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POLITICAS DE MARKETING
PRESENTACION

Guias Didacticas

El objetivo de este mddulo es formar al alumno para que pueda desempefiar puestos de
trabajo relacionados con la competencia profesional de: ayudante jefe de producto y
técnico de marketing.

Este técnico podra asumir con autonomia al superar el mddulo las siguientes funciones:

Elaboracion de informes que recojan la informacion y conclusiones obtenidas en el
analisis del “marketing-mix”.

Preparacion y coordinacion de los materiales y equipo humano de las acciones
publicitarias.

Seguimiento de la accién publi-promocional.

Las capacidades u objetivos profesionales relacionados con este modulo son:

Elaborar la documentacidon de base necesaria para establecer las diferentes politicas
de marketing; obteniendo y valorando la informacion sobre la definicién del producto
0 servicio, su precio y el de la competencia, en productos o servicios similares,
controlando y valorando la eficacia de la accién publicitaria.

Poseer una visién global e integrada de los distintos efectos que pueden producir la
aplicacion de las politicas de marketing.

Adaptarse rapidamente a la evolucion cambiante de los mercados, composicién y
prestacion de los servicios que comercializa y a los sistemas de control informatico
que se apliquen en su trabajo.

Poseer una vision global e integrada del proceso comercial relativa a los diferentes
aspectos técnicos, organizativos, econdmicos y humanos relacionados con aquél.

Adaptarse a nuevas situaciones laborales generadas como consecuencia de los
cambios producidos en las técnicas, organizacién laboral y aspectos econdmicos
relacionados con su profesion.

Mantener comunicaciones efectivas en el desarrollo de su trabajo coordinando su
actividad con otras areas de la organizacion.

Mantener relaciones fluidas con los miembros del grupo funcional en el que esta
integrado, responsabilizdndose de la consecucidon de los objetivos asignados al
grupo, respetando el trabajo de los demads, organizando y dirigiendo tareas
colectivas y cooperando en la superacion de las dificultades que se presenten.

Resolver problemas y tomar decisiones en el ambito de las realizaciones de sus
subordinados y de los suyos propios en el marco de las normas y planes
establecidos, consultando con sus superiores la solucién adoptada cuando los efectos
que se puedan producir alteren las condiciones normales de seguridad, de
organizaciéon o econdmicas.

Estudiar y proponer nuevos criterios 0 acciones encaminadas a mejorar la actividad
de su Unidad, manteniéndose informado de las innovaciones, tendencias, tecnologia
y normativa aplicable a su ambito de competencia.

MATERIAL DIDACTICO

Basico

Libro de texto de Politicas de Marketing. Edit. Ministerio de Educacion y Cultura.
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Complementario
e Pdginas de Internet relacionadas con la materia.

CONTENIDOS POR EVALUACION

Guias Didacticas

12 Evaluacion

Unidad 1: Introduccion al marketing.
e Naturaleza, evolucidon y concepto del marketing
e El marketing en los sistemas econémicos
e Aplicaciones

Unidad 2: El marketing en la actividad empresarial.
e La empresa y el marketing
e Analisis del Departamento de marketing
e Factores que influyen en el marketing

Unidad 3: La estadistica aplicada a la variable del marketing.

e Regresién y correlacidon simple
e Series temporales
e Numeros indices

Unidad 4: La politica del producto 1.
e Concepto y clasificacidon de producto
e Ciclo de vida
e Andlisis de la cartera

Unidad 5: La politica del producto II.
e Creacidn de nuevos productos
Estrategias y diferenciacion del producto
Anélisis del envase y la marca
Andlisis d la imagen y el posicionamiento de productos y marcas
Elaboracion de un informe sobre productos

Unidad 6: La politica de precio I.
e Concepto y objetivos de la politica de precios
e Factores que influyen en la financiacién de precios
e Calculo del punto muerto o umbral de rentabilidad

22 Evaluacion
Unidad 7: La politica de precio II.

e Analisis de los métodos de fijacién de precios
® Estrategias y marco juridico

® Elaboracién de un informe sobre precio

Unidad 8: Politica de distribucion I.

e Costes y flujos de Ia distribucién
® Canales de distribucion

® Disefio y eleccion de l0s canales de distribucion
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Unidad 9: Politica de distribucion II.

e Clasificacion y asociacién de las formas comerciales
Métodos de ventas

Estrategias y tendencias en la distribucion

Elaboracion de un informe sobre distribucion

Unidad 10: Politica de comunicacion.

