SISTEMA DE CALIFICACION
Marketing en la Actividad Comercial - 1.2 CFGM Actividades Comerciales.
Curso 2026—-2027

Apartado expuesto en www.iescondestable.es

La evaluacidn sera continua, integradora, formativa y diferenciada para este médulo. Se realizara a lo
largo del proceso de ensenanza-aprendizaje y atendera a la totalidad de sus resultados de
aprendizaje. La evaluacion continua requiere el seguimiento regular de las actividades programadas
y la asistencia en los términos establecidos en el articulo 3 de la Orden 201/2024, modificada por la
Orden 55/2026.

En la siguiente tabla se presentan los resultados de aprendizaje (RA), sus criterios de evaluacion
(CE), los instrumentos empleados y las ponderaciones correspondientes. El porcentaje de cada RA se
refiere a la nota final del mddulo; el de cada CE, a su peso dentro del RA.

Los porcentajes de CE con decimales son valores redondeados de los pesos relativos. En los criterios
con igual peso se utilizara la fracciéon exacta en el calculo, de modo que los pesos de cada RA sumen
el 100 %.

RA1. Identifica el concepto de marketing y su utilidad en la actividad

comercial, analizando sus principales funciones en las empresas y 8 %
organizaciones.
a) Se han comparado las distintas acepciones del término Prueba escrita y/o
, P P actividades y/o 14,29 %
marketing. "
observacion
b) Se han determinado las funciones del marketing en las Prueba escrita y/o
empresas, organizaciones e instituciones sin animo de actividades y/o 14,29 %
lucro observacion
- . . Prueba escrita y/o
¢) Se han detallado los distintos tipos de marketing, g o
. o . . actividades y/o 14,29 %
analizando sus caracteristicas diferenciadoras. "
observacion
d) Se han caracterizado los instrumentos de marketing- Prue_bg escrita y/o o
. . . ; actividades y/o 14,29 %
mix, analizando los principales elementos que los integran. "
observacion
e) Se han diferenciado los distintos enfoques que las Prueba escrita y/o
empresas pueden dar a su actividad comercial, analizando actividades y/o 14,29 %
sus ventajas e inconvenientes. observacion
f) Se han considerado diferentes formas de organizacién .
. , o Prueba escrita y/o
del departamento de marketing, segun tamafio de la g o
. L actividades y/o 14,29 %
empresa, tipo de actividad y mercado donde opera, entre observacion

otros.



g) Se han analizado las nuevas tendencias del marketing

Prueba escrita y/o

gracias a la aplicacién de las nuevas tecnologias de la actividades y/o 14,29 %
informacién y la comunicacion. observacion
RA2. Caracteriza el mercado y el entorno de la empresa, analizando los
principales factores que los conforman y su influencia en la aplicacion delas 16 %
acciones de marketing.
a) Se ha identificado el concepto de mercado, los Prueba escrita y/o
elementos que lo integran, su estructura y su actividades y/o 12,50 %
funcionamiento. observacion
b) Se han comparado los mercados atendiendo a Pruel_:>a_1 escrita y/o
: o actividades y/o 12,50 %
diferentes criterios "
observacion
¢) Se han identificado los limites del mercado de caracter Prueba escrita y/o
territorial, los debidos a las caracteristicas de los actividades y/o 12,50 %
consumidores y los derivados del uso del producto. observacion
d) Se ha identificado el entorno de la empresa, analizando Prueba escrita y/o
los factores del microentorno y el macroentorno y su actividades y/o 12,50 %
influencia en la aplicacion de las politicas de marketing. observacion
e) Se han aplicado técnicas de segmentacién de mercados .
o . Prueba escrita y/o
para dividir el mercado en grupos de consumidores . o
, ) L o actividades y/o 12,50 %
homogéneos, analizando sus objetivos, sus utilidades y los "
- L ot ! observacion
distintos criterios de segmentacion aplicables.
f) Se han diferenciado las distintas estrategias de Prueba escrita y/o
segmentacion que puede adoptar una empresa al aplicar actividades y/o 12,50 %
sus politicas de marketing. observacion
g) Se ha interpretado el proceso de decisién de compra del Prueba escrita y/o
consumidor, analizando las distintas fases y las variables actividades y/o 12,50 %
que influyen en el mismo. observacion
h) Se han diferenciado los determinantes internos y Prueba escrita y/o
externos que inciden en el comportamiento de compra del actividades y/o 12,50 %
consumidor. observacion
RA3. Determina el proceso de investigacion comercial y el sistema de
informacion de marketing, analizando las técnicas y los procedimientos 8 %
aplicables para su desarrollo.
a) Se ha comprobado la necesidad de informacion que Prueba escrita y/o
tienen las empresas para la toma de decisiones, el disefo actividades y/o 12,5 %
y la aplicacion de sus politicas comerciales. observacion
b) Se ha clasificado la informacion, atendiendo a criterios Prueba escrita y/o
tales como la naturaleza de los datos, el origen y la actividades y/o 12,5 %
disponibilidad de los mismos. observacion
) Se ha descrito el sistema de informacion de marketing Prueba escrita y/o
(SIM), diferenciando los subsistemas que lo integran y las actividades y/o 12,5 %
funciones que desarrollan cada uno de ellos. observacion

