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1. Identificacién da programacién

Centro educativo

- Ano
Codigo Centro Concello académico
15006778 | Rodolfo Ucha Pifieiro Ferrol 2017/2018
Ciclo formativo
Cizellyp Cédigo do
da familia Familia profesional " ] Ciclo formativo Grao Réxime
" ciclo formativo
profesional
COM Comercio e méarketing CSCOMO3 Xestion de ventas e espazos comerciais Ciclos Réxime de
formativos de | proba libre
grao superior

Modulo profesional e unidades formativas de menor duracion (*)

cuso | Sesre |t | Sosrs

MP0930 Politicas de marketing 2017/2018 0 187 0
MP0930_12 | O marketing mix e as suas politicas 2017/2018 0 104 0
MP0930_22 | Planificacion e realizacion do plan de marketing 2017/2018 0 83 0

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

Profesorado responsable

Profesorado asignado ao médulo | ROBERTO SANCHEZ GARCIA

Outro profesorado

Estado: Pendente de supervisién inspector
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2. Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion
2.1. Primeira parte da proba
2.1.1. Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan

Resultados de aprendizaxe do curriculo

(MP0930_22) RA1 - Elabora briefings de produtos, servizos ou marcas para a execucion ou a contratacion externa de accions de comunicacion, tendo en
conta a relacion entre as variables do marketing mix, os obxectivos comerciais e o perfil da clientela.

(MP0930_12) RA1 - Avalia as oportunidades de mercado para o lanzamento dun produto, a entrada en novos mercados ou a mellora do posicionamento
do produto ou servizo, analizando as variables de marketing mix, asi como as tendencias e a evolucion do mercado.

(MP0930_22) RA2 - Elabora o plan de marketing, seleccionando a informacion de base do produto, o prezo, a distribuciéon e a comunicacion, e
relacionando entre si as variables do marketing mix.

(MP0930_12) RA2 - Define a politica do produto, analizando as caracteristicas, os atributos e as utilidades do produto ou servizo, para a sia adecuacion
as necesidades e aos perfis da clientela a que vaia dirixido.

(MP0930_12) RA3 - Define a politica de prezos dos produtos ou servizos, analizando os custos, a demanda, a competencia e demais factores que
intervefien na formacion e no calculo dos prezos.

(MP0930_22) RA3 - Realiza o seguimento e o control das politicas e as accions comerciais establecidas no plan de marketing, e avalia o seu
desenvolvemento e o grao de consecucion dos obxectivos previstos.

(MP0930_12) RA4 - Selecciona o xeito e a canle de distribucién mais axeitados para cada produto, servizo ou gama de produtos, para o que analiza as
alternativas de distribucion disporiibles.

(MP0930_12) RA5 - Selecciona as acciéns de comunicacion mais axeitadas para lanzar novos produtos e servizos ou prolongar a sia permanencia no
mercado, e reforzar asi a imaxe corporativa e de marca, para o que avalia as alternativas dispoiibles.

2.1.2. Criterios de avaliacidon que se aplicaran para a verificacion da consecucion dos resultados de aprendizaxe por
parte do alumnado

Criterios de avaliacion do curriculo

(MP0930_12) CA1.1 Analizaronse os datos dispofiibles relativos a oferta e a demanda do produto ou servizo, en comparacién cos da competencia e cos
produtos substitutivos e complementarios.

(MP0930_22) CA1.1 Definironse os obxectivos e a finalidade do briefing dun produto, servizo ou marca, para o desenvolvemento das accions de
marketing.

(MP0930_12) CA1.2 Analizouse informacion sobre a evolucion e a tendencia das vendas por produtos, lifias de produtos ou marcas, ou segundo o tipo de
clientela, calculando a cota de mercado e as taxas de variacion, e utilizando a aplicacién informatica axeitada.