La comunicacién en la empresa

Proceso e instrumentos de la comunicacion
Relaciones publicas

Promocion de ventas

Venta personal

Marketing directo

Unidad 11: La publicidad, instrumento de la comunicaciéon comercial.

o Concepto Y objetivos de la publicidad
Principios y tipos de la publicidad

Campanfa publicitaria

Elaboracion de un informe sobre comunicacién

Unidad 12: La planificacién comercial.

e Plan de marketing. Establecimiento del plan de marketing
Analisis de la situacidn

Eleccidon de la estrategia y acciones de marketing
Presupuesto

Control

Presentacion del Plan de Marketing

INSTRUMENTOS Y CRITERIOS DE EVALUACION

Se realizaran dos pruebas de evaluacion escritas, para conocer si el alumno ha
alcanzado las capacidades terminales y las capacidades mas elementales (criterios de
evaluacion), con la finalidad de valorar si dispone de la competencia profesional que
acredita este mddulo.

Para evaluar y calificar el nivel alcanzado por el alumno se tendra en cuenta:

e El reconocimiento de la importancia de utilizar el marketing en la empresa.
e La conexidn de los conceptos estudiados con el entorno.

e La presentacién de los informes con orden y claridad.
[ J

La capacidad de desarrollar un tema bajo una perspectiva diferente a la expuesta en
los materiales didacticos.

e La extraccidén de la informacion la mas relevante o necesaria para realizar el trabajo
encomendado.

e FEl reconocimiento de la necesidad de coordinar las acciones de cada una de las
variables del marketing.

e La utilizacion de la terminologia propia del marketing.
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INVESTIGACION COMERCIAL
PRESENTACION

El objetivo de este mddulo es formar al alumno para que pueda desempefiar puestos de
trabajo relacionados con la competencia profesional de: técnicos de nuevas instalaciones y
técnicos de trabajo de campo de investigacion comercial.

Este técnico podra asumir con autonomia al superar el mddulo las siguientes funciones:
e Seleccidon de fuentes de datos.

e Recogida de informacion del mercado y andlisis estadistico de los datos.

e Elaboraciéon de informes que recojan las conclusiones de la investigacidon comercial.
Las capacidades u objetivos profesionales relacionados con este mddulo son:

e Obtener datos relativos a la investigacion comercial controlando la fiabilidad de las
fuentes de informacidon, procesar y organizar dicha informacion, aplicando las
técnicas estadisticas adecuadas.

e Adaptarse rapidamente a la evolucién cambiante de los mercados, composicion y
prestacion de los servicios que comercializa y a los sistemas de control informatico
que se apliquen en su trabajo.

e Poseer una visién global e integrada del proceso comercial relativa a los diferentes
aspectos técnicos, organizativos, econdmicos y humanos relacionados con aquel.

e Adaptarse a nuevas situaciones laborales generadas como consecuencia de los
cambios producidos en las técnicas, organizacién laboral y aspectos econdmicos
relacionados con su profesion.

e Mantener comunicacion efectiva en el desarrollo de su trabajo coordinando su
actividad con otras areas de la organizacion.

e Mantener relaciones fluidas con los miembros del grupo funcional en el que esta
integrado, responsabilizandose de la consecucidn de los objetivos asignados al
grupo, respetando el trabajo de los demas, organizado y dirigiendo tareas colectivas
y cooperando en la superacién de las dificultades que se presenten.

