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“MARKETING Y VENTA EN IMAGEN PERSONAL”

(0643)

ROSA ANA BLAZQUEZ SANTOS

0. INTRODUCCION

El curriculo para las ensefianzas de formacién profesional del sistema educativo correspondiente al
titulo de Técnico en Peluqueria y Cosmética Capilar establecido en el Real Decreto 1588/2011, de
4 de noviembre, queda fijado en el DECRETO 38/2015, de 16 de julio, por el que se establece el
curriculo correspondiente al titulo de Técnico en Pelugueria y Cosmética Capilar en la Comunidad
de Castillay Ledn.

La competencia general de este titulo consiste en realizar el cuidado y embellecimiento del cabello,
la estética de manos y pies y el estilismo masculino, asi como comercializar servicios y venta de
cosmeéticos, cumpliendo los protocolos de calidad, prevencion de riesgos laborales y proteccion
ambiental.

El ciclo formativo Técnico en Peluqueria y Cosmética Capilar”, esta dividido en trece mddulos
profesionales, como unidades coherentes de formacion, necesarios para obtener la titulacion
correspondiente. Las 2000 horas de duracion del ciclo se dividen en dos periodos anuales lectivos,
que abarcan cinco trimestres en el centro educativo y el sexto y ultimo trimestre, en el centro de
trabajo correspondiente.

El modulo profesional de "Marketing y venta en imagen personal” cuenta con un total de 84 horas
lectivas que se impartiran en el segundo curso del ciclo, a razén de 4 horas semanales, durante dos
trimestres.

1. RESULTADOS DE APRENDIZAJE (OBJETIVOS O CAPACIDADES) teniendo en
cuenta las orientaciones pedagdgicas del médulo.

Con la finalidad de realizar la planificacion del curso académico 2020/2021, se tomard en
consideracién la posibilidad de que, ante un rebrote, las autoridades sanitarias puedan decretar el
cierre del centro educativo y se suspenda la actividad educativa presencial.

Para ello se ha implantado un aula virtual no solo en este modulo, sino en todos a través de Gsuite
(Meet y Classroom).

Se fomentara la formacion en competencia digital tanto para docentes como para alumnos y la
colaboracion entre docentes para la planificacion y el disefio de actividades, de forma que se puedan
prestar de forma presencial o a distancia.

En relacion con el alumnado desconectado o con dificultades de conectividad, previamente
identificado, la Consejeria de Educacidn establecera las medidas oportunas para dotar de equipos y
conectividad al alumnado que més lo necesite, con especial atencion a aquellos en los que, en
funcién de su edad y nivel de autonomia, se garantice un rendimiento Optimo en este tipo de
ensefianza.

Se pretende facilitar el proceso de ensefianza aprendizaje, la participacion del alumnado, su
seguimiento, evaluacion y el trabajo del profesorado.
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Se contribuira al desarrollo de la competencia digital de los alumnos, fundamentalmente al
desarrollo de aquellas destrezas que resulten imprescindibles para afrontar el proceso de aprendizaje
en modalidad no presencial.

Los objetivos generales de este modulo profesional son:
- Reconocer las diferentes técnicas de ventas.
- Poner en practica el plan de promocién en un caso supuesto.

- Identificar los recursos de marketing, publicidad y promocion de productos y servicios de
imagen personal.

- Interpretar las tipologias, del caracter y del rol del cliente.

- Seleccionar y aplicar técnicas de comunicacion.

- Desarrollar técnicas de Merchandising.

- Disefar escaparates.

- Seleccionar y aplicar técnicas de ventas.

- Interpretar procedimientos de tratamiento de las quejas y reclamaciones del cliente.
- Programar acciones de seguimiento postventa.

2. CONTENIDOS. DISTRIBUCION TEMPORAL. Duracion 84 horas

Los contenidos del mddulo seradn los siguientes a lo largo del curso académico 2020/21.

En caso de tener la necesidad de impartir el médulo de manera no presencial, se mantendran los
contenidos establecidos.

