PROGRAMACION DIDACTICA DEL MODULO
PROFESIONAL 0643

Ciclo TECNICO EN PELUQUERIA Y COSMETICA CAPILAR
Formativo
Normativa Real Decreto 1588/2011, de 4 de noviembre, por el que se  establece

que regula el |eltitulo de Técnico en Pelugueria y Cosmética Capilar y se fijan sus
titulo ensefianzas minimas

Orden de 29 de abril de 20130rden de 29 de abril de 2013,
por la que se desarrolla el curriculo correspondiente al titulo de
Técnico en Peluqueria y Cosmética Capilar.

Modulo

) Marketin venta en imagen personal.
Profesional gy genp

Profesor/a NIEVES ROCIO GONZALEZ CANDELAS

Duracion del

, 63 Horas totales - 3 Horas semanales
Modulo

1. INTRODUCCION AL MP

Esta programacion esta disefiada para alumnos de 2° curso del ciclo formativo de
grado medio de Técnico en Peluqueria y Cosmetica Capilar, y es una programacion
propia para el médulo de Marketing y venta en imagen personal. (asociado a
unidades de competencia).

2. CARACTERISTICAS DEL GRUPO-CLASE

El nimero de discentes matriculados es 8, lo que indica la dificultad de estos estudios
postobligatorios, debido al perfil del alumnado del primer curso (proceden en su
mayoria de prueba de acceso, FPB, y en menor grado de bachillerato, otros ciclos
formativos, y repetidores)

Constituyen un grupo mas homogéneo que el del primer curso, mostrando gran
interés y una participacién muy activa.

En lineas generales no existen problemas graves de disciplina. El alumnado ha
estado escolarizado con anterioridad en el centro, por lo que conocen la dinamica de
funcionamiento.

Con relacion a los habitos de estudio, el alumnado no presenta dificultades en
asimilar los contenidos.




3. APRENDIZAJES NO ADQUIRIDOS CURSO 19-20

3.1. RAS/ CONTENIDOS NO IMPARTIDOS DURANTE EL CURSO 2019 - 2020
No existe ningln RA asociado a este modulo del curso anterior

3.2. ESTRATEGIAS DE INCLUSION DE LOS APRENDIZAJES NO ADQUIRIDOS

A lo largo del disefio o desarrollo de los diversos elementos curriculares;
objetivos, contenidos,..., indicamos o marcamos en gris aguellos que no
tendran caracter prioritario en caso de periodos de confinamiento,
cuarentena, o ensefianza telematica.

4. COMPETENCIAS PROFESIONALES, PERSONALES Y
SOCIALES, asociadas al M6dulo

b) Atender al cliente en todas las fases del proceso, aplicando procedimientos
establecidos.

d) Preparar y poner a punto el puesto de trabajo e instalaciones, manteniéndolos en
condiciones 6ptimas para su utilizacion.

k) Informar al cliente sobre los cuidados, cosméticos y habitos saludables, para
asegurar el resultado final de los procesos técnicos de peluqueria.

q) Aplicar procedimientos de calidad, de accesibilidad universal y de «disefio para
todos» en las actividades profesionales incluidas en los procesos de produccién o
prestacion de servicios.

5. OBJETIVOS GENERALES asociados al M6édulo

b) Interpretar las normas establecidas, analizando las fases de los procesos de peluqueria,
desde la acogida hasta la despedida, para atender a la persona usuaria.

c) Identificar las caracteristicas y necesidades del pelo y cuero cabelludo, utilizando medios y
técnicas de observacidn para comprobar su estado.

d) Seleccionar medios, productos y equipos, analizando sus caracteristicas, para preparary
poner a punto el puesto de trabajo.

m) Aplicar estrategias de asesoramiento, analizando los factores que mejoran el resultado
final, para informar sobre los cuidados, cosméticos y habitos saludables.

n) Elegir los cosméticos adecuados, de acuerdo con las necesidades de la piel, para informar
sobre los cuidados, cosméticos y habitos saludables.

f) Identificar operaciones de venta y técnicas publicitarias y de merchandising, valorando las
caracteristicas y demandas del mercado para promocionar y vender productos y servicios de
imagen personal.