(MP0930_22) CA1.2 Caracterizouse a estrutura do briefing e os elementos que o compofien, en funcién do tipo de accién de marketing e do destinatario
deste.

(MP0930_12) CA1.3 Analizouse o perfil e os habitos de compra da clientela real e potencial co fin de adecuar o produto ou servizo as necesidades, as
motivacions e aos habitos de compra.

(MP0930_22) CA1.3 Seleccionaronse os datos requiridos para elaborar a informacién de base ou briefing do produto, servizo ou marca, segundo o tipo de
accion que se vaia levar a cabo.

(MP0930_12) CA1.4 Identificaronse nichos de mercado en que a empresa poida ter oportunidades comerciais, aplicando técnicas de analise axeitadas.

(MP0930_22) CA1.4 Analizouse a informacion contida nun briefing, convenientemente caracterizado, sinalouse o seu obxecto e obtivéronse conclusions
salientables.

(MP0930_12) CA1.5 Identificaronse os segmentos ou grupos de clientela con potencial de compra e comercialmente atractivos para a empresa, utilizando
criterios de volume e frecuencia de compra, grao de fidelizaciéon, identificaciéon coa marca, capacidade de diferenciacion do

(MP0930_22) CA1.5 Redactouse o briefing dun produto ou servizo para unha accién de comunicacién determinada, de acordo coas especificacions
recibidas e utilizando ferramentas informaticas e de presentacion.

(MP0930_12) CA1.6 Elaboraronse informes coas conclusiéns das analises de datos realizadas, utilizando a aplicacién informatica axeitada.

(MP0930_22) CA1.6 Transmitiuselles as persoas designadas pola organizacion, nos soportes e nos idiomas requiridos, realizando as xestiéns oportunas e
aclarando as dubidas e as obxeccions por elas formuladas

(MP0930_22) CA2.1 Caracterizaronse as etapas ou fases do proceso de planificacion comercial e identificaronse as utilidades do plan de marketing.

(MP0930_12) CA2.1 Identificaronse os atributos do produto ou servizo en funcién da sua natureza, a sua utilidade, as necesidades que poida satisfacer, e
a percepcion e os motivos de compra das persoas consumidoras as que se dirixa.

(MP0930_22) CA2.2 Seleccionaronse os datos ou a informacion de base que sera obxecto de andlise.
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Criterios de avaliacion do curriculo

(MP0930_12) CA2.2 Elaborouse unha base de datos de produtos, lifias, familias e categorias de produtos que comercialice a empresa, incorporando a
informacion salientable sobre caracteristicas técnicas, usos, presentacion, envases e marcas.

(MP0930_22) CA2.3 Realizouse unha analise da situaciéon, tanto externa como interna (DAFO), utilizando técnicas estatisticas e aplicacions informaticas
axeitadas.

(MP0930_12) CA2.3 Realizouse unha analise comparativa dos produtos ou servizos con respecto aos da competencia, comparando caracteristicas
técnicas, utilidades, presentacion, marca, envase, etc.

(MP0930_12) CA2.4 Determinouse o posicionamento do produto, o servizo ou a gama de produtos no mercado utilizando diversas razons, taxa de
crecemento, cotas de mercado, matriz de crecemento-participacion de BCG e outras técnicas de analise.

(MP0930_22) CA2.4 Establecéronse os obxectivos que se pretenda conseguir e elixironse as estratexias de marketing mais axeitadas para os alcanzar.

(MP0930_22) CA2.5 Establecéronse as accions de politicas do produto, o prezo, a distribucion e a comunicacion, e as relacions entre estas.

(MP0930_12) CA2.5 Analizouse o ciclo de vida de diversos produtos para determinar en que fase se atopan.

(MP0930_22) CA2.6 Elaborouse o orzamento, especificando os recursos financeiros e humanos requiridos para levar a cabo as politicas previstas e o
tempo necesario para a posta en practica do plan.

