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Lanzamiento de productos y servicios

Modulo: Profesional

Materia: Lanzamiento de productos y servicios
Cddigo: 1109

N° de créditos: 6 ECTS - 85 horas

Unidad Temporal: Segundo Curso/ 1°y 2° trimestres
Carécter: Obligatorio

Horas semanales: 4 Horas

Breve descripcion del moédulo

El Médulo Profesional Lanzamiento de productos y servicios se encuadra dentro del Ciclo Formativo
de Grado Superior correspondiente al Titulo de Técnico Superior en Marketing y Publicidad. Aparece
regulado en el Real Decreto 1571/2011, de 4 de noviembre, por el que se establece el presente titulo
y se fijan sus ensefianzas minimas. Asimismo mediante la Orden de 20 de diciembre de 2013, de la
Consejeria de Educacion, Universidades y Empleo se establece el curriculo del ciclo en el &mbito de
la Comunidad Autbnoma de la Regién de Murcia.

Este modulo profesional contiene la formacién necesaria para desempefiar las funciones de
lanzamiento e implantacién de productos y servicios al mercado.

La funcién lanzamiento de productos y/o servicios incluye aspectos como:

- Obtencién de la informacion necesaria para el lanzamiento e implantacién de productos en
el mercado.

- Elaboracion del argumentario de ventas.

- Presentacion del producto a la red de ventas propia o ajena.

- Aplicacion de protocolos de comunicacién verbal y no verbal en las relaciones con la red de
ventas y los distribuidores.

- Disefio y aplicacion de acciones de promocion y de marketing directo para lanzar al mercado
un producto/servicio o prolongar su permanencia en el mercado.

- Coordinacion de las acciones de marketing y promocion dirigidas al lanzamiento e
implantacién de productos en el mercado.

- Seguimiento, control y evaluacion de las acciones de marketing directo y promocion de
productos y servicios.

Las actividades profesionales asociadas a esta funcién se aplican:

- En el lanzamiento e implantacion de productos y mejora de su posicionamiento en el
mercado.

- En la promocion comercial de productos y servicios.

- En la captacion y fidelizacion de clientes.



INSTITUTO SUPERIOR DE
FORMACION PROFESIONAL
SAN ANTONIO

UCAM

1109 — LANZAMIENTO DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

Las lineas de actuacion en el proceso de ensefianza-aprendizaje que permiten alcanzar los objetivos

del médulo versaran sobre:
- Elaboracion de la informacion necesaria para el lanzamiento e implantacion de productos y
servicios en el mercado.
- Andlisis de la informacion disponible para lanzar al mercado un producto o servicio.
- Elaboracién del argumentario de ventas de diferentes productos y servicios segun la
tipologia de los clientes y los canales de comercializacion.
- Planificacion de la presentacion del producto a la red de ventas.
- Utilizacion de herramientas informéticas para la presentacién de productos y/o servicios.
- Utilizacién de técnicas de comunicacion verbal y no verbal que hay que aplicar en las
relaciones con la red de ventas.
- Analisis de las diferentes acciones de marketing aplicables en el lanzamiento e implantacion
de productos y servicios.
- Seleccion de las acciones de promocion y de marketing directo mas adecuadas para el
lanzamiento de un producto/servicio.
- Evaluacién y calculo de la eficacia y rentabilidad de una campafia promocional.
- Célculo de las desviaciones con respecto a los objetivos previstos y propuesta de medidas
correctoras.
- Calculo de indices y ratios econémico-financieros para medir la eficacia de una campafa
promocional, utilizando la hoja de célculo.

Requisitos Previos

No existen requisitos previos para la realizacion de esta asignatura.

Competencia General

La competencia general de este titulo consiste en definir y efectuar el seguimiento de las politicas de
marketing basadas en estudios comerciales y en promocionar y publicitar los productos y/o servicios
en los medios y soportes de comunicacion adecuados, elaborando los materiales publipromocionales
necesarios.

Competencias profesionales, personales y sociales:

En el presente médulo el alumno adquirira las siguientes competencias profesionales, personales y
sociales, de las citadas en el RD 1571/2011, que regula el titulo de Técnico Superior en Marketing y
Publicidad:

e Gestionar el lanzamiento e implantacién de productos y/o servicios en el mercado, aplicando
las estrategias de marketing y las acciones promocionales adecuadas, de acuerdo con lo
establecido en el plan de marketing de la empresa u organizacion.