o) Analizar y utilizar los recursos existentes para el aprendizaje a lo largo de la vida y las
tecnologias de la informacién y la comunicacion para aprender y actualizar sus
conocimientos, reconociendo las posibilidades de mejora profesional y personal, para
adaptarse a diferentes situaciones profesionales y laborales.

p) Desarrollar trabajos en equipo y valorar su organizacién, participando con tolerancia y
respeto, y tomar decisiones colectivas o individuales para actuar con responsabilidad y
autonomia.

q) Adoptar y valorar soluciones creativas ante problemas y contingencias que se presentan en
el desarrollo de los procesos de trabajo, para resolver de forma responsable las incidencias de
su actividad.

r) Aplicar técnicas de comunicacién, adaptandose a los contenidos que se van a transmitir, a
su finalidad y a las caracteristicas de los receptores, para asegurar la eficacia del proceso.

u) Aplicar y analizar las técnicas necesarias para mejorar los procedimientos de calidad del
trabajo en el proceso de aprendizaje y del sector productivo de referencia

6. RESULTADOS DE APRENDIZAJE (RA)

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

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

3. Establece pautas de atencién al cliente, utilizando las técnicas de comunicacion y
sus herramientas.

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

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

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

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

7. PROPUESTA DE UNIDADES DE TRABAJO ASOCIADAS
A LOS RESULTADOS DE APRENDIZAJE

U.T. R.A.




UTO. Introduccion general al modulo

UT1. Identificacion de productos vy
servicios en empresas de IP.

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

UT2. Determinacion de las necesidades
de los clientes.

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

UT3. Establecimiento de pautas de
atencion al cliente.

RA3: Establece pautas de atencion al
cliente, utilizando las técnicas de
comunicacién y sus herramientas.

RA4. Utiliza técnicas de promocion y

UT4. Utilizacion de técnicas de | publicidad, justificando la seleccién de los
promocion y publicidad instrumentos empleados.
UT5. Aplicacibn de técnicas de | RA5: Aplica las  técnicas del

merchandasing promocional.

merchandising promocional, utilizando los
instrumentos especificos y adecuandolos
a la imagen de la empresa

UT6. Realizacion de demostraciones de
venta de productos y servicios.

RA6: Realiza demostraciones de venta
de servicios y productos de imagen
personal, definiendo las etapas vy
utilizando las técnicas especificas

UT7. Tratamiento de reclamaciones y
guejas de clientes

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

8. CONTENIDOS A TRABAJAR EN LAS DIFERENTES
UNIDADES DE TRABAJO

CONTENIDOS (DEL CURRICULO) Ut
Identificacion de productos y servicios en empresas de imagen
personal:

71 Definicion y conceptos béasicos de marketing. Producto, servicio,
necesidad, deseo, oferta, demanda.
71 El marketing en las empresas de imagen personal. Tipos de marketing, | UT 1

estratégico y operativo.

1 El marketing mix. Caracteristicas y elementos.
1 Producto. Tipos de producto o servicio. Packaging.
1 Precio. Métodos de determinacion del precio.
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1 Distribucion minoristas y mayoristas. Las franquicias.
1 Comunicacion. Conceptos de publicidad y promocion.
1 Productos y servicios en imagen personal.

1 La servuccion.

1 Plan de marketing, fases y elaboracion.

Determinacion de las necesidades de los clientes:

1 La importancia del cliente en las empresas de imagen personal.
1 Concepto e identificacion del cliente. El cliente interno. El cliente
externo.

1 Necesidades y gustos del cliente.

1 Variables que influyen en el consumo de los clientes.

1 La motivacién, la frustracion y los mecanismos de defensa.

1 La piramide de las necesidades y deseos. Teoria de Maslow.

1 Proceso de decision de compra.

1 La satisfaccion de los clientes.

"1 Clasificacion de los clientes segun su tipologia, caracter y rol.

"1 Fidelizacion de los clientes.

uT 2

Pautas de atencion al cliente:

1 Procedimiento de atencion al cliente en las distintas fases del proceso.

1 La comunicacién. Etapas y elementos del proceso de comunicacion.

1 Objetivos de la comunicacién. Tipos de comunicacién en una empresa
de imagen personal.

Comunicacion interna y externa. Instrumentos de comunicacion.

1 Comunicacion verbal oral. Técnicas de comunicacion interpersonal o
colectiva. Las barreras de la

comunicacién. Organizacion de charlas. La comunicacion telefonica.