e Resolver problemas y tomar decisiones en el ambito de las realizaciones de sus
subordinados y de los suyos propios en el marco de las normas y planes
establecidos, consultado con sus superiores la solucién adoptada cuando los efectos
que se puedan producir alteren las condiciones normales de seguridad, de
organizaciéon o econdmicas.

e Estudiar y proponer nuevos criterios acciones encaminados a mejorar la actividad de
su Unidad, manteniéndose informado de las innovaciones, tendencias, tecnologia y
normativa aplicable a su ambito de competencia.

MATERIAL DIDACTICO
Basico
e Libro de texto de Investigacion Comercial. Edit. Ministerio de Educacién y Cultura.
Complementario
e Paginas de Internet relacionadas con la materia.

CONTENIDOS POR EVALUACION
13 Evaluacion

Unidad 1: El Mercado.
e Concepto de mercado
e El entorno de la empresa
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e El comportamiento del consumidor
e Segmentacion de mercados

Unidad 2: La informacion en la empresa.
e La necesidad de informacion en la empresa
e El sistema de informacién de mercados (SIM)
e La investigacién comercial

Unidad 3: Establecimiento del propodsito y los objetivos de la investigacion
comercial.

e Establecimiento del propésito de la investigacion
e Establecimiento de los objetivos de la investigacion

22 Evaluacion

Unidad 4: Diseno de obtencion de informacion 1.
e Las fuentes de informacién
e Formas de obtener datos secundarios
e Formas de obtener datos primarios

Unidad 5: Disefo de obtencion de informacion I1.
e Muestreo
e Errores que se pueden cometer en una investigacion

Unidad 6: El trabajo de campo
e Concepto de trabajo de campo
Temporalizacién del trabajo de campo en una investigacion comercial
Presupuesto
Realizacion de encuestas
Entrevistadores

Unidad 7 Analisis de la informacion y presentacion de resultados.
e Codificacién y tabulacion
e Anadlisis e interpretacién de datos
e Informe de la investigacion comercial

INSTRUMENTOS Y CRITERIOS DE EVALUACION

Se realizaran dos pruebas de evaluacion escritas, para conocer si el alumno ha
alcanzado las capacidades terminales y las capacidades mas elementales (criterios de
evaluacion), con la finalidad de valorar si dispone de la competencia profesional que
acredita este mddulo.

Para evaluar y calificar el nivel alcanzado por el alumno se tendra en cuenta:
e La concrecidn y claridad en las respuestas.

La presentacién de los informes y trabajos en forma clara y ordenada.

La utilizacidon adecuada de la terminologia especifica del moédulo.

La utilizacidn correcta de la sintaxis y la ortografia.

La relacion de los contenidos del mddulo con situaciones econdmico-social.
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MARKETING EN EL PUNTO DE VENTA
PRESENTACION

Guias Didacticas

El objetivo de este mddulo es formar al alumno para que pueda desempefiar puestos de
trabajo relacionados con la competencia profesional de merchandiser.

Este técnico podra asumir con autonomia las siguientes funciones:

Definicién del plan de merchandising.
Control de las acciones de merchandising.

Las capacidades u objetivos relacionados con este mddulo son:

Planificar y dirigir las actuaciones de merchandising, definiendo escaparates,
realizando la distribucion de la superficie de venta, organizando promociones en el
propio comercio y controlando las actuaciones de merchandising que se realizan en
el establecimiento comercial.

Adaptarse rapidamente a la evolucion cambiante de los mercados, composicién y
prestacion de los servicios que comercializa y a los sistemas de control informatico
que se apliquen en su trabajo.

Poseer una visidn global e integrada del proceso comercial relativa a los diferentes
aspectos técnicos, organizativos, econdmicos y humanos relacionados con aquél.