(MP0930_12) CA2.6 Actualizouse a informacion sobre produtos ou servizos, que recolla a informacion da rede de vendas, dos axentes de distribucién e
das tendas ou da clientela, utilizando a ferramenta informatica axeitada.

(MP0930_12) CA2.7 Definironse as posibles estratexias comerciais en politica de produto, tendo en conta o ciclo de vida do produto e o perfil da clientela §
que vaia dirixido.

(MP0930_22) CA2.7 Redactouse e presentouse o plan de marketing, utilizando as ferramentas informaticas axeitadas.

(MP0930_12) CA2.8 Elaboraronse informes sobre produtos, servizos ou lifias de produtos, analizando a imaxe de marca, o posicionamento e as posibles
estratexias comerciais.

(MP0930_12) CA3.1 Identificouse a normativa legal relativa a prezos e comercializacion dos produtos ou servizos, para a sua aplicacion na politica de
prezos da empresa.

(MP0930_22) CA3.1 Establecéronse os procedementos de seguimento e control das politicas do plan de marketing, recollendo a informacion dos
departamentos e axentes implicados, e da rede de venda e distribucion.

(MP0930_22) CA3.2 Actualizouse a informacién obtida no proceso de control das accidons de marketing, utilizando as aplicacions e os sistemas de
informacion, o SIM, o CRM, etc.

(MP0930_12) CA3.2 Identificaronse os factores que determinan o prezo de venda do produto, considerando os custos de fabricacion e distribucion, as
comisiéns, as marxes e os descontos, e tendo en conta o ciclo de vida do produto, o seu posicionamento e a estratexia de comer

(MP0930_22) CA3.3 Calcularonse as razons de control das accions do plan de marketing a partir da informacién obtida doutros departamentos, da rede de
venda e do SIM.

(MP0930_12) CA3.3 Avaliouse o efecto das variacions nos custos de fabricacion e comercializacion sobre o prezo de venda final do produto e sobre o
volume de vendas, analizando a elasticidade da demanda do produto ou servizo.

(MP0930_22) CA3.4 Compararonse os resultados obtidos cos obxectivos previstos no plan de marketing, determinando as desviaciéns producidas na
execucion deste.

(MP0930_22) CA3.5 Propuxéronse medidas correctoras para arranxar as desviacions e os erros cometidos na execucion das politicas e accions
comerciais.

(MP0930_22) CA3.6 Elaboraronse informes de control e avaliacion do plan de marketing que recollan a informacion obtida no proceso de seguimento, as
desviaciéns detectadas e a proposta de medidas correctoras.

(MP0930_12) CA3.6 Realizouse unha analise comparativa do prezo do produto ou servizo respecto aos da competencia, e analizaronse as causas das
diferenzas.

(MP0930_12) CA3.7 Analizaronse as estratexias en politica de prezos, tendo en conta os custos, o ciclo de vida do produto, os prezos da competencia e
as caracteristicas do segmento de mercado ao que se dirixa.

(MP0930_12) CA3.8 Elaboraronse informes sobre prezos de produtos, servizos ou lifias de produtos, para a toma de decisions.

(MP0930_12) CA4.1 Identificaronse as funciéns da distribucién comercial e valorouse a stia importancia estratéxica dentro do marketing mix.

(MP0930_12) CA4.2 Caracterizaronse os xeitos de venda en funcion do sector, do tipo de produto ou servizo e do tipo de clientela.

(MP0930_12) CA4.3 Clasificaronse as canles de distribucién en funcién do numero e o tipo de axentes intermediarios, o grao de asociacién entre estes e
as suas funcions.
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Criterios de avaliacion do curriculo

(MP0930_12) CA4.4 Realizouse unha analise comparativa de diversas estruturas de distribucion comercial, analizando os niveis da canle e o numero e o
tipo de axentes intermediarios, e valorouse a posibilidade de distribucion en lifa.

