datos.

h) Se han utilizado aplicaciones informéaticas para la obtencidn, tratamiento,
andlisis y archivo de informacidn relevante para la empresa.

4 .- Define las politicas aplicables al producto o
servicio, ade- cuandolo a las necesidades y
perfil de los clientes y a las ten- dencias del
mercado.

a) Se han identificado los atributos del producto o servicio, se- gun su naturaleza,
su utilidad y las necesidades que puede satis- facer, los motivos de compra y la
percepcion de valor del consu- midor.

b) Se ha elaborado una base de datos de los productos, lineas, familias y
referencias de los productos/servicios que comerciali- za la empresa,
incorporando ala misma la informacidn relevante de cada producto.

c) Se ha realizado un analisis comparativo del producto o servi- cio con otros de
la competencia, comparando caracteristicas técnicas, utilidades, presentacién,
marca y envase, entreotros.

d) Se ha secuenciado el ciclo de vida de un producto, analizando las distintas
etapas por las que atraviesa y las acciones de ma- rketing aplicables en cada fase.
e) Se ha actualizado la base de datos de los productos o servi- cios, recogiendo la
informacion de los vendedores, los distribui- dores y las tiendas o grupos de
clientes.

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

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

5.- Determina el método de fijacién del precio
de venta del producto/servicio, teniendo en
cuenta los costes, el margen comercial, los
precios de la competencia, la percepcion de va-
lor 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 fabricacidon y dis- tribucidn, 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 aplicacién en la politica de precios de la empresa.

c) Se ha calculado el precio de venta del producto a partir de los costes de
fabricacién y distribucidn, aplicando un determinado margen comercial.

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

e) Se ha calculado el margen comercial bruto del producto, a partir del anélisis
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




\cias.

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 percepcidn de valor de los clientes.

i) Se han elaborado informes sobre precios de productos, servi- cios o lineas de
productos, utilizando la aplicacion informatica adecuada.

6.- Selecciona la forma y el canal de
distribucion 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 funcion 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 distribucién comercial en funcién del
nimero y tipo de intermediarios que intervienen y las funciones que
desempenfian.

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

e) Se ha calculado el coste de distribucién del producto, teniendo en cuenta los
costes de transporte, seguro, almacenamiento, comisiones, madargenes y
financieros.

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

g) 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 distribucién comercial, a partir del andlisis
de los costes, tiempos, intermediarios disponibles y estrategias viables,
utilizando la aplicacion informética adecuada.

7.- Identifica las acciones y técnicas que
integran la politica de comunicaciéon de la
empresa u organizacion, analizando las
funciones de cada una de ellas.

a) Se han diferenciado los distintos tipos de acciones que inte- gran el mix de
comunicacion de una empresa, analizando su fi- nalidad.

b) Se han establecido los objetivos de la politica de comunica- cién segin el
publico objetivo y las estrategias empresariales.

c) Se han caracterizado las funciones de la publicidad y los me- dios y soportes
mas habituales.

d) Se han caracterizado las distintas acciones aplicables dentro de la politica de
relaciones publicas de una empresa u organiza- cion.

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

f) Se han determinado las funciones del merchandising, identifi- cando los
distintos tipos de técnicas aplicables.

g) Se ha caracterizado la venta personal, sus objetivos y caracte- risticas
diferenciadoras como instrumento de comunicacidon co- mercial de respuesta
inmediata.

h) Se han identificado las técnicas de marketing directo mas uti- lizadas.

i) Se han seleccionado las acciones de comunicacién y promo- cidon mas
adecuadas para lanzar un producto al mercado o pro- longar su permanencia en
el mismo.

8.- 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 demarketing.

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

c) Se han establecido los datos o la informacidn de base que sera objeto de
analisis para elaborar el plan de marketing.

d) Se han fijado unos determinados objetivos, analizando las es- trategias de

marketing mas adecuadas paraalcanzarlos.




otros.

e) Se han definido acciones relativas a las politicas de producto, precio,
distribucion 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 in- formacidn necesaria de los
departamentos de la empresa, de los vendedores y de los distribuidores, entre

g) Se han comparado los resultados obtenidos con los objetivos previstos.
h) Se han elaborado informes de control y evaluacién del plan de marketing.

