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PROGRAMACION SIMPLIFICADA CURSO 2022/2023

MODULO / CICLO DE GRADO
1071. DIRECCION Y COMERCIALIZACION.

Grado Superior en Estilismo y Direccion de Peluqueria (2° curso)

RESULTADOS DEL APRENDIZAJE.

RA1. Aplica técnicas de organizacion del establecimiento de imagen personal, determinando
infraestructuras y recursos.

RA2. Aplica técnicas de organizacién y coordinacién de los profesionales, determinando los
puestos de trabajo y sus funciones.

RA3. Disefla normas de atencidon y comunicacién interpersonales, analizando sus elementos y
aplicando normas deontoldgicas.

RAA4. Disena planes de formacion e informacion, estableciendo el procedimiento de trabajo.

RA5. Realiza operaciones de gestidn técnica del establecimiento, interpretando documentacion y
aplicando herramientas informaticas.

RAG. Elabora el plan de comercializacion, disefiando distintas estrategias y acciones.

RA?7. Organiza la aplicacion de técnicas de publicidad y merchandising, analizando su impacto en
el proceso de comercializacién de productos y servicios.

RAS8. Establece criterios de calidad de los procesos de imagen personal, evaluando la dindmica
global y proponiendo medidas correctoras.

CONTENIDOS.

UT1. Organizacion de establecimientos de imagen personal

* Modelos organizativos de empresas de imagen personal. Las empresas tradicionales de
imagen personal. Nuevas tendencias empresariales.

e Instalaciones generales de los establecimientos de imagen personal.

- Disefio y distribucion. Zonas especificas; de recepcion, de administracion, de venta, de
servicio y zonas complementarias, entre otras.

* Recursos técnicos. Organizacidon de equipos, herramientas, cosméticos y Utiles.

eImagen empresarial. Elementos que la conforman; marca, logotipo, musica, anagrama e
iconos, entre otros.
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UT2. Organizacion y coordinacion de los profesionales

» Organigrama del centro. Estructura jerarquica. Tipos de organigrama segun la estructura de la
empresa.

- Cargos, funciones y relacion jerarquica.

- Andlisis de las necesidades de personal en funcién de la estructura organizativa de la empresa.

» Cualificacién de los profesionales. Cualificacion minima segln su puesto.

- El plan de formacién de la empresa. Concepto, objetivos y fases.

* Planificacion de la plantilla. Proceso de reclutamiento y de seleccién de personal.

- El reclutamiento de personal. Concepto. Canales de reclutamiento; interno y externo.
Técnicas de reclutamiento de personal; anuncios, agencias publicas y privadas de
colocacion, entre otras.

- La seleccion de personal. Técnicas de seleccidon. Recepcion de solicitudes. Pruebas de
idoneidad. La entrevista de seleccidn; tipos, proceso y otros aspectos. Verificacion de
datos. Examen médico.

*El plan de acogida. Concepto. Fases de un plan de acogida; reuniéon de bienvenida,
informacidn sobre la empresa, formacion en el/los puesto/s de trabajo, rotacidén, desempefio
de la actividad y evaluacion entre otras fases.

- Disefio del plan de acogida en la empresa.

» Organizacion y coordinacion del horario de trabajo del personal.

- La planificacion de turnos laborales; periodos vacacionales. Prevision de contingencias en la
planificacidn; sustituciones por ausencias, bajas laborales u otros motivos.

- Gestidn de las sustituciones y vacantes. La bolsa de trabajo.

» Organizacion y coordinacion del equipo de trabajo y de los medios materiales; distribucion del
trabajo a lo largo de la jornada laboral. Instrucciones, seleccién de medios materiales y otros
aspectos.