1 Comunicacién verbal escrita. Normas de comunicacion y expresion
escrita. Instrumentos de comunicacién escrita empleados en las empresas
de imagen personal. Cartas, folletos, documentos internos, tarjetas.

"1 Comunicacion gestual.

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

UT 3

Técnicas de publicidad y promocién:

1 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.

1 La promocion de ventas. Concepto y clasificacion. Principales objetivos
y efectos que persiguen las promociones. Instrumentos promocionales
utilizados en el sector.

) La campaia promocional. Fases y disefio de una camparfia promocional
en imagen personal.

uT 4

Aplicacion de las técnicas del merchandising:

1 Concepto de merchandising. Merchandising basico. Merchandising
promocional. El merchandising en el centro de belleza.

) Tipos de compras. Compras previstas y compras por impulso.
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1 Elementos del merchadising.
1 La ambientacion general. Ambientacion visual, sonora Yy olfativa.

Mobiliario y decoracion. Luz y color. UT>5
1 Los puntos de venta. Rotacion e implantacion del producto. Las
secciones y su organizacion, lineal y cabecera. Puntos frios y calientes. La
circulacion en el local.
1 Elementos exteriores del establecimiento. Los escaparates. Rotulos y
entrada.
1 La publicidad en el lugar de venta (PLV). La carteleria y expositores
Las técnicas de venta en imagen personal:
1 Caracteristicas del asesor de ventas. La asertividad y la empatia en el
asesor de ventas de productos y
servicios de imagen personal.
1 Fases y técnicas de venta.
1 Preparacion de la venta.
1 Contacto con el cliente y deteccidon de sus necesidades.
1 La argumentacién comercial.
1 Las objeciones. Clasificacion y tratamiento de objeciones. Ut 6
1 El cierre de la venta. Sefiales, técnicas y tipos de cierre. La venta
cruzada.
1 Servicio de asistencia postventa. Seguimiento comercial o de postventa.
La documentacion de
seguimiento. Procedimientos utilizados en la postventa. Analisis de la
informacién. Los informes comerciales.
Tratamiento de quejas y reclamaciones:
1 Valoracion del cliente sobre la atencion recibida.
1 Procedimientos para la resolucién de quejas y reclamaciones.
1 Elementos de una queja o reclamacién. Quejas presenciales y no
presenciales.
ut7

1 Procedimientos de recogida de las reclamaciones.

1 Alternativas al procedimiento de reclamacion del cliente.

"1 Documentos necesarios o pruebas en una reclamacion.

1 Las fases de la resolucion de quejas/reclamaciones.

1 Indicadores para mejorar la calidad del servicio. Fidelizaciéon de los
clientes

9. ASPECTOS METODOLOGICOS




9.1.
ESTRATEGIAS
METODOLOGICAS

e Los contenidos estaran dirigidos de forma que se
potencie el "Saber Hacer".

e Secuenciar el proceso de aprendizaje de forma que
las capacidades sean adquiridas de forma
adecuada.

e Presentar los contenidos teoricos y practicos de
cada unidad didactica.

e Realizar ejercicios practicos en todas las unidades
didacticas.

e Comenzar las wunidades didacticas con una
introduccién motivadora, poniendo de manifiesto la
utilidad o funcionalidad de la misma en el mundo
profesional. Lo haremos a modo de casos
practicos introductorios que simulan situaciones
de la VIDA PROFESIONAL de cualquier
trabajador-a del sector.

e Presentar la documentacion técnica necesaria para
el desarrollo de las unidades de trabajo.

e Realizar trabajos o actividades individuales y en
grupo.

e Proporcionar la solucibn de supuestos practicos
como modelo de las actividades que hay que
realizar.

e Realizar actividades alternativas para afianzar el
contenido de las unidades de trabajo.

e Poner en comun el resultado de las actividades.

e Cumplimentacion del portfolio del alumno-a como
muestra 0 evidencia de las competencias
desarrolladas o adquiridas a lo largo del curso.

Las lineas de actuacion en el proceso ensefianza-aprendizaje
que permiten alcanzar los objetivos del mdédulo versaran
sobre:

e Clase expositiva
e Disefio y realizacién de trabajo practicos y tedricos
e Resolucion de problemas.