5.2.- Correlacion de los contenidos basicos, Resultados de Aprendizaje y Criterios de Evaluacion

con las Unidades de Trabajo

UNIDADES ) RESULTADOS DE APRENDIZAJE
TRABAJO CONTENIDOS BASICOS CRITERIOS DE EVALUACION
1 -ldentificacién del concepto de marketing y sus funciones: CEa) b)c)d)e)f)g)

- Concepto y contenido del marketing.

- Origen y evolucion del concepto.

- Funciones del marketing en la empresay en la economia.
- Tipos de marketing.

- Los instrumentos y politicas de marketing—mix.

- El marketing en la gestion de la empresa.

- Orientacidn 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. Aplicacion 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

RA 22 CEa) b)c)d)e)f)g)h)




Variables del macroentorno.

Segmentacion del mercado. Concepto y objetivos. Criterios de
segmentacion.

El estudio del comportamiento del consumidor.
comportamiento de compra.

El proceso de El proceso de decision de compra del
consumidor final.

Determinantes internos del comportamiento de
compra.

Determinantes externos del decision de compra del
consumidor industrial.

Determinacién del proceso de investigacion comercial y

sistemas de informacién de marketing (SIM):

1

2

8
9.

La necesidad de informacion en la empresa.

Tipos de datos. Fuentes de informacidn internas y externas,
primarias y secundarias. El sistema de informacion de
marketing (SIM).

La investigacion comercial. Concepto y caracteristicas. Tipos de
estudios. Aplicaciones de la investigacion comercial.

Fases de un proceso de investigacion comercial.

Fuentes de informacién secundarias.

Fuentes primarias. Técnicas de investigacion cualitativa: la
entrevista en profundidad, la dindmica de grupos y la
observacion. Técnicas proyectivas. Técnicas de creatividad.
Fuentes primarias. Técnicas de investigacion cuantitativa: la
encuesta. Tipos de encuestas. El cuestionario. EI muestreo.
Seleccion de la muestra.

El trabajo de campo en la investigaciéon comercial.
Tratamiento y andlisis de datos.

10. Elaboracién del informe ypresentacion de los resultados.

RA 32 CEa) b)c)d)e)f)g)h)

Definicidn de las politicas aplicables al producto/servicio:
— El producto como instrumento de

RA4; CEa)b)c)d)e)f) g) h)




marketing.

- Atributos de un producto.

- Clasificacion de los productos atendiendo a distintos
criterios.

- La dimension del producto. Gama y lineas de productos, familias
y categorias.

- Anélisis de la cartera de productos/servicios o 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 regulacidn legal. Tipos de
marcas.

Determinacion del método de fijacion del precio de venta del
producto/servicio:

- El precio del producto comoinstrumento 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 fijacidn de precios basados en la demanda de
mercado.

- Estrategias en politica de precios.

- Estrategias de precios psicoldgicos.

- Calculo de costes y del precio de venta del producto, utilizando la
hoja decalculo.

RA52 CE a) b)c)d)e)f)g)h)i)

Seleccion de la forma y canal de distribucidn del producto o linea de
productos:

- La distribucidn comercial como instrumento de marketing.

- Canales de distribucidn. Concepto, estructura y tipos.

- Los intermediarios comerciales. Funciones vy tipos de
intermediarios.

- Los comerciantes mayoristas.

- El comercio minorista.

- Factores que condicionan la eleccion de

RA62 CE a) b) c) d) e) f) g) h)




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 ycalculo.

Identificacion de las acciones y técnicas que integran la politica de
comunicacion:

- La comunicacidn como instrumento de marketing.

- El proceso de comunicacion comercial. Elementos basicos.
- El mix de comunicacién: tipos y formas.

- Objetivos de las politicas decomunicacién.

- La publicidad.

- Las agencias de publicidad.

- El briefing del producto.

- La eficacia publicitaria

- Las relaciones publicas.

- La promocion de ventas.

- El merchandising.

- La venta personal.

- El marketing directo.

- El marketing online.

RA72 CE a) b) c) d) e) f) g) h) i)

Secuenciacion del proceso de planificacion comercial:

- La planificacién de marketing: finalidad y objetivos.

- Caracteristicas y utilidades del plan de marketing.

- Estructura del plan de marketing. Fases en su elaboracion.
- Anélisis de la situacion: analisis interno y externo. Analisis
DAFO.

- Fijacidn de los objetivos que se pretenden conseguir.

- Definicién de las acciones y politicas del

RA82 CE a) b) c) d) e) f) g) h)




marketing mix.

- Presupuesto.

- Ejecucidn del plan de marketing.

