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Anexo 2
Pruebas parala obtencién de titulos de Técnico y Técnico Superior

MODELO PARA LA ELABORACION DE LAS PRUEBAS

Convocatoria correspondiente al curso 2023-2024
(Resolucién de 29 de diciembre de 2023 de la Direccion General de Educacién Secundaria, Formacién Profesional y Régimen Especial)

DATOS DEL ASPIRANTE FIRMA

APELLIDOS:

Nombre: D.N.I. / N.L.E. Fecha:

Cadigo del ciclo: Denominacién completa del titulo:
COM MO01 TECNICO EN ACTIVIDADES COMERCIALES

Clave o caédigo del Denominacién completa del médulo profesional:
médulo:

1226 MARKETING EN LA ACTIVIDAD COMERCIAL

INSTRUCCIONES GENERALES PARA LA REALIZACION DE LA PRUEBA

La prueba tendra una duracién méaxima de una hora y treinta minutos.

No utilizar recursos ni material de consulta (salvo los expresamente autorizados).

Se aconseja realizar una lectura minuciosa y detallada de las cuestiones planteadas.

La prueba se entrega grapada y no se facilitan folios sueltos.

Es necesario cumplimentar los datos del aspirante antes del examen y firmar en todas las hojas que se entreguen.

Antes de entregar la prueba es necesario mostrar el DNI al profesor examinador.

Las respuestas se deben escribir con tinta indeleble, que no sea roja.

Si se ha de rectificar una respuesta, trazar un aspa o tachar con una linea horizontal. No utilizar liquido corrector (TippeXx).
No se resuelven dudas, cualquier consideracion o interpretacion se hara constar junto al enunciado.

No se permite el uso de ningun tipo de dispositivo electronico.

CRITERIOS DE CALIFICACION Y VALORACION

- La prueba consta de diferentes cuestiones tedrico-practicas.

- Lavaloracién de cada cuestion figura junto a su enunciado. La puntuacién maxima de cada cuestion se obtiene si la respuesta
es correcta y completa.

- La puntuacion total de la prueba es de diez puntos.

- La calificacion minima necesaria para considerar el ejercicio aprobado es de cinco puntos.

(1) Consignense las denominaciones exactas y los cédigos reflejados en el Anexo 3.a o 3.b de las presentes instrucciones.

CALIFICACION
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Comunidad de Madrid
DATOS DEL ASPIRANTE FIRMA

APELLIDOS:

Nombre:

D.N.I. N.L.E. o Pasaporte:

Fecha:

12 PARTE: Identificacion del concepto de marketing y su utilidad en la actividad comercial,
analizando sus principales funciones en las empresas y organizaciones. (0,5 PUNTOS)

Ejercicio 1 (0,25 puntos): Defina el concepto de marketing.

Ejercicio 2 (0,25 puntos): Describa los distintos tipos de marketing.
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Comunidad de Madrid
DATOS DEL ALUMNO FIRMA

APELLIDOS:

Nombre:

D.N.L/ N.LE.

Fecha:

22 PARTE: Caracterizacion del mercado y el entorno de la empresa, analizando los principales
factores que los conforman y su influencia en la aplicacion de las acciones de marketing. (1

PUNTO)

Ejercicio 3 (1 punto): Explique cada uno de los factores del microentorno y macroentorno de la

empresa.
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DATOS DEL ALUMNO FIRMA
APELLIDOS:
Nombre: D.N.I./ N.LLE.

Fecha:

32 PARTE: Determinacion del proceso de investigacion comercial y el sistema de informacion
de marketing, analizando las técnicas y los procedimientos aplicables para su desarrollo. (1,5

PUNTOS

Ejercicio 4 (0,75 puntos): Explique en qué consiste cada uno de los tipos de estrategias de

segmentacion.

Ejercicio 5 (0,75 puntos): Enumere y comente las fases de la investigacién comercial.
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DATOS DEL ALUMNO FIRMA

APELLIDOS:

Nombre:

D.N.L/ N.LE.