uT2

uT3



d) Se ha descrito el proceso de investigacion comercial,
identificando las distintas fases o etapas del mismo.

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

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

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

h) Se han utilizado aplicaciones informaticas para la
obtencidn, tratamiento, analisis y archivo de informacion
relevante para la empresa.

RA4. Define las politicas aplicables al producto o servicio, adecuandolo a las

Prueba escrita y/o
actividades y/o
observacion

Prueba escrita y/o
actividades y/o
observacion

Prueba escrita y/o
actividades y/o
observacion

Prueba escrita y/o
actividades y/o
observacion

Prueba escrita y/o
actividades y/o
observacion

necesidades y perfil de los clientes y a las tendencias del mercado.

a) Se han identificado los atributos del producto o servicio,
segun su naturaleza, su utilidad y las necesidades que
puede satisfacer, los motivos de compra y la percepcion de
valor del consumidor.

b) Se ha elaborado una base de datos de los productos,
lineas, familias y referencias de los productos/servicios que
comercializa la empresa, incorporando a la misma la
informacion relevante de cada producto.

) Se ha realizado un analisis comparativo del producto o
servicio con otros de la competencia, comparando
caracteristicas técnicas, utilidades, presentacion, marca y
envase, entre otros.

d) Se ha secuenciado el ciclo de vida de un producto,
analizando las distintas etapas por las que atraviesa y las
acciones de marketing aplicables en cada fase.

€) Se ha actualizado la base de datos de los productos o
servicios, recogiendo la informacion de los vendedores, los
distribuidores vy las tiendas o grupos de clientes.

f) Se han definido estrategias comerciales en politica de
producto, 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 aplicacion informatica
adecuada.

Prueba escrita y/o
actividades y/o
observacion

Prueba escrita y/o
actividades y/o
observacion

Prueba escrita y/o
actividades y/o
observacion

Prueba escrita y/o
actividades y/o
observacion

Prueba escrita y/o
actividades y/o
observacion

Prueba escrita y/o
actividades y/o
observacion

Prueba escrita y/o
actividades y/o
observacion

12,5%

12,5%

12,5%

12,5%

12,5%

13 %

14,29 %

14,29 %

14,29 %

14,29 %

14,29 %

14,29 %

14,29 %

uT4



RAS5. Determina el método de fijacion del precio de venta del
producto/servicio, teniendo en cuenta los costes, el margen comercial, los

