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PROGRAMACION SIMPLIFICADA CURSO 2024/2025

MODULO / CICLO DE GRADO
0643. MARKETING Y VENTA EN IMAGEN PERSONAL

Grado Medio en Peluqueria y Cosmética Capilar (2° curso)

RESULTADOS DEL APRENDIZAJE.

RA1. Identifica los productos y servicios en empresas de imagen personal, aplicando técnicas de
marketing.

RA2. Determina las necesidades de los clientes, analizando las motivaciones de compra de
productos y servicios de imagen personal.

RA3. Establece pautas de atencién al cliente, utilizando las técnicas de comunicaciéon y sus
herramientas.

RA4. Utiliza técnicas de promocion y publicidad, justificando la seleccion de los instrumentos
empleados.

RA5. Aplica las técnicas del merchandising promocional, utilizando los instrumentos especificos y
adecuandolos a la imagen de la empresa.

RAG. Realiza demostraciones de venta de servicios y productos de imagen personal, definiendo
las etapas y utilizando las técnicas especificas.

RA7. Trata las reclamaciones y quejas, aplicando procedimientos de resolucion de conflictos.

CONTENIDOS.

UT1. Marketing en imagen personal
* Definicidon y conceptos basicos de marketing: producto, servicio, necesidad, deseo, oferta y
demanda.

« El marketing en las empresas de imagen personal.

* Tipos de marketing: estratégico y operativo.

« El marketing mix. Caracteristicas y elementos:
- Productos: tipos, caracteristicas de los productos y servicios. Packaging
- Precio. Métodos de determinacidn del precio.
- Distribucion: minoristas y mayoristas. Franquicias.
- Comunicacion. Conceptos de publicidad y promocion.

e Productos y servicios en imagen personal.

* La servuccion.

« El plan de marketing. Fases. Elaboracion.
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UT2. Determinacion de las necesidades del cliente
 La importancia del cliente en las empresas de imagen personal.
» Concepto e identificacion del cliente: el cliente interno y el cliente externo.
* Necesidades y gustos del cliente.
e Variables que influyen en el consumo de los clientes.
e La motivacion, la frustracion y los mecanismos de defensa.
e La piramide de las necesidades y deseos. Teoria de Maslow.
* Proceso de decision de compra.
» La satisfaccion de los clientes.
« Clasificacion del cliente: segun su tipologia, caracter y rol.
* Fidelizacion de los clientes.

UT3. Comunicacion y atencion al cliente
* Procedimiento de atencion al cliente en las distintas fases del proceso.
« Etapas y elementos del proceso de comunicacion.
* Objetivos de la comunicacion.
* Tipos de comunicacion en una empresa de imagen personal:

- Comunicacion interna y externa. Instrumentos de comunicacion

- Comunicacion verbal oral. Técnicas de comunicacion interpersonal o colectiva. Las barreras
de la comunicacion. Organizacidn de charlas. La comunicacion telefonica.

- Comunicacién verbal escrita. Normas de comunicacion y expresion escrita. Instrumentos de
comunicaciéon escrita empleados en las empresas de imagen personal: cartas, folletos,
documentos internos y tarjetas.

- Comunicacion gestual.

* Presentacion y demostracion de un producto o servicio. Pautas de realizacion.

UT4. Técnicas de publicidad y promocion

e La publicidad:
- Concepto de publicidad. Objetivos.
- La campafa publicitaria: fases. El mensaje y los medios publicitarios.
- Elementos que conforman la publicidad como técnica de venta. Formas de publicidad:

paginas web, folletos y otros.

e La promocidn de ventas:
- Concepto y clasificacion.
- Principales objetivos y efectos que persiguen las promociones.
- Instrumentos promocionales utilizados en el sector.
- La campafia promocional: fases y disefio de una campafia promocional en imagen personal.