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

e Resolver situaciones, problemas o contingencias con iniciativa y autonomia en el &mbito de
Su competencia, con creatividad, innovacion y espiritu de mejora en el trabajo personal y en
el de los miembros del equipo.

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

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

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

e Supervisar y aplicar procedimientos de gestion de calidad, de accesibilidad universal y de
«disefio para todos», en las actividades profesionales incluidas en los procesos de produccion
0 prestacion de servicios.

e Realizar la gestién basica para la creacién y funcionamiento de una pequefia empresa y tener
iniciativa en su actividad profesional con sentido de la responsabilidad social.

e 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.

Por otra parte también se trabajara para alcanzar las siguientes competencias profesionales, dictadas
por el antes citado RD 1571/2011:

UC2186_3: Gestionar el lanzamiento e implantacién de productos y servicios en el mercado.

Objetivos generales:

Los objetivos generales del presente médulo son los siguientes:

e Elaborar el argumentario de ventas del producto o servicio para su presentacion a la red de
ventas y definir las acciones de marketing y de promociéon comercial, analizando datos del
sistema de informacién de mercados y el briefing del producto, para gestionar el lanzamiento
e implantaciéon de productos y/o servicios en el mercado.

e Analizary utilizar los recursos y oportunidades de aprendizaje relacionados con la evolucion
cientifica, tecnoldgica y organizativa del sector y las tecnologias de la informacién y la
comunicacion, para mantener el espiritu de actualizacién y adaptarse a nuevas situaciones
laborales y personales.
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o Desarrollar la creatividad y el espiritu de innovacion para responder a los retos que se
presentan en los procesos y en la organizacion del trabajo y de la vida personal.

¢ Tomar decisiones de forma fundamentada, analizando las variables implicadas, integrando
saberes de distinto ambito y aceptando los riesgos y la posibilidad de equivocacién en las
mismas, para afrontar y resolver distintas situaciones, problemas o contingencias.

e Desarrollar técnicas de liderazgo, motivacion, supervision y comunicacion en contextos de
trabajo en grupo, para facilitar la organizacion y coordinacion de equipos de trabajo.

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

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

e |dentificar y proponer las acciones profesionales necesarias, para dar respuesta a la
accesibilidad universal y al «disefio para todos».

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

e 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.

e 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.

Resultados de aprendizaje

1. Recopila la informacién necesaria para el lanzamiento de un producto o servicio, organizando la
informacién disponible en el SIM de la empresa, el briefing del producto o servicio, la red de ventas
y los datos de clientes.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado las fuentes de datos que facilitan informacion relevante para la
definicion de las acciones y estrategias de marketing aplicables para el lanzamiento de un
producto o servicio al mercado.

b) Se ha interpretado la normativa legal que regula la comercializacion de productos,
servicios y marcas.

c) Se ha organizado la informacion del SIM, el briefing del producto o servicio, la red de
ventas y de la aplicacion de gestion de las relaciones con clientes (CRM).
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d) Se ha organizado la informacion obtenida de los clientes y de la red de ventas, utilizando
la herramienta informética disponible y garantizando la confidencialidad y el cumplimiento
de la legislacion de proteccién de datos personales.

e) Se han analizado las caracteristicas e informacién disponible sobre el producto, servicio
0 gama de productos con vistas a su comercializacién.

f) Se han analizado y estructurado los datos de la actividad comercial de la empresa,
evolucibn y volumen de ventas, segmentos del mercado y perfil de clientes,
posicionamiento del producto, propuestas de los distribuidores y sugerencias de los
clientes.

g) Se han determinado las oportunidades de mercado de la empresa, aplicando técnicas
de anadlisis adecuadas, con el fin de identificar nichos de mercado en los que la empresa
pueda introducir su producto o servicio.

h) Se han elaborado los ficheros maestros de clientes, reales y potenciales, con los datos
mas relevantes de cada cliente, utilizando la aplicacién informética adecuada.

