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1.

MODULO DE: MARKETING Y VENTA EN IMAGEN PERSONAL
SEGUNDO CURSO (63 HORAS)

OBIJETIVOS DEL MODULO

El presente modulo, conforme Real Decreto 1588/2011, de 4 de noviembre, y la Orden del

23 de mayo de 2013 que establece el curriculo aragonés, contribuye a lograr los siguientes

objetivos generales:

b)

m)

n)

a)

r)

2.

Interpretar las normas establecidas, analizando las fases de los procesos de peluqueria,
desde la acogida hasta la despedida, para atender al usuario.

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

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.

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.

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.

CONTENIDOS MiNIMOS

A continuacion, se enumeran los contenidos minimos del presente médulo de acuerdo

con lo recogido en la Orden de 23 de mayo de 2013, de la Consejera de Educacién, Cultura y

Deporte de Aragon:

- ldentificacidon de productos y servicios en empresas de imagen personal:

e Definicidn y conceptos basicos de marketing: producto, servicio, necesidad, deseo
y demanda.

e El marketing en las empresas de imagen personal. Tipos de marketing.

e El marketing mix: caracteristicas y elementos: Producto: tipos, caracteristicas de
los productos y servicios. Precio. Distribucidon. Minoristas y mayoristas. Las
franquicias y sus caracteristicas. Comunicacién.

e Productos y servicios en imagen personal: caracteristicas.

e Laservuccion.
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El plan de Marketing: Fases

- Determinacién de las necesidades de los clientes:

La importancia del cliente en las empresas de imagen personal.

Concepto e identificacidn del cliente: el cliente interno; el cliente externo.
Necesidades y gustos del cliente.

Variables que influyen en el consumo de los clientes.

La motivacion, la frustracion y los mecanismos de defensa.

La teoria de Maslow.

Proceso de decisién de compra.

La satisfaccidn de los clientes.

Clasificacién del cliente.

Fidelizacidn de los clientes.

- Pautas de atencidn al cliente:

Procedimiento de atencidn al cliente en las distintas fases del proceso.

Etapas y elementos del proceso de comunicacion.

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

Comunicacién verbal oral. Técnicas de comunicacién interpersonal o colectiva. Las
barreras de la comunicacién. Organizacién de charlas. La comunicacion telefénica.
Comunicacién verbal escrita. Normas de comunicacién y expresidn escrita.
Instrumentos de comunicacidon escrita empleados en las empresas de imagen
personal: cartas, folletos, documentos internos, tarjetas.

Comunicacién gestual.

Presentaciéon y demostracién de un producto o servicio. Pautas de realizacidn.

- Técnicas de publicidad y promocién:

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

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

La campafiia promocional: fases y disefio de una campafia promocional en Imagen

personal.

- Aplicacién de las técnicas del merchandising:
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e Concepto de merchandising. Merchandising bdsico. Merchandising promocional.
El merchandising en el centro de belleza.

e Tipos de compras: compras previstas y compras por impulso.

e Elementos del merchadising. La ambientaciéon general. Los puntos de venta.
Elementos exteriores del establecimiento. Los escaparates. La publicidad en el
lugar de venta (PLV): La carteleria y expositores.

- Lastécnicas de venta en imagen personal

e Caracteristicas del asesor de ventas. La asertividad y la empatia en el asesor de
ventas de productos y servicios de imagen personal.

e Fases y técnicas de venta. Preparacidon y planificacién de la venta. Toma de
contacto con el cliente. Determinacidn de las necesidades. La argumentacion
comercial. Las objeciones: clasificacidon y tratamiento de objeciones. El cierre de la
venta: sefiales, técnicas y tipos de cierre. La venta cruzada.

e Servicio de asistencia post venta: Seguimiento comercial o de post- venta: la
documentacién de seguimiento. Procedimientos utilizados en la post venta.
Anadlisis de la informacion: los informes comerciales.

- Tratamiento de quejas y reclamaciones:

e Valoracion del cliente de la atencidon recibida: reclamacion, queja, sugerencias,
felicitacién.

e Procedimientos para la resolucién de quejas y reclamaciones.

e Elementos de una queja o reclamacion.

e Procedimiento de recogida de las reclamaciones.

e Documentos necesarios o pruebas en una reclamacion.

e Lasfases de la resolucion de quejas/reclamaciones.