Primer Trimestre

Unidad 1: Conceptos basicos del marketing. 8 horas
— El Marketing.
— Conceptos relacionados con el marketing.
— El marketing en las empresas de imagen personal.
— Tipos de marketing.
— El marketing mix.
— El plan de marketing.

Unidad 2: Elementos del Marketing Mix. 8 horas
— Politica de productos.

° Tipos de productos.

° Desarrollo de productos.
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° Posicionamiento.
° Marca.
o Packaging.

— Precio
° Politica de precios.
° Método de determinacion del precio.

— Canales de distribucién de productos en imagen personal.
° Mayoristas.
° Minoristas.

— Servicios en imagen personal.

° Tipos de servicios.
° Caracteristicas propias.
° La servuccion.

— Creacidn de servicios de imagen personal. Factores que intervienen.
— Caracteristicas del mercado de la imagen personal.
— Estrategias de comunicacion en marketing.

Unidad 3: Comunicacion y atencion al cliente. 9 horas

— Habilidades de comunicacion de los profesionales de imagen personal.
— Tipos de comunicacion en una empresa de imagen personal.

° Comunicacion interna de la empresa, externa, formal, informal, horizontal y vertical.
— Protocolos de atencién personal y comunicacion con el cliente.

° Atencion telefonica.

° Recepcion y despedida del cliente.

° Comunicacion durante la prestacion del servicio.

° Informacion al cliente de productos y servicios.

° Técnicas de presentacion de propuestas.

° Problemas en la comunicacion externa. Resolucién de situaciones de crisis.

Unidad 4: Comunicacion en imagen personal. 8 horas
— El proceso de comunicacion.

° Etapas y elementos.
° Obijetivos de la comunicacion.
° Tipos de comunicacion.

— Comunicacion verbal oral.
° Técnicas de comunicacidn interpersonal o colectiva.
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° Las barreras de la comunicacién.
° La comunicacion telefénica.
— Comunicacion no verbal.
— Comunicacion verbal escrita.
— Técnicas de comunicacion eficaz en imagen personal.

Unidad 5. El establecimiento y el merchandising. 10 horas
— Ambientacion general.

° Decoracion.
° La ambientacion olfativa, visual y sonora.
° La iluminacién.

— Elrétulo.

— El escaparate.

° Funciones.

° Composicion.

° Estructura y materiales.
° Buenas précticas.

— Publicidad en el punto de venta.

° Carteleria.
° Expositores.
) Factores que influyen en la elaboracion de elementos publicitarios.

— El'merchandising en el centro de belleza.
° Adaptaciones al centro de estética.
° Adaptaciones al establecimiento de peluqueria.

Sequndo Trimestre

Unidad 6: Necesidades de los clientes en imagen personal. 8 horas
— Importancia y concepto de cliente.

) Identificacion del cliente externo e interno.

° Necesidades y gustos del cliente.
— Variables que influyen en el consumo de los clientes.

° Variables internas y variables externas.
) La motivacién, la frustracion y los mecanismos de defensa.
° La teoria de Maslow.

— Proceso de decision de compra: etapas.
— Lasatisfaccion de los clientes.
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— Tipos de clientes.

Unidad 7. Técnicas del merchandising. 8 horas
— Merchandising.

° Merchandising bésico.

° Reglas del merchandising.

° Geolocalizacion y merchandising.

° El surtido.

° Los puntos de venta: organizacion de las secciones.

° Lugar de acceso y circulacion: puntos frios y calientes.
o Soportes y mobiliario.

° Implantacién del producto.

° Rotacion del producto-nivel.

° Comunicacion de precios.

— Merchandising promocional.

Unidad 8: Técnicas de publicidad y promocion. 8 horas
— Lasociedad de la informacion.

° Concepto de publicidad.

° Obijetivos de la publicidad.

° Elementos que conforman la publicidad como técnica de venta.

° Formas de publicidad: el folleto publicitario, la pagina web y otros.
— Aspectos fundamentales de una campaiia publicitaria.
— Medios tradicionales versus medios digitales.