2. Elabora el argumentario de ventas del producto o servicio para su presentacion a la red de ventas,
contribuyendo a la mejora del posicionamiento del producto en el mercado, la fidelizacion de los
clientes y el incremento de las ventas.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha elaborado el argumentario de ventas, destacando los puntos fuertes y débiles del
producto o servicio, resaltando sus ventajas respecto a los de la competencia, presentando
las soluciones a los problemas del cliente y aportando técnicas de venta.

b) Se han previsto las posibles objeciones del cliente y se han establecido las técnicas de
venta y refutacién adecuadas para su tratamiento.

c) Se han recogido en el argumentario y en las acciones promocionales las propuestas de
mejora de la red de venta y en los distribuidores, basadas en las objeciones, quejas,
reclamaciones y sugerencias de los clientes.

d) Se ha programado la presentacion del producto o servicio a la red de venta, propia y ajena,
temporalizando su desarrollo de acuerdo con el plan de ventas y el plan de lanzamiento y
promocion del producto.

e) Se ha preparado la documentacién y el material de apoyo necesario para la presentacion
y demostracién del producto o servicio a la red de ventas.

f) Se ha organizado la presentacién del producto a los distribuidores y comerciales, utilizando
técnicas de comunicacion adecuadas para la transmisién convincente de las cualidades del
producto, el argumentario de ventas, el tipo de cliente al que se dirige y la actitud que hay que
adoptar en la atencion al cliente durante la promocion y venta del producto.

g) Se ha establecido el adecuado plan de formacion y motivacion de la red de venta para la
aplicacion de las acciones de marketing y la consecucion de los objetivos fijados.
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h) Se ha elaborado el argumentario de ventas online, formulando los argumentos y el
tratamiento de las posibles objeciones de acuerdo con las posibilidades de comercio
electrénico y respetando la normativa legal sobre comercializacion y publicidad online.

3. Define las acciones de marketing y promocién adecuadas para lanzar al mercado un producto o
servicio o prolongar su permanencia en el mercado, reforzando su posicionamiento y su imagen de
marca frente a los de la competencia.

Criterios de evaluacion:

a) Se han establecido los objetivos que hay que conseguir con las acciones comerciales y
estrategias de marketing, diferenciando las acciones aplicables segun el tipo de producto,
la forma de venta, el tipo de distribuidor y el perfil del cliente al que se dirigen.

b) Se ha interpretado la normativa vigente en materia de promociones, premios, regalos,
concursos, rebajas y ventas especiales, analizando su incidencia en el disefio y aplicacién
de las estrategias de marketing y promocion.

c) Se han caracterizado los tipos de acciones promocionales que se aplican habitualmente
en el punto de venta, acciones de marketing directo y telemarketing y en la pagina web.

d) Se han definido las acciones promocionales y de merchandising para incentivar la venta
de productos de diferente naturaleza, teniendo en cuenta las pautas de comportamiento del
consumidor en el punto de venta y las estrategias comerciales de la competencia.

e) Se han seleccionado las acciones de marketing mas idéneas teniendo en cuenta las
caracteristicas del producto o servicio, la formula de venta, la oportunidad del momento, los
recursos disponibles y el perfil del cliente al que van dirigidas.

f) Se han organizado las acciones de comercializacién y promocion, temporalizando las
actividades y calculando los recursos y servicios profesionales necesarios, de acuerdo con
lo establecido en el plan de marketing y la identidad corporativa de la empresa.

g) Se han definido las acciones de marketing y promocién online, los buscadores, banners,
enlaces y sitios web promocionales, respetando la normativa vigente y los cédigos de
conducta de comercializacion y publicidad online.

4. Programa las actividades de lanzamiento e implantacion del producto o servicio en el mercado,
aplicando las técnicas y estrategias de marketing establecidas.

Criterios de evaluacion:

a) Se han interpretado las instrucciones de las acciones de marketing y de promocion
comercial de acuerdo con el briefing del producto y los acuerdos con los distribuidores.

b) Se han determinado los recursos y el personal necesarios para la implantacion del
producto en la red de venta, organizando las actividades y recursos, de acuerdo con las
instrucciones recibidas y segun el plan y cronograma previsto.

c) Se han coordinado las actividades de promocién y de animacion en el punto de venta
previstas en el plan de marketing, de acuerdo con los departamentos, agentes y
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distribuidores responsables, de acuerdo con el tipo de soporte, emplazamiento e
indicadores visuales previstos en la accion y segun el cronograma previsto.

d) Se han supervisado los medios, materiales y soportes comerciales definidos en cada
una de las acciones comerciales, comprobando que cumplen con las caracteristicas, tipo
de promocién y efectos sobre el consumidor, para detectar posibles errores y aplicar las
medidas oportunas para subsanarlos.

e) Se ha establecido el emplazamiento adecuado del soporte promocional, en condiciones
de seguridad, higiene y prevencién de riesgos, en coordinacioén con los responsables en el
punto de venta y teniendo en cuenta el espacio disponible, los lugares de paso y los efectos
psicolégicos que produce en el consumidor.

f) Se ha establecido la implantacion del producto en el punto de venta y los lineales de
acuerdo con el planograma previsto, utilizando aplicaciones informéticas de distribucién y
aplicacion del espacio disponible y teniendo en cuenta el tipo de productos, inventario y
tasas de reposicion previstas.

g) Se han coordinado las acciones de marketing directo, telemarketing y en la web, de
acuerdo con lo establecido en el plan de marketing y el plan de lanzamiento del producto.

h) Se han disefado las acciones de merchandising y promocién online en la tienda virtual,
de acuerdo con el plan de marketing online.

