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ANEXO Il

MODELO DE PROGRAMACION DE PROBA LIBRE DE MODULOS PROFESIONAIS

1. Identificacién da programacién

Centro educativo
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Cédigo Centro Concello Apo .
académico
27015773 Muralla Romana Lugo 2023/2024
Ciclo formativo
Codigo -
da familia Familia profesional . Cedigo dc_> Ciclo formativo Grao Réxime
. ciclo formativo
profesional
IMP Imaxe persoal CMIMPO1 Estética e beleza ﬁ'glﬁg formativos de grao Réxime de proba libre
Modulo profesional e unidades formativas de menor duracion (*)
Cédigo Sesions Horas Sesions
Nome Curso . ) .
MP/UF semanais anuais anuais
MP0643 Marketing e venda en imaxe persoal 2023/2024 0 70 0

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

Profesorado responsable

Profesorado asignado ao médulo

ELISA BANDE GONZALEZ

Outro profesorado

Estado: Pendente de supervision 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
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Resultados de aprendizaxe do curriculo

RA1 - Identifica os produtos e os servizos en empresas de imaxe persoal, aplicando técnicas de marketing.

RAZ2 - Determina as necesidades da clientela, para o que analiza as motivacidons de compra de produtos e servizos de imaxe persoal.

RAZ3 - Establece pautas de atencion a clientela, utilizando as técnicas de comunicacion e as suas ferramentas.

RA4 - Utiliza técnicas de promocion e publicidade, e xustifica a seleccion dos instrumentos empregados.

RAS5 - Aplica as técnicas do merchandising promocional, utilizando os instrumentos especificos e adecuandoos a imaxe da empresa.

RAG - Realiza demostracions de venda de servizos e produtos de imaxe persoal, para o que define as etapas e utiliza as técnicas especificas.

RA7 - Avalia a calidade do servizo e trata as reclamacions e as queixas, aplicando procedementos de resolucién de conflitos.

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

Criterios de avaliacion do curriculo

CA1.2 Identificaronse os tipos de marketing.

CA1.3 Determinaronse os elementos do marketing mix que pode utilizar a empresa.

CA1.4 Establecéronse as diferenzas entre un ben, como produto tanxible, e un servizo.

CA1.5 Especificaronse as caracteristicas propias dos servizos de imaxe persoal.

CA1.6 Analizouse a importancia do prezo como ferramenta do marketing mix.

CA1.7 Recofiecéronse os tipos de canles de distribucion (por xunto e polo mitdo) relacionados coa imaxe persoal.
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Criterios de avaliacion do curriculo

CA1.8 Valoraronse as franquias de peiteado e estética como un tipo de distribucién con posibilidades de autoemprego.

CAA1.9 Identificaronse os elementos da servucion.

CA1.11 Definironse as fases do plan de marketing.

CA2.1 Identificouse a clientela como elemento mais importante nas empresas de imaxe persoal.

CA2.3 Analizaronse as variables que inflien no consumo da clientela de imaxe persoal.

CA2.4 Identificaronse as motivacions de compra da clientela.

CA2.5 Establecéronse as fases do proceso de compra.

CAZ2.6 Especificaronse os niveis de motivacién da teoria de Maslow.

CA2.7 Definironse criterios de calidade na prestacion de servizos de imaxe persoal.

CAZ2.8 Valorouse a importancia de conseguir a satisfaccion da clientela como parte do proceso da venda.

CAZ2.9 Determinaronse os mecanismos de fidelizaciéon da clientela.

CA3.1 Determinouse o protocolo de atencién a clientela en todas as fases do proceso desde a recepcion ata a despedida.

CA3.2 Identificaronse os elementos, as etapas, as barreiras e os obxectivos da comunicacion.

CA3.3 Identificaronse os instrumentos que utilizan as empresas de imaxe persoal na comunicacion interna e externa.

CA3.4 Caracterizouse a comunicacion verbal coas persoas usuarias.

CA3.5 Estableceuse a secuencia de actuacion nunha presentacion ou charla comercial.

CAZ3.6 Identificaronse as fases da comunicacion telefénica.

CAZ3.7 Analizaronse os instrumentos de comunicacion escrita (cartas, folletos, tarxetas, etc.).
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Criterios de avaliacion do curriculo

CA3.8 Valorouse a importancia da comunicacién xestual nas relaciéns comerciais.

CA4.1 Identificaronse os obxectivos da publicidade.