° ¢Qué ventajas ofrece la publicidad online?
° Las redes sociales.
° Publicidad y posicionamiento en Internet.

— La promocién.
— Lacampafia promocional en imagen personal.
— Evaluacion de los datos de una campafa.

Unidad 9: Técnicas de venta en imagen personal. 9 horas
— Asesores técnicos, comerciales y vendedores.

) Cualidades, actitudes, aptitudes y habilidades del asesor de ventas.
° Tipos de asesores de ventas.
° Funciones del asesor de ventas.

— Conocimiento de los productos y servicios en imagen personal.
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— Fases del proceso de venta.

— Asesoramiento profesional en la venta de productos y servicios de imagen personal.
— Facturacién y cobro.

— Servicio de asistencia postventa.

° La documentacion de seguimiento.

° Herramientas informaticas en la relacion postventa con el cliente.
° Procedimientos utilizados en la postventa.

° Anélisis de la informacion: los informes comerciales.

Unidad 10: Tratamiento de quejas y reclamaciones. 8 horas
— Introduccién a los derechos y obligaciones del consumidor.
— Principales organismos publicos y privados de proteccion de los derechos del consumidor.
— Valoracidn del cliente sobre la atencion recibida.
— Reclamaciones, quejas y denuncias.

° Elementos de una queja.

° La reclamacion como elemento principal para el consumidor.
° Alternativas a las reclamaciones.

° Procedimientos de recogida de reclamaciones.

° Documentos necesarios.

— Procedimientos para la resolucion de quejas y reclamaciones.
— Mejora de la calidad del servicio prestado.

3. ACTIVIDADES PREVISTAS.

Las actividades planteadas para este curso son:
- Resolucidn de problemas y fomento de la creatividad a través del pensamiento lateral.
- Realizacion y disefio de flyers, logotipos y carteleria para promocion de eventos.

4. CRITERIOS DE EVALUACION teniendo en cuenta las competencias del titulo y los
resultados de aprendizaje del modulo.

Se afiaden los siguientes criterios de evaluacion:

- Identificar y atender las necesidades de los clientes mediante técnicas de publicidad y
promocion.

a) Se ha caracterizado el marketing en el &mbito de la imagen personal.
b) Se han identificado los tipos de marketing.

Avda. de Madrid, 111; 37900 Santa Marta de Tormes (Salamanca). Tel. 923138531; email: 37008813@educa.jcyl.es



mailto:37008813@educa.jcyl.es

Centro de F.P.
Hernédndez Vera

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.

9) 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.

)] Se han identificado los elementos de la servuccion.

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

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

a) Se ha identificado al cliente como el elemento méas 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 establecido las fases del proceso de compra.

e) Se han especificado los niveles de motivacion de la teoria de Maslow.

f) Se ha establecido la clasificacion del cliente segln su tipologia, caracter y rol.

9) Se han determinado los mecanismos de fidelizacion de los clientes.

— Establece pautas de atencion al cliente, utilizando las técnicas de comunicacion y sus
herramientas.

a) Se ha determinado el procedimiento de atencién al cliente en todas las fases del proceso
desde la recepcidn 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 los usuarios.

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

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

9) Se han analizado los instrumentos de comunicacion escrita (cartas, folletos y tarjetas, entre
otros).

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

)] Se han realizado demostraciones de productos y servicios.
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— Utiliza técnicas de promocién y publicidad, justificando la seleccion de los instrumentos
empleados.

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 mas utilizados por las empresas del sector.
d) Se han relacionado los instrumentos de la promocion con los objetivos y efectos.

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

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

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

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 ambientacion visual, sonora y olfativa con el proceso
de venta.

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

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

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

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

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

a) Se han identificado las cualidades, actitudes, aptitudes y habilidades que 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.

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

e) Se ha establecido la argumentacion comercial como formula de recomendacion al cliente.
f) Se han establecido las pautas para la resolucion de objeciones a la venta.

9) Se han identificado las sefiales de cierre de la venta.

h) Se han establecido estrategias para el cierre de una venta.
)] Se han establecido los procedimientos para seguimiento postventa en los procesos
comerciales.