5. Establece las medidas de sequimiento y control del lanzamiento e implantacion del producto o
servicio, evaluando el grado de consecucion de los objetivos previstos.

Criterios de evaluacion:

a) Se han definido los procedimientos de seguimiento del lanzamiento e implantacién de
productos y servicios en la red de ventas, para detectar con rapidez y celeridad las
desviaciones respecto a los objetivos fijados.

b) Se han fijado los parametros y estandares de control, para evaluar la eficacia de las
campafias promocionales, acciones de merchandising y acciones de marketing directo
aplicadas.

c) Se han establecido los métodos para comprobar el cumplimiento de las instrucciones
dadas a los promotores, reponedores, escaparatistas y otros actores de la red de venta
propia y ajena.

d) Se han propuesto medidas para detectar a tiempo y solucionar los posibles imprevistos
surgidos en el desarrollo de las acciones de lanzamiento e implantacién del producto en el
punto de venta, de acuerdo con el planograma y con las instrucciones recibidas.

e) Se han evaluado los resultados del lanzamiento e implantacion del producto, calculando
y analizando las desviaciones respecto a los objetivos previstos y proponiendo las
oportunas medidas correctoras.

f) Se han calculado ratios de control para determinar la rentabilidad y eficacia de la campafia
promocional y las acciones de marketing directo, utilizando la hoja de calculo.
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g) Se ha comprobado que la informacién ofrecida sobre el producto o servicio y sobre las
promociones cumple con las caracteristicas establecidas.

h) Se han elaborado informes con los resultados de los procesos de evaluacion y control
de la actividad comercial, utilizando las aplicaciones informaticas adecuadas.

Metodologia
La metodologia que se va a emplear va a ser un método ACTIVO-PARTICIPATIVO, en el que
al tratar de desarrollar los contenidos de las unidades de trabajo de forma amena y participativa se

despierte el interés del alumno en el conocimiento del Lanzamiento de Productos y Servicios.

Horas de trabajo
presencial

Metodologia

Teoria

Presentaciones
Trabajos en clase
Evaluacién

Realizacion de trabajos

85 horas

Contenidos

Los contenidos basicos del médulo de Lanzamiento de Productos y Servicios son:

Recopilacién de la informacién necesaria para el lanzamiento de un producto o servicio:

— Fuentes de informacion internas y externas.

— Fuentes de informacién del mercado, el entorno y la competencia.

— Elaboracion de la informacién relevante sobre el producto, servicio o gama de productos.
— Informacién obtenida de la red de ventas y de las sugerencias de los clientes.

— Fases del proceso de creacion de nuevos productos.

— Fase de lanzamiento del producto o servicio. Pasos necesarios.

— Andlisis de las oportunidades de mercado. Analisis interno y externo. Analisis DAFO.

Elaboracion del argumentario de ventas y presentacion del producto/servicio a la red de ventas:

— Los argumentos de ventas. Tipos de argumentos.

— El argumentarlo de ventas.

— Elaboracion del argumentario de ventas segun el tipo de producto, la tipologia de clientes y
los tipos de canales de distribucion y comercializacion.

— Descripcioén del producto. Diferenciacion del producto de los de la competencia.

— Objeciones del cliente. Técnicas de venta y refutacion de las objeciones.

— Presentacion del producto o servicio a la red de ventas propia 0 ajena.

— Material de apoyo necesario para la presentacion.

— Plan de formacion de la red de ventas.

— Motivacién de la red de ventas.
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Definiciédn de las acciones de marketing y promocion:

— Publicidad y promocion.

— La publicidad en el lugar de venta (PLV).

— Merchandising y animacion en el punto de venta.

— Implantacién de productos en el punto de venta.

— La promocién de ventas. Objetivos.

— Acciones de marketing y promocion dirigidas al lanzamiento de productos/servicios.