(MP0930_12) CA4.5 Seleccionouse a canle de distribucion mais axeitada, en funcion da estratexia de distribucion propia e allea, e da cobertura do
mercado que se pretenda alcanzar.

(MP0930_12) CA4.6 Analizaronse os tipos de contratos de intermediacién comercial en que se formaliza a relacion entre fabricantes e rede de distribucion
e venda.

(MP0930_12) CA4.8 Elaboraronse informes sobre distribucién comercial, a partir dos datos de analise de custos, tempos, axentes intermediarios
dispofibles e estratexias viables, para a toma de decisions.

(MP0930_12) CA5.1 Definironse os obxectivos da politica de comunicacion, considerando as caracteristicas do publico obxectivo (targets) que se pretenda
alcanzar.

(MP0930_12) CA5.2 Caracterizaronse os xeitos e os tipos de accions que integran o mix de comunicacion.

(MP0930_12) CA5.3 Diferenciaronse os instrumentos e os tipos de acciéns de comunicacién, en funcién do publico obxectivo, a imaxe corporativa, e os
obxectivos e as estratexias da organizacion.

(MP0930_12) CA5.4 Realizouse unha analise comparativa de accidons de comunicacion en funciéon do impacto previsto, os obxectivos, o orzamento, os
medios e os soportes dispoiibles no mercado de medios de comunicacion.

(MP0930_12) CA5.5 Definironse as variables de frecuencia, periodo e prazos das acciéns de comunicacion, en funcion de criterios de eficiencia e
efectividade do impacto no publico obxectivo, dos logros de acciéns anteriores, as accions da competencia e o orzamento dispofiibl

(MP0930_12) CA5.6 Avaliouse a capacidade da organizacion para executar ou contratar as accions de comunicacion, en funcion dos recursos dispofibles
e dos medios de comunicacién cumpra utilizar.

(MP0930_12) CA5.7 Seleccionaronse as accions de comunicacion e promocion mais axeitadas para lanzar novos produtos ou prolongar a sua
permanencia no mercado, reforzando a imaxe corporativa e de marca.

(MP0930_12) CA5.8 Elaborouse un informe base da politica de comunicacion que contefia o publico obxectivo (targets) e a analise dos medios
disponibles.

2.2. Segunda parte da proba
2.2.1. Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan

Resultados de aprendizaxe do curriculo

(MP0930_22) RA1 - Elabora briefings de produtos, servizos ou marcas para a execucion ou a contratacion externa de accions de comunicacion, tendo en
conta a relacion entre as variables do marketing mix, os obxectivos comerciais e o perfil da clientela.

(MP0930_12) RA1 - Avalia as oportunidades de mercado para o lanzamento dun produto, a entrada en novos mercados ou a mellora do posicionamento
do produto ou servizo, analizando as variables de marketing mix, asi como as tendencias e a evolucién do mercado.

(MP0930_22) RA2 - Elabora o plan de marketing, seleccionando a informacion de base do produto, o prezo, a distribuciéon e a comunicacion, e
relacionando entre si as variables do marketing mix.

(MP0930_12) RA2 - Define a politica do produto, analizando as caracteristicas, os atributos e as utilidades do produto ou servizo, para a sta adecuacion
as necesidades e aos perfis da clientela & que vaia dirixido.

(MP0930_12) RA3 - Define a politica de prezos dos produtos ou servizos, analizando os custos, a demanda, a competencia e demais factores que
intervefien na formacién e no calculo dos prezos.

(MP0930_22) RA3 - Realiza o seguimento e o control das politicas e as accions comerciais establecidas no plan de marketing, e avalia o seu
desenvolvemento e o0 grao de consecucion dos obxectivos previstos.

(MP0930_12) RA4 - Selecciona o xeito e a canle de distribucién mais axeitados para cada produto, servizo ou gama de produtos, para o que analiza as
alternativas de distribucién dispofiibles.