0,
precios de la competencia, la percepcion de valor del cliente y otros factores L0 L
que influyen en el precio.
a) Se han identificado los factores que influyen en el precio
de venta de un producto, considerando costes de Prueba escrita y/o
fabricacion y distribucidn, comisiones, margenes, ciclo de actividades y/o 11,11%
vida, precios de la competencia y tipo de clientes, entre observacion
otros.
b) Se ha identificado la normativa legal vigente relativa a Prueba escrita y/o
precios de los productos y servicios, para su aplicacion en actividades y/o 11,11%
la politica de precios de la empresa. observacion
¢) Se ha calculado el precio de venta del producto a partir Prueba escrita y/o
de los costes de fabricacion y distribucion, aplicando un actividades y/o 11,11%
determinado margen comercial. observacion
d) Se ha analizado el efecto de una variacion en los costes Prueba escrita y/o
de fabricacion y distribucion sobre el precio de venta final actividades y/o 11,11%
del producto observacion
e) Se ha calculado el margen comercial bruto del producto, Prueba escrita y/o
a partir del analisis de los componentes del coste total, el actividades y/o 11,11%
punto muerto y la tendencia del mercado observacion
f) Se ha determinado el efecto que producen las .
o ) Prueba escrita y/o
variaciones en el precio de venta del producto sobre las iy o
: L actividades y/o 11,11%
ventas, analizando la elasticidad de la demanda del .,
observacion
producto.
g) Se ha comparado el precio del producto o servicio que Prueba escrita y/o
se comercializa con los de la competencia, analizando las actividades y/o 11,11%
causas de las diferencias. observacion
h) Se han definido estrategias en politica de precios .
; . ) Prueba escrita y/o
teniendo en cuenta los costes, el ciclo de vida del - o
) . . actividades y/o 11,11%
producto, los precios de la competencia, los motivos de "
., . observacion
compra y la percepcion de valor de los clientes.
i) Se han elaborado informes sobre precios de productos, Prueba escrita y/o
servicios o lineas de productos, utilizando la aplicacion actividades y/o 11,11%
informatica adecuada. observacion
RAG6. Selecciona la forma y el canal de distribucion del producto o linea de
productos, considerando los tipos de intermediarios que intervienen y las 13 % uT6
funciones que desarrollan.
a) Se han identificado las funciones de la distribucion Prueba escrita y/o
comercial, valorando su importancia dentro del marketing actividades y/o 12,5 %

para acercar el producto al consumidor.

observacion



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.

) Se han reconocido los canales de distribucién comercial
en funcion del nimero y tipo de intermediarios que
intervienen y las funciones que desempefian.

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 distribucion del producto,
teniendo en cuenta los costes de transporte, seguro,
almacenamiento, comisiones, margenes y financieros.

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

g) Se han diferenciado distintos tipos de contratos de
intermediacion comercial para formalizar la relacion entre
el fabricante y los distribuidores del producto.

h) Se han elaborado informes sobre distribucién comercial,
a partir del analisis de los costes, tiempos, intermediarios
disponibles y estrategias viables, utilizando la aplicacion
informatica adecuada.

Prueba escrita y/o
actividades y/o
observacion

Prueba escrita y/o
actividades y/o
observacion

Prueba escrita y/o
actividades y/o
observacion

Prueba escrita y/o
actividades y/o
observacion

Prueba escrita y/o
actividades y/o
observacion

Prueba escrita y/o
actividades y/o
observacion

Prueba escrita y/o
actividades y/o
observacion

RA?7. Identifica las acciones y técnicas que integran la politica de

comunicacion de la empresa u organizacion, analizando las funciones de

cada una de ellas.

a) Se han diferenciado los distintos tipos de acciones que
integran el mix de comunicacion de una empresa,
analizando su finalidad.

b) Se han establecido los objetivos de la politica de
comunicacion segun el publico objetivo y las estrategias
empresariales.