— Trata las reclamaciones y quejas, aplicando procedimientos de resolucion de conflictos.
a) Se ha descrito el procedimiento para la resolucion de conflictos y reclamaciones.
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b) Se ha descrito el procedimiento para la recogida de reclamaciones.

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

d) Se ha trasladado la informacién sobre la reclamacion segun el orden jerarquico
preestablecido.

e) 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 fidelizacion.

5. DETERMINACION DE LOS CONOCIMIENTOS Y APRENDIZAJES NECESARIOS
PARA ALCANZAR EVALUACION POSITIVA EN EL MODULO

Los siguientes conocimientos seran necesarios para superar el modulo:
- Interpretacion de las tipologias, del caracter y del rol del cliente
- Seleccidn y aplicacion de técnicas de venta

- Seleccion y aplicacion de técnicas de comunicacion.

- Desarrollo de las técnicas de merchandising.

- Disefio de escaparates.

6. PROCEDIMIENTOS E INSTRUMENTOS DE EVALUACION DE LOS ALUMNOS Y
CRITERIOS DE CALIFICACION QUE VAYAN A APLICARSE.

Los criterios de evaluacion y calificacién que se proponen son compromisos minimos y comunes
para todas las capacidades.

Para ser evaluado en el médulo en cada trimestre, el alumno debe asistir a las aulas, como minimo,
el 80% del total de su carga lectiva. Podréa tener 8 faltas por trimestre,

Para ser evaluado en el modulo en la primera convocatoria de marzo, el alumno debe asistir a las
aulas, como minimo, el 80% del total de su carga lectiva. Podra tener un maximo de 8 faltas.

Salvo renunciay en situaciones de No evaluado, el alumno, para superar el médulo, podra participar
en las dos convocatorias establecidas.

En caso de confinamiento por COVID19 de un alumno o toda una clase, el porcentaje para ser
evaluado no variaria ya que el alumnado debera seguir las clases de forma telematica a través del
enlace a meet que viene en la aplicacién de classroom.

El modelo de criterios comunes a evaluar que se propone es el siguiente:

CONTENIDOS CONCEPTUALES
- Conocimientos de hechos, hipotesis, leyes, teorias, conceptos y terminologia especifica.
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- Comprension de fendmenos fisicos, quimicos, bioldgicos y técnicos.
VALORACION:

Mediante pruebas escritas, la observacion directa, la descripcion verbal de conocimientos y procesos
utilizando el lenguaje adecuado, el cuaderno de trabajo.

CONTENIDOS PROCEDIMENTALES
- Adecuado uso del lenguaje técnico y profesional.

- Correcta utilizacion de representaciones simbolicas propias del lenguaje cientifico técnico
tales como tablas, gréficas, diagramas, etc.

- Interpretacion de la informacion cientifico-tecnoldgico-practica, descomponiéndola
(andlisis) y/o reorganizandola con determinadas variables (sintesis).

- Planificacion y realizacion de procesos cientifico-tecnoldgico- préacticos, atendiendo al
conocimiento de las variables del proceso.

- Observacion y descripcion de objetos, fendmenos o procesos, bien de forma directa o bien
a través de instrumentos (microscopio, lupa, ordenador, etc.).

VALORACION:

A través de la observacion directa, el cuaderno de trabajo (fichas, trabajos individuales y colectivos,
etc.), las pruebas escritas, los cuestionarios, la descripcidn verbal del proceso utilizando el lenguaje
adecuado a la profesion y ejecucion de procesos.

CONTENIDOS ACTITUDINALES

- Interés por apreciar y valorar los beneficios que han generado los avances cientifico-
tecnoldgicos.

- Cumplimiento de las normas en relacion con el material, espacio y seguridad en las
actividades del aula, laboratorio, talleres, etc.

- Adopcion de una actitud flexible, tolerante, colaboradora, con disposicion favorable al
trabajo en equipo y valoracion del mismo, como procedimiento habitual para la realizacion de
tareas.