(MP0930_12) RA5 - Selecciona as accidons de comunicacion mais axeitadas para lanzar novos produtos e servizos ou prolongar a sia permanencia no
mercado, e reforzar asi a imaxe corporativa e de marca, para o que avalia as alternativas dispofiibles.

2.2.2. Criterios de avaliacidon que se aplicaran para a verificacion da consecucion dos resultados de aprendizaxe por
parte do alumnado

Criterios de avaliacion do curriculo

(MP0930_12) CA1.1 Analizaronse os datos dispoiiibles relativos a oferta e a demanda do produto ou servizo, en comparacién cos da competencia e cos
produtos substitutivos e complementarios.

(MP0930_22) CA1.1 Definironse os obxectivos e a finalidade do briefing dun produto, servizo ou marca, para o desenvolvemento das accions de
marketing.
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Criterios de avaliacion do curriculo

(MP0930_12) CA1.2 Analizouse informacion sobre a evolucion e a tendencia das vendas por produtos, lifias de produtos ou marcas, ou segundo o tipo de
clientela, calculando a cota de mercado e as taxas de variacion, e utilizando a aplicacién informatica axeitada.

(MP0930_22) CA1.2 Caracterizouse a estrutura do briefing e os elementos que o compofien, en funcién do tipo de accién de marketing e do destinatario
deste.

(MP0930_12) CA1.3 Analizouse o perfil e os habitos de compra da clientela real e potencial co fin de adecuar o produto ou servizo as necesidades, as
motivaciéns e aos habitos de compra.

(MP0930_22) CA1.3 Seleccionaronse os datos requiridos para elaborar a informacién de base ou briefing do produto, servizo ou marca, segundo o tipo de
accion que se vaia levar a cabo.

(MP0930_12) CA1.4 Identificaronse nichos de mercado en que a empresa poida ter oportunidades comerciais, aplicando técnicas de analise axeitadas.

(MP0930_22) CA1.4 Analizouse a informacion contida nun briefing, convenientemente caracterizado, sinalouse o seu obxecto e obtivéronse conclusions
salientables.

(MP0930_12) CA1.5 Identificaronse os segmentos ou grupos de clientela con potencial de compra e comercialmente atractivos para a empresa, utilizando
criterios de volume e frecuencia de compra, grao de fidelizacion, identificacion coa marca, capacidade de diferenciacion do

(MP0930_22) CA1.5 Redactouse o briefing dun produto ou servizo para unha accién de comunicacién determinada, de acordo coas especificacions
recibidas e utilizando ferramentas informaticas e de presentacion.

(MP0930_22) CA1.6 Transmitiuselles as persoas designadas pola organizacion, nos soportes e nos idiomas requiridos, realizando as xestiéns oportunas e
aclarando as dubidas e as obxeccidéns por elas formuladas

(MP0930_12) CA1.6 Elaboraronse informes coas conclusiéns das analises de datos realizadas, utilizando a aplicacién informatica axeitada.

(MP0930_22) CA2.1 Caracterizaronse as etapas ou fases do proceso de planificacion comercial e identificaronse as utilidades do plan de marketing.

(MP0930_12) CA2.1 Identificaronse os atributos do produto ou servizo en funcién da sta natureza, a sua utilidade, as necesidades que poida satisfacer, e
a percepcion e os motivos de compra das persoas consumidoras as que se dirixa.

(MP0930_22) CA2.2 Seleccionaronse os datos ou a informacion de base que sera obxecto de analise.

(MP0930_12) CA2.2 Elaborouse unha base de datos de produtos, lifias, familias e categorias de produtos que comercialice a empresa, incorporando a
informacién salientable sobre caracteristicas técnicas, usos, presentacion, envases e marcas.

(MP0930_22) CA2.3 Realizouse unha analise da situacién, tanto externa como interna (DAFO), utilizando técnicas estatisticas e aplicacions informaticas
axeitadas.