UT3. Normas de atencion y comunicacion interpersonales

eLa comunicacién. Comunicacién externa e interna en la empresa; tipos, caracteristicas y
diferencias.
e Técnicas de comunicacion eficaz. La escucha activa y habilidades necesarias para ejercerla;
empatia, parafraseo, asertividad y feedback entre otras. Elementos a evitar en la escucha activa.
- Aspectos que mejoran la comunicacion.
« Claves para una comunicacion efectiva en un equipo de trabajo.
» Comunicacion externa con clientes y proveedores. Normas de atencion al cliente.
- Protocolos de comunicacion externa. Comunicacion a clientes, proveedores y prensa, entre otros.
- Informacidn de productos y servicios.
e Problemas en la comunicacion externa. Tipos y técnicas para resolver situaciones de crisis.
Importancia de las relaciones publicas en situaciones de crisis.
e Comunicacion interna en la empresa. Comunicacién ascendente, descendente y horizontal. La
participacion de los empleados. El plan de comunicacién interna.
- Herramientas y técnicas para transmitir informacién interna.
- La motivacion en la empresa. Objetivos y técnicas de motivacion.
* Resolucion de conflictos en la empresa. Causas comunes que generan conflictos. Prevencion
de conflictos.
- Técnicas de resolucion de conflictos.
« Deontologia profesional. Normas deontoldgicas en imagen personal.
- El secreto profesional. Referencias en la Ley de Proteccion de Datos.
« El liderazgo. Concepto e importancia. Caracteristicas de un lider empresarial.
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- Estilos de liderazgo; autocratico, participativo, democratico y otros.
- Leyes basicas de la direccion de equipos.
* Otros tipos de comunicacién o comunicaciéon mixta; las reuniones de trabajo. Tipos y fases de
una reunion.
- La organizacion de una reunién; elementos que intervienen. La toma de decisiones.

UT4. Planes de formacion e informacion

ePlan de formacidon e informacion; concepto y finalidad. Identificacion de la politica de
formacion.
- La formacidon como base para la adaptacion a nuevos sectores y expansion de la empresa.
- Importancia de la formacién como reconocimiento del trabajador e inversion empresarial.
* Objetivos del plan de formacion de la empresa de imagen personal.
eFase de andlisis; deteccion de necesidades formativas. Procedimientos de deteccion de
necesidades de formacion. Priorizacidn de las necesidades formativas.
» Disefio de las acciones formativas; estructura, caracteristicas y planificacion.
¢ Tipos de acciones formativas. Cursos, ponencias, demostraciones, congresos y jornadas, entre
otros.
- Planificacién operativa de la formacion. Elaboracion de los contenidos, metodologia de
formacion y actividades formativas.
- Planificacién logistica de la formacidon. Temporalizacién, secuenciacion de contenidos,
presupuesto, recursos materiales y humanos entre otros necesarios.
e Comunicacion y convocatoria del plan de formacion; contenidos, propuesta de formacién e
instrumentos de comunicacion.
- Mecanismos de difusion de la accién formativa.
» Fase de desarrollo y aplicacion; caracteristicas, secuenciacion y documentacion.
e Fase de seguimiento y evaluacion. Instrumentos de evaluacién. Memoria final y valoracion de
resultados.

UT5. Documentacion y gestion técnica

e Documentacion. Tipos de documentacion técnica y comercial. Formatos empleados en
elaboracién de documentacion.

- Gestion de la documentacion; métodos de clasificacion, codificacién, renovacion y
eliminacion.

* Sistemas y métodos de archivo de la documentacion. Fisicos e informaticos. Metodologia y
procedimiento de archivo. Organizacion de los archivos.

» Aplicaciones informaticas especificas del sector. Tipos, caracteristicas y utilidades. Bases de
datos documentales.

» Configuracion de la aplicacion y verificacion del funcionamiento; asistencia técnica.

* Proteccion de datos; legislacion, sistemas de seguridad, proteccion y confidencialidad de la
informacion.

e Personas usuarias del programa de gestion; criterios de asignacién. Métodos de control de
acceso y asignacion de privilegios al programa.

e Creacion de la base de datos y tratamiento de la informacidn. Disefio de la base de datos.
Introduccion de datos; clientes, empleados, productos y servicios, entre otros. Elaboracion de
consultas e informes.

- Creacidn de copias de seguridad.
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UT6. Plan de comercializacion

» Definicidn y conceptos basicos de marketing. Tipos de marketing.

- Fases del marketing. Marketing estratégico, marketing-mix, ejecucién y control.

« El plan de comercializacidn de la empresa. Concepto, objetivos, funciones y estructura.

- Estrategias de marketing.