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

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

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

Prueba escrita y/o
actividades y/o
observacion

Prueba escrita y/o
actividades y/o
observacion

Prueba escrita y/o
actividades y/o
observacion

Prueba escrita y/o
actividades y/o
observacion

Prueba escrita y/o
actividades y/o
observacion

12,5%

12,5 %

12,5 %

12,5 %

12,5 %

12,5 %

12,5 %

13 %

11,11 %

11,11 %

11,11 %

11,11 %

11,11 %
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f) Se han determinado las funciones del merchandising,
identificando los distintos tipos de técnicas aplicables.

g) Se ha caracterizado la venta personal, sus objetivos y
caracteristicas diferenciadoras como instrumento de
comunicacion comercial de respuesta inmediata.

h) Se han identificado las técnicas de marketing directo
mas utilizadas.

i) Se han seleccionado las acciones de comunicacion y
promocion mas adecuadas para lanzar un producto al
mercado o prolongar su permanencia en el mismo.

Prueba escrita y/o
actividades y/o proyecto
intermodular

Prueba escrita y/o
actividades y/o
observacion

Prueba escrita y/o
actividades y/o
observacion

Prueba escrita y/o
actividades y/o
observacion

RAS8. Secuencia el proceso de planificacion comercial, identificando las fases
o etapas del plan de marketing.

a) Se han identificado las funciones de la planificacion
comercial en la empresa vy la utilidad y el contenido del
plan de marketing.

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

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

d) Se han fijado unos determinados objetivos, analizando
las estrategias de marketing mas adecuadas para
alcanzarlos.

e) Se han definido acciones relativas a las politicas de
producto, precio, distribucion y comunicacion vy 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 informacién necesaria de los
departamentos de la empresa, de los vendedores y de los
distribuidores, entre otros.

g) Se han comparado los resultados obtenidos con los
objetivos previstos.

h) Se han elaborado informes de control y evaluacion del
plan de marketing.

Prueba escrita y/o
actividades y/o
observacion

Prueba escrita y/o
actividades y/o
observacion

Prueba escrita y/o
actividades y/o
observacion

Prueba escrita y/o
actividades y/o
observacion

Prueba escrita y/o
actividades y/o
observacion

Prueba escrita y/o
actividades y/o
observacion

Prueba escrita y/o
actividades y/o
observacion

Prueba escrita y/o
actividades y/o
observacion

11,11 %

11,11 %

11,11 %

11,11 %

16 %

12,5 %

12,5 %

12,5%

12,5%

12,5%

12,5%

12,5 %

12,5%

uTs



DESARROLLO Y EVALUACION DE LOS RESULTADOS DE APRENDIZAJE.

La temporalizacion establecida tendra caracter orientativo y podra modificarse en funcién del ritmo
de aprendizaje del grupo, de las necesidades organizativas del centro y, especialmente, de los
periodos de formacion en empresa previstos para el alumnado.

Los criterios de evaluacién de caracter practico se trabajaran y evaluaran mediante actividades
individuales y grupales, resolucion y simulacion de casos practicos, trabajos escritos, proyectos,
exposiciones orales, dinamicas de aula, actividades de gamificacion y observacién directa, entre otros
instrumentos.

Los criterios de evaluacion de caracter mas conceptual podran ser evaluados mediante pruebas
escritas de caracter tedrico y/o practico, cuestionarios, ejercicios, preguntas realizadas en el aula,
trabajos especificos y otras actividades que permitan comprobar el grado de adquisicion de los
aprendizajes previstos.

Para la consecucidon de los resultados de aprendizaje se podran realizar una o varias pruebas
escritas, asi como diferentes actividades, ejercicios, trabajos individuales o grupales y casos practicos
a lo largo de cada evaluacion. Los instrumentos empleados podran ser diferentes para cada resultado
de aprendizaje y para sus correspondientes criterios de evaluacion, atendiendo a la naturaleza de los
aprendizajes que se pretendan valorar.

Las actividades, trabajos y pruebas para las que se establezca una fecha o plazo determinado
deberan realizarse o entregarse dentro del periodo establecido. En caso de ausencia a una prueba o
de imposibilidad para realizar una actividad evaluable, se atendera a lo establecido por el centro
respecto a la justificacion de ausencias y a los procedimientos de recuperacion previstos en esta
programacion.

Cuando una ausencia a una prueba evaluable esté debidamente justificada mediante Ila
documentacion correspondiente, se establecera, cuando proceda, una nueva fecha para su
realizacion.