(MP0930_12) CA2.3 Realizouse unha analise comparativa dos produtos ou servizos con respecto aos da competencia, comparando caracteristicas
técnicas, utilidades, presentacién, marca, envase, etc.

(MP0930_22) CA2.4 Establecéronse os obxectivos que se pretenda conseguir e elixironse as estratexias de marketing mais axeitadas para os alcanzar.

(MP0930_12) CA2.4 Determinouse o posicionamento do produto, o servizo ou a gama de produtos no mercado utilizando diversas razons, taxa de
crecemento, cotas de mercado, matriz de crecemento-participacion de BCG e outras técnicas de analise.

(MP0930_12) CA2.5 Analizouse o ciclo de vida de diversos produtos para determinar en que fase se atopan.

(MP0930_22) CA2.5 Establecéronse as accions de politicas do produto, o prezo, a distribucion e a comunicacion, e as relacions entre estas.

(MP0930_22) CA2.6 Elaborouse o orzamento, especificando os recursos financeiros e humanos requiridos para levar a cabo as politicas previstas e o
tempo necesario para a posta en practica do plan.

(MP0930_12) CA2.6 Actualizouse a informacion sobre produtos ou servizos, que recolla a informacion da rede de vendas, dos axentes de distribucién e
das tendas ou da clientela, utilizando a ferramenta informatica axeitada.

(MP0930_12) CA2.7 Definironse as posibles estratexias comerciais en politica de produto, tendo en conta o ciclo de vida do produto e o perfil da clientela &
que vaia dirixido.

(MP0930_22) CA2.7 Redactouse e presentouse o plan de marketing, utilizando as ferramentas informaticas axeitadas.

(MP0930_12) CA2.8 Elaboraronse informes sobre produtos, servizos ou lifias de produtos, analizando a imaxe de marca, o posicionamento e as posibles
estratexias comerciais.

(MP0930_22) CA3.1 Establecéronse os procedementos de seguimento e control das politicas do plan de marketing, recollendo a informacion dos
departamentos e axentes implicados, e da rede de venda e distribucion.

(MP0930_22) CA3.2 Actualizouse a informacion obtida no proceso de control das accidons de marketing, utilizando as aplicacions e os sistemas de
informacion, o SIM, o CRM, etc.
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Criterios de avaliacion do curriculo

(MP0930_12) CA3.2 Identificaronse os factores que determinan o prezo de venda do produto, considerando os custos de fabricacion e distribucion, as
comisioéns, as marxes e os descontos, e tendo en conta o ciclo de vida do produto, o seu posicionamento e a estratexia de comer

(MP0930_22) CA3.3 Calcularonse as razons de control das accions do plan de marketing a partir da informacién obtida doutros departamentos, da rede de
venda e do SIM.

(MP0930_12) CA3.3 Avaliouse o efecto das variacions nos custos de fabricacion e comercializacion sobre o prezo de venda final do produto e sobre o
volume de vendas, analizando a elasticidade da demanda do produto ou servizo.

(MP0930_12) CA3.4 Calculouse o prezo de venda do produto, a partir do escandallo de custos de fabricacion e distribucion.

(MP0930_22) CA3.4 Compararonse os resultados obtidos cos obxectivos previstos no plan de marketing, determinando as desviaciéns producidas na
execucion deste.

(MP0930_12) CA3.5 Calculouse a marxe bruta do produto ou servizo, a partir da analise dos compofientes do custo, o punto morto e a tendencia do
mercado, e propuxéronse posibles melloras nas marxes.

(MP0930_22) CA3.5 Propuxéronse medidas correctoras para arranxar as desviacions e os erros cometidos na execucién das politicas e accions
comerciais.

(MP0930_22) CA3.6 Elaboraronse informes de control e avaliacion do plan de marketing que recollan a informacion obtida no proceso de seguimento, as
desviaciéns detectadas e a proposta de medidas correctoras.