« El cliente. Tipologia de los clientes en marketing.

- Necesidades y expectativas del cliente; la teoria de Abraham Maslow.

- La fidelizacion del cliente. Concepto, beneficios y técnicas de fidelizacion.

e Los productos y servicios en imagen personal. Disefio de ofertas de productos y servicios.

- Proceso para el desarrollo y lanzamiento de un nuevo producto o servicio.

» Técnicas de venta. Fases del proceso de venta.
- Tratamiento de las objeciones.
¢ El asesor de ventas. Concepto y funciones.

- Caracteristicas especificas de un asesor de ventas de productos y servicios de imagen
personal.

e Tratamiento y resolucién de quejas y reclamaciones. La gestion de quejas como proceso de
fidelizacion.

- Plan de gestidon de quejas; identificacién del problema, aplicacién de escucha activa del
cliente, propuesta de medidas correctoras, seguimiento del problema, entre otros
apartados.

e Las promociones; concepto y clasificacién. Objetivos de una promocion.

- Técnicas promocionales de un producto o servicio; bonos, descuentos y cupones, entre
otras.

e Campafia promocional. Concepto y objetivos. Fases de una campafia promocional. Las
demostraciones, las ferias y congresos como elementos de promocion y venta.

UT7. Publicidad y merchandising

e La publicidad. Concepto. Objetivos. Principios de la publicidad. Elementos que intervienen. El
anunciante, las agencias de publicidad, los medios y el publico.
- Efectos del mensaje publicitario; AIDCA (atencion, interés, deseo, conviccidn y accién).
e Elementos que conforman la publicidad como técnica de venta. Estrategias publicitarias de
venta.
- Medios publicitarios. Externos; television, radio, cine, prensa, vallas y otras. Internos;
expositores, carteles, escaparates y otros.
e Plan de publicidad y merchandising; concepto y objetivos del plan.
- Etapas del plan de publicidad; investigacién y analisis de informacién, fijacion de
propdsitos, creacion del mensaje, planificacién de medios, produccion, evaluacion y otras.
eEl merchandising en una empresa de imagen personal. Concepto. Elementos del
merchandising.
- La ambientacion general, los puntos de venta, los elementos exteriores del establecimiento
y la publicidad en el lugar de venta (PLV).
- Escaparatismo. Concepto. Materiales. Elementos decorativos. Iluminacion. Disefio de
escaparates.
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UTS8. Gestion de la calidad

e La calidad. Indicadores de la calidad.
- Normas de calidad en el sector de la imagen personal.
e La figura del consultor-evaluador. Funciones.
e Plan de evaluacion del proyecto empresarial. Objetivos de la evaluacion.
- Métodos de analisis. Evaluacion interna y externa. Evaluacion por objetivos.
- Parametros evaluables.
* El proceso de evaluacion.
- Evaluacion de recursos técnicos, humanos e instalaciones.
- Evaluacion de la gestidn técnica y comercial.
- Evaluacion de la imagen corporativa.
- Evaluacion de la comercializacion de productos y servicios.
- Evaluacion de la comunicacién integral de la empresa.
- Evaluacion de los procesos técnicos y de los protocolos de trabajo.
- Evaluacion del entorno de la empresa.

e Plan de intervencion para la correccidon de las desviaciones en la prestacion de servicios de
asesoria de imagen personal. Medidas para la optimizacion. Disefio de acciones en la
resolucién de deficiencias en el servicio.

« Valoracién de las expectativas del cliente y grado de satisfaccion.

- Técnicas de valoracion del grado de satisfaccion del cliente.

PROPUESTA DE TEMPORALIZACION INICIAL

12 Evaluacion 22 Evaluacion 33 Evaluacion
LT UT5
LT? LITA
LT3 LT7
LT4 LTS8
METODOLOGIA.

Se llevara a cabo una ensefanza 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.

Las actividades que se realicen, ademas de dirigirse a la ensefanza-aprendizaje de los contenidos,
se orientaran para abordar algunos temas transversales (ecologia, mujer, salud, mercado
laboral...) o fomentar determinadas habilidades, actitudes o valores como trabajo en equipo,
aprendizaje cooperativo y autdnomo, uso de TICs, vision global, pensamiento critico, etc.
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CRITERIOS DE EVALUACION.