CA4.2 Establecéronse as fases dunha campafia publicitaria.

CA4.3 Especificaronse os medios publicitarios mais utilizados polas empresas do sector.

CA4 .4 Relacionaronse os instrumentos da promocién cos obxectivos e os efectos.

CA4.5 Establecéronse as fases dunha campafa de promocién

CA5.1 Establecéronse os obxectivos do merchandising.

CAD5.2 Clasificaronse os tipos de compras segundo o comportamento da clientela.

CA5.3 Especificaronse os elementos do merchandising.

CAb5.4 Relacionaronse os efectos da ambientacion visual, sonora e olfactiva co proceso de venda.

CAb5.5 Estableceuse a distribucion dos espazos e os produtos nos puntos de venda.

CAD5.6 Identificaronse os carteis e os expositores como instrumentos de publicidade no lugar de venda.

CA5.7 Analizouse a funcion do escaparate e a sua influencia na decisiéon de compra das persoas.

CAG6.1 Identificaronse as calidades, as actitudes, as aptitudes e as habilidades que debe reunir o persoal asesor de vendas nas relaciéns comerciais.

CAG6.2 Establecéronse as técnicas de asertividade utilizadas nas relacions comerciais.

CAG6.4 Valorouse a importancia da imaxe persoal e profesional do persoal asesor de vendas como primeira carta de presentacion.

CAB6.5 Establecéronse as fases e as técnicas de venda.

CAG6.6 Estableceuse a argumentaciéon comercial como férmula de recomendacion a clientela.
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Criterios de avaliacion do curriculo

CAB.7 Establecéronse as pautas para a resoluciéon de obxeccions a venda.

CAG6.8 Identificaronse os sinais de pechamento da venda.

CAB6.9 Establecéronse estratexias para o pechamento dunha venda.

CAG6.10 Identificouse e expuxose a informacion que se lle debe achegar a clientela para a asesorar sobre o uso de cosméticos e servizos de imaxe persoal.

CAB6.11 Aplicaronse técnicas de asesoramento sobre o uso de cosméticos e servizos de imaxe persoal.

CAB6.12 Establecéronse os procedementos para o seguimento posvenda nos procesos comerciais.

CA7.2 Describiuse o procedemento para a resolucién de conflitos e reclamacions.

CA7.3 Describiuse o procedemento para a recollida de reclamacions.

CA7 4 Identificaronse as alternativas ao procedemento que se lle poidan ofrecer a clientela ante reclamaciéns doadamente arranxables.

CA7.5 Comprobouse que se dispofia dos formularios oficiais de reclamacién e que se informara a clientela da sua dispofiibilidade.

CA7.6 Trasladouse a informacién sobre a reclamacion segundo a orde xerarquica preestablecida.

CA7.7 Rexistrouse a informacion do seguimento posvenda, de incidencias, de peticidons e de reclamacions de clientes como indicadores para mellorar a calidade do servizo prestado e aumentar a fidelizacion.

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

Resultados de aprendizaxe do curriculo

RA1 - Identifica os produtos e os servizos en empresas de imaxe persoal, aplicando técnicas de marketing.

RAZ2 - Determina as necesidades da clientela, para o que analiza as motivacidons de compra de produtos e servizos de imaxe persoal.

RAZ3 - Establece pautas de atencion a clientela, utilizando as técnicas de comunicacion e as suas ferramentas.

RA4 - Utiliza técnicas de promocion e publicidade, e xustifica a seleccion dos instrumentos empregados.
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Resultados de aprendizaxe do curriculo

RAS5 - Aplica as técnicas do merchandising promocional, utilizando os instrumentos especificos e adecuandoos a imaxe da empresa.

RAG - Realiza demostracions de venda de servizos e produtos de imaxe persoal, para o que define as etapas e utiliza as técnicas especificas.

RA7 - Avalia a calidade do servizo e trata as reclamacions e as queixas, aplicando procedementos de resolucién de conflitos.

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

CA1.1 Caracterizouse o marketing no ambito da imaxe persoal.

CA1.10 Simulouse a creacion dun servizo de imaxe persoal aplicando as ferramentas do marketing.

CA2.2 Estableceuse a clasificacion da clientela segundo a sua tipoloxia, o seu caracter e o seu papel.

CAZ2.3 Analizaronse as variables que inflien no consumo da clientela de imaxe persoal.

