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Guia del Curso
Escaparatismo en Tiendas de Imagen, Sonido,

Informatica y Telefonia y Técnicas de Marketing

Modalidad de realizacién del curso: Online

Titulacién: Diploma acreditativo con las horas del curso

OBJETIVOS

Este programa formativo ayudard a conocer y perfeccionar la técnica general de presentacién
de escaparates, al objeto de despertar el interés de los clientes. El escaparatismo comercial
busca promover el punto de venta y para ello es indispensable manejar adecuadamente todos
los elementos que pueden componer un escaparate incluidos los referentes a la luz y el color.
Al final del curso se tratan aplicaciones y técnicas especificas de escaparatismo aplicadas al

sector concreto de actividad objeto del curso.

CONTENIDOS
UNIDAD DIDACTICA 0. ESCAPARATISMO EN TIENDAS DE IMAGEN,

SONIDO, INFORMATICA Y TELEFONIA

UNIDAD DIDACTICA 1. PRINCIPIOS BASICOS DEL
ESCAPARATISMO

1. Introduccion



Aspectos generales en la elaboracién de un escaparate
Principios basicos en el montaje de un escaparate
Caracteristicas fundamentales que debe reunir un escaparate

Principios de composicién
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Ejercicio de reflexion

UNIDAD DIDACTICA 2. OBJETIVOS COMERCIALES DEL
ESCAPARATE

Introduccién
Mision del escaparate

Finalidad del escaparate
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Ejercicio de reflexion

UNIDAD DIDACTICA 3. HISTORIA DEL ESCAPARATISMO

1. Definicién y clasificacion de necesidad
2. Origenes
3. El pasado del escaparatismo

4. El presente del escaparatismo

UNIDAD DIDACTICA 4. LA PERCEPCION SENSITIVA

El modelo de la comunicacién

Mensaje que debe transmitir el escaparate

El principio del umbral de percepcién diferencial
El proceso de percepcion

Introduccién a la percepcidn sensitiva

Cdémo captar la atencion
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Ejercicio de reflexion




UNIDAD DIDACTICA 5. PRINCIPIOS BASICOS DE LA
COMUNICACION EN EL PUNTO DE VENTA

Principios bésicos de la comunicacién en el punto de venta
Situacion dindmica y estdtica del cliente
Publicidad en el lugar de venta

Puntos frios y calientes

ik

Distribucidén de la mercancia

UNIDAD DIDACTICA 6. COMUNICACION Y ESCAPARATISMO

1. Definicién de escaparate
2. Definicion de escaparatista
3. Principios de percepcién visual en escaparatismo

4. Ejercicio de reflexién

UNIDAD DIDACTICA 7. ELEMENTOS QUE INTERVIENEN EN LA
ANIMACION DE UN ESCAPARATE

Elementos de ambientacién
Revestimientos

Soportes

Perchas y exhibidores

Maniquies, modulos, banderas y fondos
Displays

Fantasias, demos y platos

Sefializadores, captadores y cartelerias
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Ejercicio de reflexion

UNIDAD DIDACTICA 8. ROTULACION Y SERIGRAFIA

1. Rotulacién y serigrafia
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La rotulacién como imégen

Sistemas para rotular

Caracteristicas y técnicas de la rotulacién
Etiquetas

Anagramas y logotipos

N o Uk WD

Ejercicio de reflexion

UNIDAD DIDACTICA 9. LOCALIZACION EXTERIOR

La fachada

El toldo

La marquesina

El nombre del establecimiento

La acera como elemento publicitario
El hall de la tienda

El cierre y la puerta
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Ejercicio de reflexion

UNIDAD DIDACTICA 10. ADECUACION DE LA IMAGEN DEL
ESCAPARATE

Fases de analisis
Ambito de influencia y pblico objetivo
Escaparatismo y competencia

Escaparatismo y segmentacion del publico objetivo

ik

Ejercicio de reflexién

UNIDAD DIDACTICA 11. ESCAPARATISMO - PRESUPUESTO Y
PROGRAMACION

1. Introduccién
2. Partidas presupuestarias

3. Métodos para presupuestar
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4. Programa de exposicién de productos

5. Ejercicio de reflexion

UNIDAD DIDACTICA 12. PRINCIPIOS BASICOS PARA EL DISENO Y
MONTAJE DE UN ESCAPARATE

Lineas, volimenes y superficies

Planificacién - La idea

Planificacién - El dibujo y el plano

Planificacién - Montaje y decorado

Objetivos funcionales del montaje de un escaparate
Principios de utilizacién y reutilizacién

Principios de montaje del escaparate

Medios - Elementos estructurales y herramientas de trabajo
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Medios - Elementos de fijacién
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Medios - Pinturas

—
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. Medios - Ceras, bettn, colas y telas
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. Cronograma del escaparate |

—
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. Cronograma del escaparate |l
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Ejercicio de reflexion

UNIDAD DIDACTICA 13. RATIOS DE CONTROL Y STANDS

Ratios de control
Indicadores de atraccién, convicciéon y efectividad
Técnicas para elaborar ratios de control

El stand

A

Ejercicio de reflexién

UNIDAD DIDACTICA 14. EL COLOR

1. Introduccién al color

2. La percepcién del color



Cualidades del color
Clasificacién de los colores
Armonia y contraste

La psicologia del color

Criterios de seleccidn de colores
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Ejercicio de reflexion