— Acciones promocionales en funcion del publico objetivo.

— La promocion del fabricante y del establecimiento comercial. Formas de promocion dirigidas
a los intermediarios y distribuidores.

— Formas de promocion dirigidas a los vendedores y prescriptores.

— Tipos de promocion dirigidas al consumidor final.

— Ventas y promociones especiales.

— Acciones de fidelizacion de clientes.

— Tipos de acciones promocionales segun el punto de venta.

— Marketing directo. Acciones de marketing directo para el lanzamiento del producto.

— Herramientas de promocién online.

Programacioén del lanzamiento e implantacion de un producto o servicio en el mercado:

— Estrategias comerciales de lanzamiento de un producto.

— Desarrollo de las acciones de marketing y promocién comercial, de acuerdo con el plan de
marketing, el briefing del producto y los acuerdos con los distribuidores.

— Elementos publicitarios en el punto de venta. Indicadores visuales.

— Aplicacion de técnicas de merchandising y animacién del punto de venta.

— Aplicacién de técnicas de implantacion del producto en el punto de venta.

— Criterios comerciales y de organizacién para la implantacion del producto.

— Implantacion de acciones promocionales en el punto de venta. Organizacion de recursos
materiales y humanos. Presupuesto.

— Desarrollo de acciones de marketing directo. Recursos materiales y humanos. Organizacion.
Presupuesto.

— Implantacién de programas de fidelizacién de clientes.

— Herramientas de promocién online.

Medidas de sequimiento y control del lanzamiento de un producto o servicio:

— Control y medicion de resultados. Fijacién de estandares y parametros de control.

— Rentabilidad de la implantacion del producto.

— Indices de implantacion del producto en el punto de venta.

— Rentabilidad directa del producto.

— Ratios econdmico-financieros.

— Andlisis de resultados. Célculo de las desviaciones con respecto a los objetivos fijados.
Aplicacion de acciones correctoras.

— Control de las acciones promocionales y de marketing directo. Criterios y medidas de
evaluacién y control.

— Célculo del coste de la campafia promocional o accion de marketing.
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— Evaluacion de la eficacia de una camparfia promocional. Tasa de rentabilidad de la campafia.
Ratios econémico-administrativos

— Calculo de las desviaciones de los resultados con respecto a los objetivos. Aplicacién de
acciones correctoras.

Estos contenidos se dividiran en las siguientes unidades de trabajo:

UT 1. Introduccién. Conceptos basicos para el lanzamiento de
productos.

UT 2. Las fuentes de informacion.

UT 3. Oportunidades de mercado y fases de lanzamiento.

UT 4. El argumentario de ventas y la presentacion alared comercial.
UT 5. Acciones de marketing. 85 Horas
UT 6. Acciones de promocién de ventas.

UT 7. Programacién e implantacion del producto o servicio en el
mercado.

UT 8. Control de las desviaciones sobre objetivos.

UT 9. Técnicas de mediciéon de resultados.

Temporalizacién general.
Los contenidos del médulo, divididos en Unidades de Trabajo, tendran la siguiente temporalidad:

Primera evaluacion:

UT 1. Introduccién: Conceptos basicos para el lanzamiento de productos
UT 2. Las fuentes de informacion

UT 3. Oportunidades de mercado y fases de lanzamiento

UT 4. El argumentario de ventas y la presentacion a la red comercial

UT 5. Acciones de marketing

UT 6. Acciones de promocién de ventas

Seqgunda evaluacién:

UT 7. Programacioén e implantacion del producto o servicio en el mercado
UT 8. Control de desviaciones sobre objetivos

UT 9. Técnicas de medicion de resultados
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Los procedimientos de evaluacién del aprendizaje de los alumnos en los distintos supuestos:
proceso ordinario, extraordinario y sin evaluacion continua

Podemos definir evaluacion como: Recogida sistematica de informacion sobre el proceso
de ensefanzay aprendizaje que permita, tras su analisis, adaptarlo a las necesidades del alumnado
y la mejora del propio proceso.

Los criterios de evaluacion para el médulo, estan expuestos anteriormente.

Desde una perspectiva practica, la evaluacion debe ser:

— Individualizada, centrandose en las particularidades de cada alumno y en su evolucién.

— Integradora, para lo cual tiene en cuenta las caracteristicas del grupo a la hora de seleccionar
los criterios de evaluacion.

— Cualitativa, ya que ademas de los aspectos cognitivos, se evaltan de forma equilibrada los
diversos niveles de desarrollo del alumno.