CA3.1 Determinouse o protocolo de atencion a clientela en todas as fases do proceso desde a recepcion ata a despedida.

CA3.5 Estableceuse a secuencia de actuaciéon nunha presentacion ou charla comercial.

CAZ3.6 Identificaronse as fases da comunicacion telefénica.

CA3.7 Analizaronse os instrumentos de comunicacioén escrita (cartas, folletos, tarxetas, etc.).

CA3.8 Valorouse a importancia da comunicacion xestual nas relaciéons comerciais.

CA3.9 Realizaronse demostraciéns de produtos e servizos.

CA4.6 Realizouse unha campafia promocional dun produto ou servizo de estética.

CAb5.4 Relacionaronse os efectos da ambientacion visual, sonora e olfactiva co proceso de venda.
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Criterios de avaliacion do curriculo

CAb5.5 Estableceuse a distribucion dos espazos e os produtos nos puntos de venda.

CADb.6 Identificaronse os carteis e os expositores como instrumentos de publicidade no lugar de venda.

CA5.8 Aplicaronse e combinaronse os elementos do merchandising.

CAG6.1 Identificaronse as calidades, as actitudes, as aptitudes e as habilidades que debe reunir o persoal asesor de vendas nas relaciéns comerciais.

CAB6.3 Aplicaronse técnicas de asertividade e habilidades sociais.

CAB6.5 Establecéronse as fases e as técnicas de venda.

CAG6.6 Estableceuse a argumentaciéon comercial como férmula de recomendacion a clientela.

CAB.7 Establecéronse as pautas para a resoluciéon de obxeccions a venda.

CAG6.8 Identificaronse os sinais de pechamento da venda.

CAB6.9 Establecéronse estratexias para o pechamento dunha venda.

CAG6.10 Identificouse e expuxose a informacion que se lle debe achegar a clientela para a asesorar sobre o uso de cosméticos e servizos de imaxe persoal.

CAB6.11 Aplicaronse técnicas de asesoramento sobre o uso de cosméticos e servizos de imaxe persoal.

CA7.1 Desefaronse cuestionarios para avaliar a atencion recibida e o grao de satisfaccion da clientela.

CA7.5 Comprobouse que se dispofia dos formularios oficiais de reclamacién e que se informara a clientela da sua dispofiibilidade.

CA7.7 Rexistrouse a informacion do seguimento posvenda, de incidencias, de peticidons e de reclamacions de clientes como indicadores para mellorar a calidade do servizo prestado e aumentar a fidelizacion.
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3. Minimos exixibles para alcanzar a avaliacion positiva e os criterios de cualificacion

A primeira proba (tedrica) tera caracter eliminatorio. O profesor/a do mddulo profesional cualificara esta primeira parte da proba de cero a dez puntos. Para a stia superacion as persoas candidatas deberan obter
unha puntuacién igual ou superior a cinco puntos.

A segunda parte da proba (practica) cualificarase igualmente de cero a dez. As persoas que non superen a primeira parte da proba seran cualificadas cun cero nesta segunda proba. Para a superacion da segunda
parte da proba as persoas candidatas deberan obter unha puntuacion igual ou superior a cinco puntos.

Se se acada un minimo dun 5 en cada unha das probas, a cualificacion final sera a media aritmética da nota obtida en cada unha das partes, expresada con numeros enteiros e redondeada a unidade mais
proxima. No caso de suspender a parte practica, a nota do médulo non sera maior de 4 puntos € polo tanto non se considerara aprobado

0 uso de técnicas para copiar, conlevara unha puntuacion de 0 puntos na proba en cuestion

Os minimos esixibles son:.

CA1.1 - Caracterizouse o marketing no ambito da imaxe persoal.

CA1.2 - Identificaronse os tipos de marketing.

CA1.3 - Determinaronse os elementos do marketing mix que pode utilizar a empresa.

CA1.4 - Establecéronse as diferenzas entre un ben, como produto tanxible, e un servizo.

CA1.5 - Especificaronse as caracteristicas propias dos servizos de imaxe persoal.

CA1.8 - Valoraronse as franquias de peiteado e estética como un tipo de distribucién con posibilidades de autoemprego.
CA1.9 - Identificaronse os elementos da servucion.

CA1.10 - Simulouse a creacion dun servizo de imaxe persoal aplicando as ferramentas do marketing.

CA1.11 - Definironse as fases do plan de marketing. Identificaronse as motivacions de compra da clientela.