(MP0930_12) CA3.6 Realizouse unha analise comparativa do prezo do produto ou servizo respecto aos da competencia, e analizaronse as causas das
diferenzas.

(MP0930_12) CA3.7 Analizaronse as estratexias en politica de prezos, tendo en conta os custos, o ciclo de vida do produto, os prezos da competencia e
as caracteristicas do segmento de mercado ao que se dirixa.

(MP0930_12) CA3.8 Elaboraronse informes sobre prezos de produtos, servizos ou lifias de produtos, para a toma de decisions.

(MP0930_12) CA4.2 Caracterizaronse os xeitos de venda en funcién do sector, do tipo de produto ou servizo e do tipo de clientela.

(MP0930_12) CA4.3 Clasificaronse as canles de distribucién en funcién do numero e o tipo de axentes intermediarios, o grao de asociacién entre estes e
as suas funciéns.

(MP0930_12) CA4.4 Realizouse unha analise comparativa de diversas estruturas de distribucion comercial, analizando os niveis da canle e o nimero e o
tipo de axentes intermediarios, e valorouse a posibilidade de distribucion en lifa.

(MP0930_12) CA4.5 Seleccionouse a canle de distribucion mais axeitada, en funcion da estratexia de distribucién propia e allea, e da cobertura do
mercado que se pretenda alcanzar.

(MP0930_12) CA4.6 Analizaronse os tipos de contratos de intermediacién comercial en que se formaliza a relacion entre fabricantes e rede de distribucion
e venda.

(MP0930_12) CA4.7 Calculouse o custo de distribucién comercial considerando todos os elementos que o integran.

(MP0930_12) CA4.8 Elaboraronse informes sobre distribucién comercial, a partir dos datos de analise de custos, tempos, axentes intermediarios
dispofibles e estratexias viables, para a toma de decisions.

(MP0930_12) CA5.1 Definironse os obxectivos da politica de comunicacion, considerando as caracteristicas do publico obxectivo (targets) que se pretenda
alcanzar.

(MP0930_12) CA5.2 Caracterizaronse os xeitos e os tipos de accions que integran o mix de comunicacion.

(MP0930_12) CA5.3 Diferenciaronse os instrumentos e os tipos de acciéns de comunicacioén, en funcién do publico obxectivo, a imaxe corporativa, e os
obxectivos e as estratexias da organizacion.

(MP0930_12) CA5.4 Realizouse unha analise comparativa de accidons de comunicacion en funcién do impacto previsto, os obxectivos, o orzamento, os
medios e os soportes dispofiibles no mercado de medios de comunicacion.

(MP0930_12) CA5.5 Definironse as variables de frecuencia, periodo e prazos das acciéns de comunicacion, en funcion de criterios de eficiencia e
efectividade do impacto no publico obxectivo, dos logros de accions anteriores, as accioéns da competencia e o orzamento dispofibl

(MP0930_12) CA5.6 Avaliouse a capacidade da organizacion para executar ou contratar as accions de comunicacion, en funcion dos recursos dispofiibles
e dos medios de comunicacién cumpra utilizar.

(MP0930_12) CA5.7 Seleccionaronse as accions de comunicacion e promocion mais axeitadas para lanzar novos produtos ou prolongar a sta
permanencia no mercado, reforzando a imaxe corporativa e de marca.

(MP0930_12) CA5.8 Elaborouse un informe base da politica de comunicacion que contefia o publico obxectivo (targets) e a analise dos medios
disponibles.
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3. Minimos exixibles para alcanzar a avaliacién positiva e os criterios de cualificacion

Os minimos exixibles que o alumnado tera que dominar para poder ter unha calificacidn positiva son:

1. Analizouse o perfil e os habitos de compra da clientela real e potencial co fin de adecuar o produto ou servizo as necesidades, as
motivaciéns e aos habitos de compra.