- Seguimiento de las politicas del plan de marketing.

6.- CONTENIDOS Y TUTORIAS PRESENCIALES OBLIGATORIAS

UNIDADES DE TRABAJO Y TUTORIAS PRESENCIALES OBLIGATORIAS

1. Introduccion al Marketing: concepto, clases y funciones 4
2. Mercadoy el entorno de la empresa 4
3. Comportamiento del consumidor 5
4. Investigacidon comercial 6
5. Politica de producto 4
6. Politica de precio 4
7. Politica de distribuciéon 4
8. Lapromocion comercial 4
9. Elplan de marketing 5

TOTAL horas 40

Organizacidn de los contenidos basicos con RA/CE

uT CONTENIDOS BASICOS

RA/CE

1 Identificaciéon 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.

— Orientacidn de la actividad comercial de la empresa.

— Organizacién del departamento de marketing de una empresa atendiendo
a diferentes criterios. Estructura y organigramas.

— Tendencias actuales del marketing. Aplicacion de las

RA 12 CE a) b)c)d)e)f)g)




nuevas tecnologias. El marketing en Internet.

2-3

Caracterizacion del mercado y el entorno de la empresa:

— El mercado. Concepto, caracteristicas y elementos del mercado.
Funciones del mercado. Limites del mercado.

— Clasificacién 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 delmacroentorno.

— Segmentacion 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.

— Elproceso de decision de compra del consumidor industrial.

RA 22 CE a) b) ¢) d) e) f)
g)h)

Determinacion del proceso de investigacion comercial y sistemas de
informacion de marketing (SIM):

— La necesidad de informacién en la empresa.

— Tipos de datos.

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

— El sistema de informacidn de marketing (SIM).

— La investigacion comercial. Concepto y caracteristicas. Tipos de estudios.
Aplicaciones de la investigaciéncomercial.

— Fases de un proceso de investigacién comercial.

— Fuentes de informacidén secundarias.

— Fuentes primarias. Técnicas de investigacion cualitativa: la entrevista en
profundidad, la dindmica de grupos y la observacion. 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 investigacién comercial.

— Tratamiento y analisis de datos.

— Elaboracién del informe y presentacion de los resultados.

RA 32 CE a) b) c) d) e) f)
g)h)

Definicion de las politicas aplicables al producto/servicio:

— El producto como instrumento de marketing.

RA4; CE a)b)c)d)e)f)g)




— Atributos de un producto.

— Clasificacién de los productos atendiendo a distintos criterios.

— La dimension del producto. Gamay lineas de productos, familias y
categorias.

— Andlisis de la cartera de productos/servicios o marcas de una empresa.
— El ciclo de vida del producto. Concepto y fases.

— Estrategias en politica de productos.

— Aplicacién del marketing a los servicios. Estrategias y gestion de los
servicios.

— La marca. Concepto, finalidad y regulacién legal. Tipos de marcas.

h)

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 fijacidn de precios a partir del coste.

— Métodos de fijacién de precios basados en la competencia.

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

— Estrategias en politica de precios.

— Estrategias de precios psicolégicos.

— Cdlculo de costes y del precio de venta del producto, utilizando la hoja de
calculo.

Seleccidn de la formay canal de distribucién del producto o linea de
productos:
— La distribucién comercial como instrumento de marketing.

— Canales de distribucién. Concepto, estructura y tipos.

— Los intermediarios comerciales. Funciones y tipos de intermediarios.

— Los comerciantes mayoristas.
— El comercio minorista.

— Factores que condicionan la eleccién de la forma y canal de distribucidn.

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

— Formas de intermediacion comercial.

— La franquicia.
— Estrategias de distribucidn. Relacion del fabricante con la red de venta.

RA62 CE a) b) ¢) d) e) f)
g) h)




— Los costes de distribucién. Estructura y calculo.

8 | Identificacién de las acciones y técnicas que integran la politica de RA72CEa) b)c)d)e)f) g)
comunicacion: )
— La comunicacidon como instrumento de marketing. h) i)

— El proceso de comunicacién comercial. Elementos basicos.
— El mix de comunicacién: tipos y

9 | Secuenciacién del proceso de planificacion comercial: RA82 CE a) b) c) d) e) f)

— La planificacion de marketing: finalidad y objetivos. g) h)
— Caracteristicas y utilidades del plan de marketing.

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

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

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

- Presupuesto.

— Ejecucién del plan de marketing.