CA2.3 - Analizéronse as variables que infliien no consumo da clientela de imaxe persoal.
CA2.4 - Identificaronse as motivaciéns de compra da clientela.
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CA2.5 - Establecéronse as fases do proceso de compra.

CA2.7 - Definironse criterios de calidade na prestacion de servizos de imaxe persoal.

CA2.8 - Valorouse a importancia de conseguir a satisfaccion da clientela como parte do proceso da venda
CA2.9 - Determinaronse os mecanismos de fidelizacion da clientela

CA3.1 - Determinouse o protocolo de atencién & clientela en todas as fases do proceso desde a recepcion ata a despedida.

CA3.5 - Estableceuse a secuencia de actuacion nunha presentacion ou charla comercial.
CA3.6 - Identificaronse as fases da comunicacién telefénica.

CA3.7 - Analizaronse os instrumentos de comunicacion escrita (cartas, folletos, tarxetas, etc.).
CA3.8 - Valorouse a importancia da comunicacion xestual nas relaciéns comerciais.

CA4.1 - Identificaronse os obxectivos da publicidade.

CA4.2 - Establecéronse as fases dunha campafia publicitaria.

CA4.3 - Especificaronse os medios publicitarios mais utilizados polas empresas do sector.
CA4.4 - Relacionaronse os instrumentos da promocion cos obxectivos e os efectos.
CA4.5 - Establecéronse as fases dunha campafia de promocion

CAA5.1 - Establecéronse os obxectivos do merchandising.

CA5.2 - Clasificaronse os tipos de compras segundo o comportamento da clientela.

CAb.3 - Especificaronse os elementos do merchandising

CAb5.6 - Identificaronse os carteis e 0s expositores como instrumentos de publicidade no lugar de venda.
CA5.5 - Estableceuse a distribucion dos espazos e os produtos nos puntos de venda.

CA5.7 - Analizouse a funcidn do escaparate e a sua influencia na decision de compra das persoas.

CAGB.1 - Identificaronse as calidades, as actitudes, as aptitudes e as habilidades que debe reunir o persoal asesor de vendas nas relacions comerciais.

CAB.3 - Aplicaronse técnicas de asertividade e habilidades sociais.

CAB.5 - Establecéronse as fases e as técnicas de venda.

CAGB.6 - Estableceuse a argumentacion comercial como férmula de recomendacion a clientela.
CAB.7 - Establecéronse as pautas para a resolucion de obxeccidns a venda.

CAB.9 - Establecéronse estratexias para o pechamento dunha venda.

CAB.10 - Identificouse e expuxose a informacidn que se lle debe achegar a clientela para a asesorar sobre 0 uso de cosméticos e servizos de imaxe persoal.
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CAGB.12 - Establecéronse os procedementos para 0 seguimento posvenda nos procesos comerciais.

CA7.2 - Describiuse o procedemento para a resolucion de conflitos e reclamacions.

CA7.3 - Describiuse o procedemento para a recollida de reclamaciéns.

CA7 .4 - Identificaronse as alternativas ao procedemento que se lle poidan ofrecer & clientela ante reclamaciéns doadamente arranxables.
CA7.6 - Trasladouse a informacion sobre a reclamacion segundo a orde xerarquica preestablecida

4. Caracteriticas da proba e instrumentos para o seu desenvolvemento

4.a) Primeira parte da proba

Esta parte tera caracter eliminatorio e consistira nunha proba escrita que versara sobre os criterios de avaliacidn relacionados cos cofiecementos tedricos e asignados nesta programacién & primeira UD. Teran
especial relevancia os considerados contidos minimos exixibles
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A proba sera desefiada con preguntas variadas (tipo test ou con resposta de extension variable) para desenvolver nun tempo maximo de 90 minutos. Para acadar a avaliacién positiva da mesma, e polo tanto,
acceder a segunda proba, debera sacarse un minimo de 5 sobre 10.

4.b) Segunda parte da proba

Esta parte consistira nunha proba que versara sobre os criterios de avaliacion relacionados cos cofiecementos practicos e asignados nesta programacion a segunda UD. Teran especial relevancia os considerados
contidos minimos exixibles

A proba consistira en varios supostos practicos para resolver ou executar nun tempo maximo de 90 minutos. Para acadar a avaliacion positiva da mesma debera sacarse un minimo de 5 sobre 10.
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