UT5. Técnicas de merchandising
eConcepto de merchandising. Merchandising basico. Merchandising promocional. El
merchandising en el centro de belleza.
* Tipos de compras: compras previstas y compras por impulso.
¢ Elementos del merchadising:
- La ambientacion general. Mobiliario y decoracién. La luz y el color. La ambientacion olfativa
y sonora.
- Los puntos de venta: organizacion de las secciones. Zonas y puntos de venta frios y calientes.
La circulacién por el local. El lineal y las cabeceras. La rotacion e implantacion delproducto.
La comunicacién de los precios.
- Elementos exteriores del establecimiento: rétulos, entrada, escaparates.
- La publicidad en el lugar de venta (PLV): carteleria y expositores.
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UT6. Técnicas de venta

productos y servicios de imagen personal.
* Fases y técnicas de venta:

- Preparacion y planificacion de la venta.
- Toma de contacto con el cliente.
- Determinacién de las necesidades.
- La argumentacién comercial.
- Las objeciones: clasificacion y tratamiento de objeciones.
- El cierre de la venta: sefiales, técnicas y tipos de cierre. La venta cruzada.

UT7. La postventa

* Servicio de asistencia postventa:
- Seguimiento comercial o de postventa: la documentacion de seguimiento.
- Procedimientos utilizados en la postventa.

* Analisis de la informacion: los informes comerciales.

» Tratamiento de quejas y reclamaciones:
- Valoracion del cliente sobre la atencidn recibida.
- Procedimientos para la resolucion de quejas y reclamaciones.

- Procedimiento de recogida de las reclamaciones.

- Documentos necesarios o pruebas en una reclamacion.

- Las fases de la resolucion de quejas/reclamaciones.

- Indicadores para mejorar la calidad del servicio. Fidelizacion de los clientes.

- Elementos de una queja o reclamacidn: quejas presenciales y no presenciales.

» Caracteristicas del asesor de ventas. La asertividad y la empatia en el asesor de ventas de

PROPUESTA DE TEMPORALIZACION INICIAL

12 Evaluacion 22 Evaluacion 33 Evaluacion
UT1 UT4
uT2 UT5
uT3 uTe6
UT7
METODOLOGIA.

auténomo, uso de TICs, vision global, pensamiento critico, etc.

Se llevara a cabo una ensefianza dinamica y flexible, promoviendo la participacion y suscitando el
aprendizaje significativo. Siempre que sea posible se favorecera la fijacion de conceptos de forma
comprensiva y no memoristica, dando un enfoque funcional a los contenidos y, en el casodel
aprendizaje del vocabulario técnico, poniendo especial énfasis en la etimologia de las palabras.

Las actividades que se realicen, ademas de dirigirse a la ensefianza-aprendizaje de los contenidos,
se orientaran para abordar algunos temas transversales (valores, mercado laboral...) o fomentar
determinadas habilidades, actitudes o valores como trabajo en equipo, aprendizaje cooperativo y
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CRITERIOS DE EVALUACION.

RA1. Identifica los productos y servicios en empresas de imagen personal, aplicando
técnicas de marketing. [14,29%)]

10% a) Se ha caracterizado el marketing en el ambito de la imagen personal.

10% b) Se han identificado los tipos de marketing.

10% c) Se han determinado los elementos del marketing mix que pueden ser utilizados por la

empresa.
10% d) Se han establecido las diferencias entre un bien, como producto tangible, y un servicio.

10% e) Se han especificado las caracteristicas propias de los servicios.
10% f) Se ha analizado la importancia del precio como herramienta del marketing mix.
10% g) Se han reconocido los tipos de canales de distribucién (mayoristas y minoristas)

relacionados con la imagen personal.
5% h) Se han valorado las franquicias de peluqueria y estética como un tipo de distribucién

con posibilidades de autoempleo.
5% i) Se han analizado las técnicas de publicidad y promocion.
10% j) Se han identificado los elementos de la servuccion.
10% k) Se han definido las fases del plan de marketing.