— Orientadora, dado que aporta al alumnado la informacion precisa para mejorar su aprendizaje
y adquirir estrategias apropiadas.

— Continua, entendiendo el aprendizaje como un proceso continuo, contrastando los diversos
momentos o fases.

Es de gran importancia la realizacion de trabajos y actividades individuales, tanto escritos
como orales, y la resolucion de ejercicios y cuestionarios con el fin de conocer y evaluar el grado
de comprension con que van adquiriendo individualmente los conocimientos. De este modo se
podran poner de manifiesto las deficiencias o errores en la comprension de los conceptos y
procesos.

La evaluacién de los aprendizajes del alumnado con necesidades educativas especiales que
pudieran cursar este nivel educativo, se realizara tomando como referencia los criterios de
evaluacién propuestos que, en todo caso, asegurardn un nivel suficiente y necesario de
consecucion de las capacidades correspondientes imprescindibles para conseguir la titulacién.

Evaluacion ordinaria de Marzo
Los procedimientos a través de los cuales se realizaran las evaluaciones del alumnado seran

las siguientes:

77

a) Realizacién de tareas y trabajos durante el curso, en el que se evalue el “saber hacer
atendiendo a los objetivos y resultados de aprendizaje observados para este moédulo. Estos
trabajos deberan ser presentados por el alumno en los plazos establecidos. Estos trabajos se
realizaran de forma individual o en grupo, segun se establezca. No obstante, en los trabajos
presentados en grupo se observard el grado de participacion de los alumnos. La realizacion y

presentacion de ejercicios y/o trabajos, se evaluara mediante la observacion directa en clase.
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Aquellos trabajos realizados fuera del aula se evaluardn a su presentacién dentro del plazo
establecido.

b) Pruebas objetivas de control tedrico-practicas. Estas seran de realizadas de forma personal e
individual, que conduzcan a una profundizacién en la evaluacién y calificacién del alumno. Estas
pruebas seran fundamentalmente conducentes a evaluar el “saber hacer” sobre las competencias
profesionales y personales y sociales establecidas para este ciclo formativo. Las pruebas
objetivas tedrico-practicas, de las que se realizaran al menos una al trimestre, consistiran en la

realizacion de controles escritos u orales en funcién de los contenidos impartidos.

Otros procedimientos de evaluacion
Los ciclos formativos tienen un caracter eminentemente practico tal como se indica en su

desarrollo prevaleciendo “el saber hacer”, y la obligatoriedad de asistencia a los mismos conducente

a la obtencion de este fin, por ello, para aquellos casos que por faltas reiteradas del alumno no sea
posible la aplicacion del procedimiento general establecido en el punto anterior, se aplicara otros
procedimientos de evaluacién alternativos en funcién de los siguientes supuestos que se puedan dar

en la evaluacion:

e Pérdida de la evaluacion continua.

e Incorporacién por matriculacion posterior al periodo ordinario.

A) Pérdida de evaluacion continua

Atendiendo a lo establecido en el B.O.R.M. n°® 142 del 22 de junio de 2006, segun orden de
1 de junio de 2006 de la Consejeria de Educacién y cultura, la falta de asistencia a clase de modo
reiterado puede provocar la imposibilidad de la aplicacion correcta de los criterios de evaluacion
y la propia evaluacion continua. El porcentaje de faltas de asistencia, justificadas e injustificadas,
que origina la imposibilidad de la evaluacion continua se establece en el 30% del total de horas

lectivas de la materia o médulo.

El alumno que se vea implicado en esta situacion se someterd a una evaluacion

extraordinaria, convenientemente programada.

Para los alumnos cuyas faltas de asistencia estén debidamente justificadas o cuya
incorporacion al centro se produzca una vez iniciado el curso, los departamentos elaboraran un
programa de recuperacion de contenidos, asi como la adaptacién de la evaluacion a las

circunstancias especiales del alumno.
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Procedimientos derivados de la pérdida de la evaluacién continua

Aquellos alumnos/as que hayan perdido la evaluacion continua tendran derecho a realizar
una prueba objetiva teorico-practica de caracter global a la finalizacién del curso, conducente a

evaluar los resultados de aprendizaje y los criterios de evaluacion establecidos para este madulo.
Criterios derivados de la pérdida de la evaluacion continua
e Prueba tedrico practica que sera califica de 1 a 10 puntos.

e Entrega de las practicas realizadas a lo largo del curso.

