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1. Identificacién da programacién

Centro educativo
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Cédigo Centro Concello Apo .
académico
15023466 Lamas de Abade Santiago de Compostela 2023/2024
Ciclo formativo
Codigo -
da familia Familia profesional . Cedigo dc_> Ciclo formativo Grao Réxime
. ciclo formativo
profesional
IMP Imaxe persoal CMIMP02 Peiteado e cosmética capilar 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

MARIA BELEN SANTANA PENIN

Outro profesorado
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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

CA1.1 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.

CA1.6 Analizouse a importancia do prezo como ferramenta do marketing mix.
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Criterios de avaliacion do curriculo

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

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.

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

CA1.11 Definironse as fases do plan de marketing.

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

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

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.
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Criterios de avaliacion do curriculo

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.).

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

CA3.9 Realizaronse demostracions de produtos e servizos.

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 promocion

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

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.
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Criterios de avaliacion do curriculo

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.

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

CAB6.3 Aplicaronse técnicas de asertividade e habilidades sociais.

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.

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.

CAG6.12 Establecéronse os procedementos para o seguimento posvenda nos procesos comerciais.

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

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.
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Criterios de avaliacion do curriculo

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 motivacions 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.

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

Criterios de avaliacion do curriculo

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

CA1.5 Especificaronse as caracteristicas propias dos servizos de imaxe persoal.
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Criterios de avaliacion do curriculo

CAA1.9 Identificaronse os elementos da servucion.

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

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.

CAZ2.9 Determinaronse os mecanismos de fidelizacion da clientela.

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

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.).

CA3.9 Realizaronse demostracions de produtos e servizos.

CA4.2 Establecéronse as fases dunha campafia publicitaria.

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

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

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.

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

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

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.

CA7.7 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.

3. Minimos exixibles para alcanzar a avaliacion positiva e os criterios de cualificaciéon

Definicidn e conceptos bésicos de marketing.

Marketing nas empresas de imaxe persoal. Tipos de marketing.

Mérketing mix: caracteristicas e elementos.

Produtos e servizos en imaxe persoal: caracteristicas. Servucion.

Creacion de servizos de imaxe persoal. Factores que intervefien: profesionais, infraestruturas, materiais e clientela.

Plan de marketing: fases.

A satisfaccion da clientela.

Fidelizacién da clientela.

Pautas de atencion & clientela

Protocolo de atencion a clientela en cada fase do proceso.

Etapas e elementos do proceso de comunicacion.

Obxectivos da comunicacion. Tipos de comunicacion nunha empresa de imaxe persoal.

Comunicacién verbal oral: técnicas de comunicacion interpersoal ou colectiva; barreiras da comunicacion; organizacion de charlas; comunicacion telefénica.
Comunicacién verbal escrita: normas de comunicacién e expresion escrita; instrumentos de comunicacion escrita empregados nas empresas de imaxe persoal (cartas, folletos, documentos internos, tarxetas, etc.).
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Comunicacién xestual.

Presentacion e demostracion dun produto ou servizo: pautas de realizacién

Publicidade: concepto e obxectivos. Campania publicitaria: fases. Mensaxe e medios publicitarios. Elementos que conforman a publicidade como técnica de venda.
Promocién de vendas: concepto e clasificacion. Principais obxectivos e efectos que perseguen as promocions. Instrumentos promocionais utilizados no sector.
Campafia promocional: fases e desefio en imaxe persoal.

Concepto de merchandising. Merchandising basico e promocional. O merchandising no centro de beleza.

Tipos de compras: compras previstas e por impulso.

Elementos do merchadising: ambientacion xeral, puntos de venda, elementos exteriores do establecemento e escaparates. Publicidade no lugar de venda (PLV): carteis e expositores.
Técnicas de venda en imaxe persoal

- Caracteristicas do persoal asesor de vendas en imaxe persoal: asertividade e empatia; imaxe persoal e profesional.

- Fases e técnicas de venda. Argumentacién comercial. Obxeccidns: clasificacion e tratamento.

- Pechamento da venda: sinais, técnicas e tipos. Venda cruzada.

- Asesoramento profesional na venda de cosméticos e servizos de imaxe persoal. Fichas de apoio técnico a venda de cosméticos.