— Seguimiento de las politicas del plan de marketing.

7.- ORIENTACIONES PEDAGOGICAS O METODOLOGIA.

En los estudios de formacién profesional, se agrupan en una misma aula, personas de muy
diferentes edades y caracteristicas, que acceden por distintas vias y, por lo tanto, con distintas
competencias, motivaciones y situaciones personales, familiares y profesionales. Esta diversidad hace
necesario la implantacién de un enfoque metodolégico basado en hacer que el aprendizaje sea
accesible y efectivo para todos los estudiantes, independientemente de sus habilidades, preferencias
de aprendizaje o intereses. Este enfoque se desarrollard en el marco del DUA (Disefio universal del
aprendizaje) que nos lleva a entender las diferencias individuales de aprendizaje y nos reta a replantear
el diseno del curriculo proporcionando la flexibilidad necesaria al servicio de las necesidades de
aprendizaje de todos los alumnos, utilizando diferentes estrategias para motivar al alumnado,
fomentando la participacion, el trabajo colaborativo y el compromiso de todos los estudiantes.

El modelo contribuye a lograr el Objetivo de Desarrollo Sostenible (ODS4) de la Agenda 2030:
«Garantizar una educacioninclusivay de calidad y promover oportunidades de aprendizaje para todos»
Algunas estrategias para aplicar el DUA en el aula:

e Proporcionar multiples formas de implicacidn: proporcionando opciones que permitan captar
el interés, mantener el esfuerzo y la persistencia y para la autorregulaciéon logrando que el
alumnado desarrolle la capacidad interna para reconocer las emociones, controlar los estados
de animo vy las reacciones ante diferentes situaciones, como personas y en los procesos de
aprendizaje.

e Proporcionar multiples formas de presentacion: videos, imagenes, graficos, lecturas, debates,
discusiones en grupo etc.

e Proporcionar multiples formas de accidon y expresion: escritura, dibujo, habla, presentacion
oral, teatro, musica, etc.

El régimen de modalidad de ensefianza es semipresencial con tutorizacion voluntaria. El

perfil del alumnado del régimen semipresencial con tutorizacidén voluntaria se corresponde con



profesionales que tienen tal nivel de autonomia en el aprendizaje que les permite reducir la
asistencia presencial a clase.
Este régimen presenta las siguientes caracteristicas:

- El alumnado desarrolla gran parte del trabajo de forma auténoma, fuera del centro
educativo.

- La ensefianza cuenta con apoyo tutorial presencial en el centro, asi como con apoyo
tutorial telematico para las actividades realizadas fuera del mismo.

- El alumnado ha de asistir obligatoriamente a las practicas presenciales y pruebas de
evaluacion.

Este mddulo se fraccionara en unidades didacticas que se desarrollaran por periodos semanales.

Para el desarrollo de las unidades se cuenta con el siguiente apoyo tutorial:

a) Practicas presenciales
b) Tutorias basicas
C) Apoyo telematico

d) Auto-aprendizaje
Prdcticas presenciales.

Las prdcticas presenciales seran comunes y dado que son indispensables para el desarrollo de
la competencia profesional, tienen caracter obligatorio, las 40 horas lectivas a razén de dos horas
semanales, comenzaran el 11 de Septiembre de 2023 hasta 16 de Febrero de 2024. En caso de
que el alumnado no supere dichas practicas se establecera el procedimiento de recuperacién de
las mismas, como sigue.

En primer lugar, presentacion a la prueba global y llamamientos. El derecho a presentacién del
alumnado a la convocatoria de la prueba global-final del médulo, estara condicionado a la
asistencia del 80% de las tutorias presenciales obligatorias establecidas para las tres
modalidades del régimen semipresencial.

Segun la resolucidn se podrd presentar con el 20% de las faltas, a la recuperacién de las
actividades de evaluacién y de la prueba global-final. Se podrdn recuperar hasta un maximo del
10% de las practicas presenciales obligatorias asignadas al médulo.

Tutorias basicas.
Estas tutorias no son de asistencia obligatoria al centro. En ellas se desarrollan actividades
de Introduccién y Consolidacién de la unidad o unidades que corresponda.

Apoyo telemdtico
Su finalidad es que el alumnado pueda aclarar o profundizar en aquellos aspectos de su
aprendizaje en que presente mayores dificultades y resolver las dudas y problemas surgidos
durante el desarrollo del médulo.