UNIDAD DIDACTICA 15. LA ILUMINACION

La iluminacion
Lamparas, sistemas y accesorios de iluminacién
Aplicacién de luz a un local

Sombras y color

A N

Ejercicio de reflexion

UNIDAD DIDACTICA 16. TIPOS DE CLASIFICACIONES

Escaparates segtn su ubicacién
Escaparates seglin su estructura
Escaparates segin su presentacion
Escaparates segun su funcién
Escaparates segtin su producto

Escaparates segun su género

N o vk W=

Ejercicio de reflexion

UNIDAD DIDACTICA 17. EL ESCAPARATE EN TIENDAS DE IMAGEN
Y SONIDO, FOTOGRAFIA Y TELEFONIA

1. El escaparate en las tiendas de imdgen y sonido
2. El escaparate en las tiendas de fotografia y telefonia

3. Ejercicio de reflexién
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UNIDAD DIDACTICA 0. TECNICAS DE MARKETING

UNIDAD DIDACTICA 1. CONDICIONANTES DEL
MARKETING

Qué es el marketing
El consumidor

La demanda

El comprador

El mercado - Segmentacién

AN AN T N e

Marketing-mix

UNIDAD DIDACTICA 2. ESTUDIO DE MERCADOS

Universo y muestra
Seleccién del medio
Realizacién y conteo

Interpretacién de la informacién

ik v

Pardmetros estadisticos

UNIDAD DIDACTICA 3. EL MERCADO

Concepto de producto

Cualidades de los productos

Importancia del conocimiento del producto
Clasificacién de los productos

Ciclo de vida del producto
Reposicionamiento del producto
Obsolescencia planificada

Estacionalidad
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Productos diferenciados y de competencia perfecta
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10.
11.
12.
13.

Producto puro y producto afiadido
Competencia directa y producto sustitutivo
La importancia de la marca

Gama y linea de producto

UNIDAD DIDACTICA 4. POLITICA DE PRODUCTOS
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Linea y articulo

Estrategias de marca

Estrategias de empaquetamiento
Posicionamiento estratégico en el mercado

Politicas de marketing

UNIDAD DIDACTICA 5. POLITICA DE PRECIOS

1.
2.
3.
4.

Fijacién de precios
Politica de precios y CVP
Tacticas de introduccién de precios

Descuentos bonificaciones y rappels

UNIDAD DIDACTICA 6. POLITICA DE DISTRIBUCION
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Qué es la distribucion
Venta directa

Venta con intermediarios
Canales de distribucién
Tipos de distribucion
Seleccién del canal

Distribucidn fisica de mercancias

UNIDAD DIDACTICA 7. LA COMUNICACION

1.
2.

Naturaleza y definicién
Tipos de comunicacién
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Elementos del proceso de la comunicacién

El proceso de comunicacién

Problemas de la comunicacién

Personalidades de los actores de la comunicacién
Interacciéon de caracteres

Comportamientos
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Las comunicaciones

10. La comunicacién en la venta

11. La comunicacién oral

12. Caracteristicas de la comunicacién oral
13. Normas para la comunicacién oral efectiva
14. Reglas para hablar bien en publico

15. La comunicacién no verbal o lenguaje del cuerpo

UNIDAD DIDACTICA 8. POLITICA DE COMUNICACION

1. Elementos estratégicos de la politica de comunicacién
2. Seguimiento de la comunicacién
3. Presupuesto de comunicacién

4. Composicién de la mezcla de comunicacién

UNIDAD DIDACTICA 9. PUBLICIDAD

Publicidad

Establecimiento de metas y objetivos
Decisiones respecto al presupuesto
Decisiones respecto al mensaje

Decisiones respecto al medio
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Evaluacién y planificacién de la campana

UNIDAD DIDACTICA 10. EL PERFIL DEL VENDEDOR

1. Introduccién

2. Personalidad del vendedor



Clases de vendedores
Los conocimientos del vendedor
Motivacién y destreza

Anélisis del perfil del vendedor
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El papel del vendedor

UNIDAD DIDACTICA 11. LA VENTA COMO PROCESO

Introduccién-1-
El proceso de compra-venta
El consumidor como sujeto de la venta

El comportamiento del consumidor
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Motivaciones de compra-venta

UNIDAD DIDACTICA 12. TIPOLOGIA DE LA VENTA

1. Tipologia segtn la pasividad - actividad
2. Tipologia segtn la presion
3. Tipologia segtn la implicacion del producto

4. Tipologia segun el publico y forma de venta

UNIDAD DIDACTICA 13. TECNICAS DE VENTAS

Introducciéon

Fases de la venta
Contacto y presentacion
Sondeo

Argumentacién

La entrevista

Material de apoyo

El cierre de la venta
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El seguimiento



UNIDAD DIDACTICA 14. ESTRATEGIA DE VENTAS

Previsidn de ventas
Método de encuesta de intencion de compra
Presentacién del presupuesto de ventas

Organizacién y estructura de ventas

A

Personal de ventas
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C/ San Lorenzo 2 -2
29001 Mélaga

TIf: 952 215 476
Fax: 951 987 941
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E-mail: info@academiaintegral.com.es
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