En las pruebas y actividades evaluables debera garantizarse la autoria del trabajo realizado por el
alumnado. Cuando existan dudas justificadas sobre la autoria de una actividad, ejercicio o trabajo, se
podra solicitar al alumno o alumna que explique, justifique o defienda el procedimiento seguido y los
resultados obtenidos.

Durante la realizacién de pruebas escritas o practicas no estara permitido utilizar teléfonos mdviles,
relojes inteligentes, auriculares u otros dispositivos electronicos no autorizados. Cuando las pruebas
se realicen mediante medios digitales, podran utilizarse las herramientas o sistemas de supervision
establecidos por el centro, cuando resulte necesario.

Formacion en empresa

De acuerdo con la normativa vigente de Formacidon Profesional, parte del proceso formativo se
desarrollard en empresa u organismo equiparado. La evaluacién se realizara por resultados de
aprendizaje y criterios de evaluacion, participando tanto el centro educativo como la empresa en
aquellos aprendizajes vinculados a la formacién en empresa.

Los resultados de aprendizaje y criterios de evaluacién identificados con las siglas EEE se
desarrollaran y recogeran sus evidencias de aprendizaje integramente en la empresa, cuando asi se
establezca en el correspondiente plan de formacion. Esta identificacion no modificara su ponderacién
dentro del mddulo.



La persona responsable de la tutoria en empresa informara sobre la adquisicion de los resultados de
aprendizaje previstos en el plan de formacion, expresando su valoracion en términos de superado o
no superado y acompafandola de la informacidn cualitativa correspondiente.

La profesora responsable del mddulo incorporara la valoracion de la empresa al proceso de
evaluacion y calificacion, conforme a los criterios y ponderaciones establecidos en esta
programacion. La responsabilidad final de la calificacion correspondera al equipo docente del centro
educativo.

Como apoyo a la valoracién, cuando se utilice la escala descriptiva acordada por el centro, se
distinguiran los siguientes niveles de desempeio:

¢ NARA: No alcanza el resultado de aprendizaje.

e ARAI: Alcanza el resultado de aprendizaje con indicaciones.

e ARAA: Alcanza el resultado de aprendizaje de forma auténoma.

e ARAS: Alcanza el resultado de aprendizaje de manera sobresaliente.

Estos niveles complementaran la informacién sobre el desempeio del alumnado y se incorporaran a
la calificacion conforme al procedimiento establecido por el centro.

Los resultados de aprendizaje y criterios de evaluacién identificados con el término Proyecto se
evaluaran mediante la presentacion y valoraciéon del proyecto correspondiente. Su contribucion a la
calificacion se ajustara a las ponderaciones establecidas para dichos resultados de aprendizaje y
criterios de evaluacion.

La temporalizacion podra modificarse en funcidon de la organizacion de las estancias formativas en
empresa Yy de las necesidades derivadas de la coordinacidn entre el centro educativo y las empresas
colaboradoras.

Calificacion de cada resultado de aprendizaje

Cada resultado de aprendizaje se evaluara independientemente de los demas. Las valoraciones
internas de los criterios y resultados de aprendizaje podran expresarse de 0 a 10; la calificacion
oficial del modulo se expresara entre 1 y 10, sin decimales.

La calificacion de cada resultado de aprendizaje se obtendra mediante la media ponderada de los
criterios de evaluacion asociados al mismo, de acuerdo con los pesos establecidos en la
programacion.

Para que un resultado de aprendizaje se considere superado, el alumno o alumna debera obtener
una calificacion igual o superior a 5 puntos sobre 10.

Para superar el mddulo, el alumnado debera haber alcanzado los resultados de aprendizaje
establecidos en la programacién, de acuerdo con los criterios de evaluacion y calificacion previstos.