Auto-aprendizaje (trabajo personal).

Horario de las tutorias:

Las tutorias se estableceran en horarios de noche los miércoles, de modo que facilite la mayor
asistencia del alumnado a las mismas. Excepcionalmente se podran programar horarios alternativos,
justificados adecuadamente, previa autorizacién de la Direccion General de Formacién Profesional
y Educaciéon de Adultos.



Los horarios de los distintos tipos de tutoria se entregaran al alumnado al comienzo de cada
curso o médulo. Si se previesen cambios en el horario establecido para los distintos tipos de tutoria,
en especial de las practicas, o en el calendario general del curso, se comunicaran al alumnado en la
tutoria practica de la semana anterior o en el Aula Virtual.

La distribucidon de las tutorias para este médulo es la siguiente:

. TUTORIAS PRESENCIALES . i TUTORIAS
MODULO TUTORIAS BASICAS , AUTO APRENDIZAJE
(OBLIGATORIAS) TELEMATICAS
MARKETING EN LA 40 26 25 69
ACTIVIDAD COMERCIAL

Las técnicas metodoldgicas a utilizar, en aplicacidn de los principios y metodologia indicados anteriormente, son
las siguientes:

* Expositiva por parte del profesor para introducir cada uno de los nuevos contenidos, con utilizacién de
imagenes y esquemas.

* Demostrativa por parte del profesor para mostrar el uso correcto de herramientas y equipos en las técnicas y
procedimientos de la compraventa.

* Interrogativa para plantear nuevas cuestiones en los procesos de compraventa

* Deductiva como técnica basica para enfrentarse al andlisis de las ventas aplicando de forma ldgica y razonada
sus conocimientos en la siguiente secuencia: aplicaciéon de los principios bdsicos de funcionamiento,
observacion, medicion de parametros, andlisis de resultados y determinacién de la compraventa y su causa.

* Investigadora para motivary despertar en el alumno la curiosidad para descubrir las causas que llevan al cliente
a adoptar decisiones.

Esta metodologia, aplicada en actividades utiles y motivadoras, persigue:

Mantener al alumno en actividad constante, para ello toda explicacidn tedrica lleva asociada una aplicaciéon
practica (esquema, resumen, representacion en el aula, role-play, etc,)

Utilizar actividades que generen aprendizajes significativos (reales, aplicables, ...) para mantener al alumno
motivado y facilitar su aprendizaje.

Cada una de las unidades de trabajo llevar la siguiente secuencia:
Exposicion del profesor y debate entre los alumnos de los aspectos.

Realizacién de las actividades de enseiianza-aprendizaje por parte de los alumnos, de cada unade las unidades
de trabajo.

Deductiva como técnica basica para enfrentarse al analisis de las ventas aplicando de forma légica y razonada
sus conocimientos en la siguiente secuencia: aplicacion de los principios basicos de funcionamiento,
observacion, medicion de parametros, analisis de resultados y determinacién de la compraventa y su causa.

Investigadora para motivary despertar en el alumno la curiosidad para descubrir las causas que llevan al cliente
a adoptar decisiones
Esta metodologia, aplicada en actividades utiles y motivadoras, persigue:

Mantener al alumno en actividad constante, para ello toda explicacion tedrica lleva asociada una aplicacién
practica (esquema, resumen, representacion en el aula, role-play, etc,)

Utilizar actividades que generen aprendizajes significativos (reales, aplicables, ...) para mantener al alumno
motivado y facilitar su aprendizaje.

Cada una de las unidades de trabajo llevar la siguiente secuencia:
Exposicion del profesor y debate entre los alumnos de los aspectos.

Realizacidn de las actividades de enseiianza-aprendizaje por parte de los alumnos, de cada una de las unidades
de trabajo.



8.-ESTRATEGIAS DE TRABAJO PARA EL TRATAMIENTO TRANSVERSAL DE LA EDUCACION EN
VALORES

Las que se establecen en el curriculo del ciclo formativo, potenciando o creando la cultura en
los espacios donde se impartan los diferentes médulos profesionales, asi como promoviendo una
cultura de respeto ambiental. La excelencia en el trabajo, el cumplimiento de normas de calidad, la
creatividad, la innovacion, la igualdad de géneros y el respecto a la igualdad de oportunidades. El
disefio para todos y la accesibilidad universal, especialmente en relacidon con las personas con
discapacidad.

