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Formacion ONLINE

“Una forma diferente de entender la formacion”
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INTRODUCCION

La demanda de profesionales con formaciéon especifica en los sectores de decoracién
y Visual Merchandising se ha convertido en una necesidad para las empresas que
quieren cuidar su imagen en el lugar mds importante, el punto de venta, y eso es
aplicable a todos los sectores del comercio. Por ello, con este Master se pretende que
el alumno aprenda con claridad los conceptos bdsicos del mundo de la decoracién, la
planificacion, etapas, tareas y desempeino de las acciones de un proyecto, asi como
las tdcticas para elegir los elementos y materiales bdsicos para conseguir los objetivos
perseguidos mediante la reestructuracién del local, obteniendo asi los efectos
sensoriales deseados.

El contenido del Master se divide en las cinco partes siguientes:
|- Decoracién de fiendas
.- Escaparatismo
lIl.- Merchandising y animacién del punto de venta
IV.- Técnicas publicitarias

V.- Fidelizacion de Clientes

OBJETIVOS

A través de este Master MBA en Escaparatismo y Visual Merchandising el alumno podrd
llevar a cabo la decoraciéon de cualquier tipo de comercio (escaparate, fachada,
colores, iluminacién, mobiliario,...) y en general, aplicar los conocimientos aprendidos
sobre la disciplina del marketing conocida como Visual Merchandising. De esta forma,
el alumno podrd:

- Conseguir la mayor eficacia en la distribucién y presentacion de la mercancia en el
espacio de venta.

- Conocer las técnicas apropiadas para una correcta presentacion del escaparate.

- Aplicar las técnicas de composicidon en el Escaparatismo.

- Aplicar las técnicas de «merchandisingn y animacion de venta con objeto de optimizar
el espacio de ventas y la incentivacion de éstas.

- Andlizar el proceso de comunicacion publicitaria identificando las técnicas de
comunicacion mds idéneas para ello.

- Tomar decisiones en referencia a la eleccidon de medios publicitarios y el desarrollo de
las distintas estrategias publicitarias.

DIRIGIDO A

Este Master MBA en Escaparatismo y Visual Merchandising estd dirigido a profesionales
de los sectores empresariales del comercio, escaparatismo, merchandising, marketing,
decoracion, interiorismo, moda, estilismo, asesores de imagen, personal shoppers,
coolhunters y demds carreras relacionadas con este sector. Asi como para aqguellas
personas que quieran especializarse o complementar su formacién para ofrecer una
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respuesta profesional ante las demandas del mercado y las necesidades de las
empresas.

METODOLOGIA DE ESTUDIO

Este master se imparte con metodologia 100% Online y flexible; el alumno decide
cudndo y dénde lo realiza. El curso se realiza en nuestro Campus Virtual con el apoyo
de un dinamizador que acompana al alumno durante toda su formacion.

Cognitiom ofrece un frato cercano a sus alumnos, atendiéndoles activamente vy
facilitando en todo momento la consecucién de los objetivos de aprendizaje del

Q
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DURACION
El alumno dispone de 12 meses para realizar el curso de 600 horas lectivas.

PRECIO EMAGISTER

- PRECIO ORIGINAL: 4.270 €
- DESCUENTO: 50%
- PRECIO EMAGISTER: 2.135€

Esta formacioén se puede financiar de manera fraccionada en coémodas cuotas.

TITULACION

Finalizados los estudios y superadas las pruebas de evaluacién, el alumno recibird
diploma acreditativo como “MBA EN ESCAPARATISMO Y VISUAL MERCHANDISING”,
expedido por COGNITIOM Formacién, entidad especializada en formacién para
profesionales y empresas, y avalada por su condicidn de socio de la Asociacion
Espanola de Calidad.

BOLSA DE TRABAJO

Todos nuestros alumnos dispondrdn, con cardcter gratuito, del servicio de Bolsa de
Trabajo y Practicas con el objetivo de facilitarles el acceso a las ofertas de empleo y
prdcticas disponibles en el mercado y que puedan mejorar profesionalmente.