- Consolidacion de hébitos y modos de trabajo adecuados en relacion con las labores
individuales, en equipo y con la salud e higiene individual y colectiva.

- Interés por conocer los principios cientificos y tecnoldgicos que explican el funcionamiento,
aplicaciones y caracteristicas de actuaciones asociadas a la profesion.

- Sensibilidad ante la posible manipulacién con fines consumistas de la publicidad, y ante la
utilizacion en la misma de contenidos y formas que denotan una falta de rigor cientifico.

- Actitud critica hacia usos incontrolados de la tecnologia y producto, y preocupacion por sus
consecuencias en los ambitos de salud y calidad de vida.

VALORACION:

La mejor forma es a través de entrevistas, de la observacion directa, de los cuestionarios, de la escala
de actitud, etc.

CRITERIOS DE CALIFICACION. PONDERACION
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CONTENIDOS CONCEPTUALES........ 60%
- Contenidos minimos
- Comprension

CONTENIDOS PROCEDIMENTALES...20%

- Usa el lenguaje técnico-profesional adecuado

- Recopila, Interpreta, analiza y sintetiza la informacion requerida

- Identifica y utiliza la instrumentacidn necesaria

- Recuerda los procedimientos y los aplica con facilidad y de forma precisa
- Acierta en la eleccion del procedimiento méas adecuado y eficaz

- Solucion de problemas

CONTENIDOS ACTITUDINALES.........20%

Dentro de este valor un 10% corresponde a:

- Respeta las normas

- Modifica y valora su aprendizaje

- Es constante en las tareas.

- Respeta los plazos establecidos para la entrega de tareas.
- Atiende y rinde en clase, de forma individual o en grupo.
El 10% restante corresponde a:

- Asistencia y puntualidad de llegada a clase.

Para poder aplicar la ponderacion de la calificacion de los distintos contenidos para la obtencion de
la calificacion final, el alumno debera haber realizado todas y cada una de las diferentes pruebas
escritas propuestas a lo largo del curso, asi como los supuestos practicos de ejecucién recogidos
como actividades de ensefianza aprendizaje-evaluacion.

En caso de falta injustificada a una prueba, ésta no sera repetida. Si la falta es justificada, se fijara
una fecha al final del trimestre, para que los alumnos que no hayan podido asistir a alguna prueba
del trimestre, puedan realizarla.

Para obtener una calificacion positiva a partir de la valoracion de los tres tipos de contenidos
(conceptuales, procedimentales y actitudinales), el alumno debera tener todos ellos superados, como
minimo, con un cinco. Esta calificacion sera una nota numérica del 1 al 10 y se consideraran
aprobados todos los alumnos cuya calificacion sea de 5 o superior.

Si una evaluacién no se supera se realizara un examen de recuperacion con la materia de la
evaluacion, cuya nota sera de 5 como maximo.
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Para superar finalmente el modulo deberén estar aprobadas las dos evaluaciones. Si no es asi, el
alumno dispondra de una primera convocatoria final en marzo donde tendra que examinarse de los
contenidos de todo el curso, siendo la nota maxima de 5 en esa evaluacion.

Un alumno podré tener un maximo de 8 faltas; en caso de superar el nimero maximo de faltas no
se le podréa aplicar la evaluacion continua.

Las faltas reiteradas (justificadas e injustificadas) de asistencia a clase del alumnado, asi como a las
actividades programadas para el mismo, podran ser motivo de la imposibilidad de aplicar la
evaluacion continua.

Cuando un alumno supere el maximo de faltas por motivos justificados, se valorara su caso en el
grupo de profesores. Cuando un alumno se acerque al nimero maximo de faltas permitidas, se le
podra bajar la nota en la evaluacién correspondiente.

El alumno que no supere el 80% de asistencia durante el curso en cada médulo no podra ser evaluado
en marzo perdiendo la escolaridad. En este caso, los padres del alumno, si es menor de edad, seran
avisados por notificacion escrita.