Para calificar cada resultado de aprendizaje podran utilizarse pruebas escritas tedricas y/o practicas;
actividades y ejercicios individuales; trabajos escritos; trabajos y proyectos grupales; resoluciéon de
casos practicos; exposiciones y presentaciones orales; dindamicas de aula; actividades de
gamificacion; observacion directa y sistematica; producciones practicas desarrolladas en situaciones
reales o simuladas; y actividades realizadas en soporte fisico o a través del entorno virtual de
aprendizaje.



Los instrumentos utilizados podran variar de un resultado de aprendizaje a otro y también entre los
distintos criterios de evaluacién de un mismo resultado de aprendizaje, en funcion de la naturaleza
de los aprendizajes que se pretendan valorar.

Calificacion final del modulo

La calificacion de cada evaluacion trimestral se obtendra mediante la media ponderada de los
resultados de aprendizaje correspondientes a dicho periodo. La calificacién final se calculara
directamente con los porcentajes de la columna «Evaluaciéon ordinaria». La calificacion oficial del
modulo serd numérica, de 1 a 10 y sin decimales. La media se redondeara al entero mas préximo,
elevandose al entero superior cuando el decimal sea igual o superior a 0,5. El redondeo no permitira
superar el mddulo si existen resultados de aprendizaje pendientes.

Resultado de aprendizaje . o o o el a4 Eval_uacn_on

evaluacion evaluacion evaluacion ordinaria
1. Identifica el concepto de marketing y su utilidad
en la actividad comercial, analizando sus
principales funciones en las empresas y
organizaciones.

25 % 8 %

2. Caracteriza el mercado y el entorno de Ia
empresa, analizando los principales factores que
los conforman y su influencia en la aplicacion de
las acciones de marketing.

50 % 16 %

3. Determina el proceso de investigacion comercial
y el sistema de informacion de marketing,
analizando las técnicas y los procedimientos
aplicables para su desarrollo.

25 % 8 %

4. Define las politicas aplicables al producto o
servicio, adecuandolo a las necesidades y perfil de 33,33 % 13 %
los clientes y a las tendencias del mercado.

5. Determina el método de fijacion del precio de

venta del producto/servicio, teniendo en cuenta

los costes, el margen comercial, los precios de la 33,33 % 13 %
competencia, la percepcion de valor del cliente y

otros factores que influyen en el precio.

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.

33,33 % 13 %

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

50 % 13 %

8. Secuencia el proceso de planificacion comercial,
identificando las fases o etapas del plan de 50 % 16 %
marketing.

Total 100 % 100 % 100 % 100 %



Los porcentajes trimestrales se muestran redondeados a dos decimales; el calculo se realizara a
partir de los pesos de los RA, evitando desviaciones por redondeo.

Para la realizacion de dicha media, el alumnado deberd haber superado cada uno de los resultados
de aprendizaje, obteniendo en cada uno de ellos una calificacién igual o superior a 5 puntos. En caso
contrario, la calificacion del mddulo sera inferior a 5 hasta que se recuperen los resultados de
aprendizaje pendientes. Cuando se hayan superado los aprendizajes previstos en el centro y esté
pendiente la formacion en empresa, se reflejara el estado superado parcial (SP), conforme a la
normativa.

Criterios de recuperacion

El alumnado debera recuperar aquellos resultados de aprendizaje no superados cuya calificacion sea
inferior a 5.

Para el alumnado que mantenga el derecho a evaluacion continua, la recuperacion se realizara
mediante una prueba escrita de caracter tedrico-practico sobre los resultados de aprendizaje y
criterios de evaluacion pendientes. En los supuestos de pérdida del derecho a evaluacién continua se
aplicara la evaluacién completa del moédulo descrita en el apartado correspondiente. Si quedan
aprendizajes no superados en empresa y el mddulo resulta no superado en la primera convocatoria
ordinaria, se evaluaran en el centro en la segunda convocatoria ordinaria mediante instrumentos
diferentes de los empleados en empresa, sin necesidad de repetir la estancia entre ambas sesiones.

Los resultados de aprendizaje se calificaran de 0 a 10, considerandose superados cuando se obtenga
una calificacion igual o superior a 5 puntos.