PROGRAMA

PARTE 1. DECORACION DE TIENDAS
TEMA 1. INTRODUCCION: PLANIFICACION, DISENO Y DECORACION

1. Breve historia del diseno.
2. 3Qué es el diseno y la decoracién?
3. Planificaciéon de la idea decorativa.
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4. Diseno del proyecto de interiores.
5. Ejecucién del proyecto decorativo.

TEMA 2. FUNDAMENTOS DE DISENO Y DECORACION

Nociones sobre el diseno y decoracion.
El color.

La iluminacion.

El espacio.

Wb =

TEMA 3. PRESENTACION DEL PRODUCTO

El Visual Merchandising.

Reglas bdsicas de Visual Merchandising.

Las imagenes.

El color.

Criterios de distribucion y presentaciéon del proyecto.
Colocacién del mobiliario.

Presentaciones por temporadas.

Nooh~ownN -

TEMA 4. MOBILIARIO Y ELEMENTOS

1. Infroduccion.
2. Tipos de mobiliario.
3. Utileria. Rotacién de la mercaderia.

TEMA 5. ORGANIZACION DE ESPACIOS COMERCIALES

Infroduccién.

La distribucion.

Recorrido del cliente.
Proporciones del espacio.
Organizaciones de espacios.

oD -

TEMA 6. LA ATMOSFERA EN LOS ESPACIOS DE VENTA

Infroduccién.

Efectos visuales.
Marketing sensorial.

Estilos decorativos.
Clasificacion del espacio.

orLN -

TEMA 7. MONTAJE DE UNA PRESENTACION VISUAL

Intfroduccion.

La composicion.

El peso visual.

Formas de iluminacion.

Sombras y colores.

Decoracion.

Presentacion en escaparates.

Organizacién de los elementos en el escaparate.

N AWM =

TEMA 8. MONTAJE DE STAND
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Montaje de stand.

Diseno y distribuciéon del espacio.

Presentacion del producto.

Publicidad, soportes publicitarios.

Clasificacion del stand.

Factores para planificar la asistencia en la feria.

TEMA 9. PUBLICIDAD EN INTERIORES Y EXTERIORES

Nooh~wN -

Intfroduccién.

Fachadas, escaparates y entradas.
Publicidad exterior.

El logotipo.

Carteles.

Publicidad en el interior.

Las etiquetas de precios.

TEMA 10. ELECCION DE MATERIALES ADECUADOS

OGN AWM~

9.

10.
1.
12.

Intfroduccidn.

Materiales en el diseno del local.

Materiales de decoracidn: piedra.
Materiales de decoracidn: madera.
Materiales de decoracion: vidrios.
Materiales de decoracion: metal.
Materiales de decoracion: sintéticos, pldsticos.
Materiales de decoracion: hormigdn y yeso.
Materiales para la presentacién visual.
Materiales a utilizar en el escaparate.
Revestimiento de papel pintado.

Materiales decorativos de ambientacion.

TEMA 11. COMPOSICION DEL PROYECTO TECNICO

NG AWM=

TEMA 12. ULTIMAS TENDENCIAS EN EL DISENO DE TIENDAS

SOk wN =

Planteamiento del proyecto.

Fases de la planificacién.

Esquema de la planificacion del proyecto.
Realizacion del proyecto.

Datos técnicos para locales comerciales.
Datos técnicos: paredes y techos.
Prestaciones técnicas: mobiliario e iluminacion.
Datos técnicos: aire acondicionado.

Intfroduccidn.

Los nuevos comercios.

Tipos de negocios.

Diferencia entre negocios y mercados especiales.
Los nuevos conceptos por sectores.

Tiendas con estilo.