RA2. Determina las necesidades de los clientes, analizando las motivaciones de
compra de productos y servicios de imagen personal. [14,29%]
5% a) Se ha identificado al cliente como el elemento mas importante en las empresas de

imagen personal.
10% b) Se han analizado las variables que influyen en el consumo de los clientes de imagen

personal.
20% c) Se han identificado las motivaciones de compra del cliente.
20% d) Se han especificado los niveles de motivacion de la teoria de Maslow.
20% e) Se han establecido las fases del proceso de compra.

5% f) Se ha analizado la satisfaccién de los clientes.
10% g) Se ha establecido la clasificacidn del cliente segun su tipologia, caracter y rol.

10% h) Se han determinado los mecanismos de fidelizacién de los clientes
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RA3. Establece pautas de atencion al cliente, utilizando las técnicas de comunicacion
y sus herramientas. [14,29%)]

15% a) Se ha determinado el procedimiento de atencion al cliente en todas las fases del
proceso desde la recepcion hasta la despedida.

10% b) Se han identificado los elementos, etapas, barreras y objetivos de la comunicacion.

10% c) Se han identificado los instrumentos que utilizan las empresas de imagen personal en la
comunicacioén interna y externa.

10% d) Se ha caracterizado la comunicacién verbal con los usuarios.
10% e) Se ha establecido la secuencia de actuacion en una presentacion o charla comercial.
10% f) Se han identificado las fases de la comunicacion telefdnica.

15% @) Se han analizado los instrumentos de comunicacién escrita (cartas, folletos y tarjetas,
entre otros).

10% h) Se ha valorado la importancia de la comunicacion gestual en las relaciones comerciales.
10% i) Se han realizado demostraciones de productos y servicios.

RA4. Utiliza técnicas de promocion y publicidad, justificando la seleccion de los
instrumentos empleados. [14,29%)]

20% a) Se han identificado los objetivos de la publicidad

15% b) Se han establecido las fases de una campana publicitaria.

15% c) Se han especificado los medios publicitarios mas utilizados por las empresas del sector.
20% d) Se han relacionado los instrumentos de la promocion con los objetivos y efectos.

15% e) Se han establecido las fases de una campafa de promocién.

15% f) Se ha realizado una campafia promocional de un producto/servicio de estética.

RAS5. Aplica las técnicas del merchandising promocional, utilizando los instrumentos
especificos y adecuandolos a la imagen de la empresa. [14,29%)]

10% a) Se han establecido los objetivos del merchandising.
10% b) Se han clasificado los tipos de compras segun el comportamiento del cliente.
15% c) Se han especificado los elementos del merchandising.

15% d) Se han relacionado los efectos de la ambientacién visual, sonora y olfativa con el
proceso de venta.

15% e) Se ha establecido la distribucién de los espacios y productos en los puntos de venta.

15% f) Se ha analizado la funcién del escaparate y su influencia en la decisién de compra del
consumidor.

10% g) Se han identificado la carteleria y los expositores como instrumentos de publicidad en el
lugar de venta.

10% h) Se han aplicado y combinado los diferentes elementos del merchandising.
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RAG6. Realiza demostraciones de venta de servicios y productos de imagen personal,

definiendo las etapas y utilizando las técnicas especificas. [14,29%)]

10% a) Se han identificado las cualidades, actitudes, aptitudes y habilidades que debe reunir un
asesor de ventas en las relaciones comerciales.

10% b) Se han establecido las técnicas de asertividad utilizadas en las relaciones comerciales.

10% c) Se han aplicado técnicas de asertividad y habilidades sociales.

20% d) Se han establecido las fases y las técnicas de venta.

10% e) Se ha establecido la argumentacion comercial como formula de recomendacion al cliente.

10% f) Se han establecido las pautas para la resolucion de objeciones a la venta.

10% g) Se han identificado las sefales de cierre de la venta.

10% h) Se han establecido estrategias para el cierre de una venta.

10% i) Se han establecido los procedimientos para seguimiento postventa en los procesos
comerciales.

RA7. Trata las reclamaciones y quejas, aplicando procedimientos de resolucion de

conflictos. [14,29%)]

15% a) Se ha descrito la valoracién del cliente sobre la atencion recibida.