3. CRITERIOS E INSTRUMENTOS DE EVALUACION

La evaluacidn se concibe como instrumento de aprendizaje y de mejora de la ensefianza.
En este sentido, la evaluacién no debe limitarse a valorar el rendimiento de los alumnos, sino
que debe evaluar todo el proceso de ensefianza, obteniendo informacién sobre las dificultades
de aprendizaje que se estén produciendo y recabando los datos que permitan mejorar dicho
proceso.
La evaluacidn serd continua, es decir, se realizard durante todo el proceso formativo. Al menos
una vez al trimestre lectivo se realizard una sesidn de evaluacién de los alumnos que se

integran en el grupo.
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La sesién de evaluacidn final se llevard a cabo a final de curso y en ella se realizara la
evaluacion sumativa de todas las evaluaciones parciales. En ella se determinara aquellos que
no han superado el mdédulo en la convocatoria ordinaria y tengan que presentarse a la
convocatoria extraordinaria.

Los instrumentos para recoger la evaluacion del alumnado seran variados y en funcién del tipo
de contenido: exdmenes, preguntas orales, resolucion de cuestiones, realizacién de resimenes
y esquemas, presentacién y exposicion de trabajos.

La valoracidon de los examenes supondra un 70% de la calificacién final mientras que el resto
de las actividades de evaluacion (trabajo de clase, trabajos...) supondrd un 30% de la
calificaciéon. Si no hay actividades practicas la nota de los exdmenes supondra el 100% de la
nota final. Asi mismo, en exdmenes, presentaciones y trabajos las faltas de ortografia restaran
0,1 puntos a la nota y las tildes 0,05 puntos, hasta un maximo de 2 puntos. Adema3s, la
presentacion y la expresidn escritas supondrdn cada una un 10% de la nota final del médulo.
Para superar el médulo en marzo sera requisito necesario haber obtenido calificaciones iguales
o superiores a cinco en las dos evaluaciones.

La prueba extraordinaria de junio constard de un examen escrito sobre los contenidos del
modulo. Para obtener una calificacidon positiva el alumno/a deberd conseguir un minimo de
cinco puntos sobre 10.

La nota obtenida de evaluacién cuyos decimales sea igual o mayor a 0,5, se calificara con el
siguiente nUmero entero correspondiente. Asi mismo, las notas con decimales menores a 0,5,

se calificard con el nUmero correspondiente.

3.1.Evaluacion de los alumnos que han perdido el derecho a la evaluacidn continua

La pérdida del derecho a evaluacién se producird cuando el alumno haya faltado al 15% de
las horas de docencia que corresponden a 10 horas, salvo en el caso de justificacidn laboral,
bajo contrato. Debido a la situacién actual que nos acontece, esta contemplado la ausencia por
confinamiento médico, debiendo cumplir en casa con las tareas correspondientes que se les
mande, siempre que la condicidn de salud se lo permita.
Para estos alumnos/as se realizard una prueba en junio que constara de un examen escrito

sobre los contenidos del mddulo.

3.2.Procedimiento de evaluacion y calificacion extraordinaria
Aquellos alumnos que no superen el mddulo en convocatoria ordinaria, tendran
derecho a convocatoria extraordinaria, si cumple las condiciones previstas en el Proyecto

Curricular del ciclo y el equipo educativo lo considera oportuno.



INSTITUTO DE ENSENANZA SECUNDARIA CINCO VILLAS

La evaluacidon extraordinaria se realizard durante el mes de junio, constard de una prueba
escrita con preguntas sobre los contenidos de todo el mddulo. La calificacién del cuestionario

tedrico no debera ser inferior a un cinco para poder superar el mdédulo y contribuird en un

100% a la nota final del alumno.

3.3.Evaluacion de los alumnos con la materia pendiente del curso anterior
Para aquellos alumnos/as que hayan perdido ese derecho se realizard una prueba en
junio que constard de un examen escrito sobre los contenidos del médulo. Para obtener una
calificacion positiva el alumno/a debera conseguir un minimo cinco puntos sobre 10.
Previamente el alumno/a habra de entregar al docente una serie de cuestiones sobre los

contenidos minimos del médulo entregado a este por el docente al inicio de curso.