B) Alumnos que se incorporen unavez comenzado el curso. Procedimientos.

Todos aquellos alumnos/as que se incorporen después de comenzado el curso y cuando la
demora de incorporacion asi lo aconseje, tendran derecho a un solo control que permita su
incorporacion al proceso de evaluacion continua. Caso de no superar este control, se le elaborara
un plan de recuperacion de la parte impartida hasta su incorporacion, a fin de que realice una
serie de ejercicios propuestos, paralelamente a las actividades normales del curso, de forma que
faciliten su incorporacion al proceso normal de evaluacién continua, y se repetira el control (caso

de no haberlo superado con anterioridad).

Cuando se trate de alumnos/as incorporados como consecuencia de un traslado de “matricula
viva”, se atendera al informe proporcionado por el centro de origen, respetando en tal caso las
materias superadas en dicho centro, aunque se podra someter a un control para averiguar el

grado de conocimientos que posee de dichas materias.

Criterios de evaluacion de Marzo

Atendiendo al sistema de evaluacién continua, la evaluacion de las capacidades a alcanzar por
el alumno se ordenara en tres partes (12 evaluacion y 22 evaluacién - evaluacion final) que

comprenderan la realizacion de actividades, trabajos y pruebas individuales:

e Las tareas y ejercicios practicos y/o trabajos realizados por el alumno a lo largo del curso,
seran calificados con un maximo de tres puntos (en este apartado queda incluido el punto de

la actitud y participacion en clase).
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e Las pruebas individuales conducentes a una evaluacion del alumno de sus Resultados de
Aprendizaje, tendran una puntuacién maxima de siete puntos, completando entre ambos

procedimientos los diez puntos establecidos en estos criterios de evaluacion.

La expresion de la calificacion final en modalidad continua tendra en cuenta la siguiente
distribucion porcentual:

o Pruebas objetivas tedriCO-PractiCas.............uuvvverireiiieiiieiiieeiieeeeee e e ee e 70%
¢ Realizacion y presentacién de ejercicios practicos y/o trabajos...................... 20%
o Actitud y participacion en Clase.............cooiiiiiiiiiii 10%

La calificacion del médulo serd POSITIVA siempre que ho existan Unidades de trabajo pendientes
de recuperacion. Por ello sera requisito imprescindible obtener al menos 5 puntos en cada una
de las pruebas tedricas y al menos 5 puntos en las préacticas, para poder aprobar cada una de

las dos evaluaciones de manera continua.

Las calificaciones se formulardn en cifras de 1 a 10, considerandose positivas las
calificaciones iguales o superiores a cinco puntos y negativas las restantes.

Al considerar el correcto comportamiento del alumno en clase un aspecto fundamental para
el buen funcionamiento del aula asi como una aptitud de suma importancia en el trabajo diario de
una empresa, se aplicara (por acuerdo del claustro de profesores) penalizar de forma individualizada
la conducta negativa de los alumnos. El sistema consistird en apuntar un negativo al alumno cuyo
comportamiento no sea el adecuado a juicio del profesor, de modo que, cada tres negativos
acumulados, se restara un punto de la nota final de cada una de las evaluaciones del curso. Cada

vez que se penalice al alumno se le transmitir4 a éste las causas.

Al ser evaluacion continua, el profesor realizara pruebas teérico-practicas (examenes) cada

dos o tres unidades de trabajo, dependiendo de la dificultad y extension del contenido. Aquellos
alumnos que superen dichas pruebas eliminaran la materia de las unidades correspondientes. En
caso de que los alumnos no alcancen la nota minima en las pruebas tedrico-practicas y no puedan
aprobar en el sistema de evaluacion continua deberan recuperar la materia suspensa mediante
examen tedrico-practico al final de cada una de las evaluaciones. En caso de suspender la evaluacion
final de marzo, los alumnos podran acceder a la convocatoria de junio para recuperar la materia

pendiente.