15% b) Se ha descrito el procedimiento para la resolucion de conflictos y reclamaciones.

15% c) Se han descrito los elementos de una queja o reclamacion.

15% d) Se ha descrito el procedimiento para la recogida de reclamaciones.

15% e) Se han identificado las alternativas al procedimiento que se pueden ofrecer al cliente
ante reclamaciones facilmente subsanables.

10% f) Se ha trasladado la informacion sobre la reclamacion segun el orden jerarquico
preestablecido.

15% @) Se ha registrado la informacion del seguimiento postventa, de incidencias, de peticiones
y de reclamaciones de clientes como indicadores para mejorar la calidad del servicio
prestado y aumentar la fidelizacién.

La evaluacion del proceso de aprendizaje del alumnado sera continua, integradora y especifica
para el mddulo, con valoraciones parciales de periodicidad trimestral.

El alumnado que por causas injustificadas alcance el 20% de faltas de asistencia, perdera el
derecho a la evaluacion continua. Los alumnos que hayan perdido el derecho a la evaluacion
continua tendran derecho a la realizacion de una prueba extraordinaria, que constara de
actividades de diversa indole para comprobar el grado de adquisicién de los Resultados de
Aprendizaje del médulo, y en base a ella se realizara la calificacién del alumno en la sesién de
evaluacion final.

Para aprobar el mddulo el/la alumno/a debera haber superado todos los Resultados de
Aprendizaje. Para superar un Resultado de Aprendizaje es necesario tener una calificacion media
de aprobado (igual o superior a 5).
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CRITERIOS DE CALIFICACION.

Todas las calificaciones seran en la escala de 0-10, logrando el aprobado a partir de un 5.

Para la obtencion de las calificaciones se tendra en cuenta el grado de adquisicién de los
Resultados de Aprendizaje del modulo profesional, mediante la valoracion de sus diferentes
Criterios de Evaluacion.

Cada Resultado de Aprendizaje tendra el mismo peso para el calculo de la calificacion final, que
se calculara como la media aritmética de las calificaciones obtenidas en cada RA aprobado.

Los instrumentos de evaluacion empleados para evaluar al alumnado se ajustaran a los Criterios
de Evaluacién. En caso de utilizar diferentes instrumentos de evaluacion para la valoracién de un
mismo Criterio de Evaluacion, la calificacion resultante sera la media ponderada de todos ellos,
de acuerdo a los porcentajes de ponderacion establecidos por el profesor.

La no realizacion de una prueba de evaluacidn supondra una calificacion de 0, quedando
pendiente para su realizacion en la fecha de recuperacion. La entrega de las actividades de
evaluacién dentro del plazo establecido y siguiendo las normas estipuladas, tendra consideracion
en la calificacion final de la actividad como un Criterio de Evaluacién.

En el caso de que un/a alumno/a utilice técnicas fraudulentas en una actividad de evaluacién sera
penalizado con la calificacién de 0 en ese ejercicio.

Los/as alumnos/as aprobados/as que deseen mejorar su calificacion podran presentarse, previo
aviso, a la prueba de evaluacion final, siendo la calificacién obtenida la que prevalezca como
definitiva, aun siendo inferior a la primera.

Para el célculo de las calificaciones medias se utilizaran siempre las cifras decimales disponibles.
Para las valoraciones parciales y finales que se incluyen en el expediente del alumnado, la
calificacién resultante habra de ser redondeada a un nimero entero, siguiendo las reglas del
método de redondeo a par (redondeo al alza o a la baja segun el valor mas préximo y, para el
decimal 5, mantenimiento del valor si la cifra que precede es par o incremento si es impar).
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RECUPERACION. CONTENIDOS MINIMOS.

Los/las alumnos/as tendran la oportunidad de superar el/los Resultado/s de Aprendizaje que
tenga pendiente/s mediante recuperaciones. Las recuperaciones se realizaran preferentemente
antes de cada evaluacion parcial y constaran de las pruebas de evaluacion que determine el
profesor para cada alumno/a. La nota maxima de dicha prueba sera un cinco.