9.- MEDIDAS DE ATENCION A LADIVERSIDAD

Se actuard con la metodologia adaptada para la ensefianza semipresencial dirigida a personas
adultas, y se hara uso permanentemente del aula virtual.

10.- CONCRECION DE PLANES Y PROGRAMAS DE CONTENIDO PEDAGOGICO A DESARROLLAR EN
EL CENTRO.

En ausencia de criterio fijado por el centro para la semipresencialidad se considera que lo
conveniente para fijar los criterios pedagdgicos es acudir a lo establecido en la plataforma de
ensefianza a distancia denominada moodle.

11.- ACTIVIDADES
11.1- Propias del Médulo

Actividades desarrolladas (individualmente y grupos a través de foros de solidaridad para que
los alumnos entre ellos resuelvan dudas y foros de debate).

Las pruebas escritas que se realicen serdn de caracter tedrico y/o practico (Resolucion de
ejercicios), que se realizaran directamente mediante la plataforma moddle.

Con cardcter general se evaluaran objetivos referidos a:
- Expresion oral y escrita

- Compresién

- Puntualidad y formalizacién en la entrega de trabajos
- Asistencia

- Participacion

11. 2.- COMPLEMENTARIAS Y EXTRAESCOLARES

Para alcanzar los objetivos propuestos se coordinard con el departamento de Comercio y
Marketing varias video-conferencias como actividades complementarias, repartidas a lo largo del
curso y que seran las siguientes:

- Videoconferencia con el director comercial de lkea S.A.
- Videoconferencia con el director comercial de Auleide SA
- Videoconferencia con el director comercial de Expotoner

12.- RECURSOS Y MATERIALES



Materiales

* Plataforma virtual moodle

* Medios audiovisuales

* Equipamiento informatico

* Canodn electrénico de proyeccidn

e Panel paraincorporar informacion
* Biblioteca de aula

* presentaciones en Power-Point .

Libros de texto

Los textos utilizados son:
« Marketing en la actividad comercial. Ed. McGraw Hill

BIBLIOGRAFIA
Como complementos a los libros de textos se utiliza la siguiente bibliografia:
« Coleccion Revista Emprendedores
« Periddicos y revistas de tirada nacional
« Marketing en la actividad comercial. Editex y Paraninfo

13.- EVALUACION:

Con motivo de la singularidad que presenta la ensefianza semipresencial, que tiene por objetivo
facilitar el acceso a la educacién de las personas adultas, cuyas circunstancias personales, familiares y
laborales, condicionan el proceso de ensefianza y aprendizaje, se estima conveniente ofrecer una oferta
flexible que permita conciliar los aspectos mencionados con el curriculo establecido. En este sentido, se ha
considerado necesario analizar la regulacidn que desarrolla la modalidad educativa, concretamente en lo que

respecta al proceso evaluador, a los efectos de unificar criterios que establezcan el alcance de ésta, y su
aplicacion.

13.1.- Caracteristicas de la evaluacion

La evaluacion serd en todo momento continua, integradora, personalizada, compartida y
retroalimentada.

Ello supone que se evaluara todo el proceso de ensefianza-aprendizaje, ademas del logro de
las capacidades/objetivos/resultados de aprendizaje establecidos para el mddulo de integracién.

En base a ello, todas las actividades desarrolladas serdn objeto de evaluacién, no
plantedndose, en principio, actividades exclusivamente de evaluacidn, siendo pues que todas las
actividades lo seran de ensefanza, aprendizaje y evaluacion.

En cuanto a lo que respecta al proceso evaluador, establece el punto 4, del apartado 10 de la
Resolucion que, “La celebracion de las sesiones de evaluacion, establecidas en la normativa de
evaluacion de aplicacion a estas ensefianzas en la Comunidad Auténoma de Canarias, se ajustardn
a la distribucion por cursos que establezca el plan de estudios correspondiente al ciclo formativo en
régimen semipresencial. No obstante, serd preceptivo que el equipo docente realice una evaluacion
inicial sin calificacion asi como las evaluaciones finales ordinaria, de acceso y final de ciclo que
correspondan segun el plan de estudios establecido para el curso del ciclo formativo que se trate. Se
llevardn a cabo las siguientes sesiones de evaluacion:

1. Para ciclos formativos estructurados en tres cursos académicos:



En el primer curso:
a) Una sesion de evaluacion inicial.

b) Una sesion de evaluacion final ordinaria.