Estas lineas de actuacion deben fundamentarse desde el
enfoque de “aprender-haciendo”, a través del disefio de
actividades-tareas  que proporcionen al alumnado
competencia en su ambito profesional.




9.2.
MATERIALES Y
RECURSOS DE

CARACTER
DIDACTICO

Los recursos son variados para facilitar la integracion del
alumnado y servir como elemento de motivacion. A su vez
facilitaran el desarrollo de las nuevas tecnologias y ayudaran
a que el alumnado comprenda la necesidad de su utilizacion
en su futura vida profesional.

a) AULA Y MOBILIARIO ADECUADOQ: los espacios utilizados
para la labor educativa seran:

- Aula polivalente.

- Taller de peluqueria para realizar las demostraciones con el
material disponible.

b) MEDIOS TECNICOS(TICs):proyector, DVD, TV,
ordenadores, conexion a internet.

c) MATERIALES CURRICULARES:

- Apuntes tedricos suministrados por el docente, mapas
conceptuales, fichas de trabajo...

- Material de lectura, consulta y estudio: libros de texto,
biblioteca, documentos, prensa, revistas
profesionales, enciclopedias,diccionarios, folletos informativos
de peluqueria...

- Fichas técnicas de productos cosméticos vy
aparatologia. Protocolos servicios de estética.

- Material audiovisual: transparencias, videos y DVDs del
cuerpo humano...

- Modelos anatémicos: esqueleto, torso, corte de piel..

9.3.
MEDIDAS
GENERALES PARA
LA ATENCION A LA
DIVERSIDAD

-INDIVIDUALIZACION: distribucién en el espacio, ritmos de
trabajo y otros.

-AGRUPAMIENTOS: Trabajo en equipos heterogéneos,
grupos interactivos,...

-TUTORIZACION Y ORIENTACION tanto a nivel grupal como
individualizada.

-ACTIVIDADES DE REFUERZO Y AMPLIACION.
-ADAPTACIONES de acceso al curriculo que fuesen
necesarias.

-ACTIVIDADES y PRUEBAS de recuperacion dentro y fuera
del periodo de evaluacion continua.

Con caracter general, se utilizard Google Classroom bajo la
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9.4. ESTRATEGIAS
METODOLOGICAS
DE TELE-
ENSENANZA

estructura o paraguas G-Suite activada por el centro y que
ofrece funcionalidades tan importantes como: la creacion de
correos corporativos @iesacci.org y almacenamiento en nube
ilimitado para el profesorado y alumnado, trabajar con
documentos compartidos para facilitar la coordinacion docente
y el trabajo cooperativo por parte del alumnado, enlace de
grupo a Meet para la realizacion de las videoconferencias,
facilitar el seguimiento del proceso de ensefianza-aprendizaje
del alumnado por parte de las familias ya que el sistema
genera automaticamente informes semanales, ,... También se
podra utilizar la plataforma Moodle de la Junta de Andalucia
por parte de todos los docentes y alumnado del centro. En
cualquier caso, la clave esta en el uso de un sistema
compartido por parte de toda la comunidad educativa que
sistematice el proceso de trabajo telematico o e-learning y
evite la dispersion de sistemas o procesos que se produjo en
el anterior confinamiento y que gener6 serios e importantes
problemas de seguimiento o funcionamiento del proceso de
ensefianza-aprendizaje. Por ello, durante los primeros dias de
clase se trabajara en todos los modulos en una unidad 0 que
permita familiarizar al profesorado y alumnado con el trabajo
telemético a través de Google Classroom que nos permita
estar preparados ante un posible confinamiento parcial (grupo
de convivencia) o global.

La utilizacién de G. Classroom como plataforma e-learning es
un recurso complementario al trabajo presencial en el aula
como sistema o plataforma para el desarrollo de un trabajo por
tareas que conduzca a la mejora de la competencia
profesional, personal y social del alumnado.

10. TEMPORALIZACION

1° trimestre:

O—Xx>»Uozmr >0

29 trimetre:

FECHA INICIO: 15 de septiembre

FECHA FIN: 31 de mayo.