Fecha:

42 PARTE: Definicién de las politicas aplicables al producto o servicio, adecuandolo a las
necesidades y perfil de los clientes y a las tendencias del mercado. (1,5 PUNTOS)

Ejercicio 6 (0,5 puntos) Defina cada uno de los atributos del producto.

Ejercicio 7 (0,5 puntos): Describa las caracteristicas de cada una de las etapas del ciclo de vida del

producto e identifique las posibles estrategias a adoptar en cada una de ellas.
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APELLIDOS:

Nombre:

D.N.L/ N.LE.

Fecha:

Ejercicio 8 (0,5 puntos): Explique en qué consiste el analisis de la cartera producto-mercado BCG.

Pégina 6 de 12


http://www.madrid.org/csv

*x IES Clara del Rey éﬁdoﬁ

*****
CONSEJERIA DE EDUCACION o
E INVESTIGACION '3 *
Comunidad de Madrid
DATOS DEL ALUMNO FIRMA
APELLIDOS:
Nombre: D.N.I./ N.LE. Fecha:

52 PARTE: Determinacion del método de fijacién del precio de venta del producto/servicio. (1,5
PUNTOS)

Ejercicio 9 (0,5 puntos): Analice los factores internos y externos a la empresa que influyen en el precio
de un producto

Ejercicio 10 (0,5 puntos): Determine el precio de venta de un producto cuyos costes fijos totales
ascienden a 3.550 euros, el coste variable unitario es de 35 euros y desea obtener un margen de
beneficio del 18% sobre el coste. La empresa espera vender 500 unidades. (Calcule el precio sin IVA)

Ejercicio 11: La empresa “Bella, S.A.” tiene entre sus objetivos el de alcanzar un beneficio de 215.000
€ anuales para el ano 2024. Los costes fijos anuales se estiman en 343.000 € y el coste variable unitario
en 350 €/unidad. La empresa tiene previsto alcanzar unas ventas de 2.232 unidades.

a) Calcule el precio de venta para alcanzar el beneficio indicado (0,25 puntos).

b) Determine el volumen de produccién con el que la empresa comienza a obtener beneficios (0,25
puntos)
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DATOS DEL ALUMNO

FIRMA

APELLIDOS:

Nombre:

D.N.L/ N.LE.

Fecha:

62 PARTE: Seleccién de laformay el canal de distribucién del producto o linea de productos,
considerando los tipos de intermediarios que intervienen y las funciones que desarrollan. (1,5

PUNTOS)

Ejercicio 12 (0,5 puntos): Indique las funciones que cumplen los intermediarios en el canal de

distribucion.

Ejercicio 13 (0,5 puntos) Explique los distintos tipos de intermediarios.
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DATOS DEL ALUMNO

FIRMA

APELLIDOS:

Nombre:

D.N.L/ N.LE.

Fecha:

Ejercicio 14 (0,5 puntos): Explique los distintos métodos de venta.
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APELLIDOS:

Nombre:

D.N.L/ N.LE.

Fecha:

72 PARTE: Identificacién de las acciones y técnicas que integran la politica de comunicacion de

la empresa. (1,5 PUNTOS)

Ejercicio 15 (0,5 puntos): Describa cada una de las herramientas de comunicacion comercial.

Ejercicio 16 (0,5 puntos): ldentifiqgue y comente las técnicas de promocién de ventas mas utilizadas
por las empresas de distribucion.
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Fecha:

Ejercicio 17 (0,5 puntos): Explique brevemente en qué consiste cada una de las herramientas de

relaciones publicas.
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APELLIDOS:

Nombre:

D.N.L/ N.LE.

Fecha:

82 PARTE: Secuenciacién del proceso de planificacién comercial, identificando las fases o
etapas del plan de marketing. (1 PUNTO)

Ejercicio 18 (1 punto): Detalle la estructura del plan de marketing.
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