En el caso de que se produzcan nuevos brotes de pandemia a lo largo del curso 2020/2021 que
requieran la suspension de la actividad educativa presencial de parte del alumnado o de toda la clase
y al objeto de lograr una adecuada continuidad de los procesos de ensefianza-aprendizaje se
procederia a dar las clases del médulo de forma telemaética a través de GSuite (Meet y Classroom)

Los criterios de calificacién no variaran.

Todas las medidas de carécter educativo adoptadas permitirdn y favoreceran los procesos de
evaluacion continua de los aprendizajes del alumnado.

En la medida de lo posible, las pruebas de evaluacion conceptuales se llevaran a cabo de manera
presencial y, en caso de suspension de la actividad lectiva, se aplazaran hasta la vuelta a la actividad
presencial o seran sustituidas por trabajos, pruebas u otras tareas autdbnomas a realizar por el
alumnado, siempre que sea posible y que permitan al profesorado evaluar el nivel de desarrollo
competencial del alumnado.

7. ACTIVIDADES DE RECUPERACION.

El profesor puede establecer a los alumnos actividades de recuperacion al finalizar cada evaluacion
siempre que la calificacion sea inferior a 5.

El procedimiento utilizado para la recuperacion y superacion del modulo sera el siguiente:
° Realizacion de ejercicios y problemas propuestos.

La entrega de los ejercicios se realizara en los plazos anunciados y es un requisito imprescindible
para la superacion del modulo pendiente.

) Realizacion de dos pruebas con los conceptos que se han desarrollado en el trabajo.
° Valoracién de la actitud del alumno en clase.
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Los alumnos contaran con el asesoramiento y la supervision del profesor.
Es tarea y responsabilidad del alumno/a la realizacion de las actividades asignadas.
La nota maxima de la recuperacion seré de un 5.

8. SINGULARIDADES SOBRE EL N° MAXIMO FALTAS ASISTENCIA NO
JUSTIFICADAS QUE DETERMINARAN LA IMPOSIBILIDAD DE APLICAR EVALUACION
CONTINUA.

Para ser calificado numéricamente el alumno no podré ausentarse de las clases més del 20% de
forma trimestral, es decir, obtendra la calificacion de “No Evaluado" en un trimestre si supera las
faltas de asistencia en el mismo. Sera no evaluado en el curso si supera el 20% de las faltas de
asistencia en el curso escolar, por lo que la siguiente convocatoria seria la segunda final de junio.

Se tendra en cuenta la situacion sanitaria actual debido a COVID19. Las faltas justificadas siguen
contando como tal, sujetas a valoracion del equipo educativo. Cuando un alumno se acerque al
numero maximo de faltas permitidas, se le podréa bajar la nota en la evaluacion correspondiente.

9. PROCEDIMIENTOS A SEGUIR PARA LA EVALUACION DEL ALUMNADO AL QUE
NO PUEDA APLICARSE LA EVALUACION CONTINUA.

Los alumnos con calificacion de “No Evaluado" deberan realizar de manera satisfactoria una serie
de actividades propuestas por el docente. En caso de no realizarlas 0 no hacerlas correctamente
dichos alumnos no tendran derecho a realizar la prueba escrita de recuperacion. Estas tareas también
se recomendaran a los alumnos que tengan dificultades con la materia.

10. MEDIDAS DE ATENCION A LA DIVERSIDAD.

Tras haber realizado la evaluacién inicial del grupo, éste no precisa de medidas de atencion a la
diversidad.

11. METODOLOGIA DIDACTICA ENCAMINADA A PROMOVER UNA VISION
GLOBAL DE LOS PROCESOS PRODUCTIVOS MEDIANTE LA INTEGRACION DE LOS
CONTENIDOS CIENTIFICOS, TECNOLOGICOS Y ORGANIZATIVOS teniendo en cuenta las
orientaciones pedagogicas y metodoldgicas del médulo

La metodologia didactica se aplica en el marco del proyecto curricular de centro, el proyecto
educativo de etapa, y de la programacion de aula y estara orientada a promover en los alumnos:

- Favorecer en el alumnado la integracion de contenidos cientificos, tecnologicos y
organizativos que le permitan adquirir una vision global y coordinada de los procesos productivos
0 de creacion de servicios relacionados con la competencia general del titulo.
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- Estimular en el alumnado la capacidad para aprender por si mismos y trabajar en equipo.
- Integrar la teoria y la practica.