PERIODO DE RECUPERACION: Del 1 al 22 de junio.
Periodo lectivo: 15 de Septiembre al 22 de Diciembre
Ev.inicial:15 de Octubre

Entrega de notas:22 de Diciembre

Periodo lectivo:7 de Enero al 8 de Marzo
Pre-ev:16-17 de Febrero




Evaluaciones 24-25 de Marzo
Entrega de notas:26 de Marzo

2°ciclo formativo

Evaluaciéon 12 de Marzo

Entrega de notas:12 de Marzo

3° trimestre

Periodo lectivo:5 de Abril al 22 de Junio

2° F.P.BASE
FCT y actividades de recuperacion para el alumnado con mat. Pendientes de 2°
FPB desde el 12 de Abril al 22 de Junio.

1° Ciclo formativo y 1° FPBase:

3° Evaluacién:27 de Mayo

Entrega de notas:28 de Mayo

Reclamaciones:31 de Mayo

Actividades de recuperacion para el alumnado con materias suspensas desde el
1 al 22 de Junio y de repaso para los aprobados hasta el 22 de Junio.

Evaluacion ordinaria:24 de Junio.Entrega de notas:25 de Junio
Aclaracion y atencion a las familias:28 de Junio
Resolucion de las reclamaciones:30 de Junio

r>Z2>»mMmunO0O—XTV>XTVO0I

- LUNES MARTES | MIERCOLES | JUEVES VIERNES
10

20
3° XXX
40 XXX

50
6° XXX
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UNIDAD FECHA N° DE SESIONES
uTl SEPTIEMBRE-OCTUBRE 9 SESIONES
uT2 OCTUBRE-NOVIEMBRE 9 SESIONES
uT3 NOVIEMBRE 9 SESIONES
uT4 DICIEMBRE 9 SESIONES
uT5 ENERO 9 SESIONES
uTe6 FEBRERO 9 SESIONES
uT7 FEBRERO-MARZO 9 SESIONES

La temporizacion indicada es abierta y flexible siendo probable que deba ser
reajustada a lo largo del curso.

11. ORGANIZACION DE ESPACIOS
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Lugar Horas/semana Actividades/Tareas habituales
aproximadas
AULA TEORIA 2 HORAS Exposicion de contenidos tedricos:
libro texto, documentos, prensa,
revistas profesionales,...apuntes.
Aplicacion mediante: mapas
conceptuales, fichas de trabajo
1 HORA PRACTICAS UTs 5y 6
TALLER

12. ACTIVIDADES COMPLEMENTARIAS Y

EXTRAESCOLARES

EXTRAESCOLARES

Se suspenden TEMPORALMENTE las actividades abajo
mencionadas hasta nuevas instrucciones por parte de la
conserjeria, debido a la pandemia(COVID).

o Asistir demostraciones de Tratamientos Estéticos
Capilares en los talleres de peluqueria del centro o en
instalaciones externas organizadas por el departamento
Imagen Personal y las empresas comerciales que
suministran productos cosméticos.(Fechas a determinar
con las empresas)

o Participar en las actividades propuestas por el
centro y departamento para el dia de Andalucia.(Fechas
a determinar por el centro en febrero)

o Actividades para potenciar las capacidades
lingUisticas y el uso de la biblioteca.

o Visitas a empresas del sector previamente a
realizar la Formacion en Centros de Trabajo. (Fecha
prevista febrero-abril 2021)

o Participar en la semana de la ciencia. (Fecha
prevista abril-mayo 2021)

COMPLEMENTARIAS

Se suspenden TEMPORALMENTE las actividades abajo
mencionadas hasta nuevas instrucciones por parte de la
conserjeria, debido a la pandemia(COVID).

o Visita a laboratorios de cosméticos. (Fecha
prevista febrero - marzo 2021, duracion 2-4 dias). Segun
disponibilidad econdmica del alumnado.

o Visita Feria de Muestras de Armilla-Granada,
Edicion del Salon Internacional de Salud & Belleza.
(Fecha prevista marzo 2021, duracién 1 dia)
Participacion en viajes organizados por el centro y que
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por su tematica o caracter cultural sean de interés para
el alumnado del ciclo

13. CRITERIOS DE EVALUACION

En base a lo establecido por la orden de 29 de septiembre de 2010, que regula el
proceso de evaluacion en la Formacion Profesional Inicial, la evaluacion sera criterial.
Es decir, se basara en los criterios de evaluacion y resultados de aprendizaje que
concretan las competencias profesionales, personales, y sociales, vinculadas al
modulo, que el alumnado debe alcanzar.