La nota final del médulo en evaluacion continua se obtendra del célculo de la nota media de
las dos evaluaciones. Sera necesaria la obtencién de un aprobado (calificacion de 5 o superior) en

cada evaluacion y, en todo caso, en la evaluacion final para poder aprobar el médulo.
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Evaluacién Extraordinaria de junio
Se establece el siguiente método de calificacién:

o Las tareas y ejercicios practicos y/o trabajos realizados por el alumno a lo largo del periodo
vacacional, seran calificados con un maximo de tres puntos siempre atendiendo a lo

establecido en la programacion didactica de este modulo.

e Las pruebas individuales realizadas en conducentes a una evaluacion del alumno de sus
Resultados de Aprendizaje, tendran una puntuacién maxima de siete puntos, completando

entre ambos procedimientos los diez puntos establecidos en estos criterios de evaluacion.
Los criterios de calificacion se aplicaran segun los siguientes procedimientos de evaluacion:
e Pruebas objetivas teOriCO-PracCtiCas...........ccoucuveiiiiiiiieeiiiiiee e 70%
e Realizacién y presentaciéon de ejercicios practicos y/o trabajos.................... 30%

La calificacion del médulo serd POSITIVA siempre que no existan Unidades de trabajo pendientes
de recuperacion. Para ello sera requisito imprescindible obtener al menos 5 puntos en ambas
partes: pruebas objetivas tedérico-practicas y realizacion-presentacién de ejercicios practicos y/o

trabajos.

Las calificaciones se formularan en cifras de 1 a 10, considerandose positivas las calificaciones

iguales o superiores a cinco puntos y negativas las restantes.

Bibliografia
Basica:

GALLEGO DIAZ, RAMSES:; Lanzamiento de Productos y Servicios. Ed. Marcombo.
ISBN: 978-84-267-2352-9

Complementaria:
MIGUEL SANTESMASES MESTRE; Marketing. Conceptos y Estrategias. Ed. Pirdmide.

ALEJANDRO EUGENIO LERMA KIRCHNER: Guia para el Desarrollo de Productos; un enfoque
practico. Ed. Thomson

JULIO CERVINO; Marketing Internacional - Nuevas perspectivas para un mercado globalizado. Ed.
Pirdmide

JUAN CARLOS ALCAIDE CASADO/CLAUDIO SORIANO SORIANO; Marketing de servicios
profesionales. Ed. Piramide
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SALVADOR RUIZ DE MAYA / ILDEFONSO GRANDE ESTEBAN: Comportamientos de Compra del
Consumidor; 29 Casos Reales. Ed. ESIC

DAVID VILASECA MORALES. Innovacién y Marketing de Servicios en la Era Digital. Ed. ESIC

Webs recomendadas

Merca2.0: Lanzamiento de productos de consumo
https://www.merca20.com/category/lanzamientos-productos-de-consumo/

Md Marketing directo
http://www.marketingdirecto.com/

Alimarket
https://www.alimarket.es/

Interbrand: Mejores marcas
https://www.interbrand.com/es/best-brands/

Asociacién de ferias espafiolas
http://www.afe.es/es/

AEA. Asociacién Espafiola de anunciantes
https://www.ams-web.org/default.aspx

Recomendaciones para el estudio

Predisposicion al aprendizaje, actitud participativa, habito y constancia en el estudio. Interés en el
aprendizaje del procedimiento de lanzamiento de productos y servicios al mercado. Repaso diario
de los contenidos impartidos en clase.

Materiales y recursos

A los alumnos/as se les facilitara todo tipo de material de apoyo para la correcta interpretacion de los
temas a impartir, incluyéndose entre los mismos: fotocopias de libros, de articulos, publicaciones
online, recortes de prensa, etc.

Tutorias

En las tutorias de la asignatura se perseguiran los siguientes objetivos:

- Responder las dudas del estudiante, que no hayan quedado resueltas en el aula.

18


https://www.merca20.com/category/lanzamientos-productos-de-consumo/
http://www.marketingdirecto.com/
https://www.alimarket.es/
https://www.interbrand.com/es/best-brands/
http://www.afe.es/es/
https://www.ams-web.org/default.aspx

INSTITUTO SUPERIOR DE
FORMACION PROFESIONAL
SAN ANTONIO

UCAM

1109 — LANZAMIENTO DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

- Proceder al acompafiamiento del alumnado en su proceso de ensefianza-aprendizaje.

Para realizar una tutoria el estudiante solo debe comunicarlo al profesor para concretar una o venir
en horario de tutoria.

Tutoria personal:

Es una ayuda que ofrece el Instituto Superior de Formaciéon Profesional. Consiste en poner a
disposicion del estudiante un tutor, dedicado a su acompafiamiento durante toda la etapa del Ciclo
Formativo. El tutor forma parte del claustro de profesores. Se habilitaran una serie de entrevistas
personales concertadas cada cierto tiempo. Estas entrevistas no son obligatorias. Son un derecho
del estudiante, no un deber. Sélo tendran lugar si el estudiante asi lo solicita.
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