PRUEBAS LIBRES PARA LA OBTENCION DE TiTULOS DE FORMACION PROFESIONAL
C.F.G.M DE ESTETICA PERSONAL DECORATIVA

6. PROMOCION Y VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS EN EL AMBITO DE LA ESTETICA
PERSONAL

CONTENIDOS:

BLOQUE I: LA COMUNICACION CON EL CLIENTE

Este bloque abarca los contenidos derivados de las capacidades terminales cuya consecucion
facultara al alumno y la alumna a establecer una comunicacién directa y practica, tanto en el &mbito
oral como en el escrito con los clientes potenciales.

Procedimentales:

- Identificacion del tipo de cliente en los diferentes supuestos.

- Realizacion de las preguntas oportunas para determinar sus necesidades de
compra.

« Aplicacién de la teoria de Maslow.

« Aplicacién de féormulas adecuadas para la determinacion del interés del consumo del
cliente.

- Identificacion de los elementos de la comunicacion y an&lisis del comportamiento.

- Elaboracién de escritos adecuados al organismo o cliente destinatario.

- Representacion de una comunicacion, adaptando el lenguaje, gestos y expresiones,
adecuados al caso.

« Hechos, conceptos y principios:

- El concepto de «marketing». Qué es y en qué consiste. Historia. El «Marketing Mix».
Su aplicacién a la venta y prestacion del servicio.

- Las necesidades y gustos del cliente: motivos relacionados con las necesidades.

- Variables que condicionan o determinan los intereses de consumo del cliente.

- La motivacion, frustracién y los mecanismos de defensa.

« Lateoria de Maslow.

- Las necesidades segln conductas: perfil psicoldgico de los distintos clientes.

« Procesos de comunicacion.

- Etapas del proceso de comunicacion.

- Comunicacion escrita y oral. Normas y modelos. Actitudes y técnicas de

comunicacion. Medios y equipos de comunicacion.

« Actitudinales:

» Correccién en el trato con los clientes.

« Adecuacién a cada tipo de cliente en cada situacion.

« Claridad y precision en la transmision de la informacién.

- Brevedad y claridad en la elaboracion de escritos.

- Respeto a las buenas maneras y a la vestimenta adecuada, para transmitir una
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buena imagen de la empresa.

BLOQUE II: APLICACION DE TECNICAS DE PROMOCION Y VENTA DE PRODUCTOS Y

SERVICIOS

Este bloque abarca los contenidos derivados de las capacidades en las que se trata de capacitar al
alumno y alumna en el conocimiento de las caracterlsticas que debe reunir un buen vendedor,
aplicando técnicas de venta, negociacion, promocién..

 Procedimentales:

Determinacion de la forma de actuacioén conveniente ante cada cliente potencial.
Identificacién del tipo de relacion que tiene que tener el vendedor o vendedora con
el cliente.
Dominio de las caracteristicas esenciales de los productos y servicios de estética a
vender.
Identificacién de las técnicas de venta bésicas.
Planificacién y ejecucién de la negociacién y cierre de una venta a un cliente tipo.
Seleccion de las lineas y margenes de actuacion para la consecucion de objetivos.
Utilizacién de instrumentos de promocién en el ambito de la estética:

« Demostracién de un producto cosmético, utensilio o aparato de uso en

belleza o de un servicio de estética personal profesional.

Deteccion y control de los errores y propuesta de soluciones para organizar la venta.

« Hechos, conceptos y principios:

Estudio de las cualidades que debe reunir un buen vendedor.
Aptitudes para la venta y su desarrollo:
« Conceptos psicologicos relacionados con la comunicacion.
Las relaciones con los clientes.
Caracteristicas esenciales de los productos y servicios de estética que debe
conocer un vendedor.
Tipos de venta.
Fases de la venta. Planificacion de la negociacion.
Técnicas de venta basicas, para captar la atencién del cliente y despertar su interés.
Técnicas para debatir objeciones.
El cierre de venta.
La promocion de ventas y el «marchandising».

- Principales objetivos de la promocion.

» Instrumentos promocionales utilizados en el sector.

- Técnicas de presentacion o demostracion de productos cosméticos,
utensilios o aparatos de uso en belleza o en el servicio de estética personal
decorativa.

« Puntos que deben destacarse en la demostracion.

- Técnicas de aplicacion. Técnicas de actuar el punto de venta a través del
«marchandising».

Errores y soluciones en la organizacién de la venta.
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Actitudinales:

- Interés por seleccionar la técnica adecuada a cada supuesto de venta que se
presente.

- Adaptacion a las necesidades de cada cliente utilizando un trato correcto y
manteniendo una buena imagen de la empresa.

- Iniciativa y capacidad de persuasién ante situaciones concretas.

« Respuesta iddnea ante las diversas reclamaciones u objeciones que se le puedan
plantear.

- Capacidad de lucha para alcanzar los objetivos fijados en el plan de ventas.

- Disposicion para la organizacion en el desempefio de sus labores.

- BLOQUE lll: REALIZACION DE OPERACIONES, CALCULOS Y DOCUMENTOS
RELACIONADOS CON LA VENTA

Este bloque abarca los contenidos derivados de las capacidades en las que se trata de que el
alumno y alumna sea capaz de calcular la rentabilidad de las promociones y recoger y tratar los
datos que se genera con las ventas.

Procedimentales:

« Calculo de la rentabilidad de una promocion mediante supuestos.
« Elaboracion de la ficha del cliente.
« Presentacién de informes.
- Elaboracién de un fichero de clientes.
» Seleccién de los datos relevantes.
» Utilizacion de las técnicas de archivo.

« Hechos, conceptos y principios:

- Técnicas para medir la rentabilidad.

- Documentacién basica para el proceso de venta.

« Procedimientos de gestion y tratamiento de la informacion.
» Ficha del cliente.

« Informes.
« Técnicas de archivo.
» Ficheros.

Actitudinales:

« Método y precisidn en el desemperio de su labor.
- Actitud de busqueda de soluciones a las posibles erratas.
- Respuesta correcta ante situaciones imprevistas.

DISENO CURRICULAR BASICO DEL MINISTERIO DE EDUCACION (DCB)

TODA LA INFORMACION NECESARIA SOBRE LOS CONTENIDOS A APRENDER Y EVALUAR SE
PUEDE ENCONTRAR EN INTERNET en www.mec.es
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