RAS/CRITERIOS DE EVALUACION

uTl

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

b) Se han identificado los tipos de marketing.

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

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

e) Se han especificado las caracteristicas propias de los servicios.

f) Se ha analizado la importancia del precio como herramienta del
marketing mix.

g) Se han reconocido los tipos de canales de distribucion (mayoristas y
minoristas) relacionados con la imagen personal.

h) Se han valorado las franquicias de peluqueria y estética como un
tipo de distribucion con posibilidades de autoempleo.

i) Se han analizado las técnicas de publicidad y promocion.

j) Se han identificado los elementos de la servuccion.

k) Se han definido las fases del plan de marketing.

uT2

a) Se ha identificado al cliente como el elemento mas importante en las
empresas de imagen personal.

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

c) Se han identificado las motivaciones de compra del cliente.

d) Se han especificado los niveles de motivacién de la teoria de
Maslow.

e) Se han establecido las fases del proceso de compra.

f) Se ha analizado la satisfaccion de los clientes.

g) Se ha establecido la clasificacién del cliente segun su tipologia,
caracter y rol.

h) Se han determinado los mecanismos de fidelizacion de los clientes.
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uT3

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

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

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

d) Se ha caracterizado la comunicacion verbal con las personas
usuarias.

e) Se ha establecido la secuencia de actuacion en una presentacion o
charla comercial.

f) Se han identificado las fases de la comunicacion telefonica.

g) Se han analizado los instrumentos de comunicacion escrita (cartas,
folletos, tarjetas, etc.).

h) Se ha valorado la importancia de la comunicacién gestual en las
relaciones comerciales.

i) Se han realizado demostraciones de productos y servicios

uT4

a) Se han identificado los objetivos de la publicidad.

b) Se han establecido las fases de una campafia publicitaria.

c) Se han especificado los medios publicitarios méas utilizados por las
empresas del sector

d) Se han relacionado los instrumentos de la promocién con los
objetivos y los efectos.

e) Se han establecido las fases de una campafia de promocién.

f) Se ha realizado una campafa promocional de un producto/servicio
de estética.

uTs

a) Se han establecido los objetivos del merchandising.

b) Se han clasificado los tipos de compras segun el comportamiento
del cliente.

c) Se han especificado los elementos del merchandising.

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

e) Se ha establecido la distribucion de los espacios y productos en los
puntos de venta.

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

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

h) Se han aplicado y combinado los diferentes elementos del
merchandising

UT 6

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

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

c) Se han aplicado técnicas de asertividad y habilidades sociales.
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d) Se han establecido las fases y las técnicas de venta.

e) Se ha establecido la argumentacion comercial como férmula de
recomendacion al cliente.

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

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

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

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

uTt 7

a) Se ha descrito la valoracion del cliente sobre la atencion recibida.

b) Se ha descrito el procedimiento para la resolucién de conflictos y
reclamaciones.

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

d) Se ha descrito el procedimiento para la recogida de reclamaciones.
e) Se han identificado las alternativas al procedimiento que se pueden
ofrecer al cliente ante reclamaciones facilmente subsanables.

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

g) Se ha registrado la informaciéon del seguimiento postventa, de
incidencias, de peticiones y de reclamaciones de clientes como
indicadores para mejorar la calidad del servicio prestado y aumentar la
fidelizacion

13. CRITERIOS DE CALIFICACION

INSTRUMENTO DE
UNIDAD TRABAJO | RAsS/CRITERIOS | PONDERACION | EVALUACION/PESO
VINCULADOS
PRUEBAS:40%
UT1 RA1(15%)/a,b,c,d a-d(2%) PRODUCCION:60%
efg.h,ijk e-k(1%)
uT2 RA2(15%)/a,b,c,d a-g(2%) PRUEBAS:40%
efgh h(1%) PRODUCCION:60%
uT3 RA3(15%)/a,b,c,d a-f(2%)
e,fg.h,i g-i(1%) PRUEBAS:40%
PRODUCCION:60%
uT4 RA4(15%)/a,b,c,d a-c(3%) PRUEBAS:40%
ef d-f(2%) PRODUCCION:60%
uT5 RA5(15%)/a,b,c,d PRUEBAS:40%
efgh a-g(2%) PRODUCCION:60%
h(1%)
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uT6 RAG6(15%)/a,b,c,d a-f(2%) PRUEBAS:40%
e,f,g,h, g-i(1%) PRODUCCION:60%