En el segundo curso:
a) Una sesion de evaluacion inicial.

b) Una sesién de evaluacion final de acceso a mddulos de Integracion/Proyecto y Formacion
en Centros de Trabajo en el mes de junio.

En el tercer curso:
a) Una sesidon de evaluacion final de ciclo entre los meses de diciembre-enero.
b) Una sesion de evaluacion final de ciclo extraordinaria en el mes de junio.

13.2.- Criterios de Calificacion

En cada unidad de trabajo se especifican los criterios de evaluacion, a realizar por el alumnado,
considerando dos tipos de contenidos los denominados soportes (se consideran los conceptuales) y los
organizadores (dentro de ellos podemos distinguir los de tipo procedimental y actitudinal), estableciendo un
grado de porcentaje dentro de cada uno de ellos.

Siendo por tanto la ponderacidon de referencia la siguiente:

PONDERACIONES REFERENCIA:
v’ PRUEBAS OBJETIVAS (SOPORTE CONCEPTUAL) 45%
v’ TRABAJOS, ACTIVIDADES, EJERCICIOS (ORGANIZADORES PROC) 45%
v ACTITUD A1 /A2 (ORGANIZADORES ACTITUD) 10% TOTAL 55%

Con caracter general se evaluaran objetivos referidos a:
- Expresion oral y escrita
- Compresion
- Puntualidad y formalizaciéon en la entrega de trabajos
- Asistencia
- Participaciéon mediante foros

13.3.- Superacion de Moédulos Pendientes. Informes de Recuperacion Individualiza- do.

El alumnado que no supere el mdédulo le quedara para el proximo curso pero en el informe de
recuperacion se le podra guardar las tutorias presenciales obligatorias a las que ha asistido.

El docente del mddulo correspondiente sera el encargado de realizar el informe de actividades
de recuperacion individualizado para aquel alumnado que promocione al siguiente curso o acceda
a los médulos de Formacion en Centros de Trabajo y, en su caso, al de Proyecto/Integracion, con
algun o algunos moédulos pendientes.

El alumnado con una evaluacidn pendiente tendra la posibilidad de recuperarla realizando
una/s prueba/s (segun lo considere el profesor/a) que valore los conceptos estudiados durante el
maodulo al final del médulo o a lo largo de lo que resta de curso.

Las pruebas de evaluacidn tendrdn una ponderacién global diferente:
e laprimera ponderara al 100% de la calificacion obtenida.
e Lasegunda ponderara al 80% de la calificacion obtenida.
e laterceray siguientes ponderaran al 60% de la calificacion obtenida.



En cualquier caso, se considerara que los conocimientos de la unidad estan superados cuando la
calificacion de la prueba sea igual o superior a 5.

Para alumnos que promocionen con mdédulos pendientes se realizaran los informes
individualizados que deben contener como minimo:
Contenidos del médulo no superado
Actividades de recuperacion
Periodo de realizacién de dichas actividades
Indicacion de la evaluacidn final en que seran calificados

Las actividades de recuperacion siempre que sea posible deberdn ir acompafadas de una guia
de trabajo formada por una coleccion de ejercicios, libro de texto, controles anteriores, etc. para
que sirva de apoyo y conocimiento al profesor que va a evaluar al alumno en dicha convocatoria.

En caso de no haber recuperado el mddulo, segin el plan indicado, el examen final de

recuperacion se realizard en la semana del 13 de septiembre de 2023 al 21 de febrero 2024. En
esta fecha se presentard al examen del médulo o de la/s parte/s pendiente/s.
Corresponde al Jefe de Departamento negociar con la Jefatura de Estudios las horas
complementarias que se necesiten para que la planificacidon de actividades de recuperacién que
puedan llevarse a cabo, estando supeditada la realizacion de las actividades al tiempo concedido al
profesor designado para la recuperacion de los alumnos con mddulos pendientes.

13.4.- Evaluacion en los casos de absentismo y pérdida de la evaluacién continua.

En caso de absentismo aquellos alumnos/as que pierdan la evaluacion continua, tendran un
examen de recuperacion global al final del curso en la convocatoria de Junio, en el que los
contenidos de tal prueba objetiva se corresponderan con los contenidos de la programacion del
maddulo.

El mddulo se superara de la siguiente manera:
- Presentacién de las actividades dejadas de realizar, segln indicaciones del profesorado
gue imparte el médulo.
- Realizacién de las pruebas objetivas establecidas para el médulo sefialadas anterior-
mente.