En evaluacién continua, la calificacién obtenida en la recuperacion sustituira la valoracion anterior de
los aprendizajes objeto de recuperacion y se conservaran las calificaciones de los aprendizajes ya
superados. Cuando se haya perdido el derecho a evaluacidn continua, no se conservaran
calificaciones parciales anteriores y la calificacion procedera de la evaluacion completa del médulo.

Se realizaran las recuperaciones correspondientes antes de las convocatorias ordinarias, de acuerdo
con la planificacién establecida por el centro.

El alumnado que no haya superado el modulo tras las evaluaciones parciales tendra la posibilidad de
recuperar los resultados de aprendizaje pendientes en la primera convocatoria ordinaria. En caso de
no superar el mdédulo en dicha convocatoria, podra volver a evaluarse en la segunda convocatoria
ordinaria.

Se elaborara un plan de recuperacion individualizado para el alumnado con aprendizajes pendientes
que acceda a la segunda convocatoria ordinaria o promocione con el mddulo no superado. El plan
recogera los resultados de aprendizaje y criterios pendientes, las actividades de preparacion, los
instrumentos de evaluacion y el calendario previsto.

Procedimiento de pérdida de evaluacion continua

Este procedimiento se ajusta al articulo 3 de la Orden 201/2024, de 28 de noviembre, de la
Consejeria de Educacion, Cultura y Deportes, en su redaccién modificada por la Orden 55/2026, de
17 de abril.

En modalidad presencial, para mantener el derecho a evaluacién continua se debera acreditar una

asistencia de al menos el 75 % de las horas totales del mddulo. La pérdida de este derecho se

produce cuando las faltas computables superan el 25 % de dichas horas. Las faltas debidamente
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justificadas no seran computables a estos efectos: deberan ser no voluntarias y sobrevenidas o
constituir un deber legal inexcusable.

El alumnado que pierda el derecho a evaluacion continua tendra derecho a las pruebas objetivas que
determine el equipo docente antes de cada sesion de evaluacion ordinaria. Estas pruebas abarcaran
la totalidad de los resultados de aprendizaje del mddulo a través de sus criterios de evaluacién. No
se conservaran las calificaciones parciales obtenidas antes de la pérdida del derecho a evaluacion
continua.

El alumnado que haya perdido el derecho a evaluacién continua, asi como aquel que no lo haya
perdido por justificar adecuadamente sus faltas, no podra realizar las actividades practicas o pruebas
objetivas que, a criterio del equipo docente, impliquen riesgo para si mismo, para el resto del grupo
o para las instalaciones del centro.

La tutoria, con el visto bueno de la Direccidn del centro, comunicara la pérdida del derecho a
evaluacidon continua y sus consecuencias mediante el modelo del anexo I de la Orden 201/2024. La
comunicacién se realizara al alumnado y, si es menor de edad, a sus representantes legales, en el
momento en que se produzca.

La evaluacién completa se realizara mediante una prueba objetiva de caracter tedrico-practico que
permita valorar todos los resultados de aprendizaje y sus criterios de evaluacién. El equipo docente
determinard, en su caso, las pruebas objetivas complementarias necesarias para comprobar aquellos
aprendizajes que requieran una demostracion practica. La calificacion se calculard con las
ponderaciones del mddulo y se aplicaran las condiciones de superacion previstas.

Temporalizacion de las Unidades de Trabajo.

Evaluacion uT Titulo aprf;:(iicni:':l do Fin aproximado
1.2 1 Introduccion al marketing 08/09/2026 25/09/2026
1.2 2 El mercado y el entorno de la empresa 28/09/2026 23/10/2026
s ety omerca yessenede  agiones 27
2.4 4 El producto 30/11/2026 22/12/2026
2.8 5 El precio 11/01/2027 12/02/2027
2.2 6 La distribucion 15/02/2027 19/03/2027
3.2 7 La comunicacion comercial 05/04/2027 30/04/2027
3.@ 8 El plan de marketing 03/05/2027 07/05/2027
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