- Partir de los conocimientos previos del alumno.

- Atender a las caracteristicas del grupo y de cada alumno en particular.

- Responder a las posibilidades formativas del entorno y, en especial, a las posibilidades que
ofrecen los equipamientos y recursos del centro educativo.

- Participar en todas aquellas actividades complementarias y/o extraescolares que acerquen al
alumnado a la realidad profesional de los servicios de tratamientos capilares.

- Asegurar la participacion activa del alumnado en los procesos de ensefianza y aprendizaje.
- Desarrollar las capacidades creativas y el espiritu critico en el alumnado.

- Activar conductas y actitudes positivas para el trabajo, tanto si éste es dependiente como si
es autonomo.

- Su participacién en los procesos de ensefianza aprendizaje, de forma que mediante una
metodologia activa, se desarrolle su capacidad de autonomia, responsabilidad personal, destrezas y
saber estar (actitudes) necesarias en el mundo profesional. Durante el desarrollo de la clase se
utilizara la metodologia activa que potencie la participacion de los alumnos y estimular sus
capacidades.

- Al ser el alumnado quien construye su propio aprendizaje, el profesor actuard como guiay
mediador para facilitar la construccion de capacidades nuevas sobre la base de las ya adquiridas.

- Se programan y desarrollan actividades de ensefianza aprendizaje-evaluacion que simulan
ambientes productivos reales.

12. MATERIALES Y RECURSOS DIDACTICOS, INCLUIDOS MANUALES Y LOS
LIBROS DE TEXTO PARA LOS ALUMNOS.

- Marketing y venta en imagen personal, Victor Valencia, Editorial Videocinco 2017.

- Marketing y venta en imagen personal, Maria Amparo Badia Vila, Enriqueta Garcia
Miranda, S.A Ediciones. Paraninfo 2013

- Casos practicos
- Disefio con aplicaciones informaticas.
- YouTube: Videos sobre marketing y venta en imagen personal.

13. ACTIVIDADES COMPLEMENTARIAS Y EXTRAESCOLARES.

Debido a la crisis sanitaria del COVID-19, las actividades complementarias y extraescolares quedan
suspendidas hasta que mejore la situacion.

Trataremos dentro de lo posible, realizar actividades telematicas dentro del horario escolar.
Si la situacion lo permite, intentaremos realizar, en el segundo trimestre, la siguiente actividad:
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- Realizacion de desfile en el Comercial Tormes.

Objetivos:
° Poner en practica el plan de promocion en un caso supuesto.
) Identificar los recursos de marketing, publicidad y promocion.

Seleccionar y aplicar técnicas de comunicacion.
) Desarrollar las técnicas de merchandising.

Competencias:
° Aprender a promocionar y vender productos y servicios.

° Resolver de forma responsable las incidencias relativas a su actividad, identificando las
causas que las provocan, dentro del &ambito de su competencia y autonomia.

° Comunicarse eficazmente, respetando la autonomia y competencia de las distintas personas
que intervienen en el ambito de su trabajo

Criterios de evaluacion:

° Se han relacionado los efectos de la ambientacion visual, sonora y olfativa con el proceso
de venta.
° Se han identificado las cualidades, actitudes, aptitudes y habilidades que debe reunir un

asesor de ventas en las relaciones comerciales.
Se han especificado los elementos del merchandising.

Fecha: marzo de 2021.

14. PROCEDIMIENTOS PARA EVALUAR EL AJUSTE ENTRE  LAS
PROGRAMACIONES DIDACTICAS Y LOS RESULTADOS ACADEMICOS OBTENIDOS

1. Grado de cumplimiento de objetivos y capacidades propuestos, de la metodologia y la
temporalizacion.

2. Realizacion de las actividades programadas.

3. Porcentaje de alumnos que tiene calificacion positiva en cada evaluacion.
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