uT? RA7(10%)/a,b,c,d a-c(2%) PRUEBAS:40%
e,fg d-g(1%) PRODUCCION:60%

DESCRIPCION DE LAS TECNICAS-INSTRUMENTOS DE EVALUACION

PRUEBAS

Se realizarad al menos una prueba objetiva mensual que podré
ser, en funcion de los contenidos trabajados:

1. Oral: presentacion individual o grupal, de los contenidos
impartidos.

2. Escrita que podra ser: tipo test, preguntas cortas,
preguntas largas.

La recuperacion de estas pruebas orales o escritas cuyo motivo

sea una falta de asistencia, estara sujeta a la justificacion oficial
de dicha falta o faltas.

La nota final de este apartado se calculara por media aritmética
de las pruebas

PRODUCCIONES:
TAREAS Y
TRABAJOS

(PORTFOLIO)

La nota de este apartado dependera de los trabajos y tareas
realizadas por el alumnado como muestra de las habilidades

destrezas, y actitudes (competencias) desarrolladas o
adquiridas por el alumnado en el entorno del taller de
peluqueria:

o Ejercicios y actividades propuestos en clase para
desarrollar destreza en el taller y, en ocasiones, en casa. (20%)
o Realizacion de ejercicios préacticos referidos a la teoria
explicada. (20%)

. Trabajos de busqueda de informacion en la red, andlisis
de las nuevas tendencias y modas de nuestra profesion.(10%)

o Realizacion de tareas de dibujo y disefio de efecto

coadyuvante en la consecucion de los objetivos (visagismo,
proporcionalidad, simetrias, etc)(10%)

En este apartado se valorara la asistencia regular,( aunque
sean justificadas) puntualidad y el trabajo diario: realizacion de
tareas en clase, participacion, desarrollo de habilidades para el
trabajo en equipo, actitud y comportamiento en el aula,... Se
tendra en especial consideracion la disponibilidad vy
actualizacion del trabajo por parte del alumnado. - La nota
final de este apartado serd el resultado de la media aritmética
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de las calificaciones obtenidas en cada uno de los apartados
anteriores

INFORME DEL
TUTOR LABORAL

En el caso del alumnado que cursa la modalidad dual se tendra
en consideracion el informe/cuestionario elaborado por el tutor
laboral en base a lo establecido por el proyecto de formacion en
alternancia.

ASISTENCIA

La asistencia del alumnado a clase es obligatoria ya que se
trata de un ciclo formativo en modalidad presencial.

No se podra tener mas de un 20% de faltas sin justificar dado el
caracter presencial y practico del C.F.

El alumno-a que presente un porcentaje de faltas superior al
20% perderd el derecho a la evaluacién continua. Para su
ejecucioén se activara el proceso establecido por PEC.

CALIFICACIONES
FINALES

NOTA FINAL DE CADA EVALUACION:

La nota final de cada evaluacidbn se obtendrd tomando en
consideracion los criterios de calificacion anteriores como
indicativos de las competencias profesionales adquiridas por el
alumno-a. Se considera que el alumnado tiene aprobada la
evaluacion si la nota de las unidades trabajadas-resultados de
aprendizaje es igual o superior a 5.

NOTA FINAL DEL MODULO:

Sera la suma de la calificacion obtenida en cada uno de los
RAs/Criterios de Evaluacion tras aplicacion de la ponderacion
indicada anteriormente. Debido a ello la nota definitiva sera la
obtenida a la finalizacion de todas las unidades. Por lo tanto, las
calificaciones asignadas en la primera y segunda evaluacion
tendran un caracter meramente informativo de la evolucién del
alumnado a lo largo del curso.