Servizo de asistencia posvenda. Seguimento comercial ou posvenda: documentacion de seguimento. Procedementos posvenda utilizados. Analise da informacion: informes comerciais.
- Valoracién da clientela da atencidn recibida. Cuestionarios de satisfaccion.

- Procedementos para a resolucion de queixas e reclamacions.

- Elementos dunha queixa ou reclamacion.

- Formularios oficiais de reclamacion ou queixas.

- Procedemento de recollida das reclamacions.

- Documentos necesarios ou probas nunha reclamacion.

- Fases da resolucidn de queixas e reclamacions.

Os contidos tedricos seran cualificados mediante unha proba escrita (preguntas tipo test ou preguntas curtas). No test cada pregunta ben contestada sera calificada cun punto positivo e cada pregunta mal contestada
restara 0,25 puntos; as preguntas non contestadas non punttan. A cualificacién desta primeira parte da proba sera de cero a dez puntos,sendo necesario acadar un minimo de un 5 para facer media coa parte
practica

Os contidos practicos seran cualificados mediante unha proba practica que constara de exercicios practicos e/ou analises de casos. A cualificacion desta segunda parte da proba sera de cero a dez puntos, sendo
necesario minimo de un 5 para facer media coa parte tedrica. Seran avaliados mediante lista de cotexo.

A cualificacion final sera a media aritmética das cualificacions obtidas en cada unha das duas partes, sempre e cando se supere 0 minimo do 5 exisido en cada unha delas. A cualificacién sera expresada en nimeros
enteiros, redondeada & unidade mais proxima (no caso de haber decimais).

Os membros da comision de avaliacion poderan excluir de calquera parte da proba ao alumnado que leve a cabo calquera actuacion de tipo fraudulento.
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4. Caracteriticas da proba e instrumentos para o seu desenvolvemento

4.a) Primeira parte da proba

Os contidos tedricos seran cualificados mediante unha proba escrita (preguntas tipo test ou preguntas curtas). No test cada pregunta ben contestada sera calificada cun punto positivo e cada pregunta mal contestada
restara 0,25 puntos; as preguntas non contestadas non punttan. A cualificacion desta primeira parte da proba sera de cero a dez puntos,sendo necesario acadar un minimo de un 5 da puntuacion total para facer
media coa parte practica.

No célculo da nota final , a proba tedrica representara o 70 %.

Material necesario na proba: boligrafo de cor azul ou negra.

Non se pode usar corrector. Para calquera rectificacion que o alumnado desexe facer, riscara a resposta que queira corrixir, coa tinta do mesmo boligrafo que empregue para contestar a proba.

Non se permitird 0 uso de mabiles nin ningln outro dispositivo electronico que poida interferir co funcionamento das probas.

Sera necesaria a identificacion mediante o DNI ou pasaporte, que debera estar a disposicion do profesorado, enriba da mesa onde 0 alumnado efectie a proba.

Os membros da comision de avaliacién poderan excluir de calquera parte da proba aos alumnos ou alumnas que leven a cabo calquera actuacion de tipo fraudulento.

0 tempo maximo dispofiible para a realizacién da proba é de 120 minutos

4.b) Segunda parte da proba

Os contidos practicos seran cualificados mediante unha proba practica que constara de exercicios practicos e/ou analisis de casos. A cualificacion desta segunda parte da proba sera de cero a dez puntos, sendo
necesario minimo de un 5 da puntuacién total para facer media coa parte tedrica. Seran avaliados mediante lista de

No calculo da nota final , a proba tedrica representara o 30%.

Material necesario na proba: boligrafo de cor azul ou negra e calculadora.

Non se pode usar corrector. Para calquera rectificacion que o alumnado desexe facer, riscara a resposta que queira corrixir, coa tinta do mesmo boligrafo que empregue para contestar a proba.

Non se permitira 0 uso de mobiles nin ningln outro dispositivo electronico que poida interferir co funcionamento das probas.

Sera necesaria a identificacion mediante o DNI ou pasaporte, que debera estar a disposicion do profesorado, enriba da mesa onde 0 alumnado efectle a proba.

Os membros da comision de avaliacién poderan excluir de calquera parte da proba aos alumnos ou alumnas que leven a cabo calquera actuacion de tipo fraudulento.
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0 tempo maximo dispofiible para a realizacién da proba é de 120 minutos.
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