2. Identificaronse os atributos do produto ou servizo en funcién da sta natureza, a sta utilidade, as necesidades que poida satisfacer, e a
percepcion e os motivos de compra das persoas consumidoras as que se dirixa.

3. Definironse as posibles estratexias comerciais en politica de produto, tendo en conta o ciclo de vida do produto e o perfil da clientela & que
vaia dirixido.

4, Identificaronse os factores que determinan o prezo de venda do produto, considerando os custos de fabricacion e distribucion, as
comisions, as marxes e 0s descontos, e tendo en conta o ciclo de vida do produto, o seu posicionamento e a estratexia de comer

5. Calculouse a marxe bruta do produto ou servizo, a partir da anlise dos compofientes do custo, o punto morto e a tendencia do mercado, e
propuxéronse posibles melloras nas marxes.

6. Identificaronse as funciéns da distribucién comercial e valorouse a sta importancia estratéxica dentro do marketing mix.

7. Seleccionaronse as accidns de comunicacion e promocién mais axeitadas para lanzar novos produtos ou prolongar a stia permanencia no

mercado, reforzando a imaxe corporativa e de marca.

O desenvolvemento e cualificacién das probas realizarase conforme ao establecido nos artigos 13 e 14 da orde de 5 de abril de 2013 pola que se
regulan as probas para a obtencion dos titulos de técnico e de técnico superior de ciclos formativos de formacidn profesional (DOG 73, de 16 de
abril de 2013).

A valoracion da adquisicion dos resultados de aprendizaxe de cada médulo profesional levarase a cabo a través da realizacidn das duas partes da
proba, pola persoa aspirante, ante a profesora do correspondente mddulo:

Primeira parte: Tera caracter eliminatorio e consistird nunha proba escrita que versara sobre unha mostra suficientemente significativa dos criterios
de avaliacion establecidos na programacion para esta parte. O profesor ou a profesora do médulo profesional cualificara esta primeira parte da
proba ata dez puntos. Para a sUa superacion as persoas candidatas deberan obter unha puntuacién igual ou superior a cinco puntos.

Segunda parte: As persoas aspirantes que superen a primeira parte da proba realizaran a segunda, que tamén tera caracter eliminatorio e
consistira no desenvolvemento de varios supostos practicos que versaran sobre unha mostra suficientemente significativa dos criterios de
avaliacion establecidos na programacion para esta parte. O profesor ou a profesora do modulo profesional cualificara esta segunda parte da proba
ata dez puntos. Para a sua superacién as persoas candidatas deberan obter unha puntuacion igual ou superior a cinco puntos. As persoas que non
superen a primeira parte da proba seran cualificadas cun cero nesta segunda parte.

A cualificacion final correspondente da proba de cada médulo profesional sera a media aritmética das cualificaciéns obtidas en cada unha das
partes, expresada con numeros enteiros, redondeada & unidade mais proxima. No caso das persoas aspirantes que suspendan a segunda parte
da proba, a puntuacién maxima que podera asignarse sera de catro puntos (Art. 14.2, Orde do 5 de abril de 2013).

4. Caracteriticas da proba e instrumentos para o seu desenvolvemento

4.a) Primeira parte da proba

Esta proba de tipo tedrico tera caracter eliminatorio e consistira nunha proba escrita con distintos tipos de cuestiéns e preguntas sobre os contidos
da programacién: por exemplo, tipo test, para completar, relacionar, preguntas cortas ou longas, etc.

A duracion desta proba sera de dias (2) horas.

Material: boligrafo de cor azul ou negro.
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4.b) Segunda parte da proba

Sera realizada polas persoas aspirantes que superen a primeira parte da proba (a tedrica) e consistira no desenvolvemento de distintos supostos
practicos sobre os contidos da programacién.

A duracion desta proba sera de dias (2) horas.

Material. O alumno necesitara, para poder escribir boligrafo de cor negro ou azul, e calculadora.