13.1. CRITERIOS DE CALIFICACION PARA LOS PERIODOS,
EN SU CASO, DE ENSENANZA TELEMATICA

En caso de que se produzcan nuevas situaciones de ensefianza telematica, la
calificacion de los diversos criterios de evaluacion, trabajados durante tales periodos,
se regira por los siguientes criterios de calificacion en los que, segun lo acordado a lo
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largo del curso anterior, se priorizara o aumentara el valor o peso de instrumentos de
evaluacion relacionados con las tareas, trabajos, producciones,..., del alumnado.
Se valorara resultados de aprendizaje por medio de los siguientes criterios de

calificacion:

a) Participacion en videoconferencias, mediante meet
b) Entrega de actividades escritas y trabajos de investigacion por medio de

Classroom

c) Realizacién de cuestionarios escritos, mediante formularios drive

14. MEDIDAS DE RECUPERACION

ALUMNADO QUE NO
SUPERE EL MP EN
PERIODO LECTIVO

Se disefiard un plan de recuperacion y atencion a
pendientes individualizado de atencién que se ajuste a
cada casuistica concreta.

ALUMNADO QUE
PIERDA LA
EVALUACION
CONTINUA

Para los alumnos/as que pierden la evaluacion continua,
se les evaluara en relacion a los siguientes criterios:

° Superar una Unica prueba tedrico-practica al final
de curso referente al temario completo del médulo.
° Entrega de las producciones relacionadas con el

MP, indicadas por el profesor.

MEDIDAS GENERALES
DE RECUPERACION A
LO LARGO DEL CURSO
(PERIODO CONTINUO)

Al final de cada evaluacion se realizard una prueba de
recuperacion de los aprendizajes/RAs/ unidades de
trabajo con evaluacion suspensa. También se requerira
al alumno la entrega de aquellas tareas o trabajos
obligatorios y no presentados en su fecha para la
evaluacion positiva.
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ANEXO |
UNIDADES DE TRABAJO DEL MODULO

UT1. Identificacién de productos y servicios en empresas | 12 N° sesiones

de IP. EVAL 9 sesiones

Resultado(s) de |RAL: Identifica los productos y servicios en empresas |Fecha:

aprendizaje de imagen personal, aplicando técnicas de marketing 21 /09/20 al
13/10/20

O |- Conocer los conceptos basicos del marketing.

B |- Clasificar los tipos de marketing.

J |- Valorar los componentes del marketing mix.

E |- Diferenciar productos y servicios en imagen personal.

T |- Enumerar las fases del plan de marketing

I

Vv

0]

S

CONTENIDOS CRITERIOS DE EVALUACION

1.1. Definicién y conceptos béasicos de marketing.

Producto, servicio, necesidad, deseo, oferta, demanda.
1.2. El marketing en las empresas de imagen personal.

Tipos de marketing, estratégico y operativo.

1.3. El marketing mix. Caracteristicas y elementos.

- Producto. Tipos de producto o servicio. Packaging.

- Precio. Métodos de determinacion del precio.

- Distribucién minoristas y mayoristas. Las franquicias.

- Comunicacién. Conceptos de publicidad y promocién.

1.4. Productos y servicios en imagen personal.
1.5. La servuccion.
1.6. Plan de marketing, fases y elaboracion

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

b) Se han identificado los tipos de
marketing

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

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

e) Se han especificado las caracteristicas
propias de los servicios

f) Se ha analizado la importancia del
precio como herramienta del marketing
mix.

g) Se han reconocido los tipos de canales
de distribuciéon (mayoristas y minoristas)
relacionados con la imagen personal.

h) Se han valorado las franquicias de
peluqueria y estética como un tipo de
distribucion con posibilidades de
autoempleo

i) Se han analizado las técnicas de
publicidad y promocion.

J) Se han identificado los elementos de la
servuccion

k) ) Se han definido las fases del plan de
marketing
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CONTENIDOS DE
TRAMIENTO
TRANSVERSAL

- Participacion en tareas comunes

mostrando actitudes de solidaridad y

colaboracion.

- Responsabilidad en el trabajo y

gusto por el trabajo bien hecho.

- Aceptacion de las opiniones de los

demas.

- Tolerancia y el respeto a los

demas.

- Distincién aquellos productos y

servicios que son fundamentales en
relacion con las necesidades

basicas de los que son accesorios.

-Utilizacién adecuada de recursos

INSTRUMENTOS
ESPECIFICOS DE
EVALUACION

- Prueba escrita.
- Prueba oral.
- Actividades
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