PARTE 2. ESCAPARATISMO

MODULO 1. ESCAPARATISMO
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TEMA 1. CONCEPTOS BASICOS

Concepto de mercado
Cliente/Consumidor
Marketing

La marca

Concepto de calidad
Concepto de excelencia
Merchandising

Noorwn -~

TEMA 2. EL ESCAPARATE

Infroduccion

Intfroduccién histérica del escaparate
Funciones y objetivos de un escaparate
Tipos de escaparates

El escaparate como elemento comunicador
Requisitos de un buen escaparate

5Qué es un escaparatista?

Noohr~owh -~

TEMA 3. PRINCIPIOS BASICOS EN EL MONTAJE DE UN ESCAPARATE

Infroduccién

Principios bdsicos de un escaparate
Caracteristicas fundamentales de un escaparate
Principios de composicion de un escaparate

El recorrido visual

N~

TEMA 4. TECNICAS DE COMPOSICION EN EL ESCAPARATISMO

1. Infroduccién
2. Técnicas basadas en el trazado de la linea imaginaria
3. Técnicas basadas en la localizacién del punto

TEMA 5. COMPOSICION VISUAL DEL ESCAPARATE

Infroduccién

El color

La luz y la iluminacién

Lineas, volUmenes y superficies

rON -

TEMA 6. ELEMENTOS QUE INTERVIENEN EN LA ANIMACION DE UN ESCAPARATE

1. Elementos estructurales

2. Elementos de fijaciéon

3. Revestimientos

4. Carteles

5. Materiales de ambientaciéon

6. Elementos moviles y sistemas de animacion
7. Elementos fijos

8. Elementos vivos

9. Maniquies

10. Herramientas de frabajo en el escaparate
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TEMA 7. PASOS A SEGUIR EN EL MONTAJE DE UN ESCAPARATE

Infroduccion

Laidea

El proyecto

Maqueta

Presupuesto

Tiempo de ejecuciéon

Programacion de la exposicién de productos
Preparacién de los productos a exponer

El montaje de los productos

VWONOO AWM~

TEMA 8. DIBUJO Y DISENO

1. La comunicacion visual: el significado del disefio
2. Lacomposicidn y el diseno
3. Dibujo artistico y dibujo técnico

ANEXO 1. IDEAS Y EJEMPLOS PARA EL DISENO DE ESCAPARATES
MODULO 2. CDROM RECURSOS PRACTICOS ESCAPARATISMO
TEMA 1. TECNICAS DE TRABAJO

Productos rigidos y flexibles

Agrupaciones de Productos rigidos v flexibles
Colocacién de Adhesivos Decorativos en Escaparates
Como Decorar un Escaparate de moda.

Cbdmo vestir un Busto en un escaparate de moda.

El uso del color en el escaparate

Elementos decorativos para escaparates

Elementos estructurales para escaparates

N AWM=

TEMA 2. EJEMPLOS DE TIENDAS Y ESCAPARATES INTERACTIVOS

PARTE 3. MERCHANDISING Y ANIMACION DEL PUNTO DE VENTA
TEMA 1. EL MERCADO

1. Concepto de mercado
2. Definiciones y conceptos relacionados
3. Division del mercado

TEMA 2. EL CONSUMIDOR

El consumidor y sus necesidades

La psicologia del mercado

La psicologia del consumidor

Necesidades

Motivaciones

Tipos de consumidores

Andlisis del comportamiento del consumidor

Factores de influencia en la conducta del consumidor
Modelos del comportamiento del consumidor

VWONOOGA~WN -~
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TEMA 3. SERVICIO/ASISTENCIA AL CLIENTE

Servicio al cliente

Asistencia al cliente

Informacion y formacién del cliente
Satisfaccion del cliente

Formas de hacer el seguimiento
Derechos del cliente-consumidor
Tratamiento de reclamaciones
Tratamiento de dudas y objeciones