RA1l. Aplica técnicas de organizacion del establecimiento de imagen personal,
determinando infraestructuras y recursos. [10%]

10% a) Se han determinado los tipos de empresas de imagen personal.

15% b) Se han establecido las condiciones generales de las instalaciones y equipamientos

asociados.

15% c) Se han valorado las variables que influyen en el disefio de espacios y equipamientos.
15% d) Se han identificado y distribuido las diversas zonas y anexos.

15% e) Se han seleccionado las instalaciones complementarias necesarias.

15% f) Se han identificado los equipamientos adecuados a cada zona.

15% g) Se han aplicado los parametros que identifican la imagen de la empresa.

RA2. Aplica técnicas de organizacion y coordinacion de los profesionales,
determinando los puestos de trabajo y sus funciones. [10%]

15% a) Se ha especificado el organigrama del establecimiento de imagen personal.

15% b) Se ha caracterizado cada puesto de trabajo.

20% c) Se han establecido los sistemas de planificacion de plantilla.

15% d) Se han relacionado los criterios de seleccidén de personal con la politica empresarial.
15% e) Se han establecido los criterios de asignacién de los horarios de trabajo del personal.
20% f) Se ha planificado la distribucion del trabajo entre el equipo técnico.

RA3. Diseiia normas de atencion y comunicacion interpersonales, analizando sus
elementos y aplicando normas deontoldgicas. [10%]
5% a) Se han establecido las diferencias entre comunicacién externa e interna en la empresa.
10% b) Se han aplicado estrategias de comunicacién eficaz.
15% c) Se han elaborado protocolos de comunicacion externa con clientes y proveedores.
15% d) Se han elaborado protocolos de comunicacion interna de la empresa.
15% e) Se han realizado protocolos de comunicacion para prensa.
109% f) Se han establecido los pasos que se van a seguir para resolver conflictos.
10% g) Se han establecido las normas deontoldgicas aplicadas a actividades de imagen
personal.
10% h) Se han establecido las leyes basicas de la direccion de equipos y los estilos de
liderazgo.
10% i) Se ha planificado la organizacién de reuniones de trabajo.
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RA4. Disefia planes de formacion e informacion, estableciendo el procedimiento de
trabajo. [15%]

10% a) Se han determinado los elementos de los planes de formacidn.

10% b) Se han reconocido los objetivos del plan de formacién.

15% c) Se han establecido los instrumentos de analisis para detectar necesidades formativas.
15% d) Se han establecido las pautas para disefiar las acciones formativas.

10% e) Se han identificado los tipos de acciones formativas.

10% f) Se han comparado los diferentes instrumentos de comunicacion para presentar la
propuesta de formacion.

15% g) Se han establecido los criterios para realizar el seguimiento de las acciones formativas.
15% h) Se han establecido los elementos para realizar el proceso de evaluacion.

RA5. Realiza operaciones de gestion técnica del establecimiento, interpretando
documentacion y aplicando herramientas informaticas. [15%]

10% a) Se ha identificado la documentacion que se maneja en los procesos de gestiéon de un
establecimiento de peluqueria.

10% b) Se han determinado los sistemas para archivar la documentacion.

10% c) Se ha identificado las aplicaciones informaticas empleadas en empresas de imagen personal.
15% d) Se ha configurado la aplicacion informatica de gestidn que se va a utilizar.

15% e) Se ha verificado el funcionamiento de la aplicacion.

10% f) Se ha aplicado la legislacién sobre proteccion de datos.

10% g) Se han identificado los sistemas de proteccion, seguridad y acceso a la informacion de la
aplicacion empleada.

10% h) Se han establecido los criterios para asignar las personas usuarias al programa de gestion.

10% i) Se han introducido los datos referidos a la gestion en cuanto a clientes, productos,
servicios y empleados.

RAG. Elabora el plan de comercializacion, disefnando distintas estrategias y acciones.
[15%]

10% a) Se ha establecido el concepto de marketing y se han definido sus fases.

10% b) Se han establecido los objetivos del plan de comercializacién.