Adaptarse a nuevas situaciones laborales generadas como consecuencia de los
cambios producidos en las técnicas, organizacién laboral y aspectos econdmicos
relacionados con su profesion.

Mantener comunicaciones efectivas en el desarrollo de su trabajo coordinando su
actividad con otras areas de la organizacion.

Mantener relaciones fluidas con los miembros del grupo funcional en el que esta
integrado, responsabilizandose de la consecucidn de los objetivos asignados al
grupo, respetando el trabajo de los demads, organizando y dirigiendo tareas
colectivas y cooperando en la superacion de las dificultades que se presenten.

Resolver problemas y tomar decisiones en el ambito de las realizaciones de sus
subordinados y de las suyas propias en el marco de las normas y planes
establecidos, consultando con sus superiores la solucidon adoptada cuando los efectos
que se puedan producir alteren las condiciones normales de seguridad, de
organizacién o econdémicas.

Estudiar y proponer nuevos criterios o acciones encaminadas a mejorar la actividad
de su unidad, manteniéndose informado de las innovaciones, tendencias, tecnologia
y normativa aplicable a su @mbito de competencia.

MATERIAL DIDACTICO

Basico

Libro de texto de Marketing en el Punto de Venta. Edit. Ministerio de Educacion y
Cultura.

Complementario

Diapositivas

Fotografias (extraidas de revistas)
Planos

Videos sobre carteleria

Materiales para escaparatismo.
DVD publicidad
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CONTENIDOS POR EVALUACION

12 Evaluacion

Unidad 1: El marketing en el punto de venta. Merchandising.
e Analisis del proceso.
e Merchandising.
e Marketing y merchandising.

Unidad 2: Analisis del consumidor.
e El comportamiento del consumidor.
e Habitos de consumo.
e Principales instrumentos de conocimiento del consumidor.

Unidad 3: Elementos externos del punto de venta.
e Determinacion del emplazamiento idéneo del punto de venta.
e Elementos exteriores del punto de venta sobre los que actua el Merchandising.

Unidad 4: Implantacion de la superficie de ventas.
e Espacio de venta.
e Implantacion de la superficie de ventas.
e Control de la implantacion.

Unidad 5: Gestion del surtido.
e El surtido.

Seleccion del surtido.

Composicion del surtido.

Andlisis del surtido.

Codificacién del surtido.

22 Evaluacion

Unidad 6: Optimizacion del lineal y control de las acciones del
Merchandising.

El lineal.

e Implantacion de los productos en el lineal.

e Anadlisis de rentabilidad del lineal.

e Anadlisis del rendimiento con relacién a la superficie de venta

Unidad 7: La animacion del punto de venta.
e La animacién del establecimiento.

La ambientacién del punto de venta.

La promocion de ventas.

Publicidad en el lugar de venta.

Planificacién de campafnas de animacion.

Unidad 8: La animacion visual: carteles y escaparates.
e Los carteles.
e El escaparate.
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Unidad 9: El profesional del merchandising. El merchandiser.
e El merchandiser del productor/fabricante.
e El merchandiser del distribuidor.
e Colaboracién entre fabricantes y distribuidores.

INSTRUMENTOS Y CRITERIOS DE EVALUACION

Se realizaran dos pruebas de evaluacidon escritas, para conocer si el alumno ha
alcanzado las capacidades terminales y las capacidades mas elementales (criterios de
evaluacion), con la finalidad de valorar si dispone de la competencia profesional que
acredita este modulo.

Se valoraran entre otros los siguientes aspectos:

La exposicion de las respuestas con concrecion, claridad y argumentacion.

La presentacion de los trabajos e informes en forma clara y ordenada.

La investigacidn sobre nuevos sistemas de venta, técnicas promocionales, etc.

La ampliacién de la informacion a través de la bibliografia, la prensa especializada y
la observacion del entorno.

e La sintesis de los contenidos y aplicarlos a casos concretos.

Ciclo Superior Gestidn Comercial y Marketing 2°

Pégina9