NG AWM=

TEMA 4. EL PROCESO DE COMPRA

Proceso de decision del comprador

Roles en el proceso de compra

Complejidad en el proceso de compra

Tipos de compra

Variables que influyen en el proceso de compra

oMM -

TEMA 5. VENTAS

Introducciéon

Teorias de las ventas
Tipos de ventas
Técnicas de ventas

rON =

TEMA 6. EL VENDEDOR. PSICOLOGIA APLICADA

El vendedor

Tipos de vendedores

Caracteristicas del buen vendedor

Como tener éxito en las ventas

Actividades del vendedor

Nociones de psicologia aplicada a la venta
Consejos prdcticos para mejorar la comunicacion
Actitud y comunicacién no verbal

N AN~

TEMA 7. ANIMACION EN EL PUNTO DE VENTA.

1. Merchandising

2. Condiciones ambientales

3. Captacién de clientes

4. Diseno interior

5. Situacién de las secciones

6. Animacion

7. Mobiliario

8. La Circulacion de los Clientes
9. Distribucion de las secciones
10. La carteleria y senalizacion

TEMA 8. EXTERIOR DEL PUNTO DE VENTA

1. Introduccion
2. Laidentidad, logo y rétulo
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Entrada al establecimiento

Acciones para tener un comercio actual

sDoénde establezco el punto de venta?

sPor qué es importante la imagen exterior de mi punto de venta?
El escaparate

Nooh~®

TEMA 9. EL LINEAL

Optimizacién de lineas

Reparto del lineal

La implantacién del lineal

Los diferentes niveles del lineal
Presentaciéon de los productos del lineal

N~

TEMA 10. ASPECTOS GENERALES SOBRE MERCHANDISING

Concepto de merchandising

Tipos de merchandising

Andlisis de la promocién en el punto de venta
Objetivos del merchandising promocional

Tipos de promociones en el punto de venta

Tipos de periodos para promocionar el establecimiento
Actitudes para un buen funcionamiento de su negocio

Nooh~wN -

TEMA 11. PUBLICIDAD EN EL LUGAR DE VENTA (PLV)

sComo gestionar eficazmente el drea expositiva2
Técnicas de animacién

La publicidad en el lugar de venta (PLV)
Objetivos de la publicidad

El mensaje publicitario

Elementos de venta visual

AR

PARTE 4. TECNICAS PUBLICITARIAS
TEMA 1. INTRODUCCION A LA PUBLICIDAD. LA COMUNICACION COMERCIAL

J—

La comunicacion comercial

2. Elmix de comunicacién comercial: la venta personal, la publicidad, las relaciones
publicas, la promocidn de ventas y el marketing directo

3. La comunicacion global de la empresa: identidad e imagen corporativa

TEMA 2. LA PUBLICIDAD

1. Definicion de Publicidad
2. Procesos de Comunicacién Publicitaria
3. Técnicas de Comunicacion Publicitaria

TEMA 3. LA EMPRESA ANUNCIANTE. EL EMISOR

Necesidad del Departamento de Publicidad en la empresa
Funciones del Departamento de Publicidad

Determinacion del presupuesto publicitario

La seleccion de la empresa de publicidad

Pl
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TEMA 4. LA AGENCIA PUBLICITARIA. EL EMISOR TECNICO

1.
2.
3.
4.

La Agencia de Publicidad

Organigrama de una Agencia Publicitaria
Clasificacion de las Agencias

El fundamento econdmico vy las relaciones

TEMA 5. EL CANAL DE COMUNICACION

1
2
3.
4.
5
6

Concepto y clasificaciéon
Medios Publicitarios
Internet y Publicidad
Animacién y Marketing
Telemarketing
Estrategias Publicitarias

TEMA 6. LA PLATAFORMA COMERCIAL

1

2.
3.
4

Intfroduccidn

El cliente actual

El cliente potencial

Plataforma Comercial de Mercado

TEMA 7. DEFINICION Y DELIMITACION EN EL MERCADO RELEVANTE

1.