10% c) Se han identificado los tipos de clientes y los mecanismos de fidelizacion.

10% d) Se ha disefiado la oferta de los productos y servicios de imagen personal.

10% e) Se han descrito las caracteristicas especificas de un asesor de ventas de productos y
servicios de imagen personal.

15% f) Se han aplicado técnicas de venta a un servicio/producto de imagen personal.

10% g) Se han establecido estrategias de intervencion en reclamaciones o quejas.

10% h) Se han establecido los objetivos e instrumentos empleados en una campafia promocional.
15% i) Se han aplicado técnicas de promocién de un producto/servicio de imagen personal.
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RA7. Organiza la aplicacion de técnicas de publicidad y merchandising, analizando
su impacto en el proceso de comercializacion de productos y servicios. [15%]

10% a) Se han identificado la publicidad y el merchandising como herramientas del proceso de
venta de productos y servicios.

10% b) Se han analizado los factores que intervienen en la publicidad.

15% c) Se han aplicado técnicas de publicidad a un producto/servicio de imagen personal.

10% d) Se han establecido los objetivos del plan de publicidad y merchandising.

15% e) Se han disefado las estrategias para realizar el plan de publicidad y merchandising.

10% f) Se han relacionado la ambientacion y la organizacion de los espacios con el proceso de
venta.

15% g) Se ha realizado la publicidad de los productos en el lugar de venta (PLV).

15% h) Se han realizado escaparates promocionales.

RAS. Establece criterios de calidad de los procesos de imagen personal, evaluando la

dinamica global y proponiendo medidas correctoras. [10%]

15% a) Se han identificado los indicadores de calidad.

10% b) Se ha caracterizado la figura del consultor-evaluador en los establecimientos de imagen
personal.

15% c) Se ha organizado un plan de evaluacion para la deteccidén de desviaciones en la empresa.

15% d) Se han establecido los parametros para evaluar los diferentes procesos.

15% e) Se han propuesto medidas para optimizar la prestacion del servicio y corregir errores.

15% f) Se han disefiado acciones para resolver deficiencias que afectan a la calidad del servicio.

15% g) Se han establecido sistemas de evaluacion del grado de satisfaccion del cliente.

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 evaluacién continua. Los alumnos que hayan perdido el derecho a la evaluacién
continua tendran derecho a la realizacion de una prueba extraordinaria, que constara de
actividades de diversa indole para comprobar el grado de adquisicion de los Resultados de
Aprendizaje del modulo, y en base a ella se realizara la calificacion del alumno en la sesién de
evaluacion final.

Para aprobar el mddulo el/la alumno/a deberd 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 obtencidon de las calificaciones se tendra en cuenta el grado de adquisicién de los
Resultados de Aprendizaje del mddulo profesional, mediante la valoracién de sus diferentes
Criterios de Evaluacion.

Cada Resultado de Aprendizaje tendra un peso especifico para el calculo de la calificacién final.
Este es establecido en base a diferentes consideraciones como: importancia en la consecucion
de los objetivos, extension, contenidos, etc.

Los instrumentos de evaluacién empleados para evaluar al alumnado se ajustaran a los Criterios
de Evaluacién. En caso de utilizar diferentes instrumentos de evaluacién para la valoracion 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 evaluacion supondra una calificacion de 0, quedando
pendiente para su realizacion en la fecha de recuperacion. La entrega de las actividades de
evaluaciéon dentro del plazo establecido y siguiendo las normas estipuladas, tendra
consideracion en la calificacion final de la actividad como un Criterio de Evaluacion.

En el caso de que un/a alumno/a utilice técnicas fraudulentas en una actividad de evaluacion
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 calculo 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
calificacion resultante habra de ser redondeada a un ndmero entero, siguiendo las reglas del
método de redondeo a par (redondeo al alza o a la baja segun el valor mas préximo vy, para el
decimal 5, mantenimiento del valor si la cifra que precede es par o incremento si es impar).

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 evaluacién parcial y constaran de las pruebas de evaluacién que determine el
profesor para cada alumno/a. Las caracteristicas y contenidos de estas pruebas seran
debidamente informados y publicados en el Aula Virtual con antelacion suficiente.