El entorno de las Organizaciones

TEMA 8. EL ANALISIS DEL COMPORTAMIENTO DE COMPRA DE LOS CONSUMIDORES Y DE
LAS ORGANIZACIONES

J—
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El estudio del comportamiento de compra: caracteristicas, alcance e
interrelaciones con otras disciplinas

Los condicionamientos del comportamiento de compra de los consumidores
Tipos de comportamiento de compra y etapas en el proceso de compra en los
mercados de consumo

El comportamiento de compra de las organizaciones: condicionantes, fipos de
comportamiento y etapas en el proceso de compra industrial

TEMA 9. LA SEGMENTACION DEL MERCADO

w

Importancia de la estrategia de segmentacién del mercado en la estrategia de las
organizaciones

Los criterios de segmentacion de mercados de consumo e industriales. Requisitos
para una segmentacion eficaz

Las estrategias de cobertura del mercado

Las técnicas de segmentacion de mercados a priori y a posteriori

TEMA 10. EL ATRACTIVO DEL MERCADO Y DE LOS SEGMENTOS

El andlisis de la demanda. Concepto, dimensiones y factores condicionantes de Ia
demanda

Concepto de cuota de mercado de una marca: determinacion y andlisis de sus
componentes

Los modelos explicativos de la seleccion y del inftercambio de marca
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4. Los factores condicionantes del atractivo estructural de un mercado o segmento
TEMA 11. LA INVESTIGACION DE MERCADO Y EL MARKETING

1. Componentes de un sistema de informacion de marketing
2. Concepto, objetivos y aplicaciones de la investigacién de mercado
3. Metodologia para la realizacién de un estudio de investigacion de mercado

PARTE 5. FIDELIZACION DE CLIENTES
TEMA 1. CONCEPTOS BASICOS

1. Reflexién sobre la comunicaciéon
2. Cliente/Consumidor

3. Queja/Objecion

4. Reclamacién

5. Tarea profesional

6. Concepto de calidad

7. Criterios de calidad

8. Concepto de excelencia

9. Elequipoy laimagen corporativa
10. La sinergia grupal

TEMA 2. SERVICIO/ASISTENCIA AL CLIENTE

1. Servicio al cliente

2. Asistencia al cliente

3. Informaciéon y formacion del cliente
4. Satisfaccién del cliente

5. Formas de hacer el seguimiento

6. Derechos del cliente-consumidor

TEMA 3. LEALTAD AL CLIENTE

Marketing Relacionall

El enfoque del marketing

Marketing Relacional (CRM)

Concepto de fidelidad

El cliente actual

Orientacién hacia el mercado VS Orientacion hacia el producto
Concepto de lealtad

Noohr~ON -

TEMA 4. CAUSAS Y CONSECUENCIAS DE LA LEALTAD

Causas de la lealtad

La percepcion del cliente

El factor producto

La marca

El factor precio

Canal de distribucidén

La promocidn
Consecuencias de la lealtad

NG AWM =

TEMA 5. GESTION DE LA LEALTAD
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Introducciéon

Diferenciacién empresarial
Pilares de la empresa
Fidelizacion del cliente interno
Fidelizaciéon de los inversores

La escalera de la lealtad
Ofrecimiento de valor al cliente

Noor~wnN -~

TEMA 6. EL CLIENTE FIEL

Concepto de cliente

5El cliente siempre tiene la razén?

El proceso de compra

3A quién fidelizare

Ventajas de la fidelidad para el cliente
Clases de fidelidad del cliente

SOk~

TEMA 7. EL CLIENTE; LA BASE DE LA FIDELIZACION

Infroduccion

Principales causas de la insatisfaccién del cliente
El decdlogo del cliente

La excelencia en la atencion al cliente

La calidad del servicio al cliente

orLN -

TEMA 8. TRATAMIENTO DE QUEJAS, RECLAMACIONES, DUDAS Y OBJECIONES

Infroduccién

sPor qué surgen las reclamaciones?

Directrices en el tratamiento de quejas

5Qué hacer ante el cliente?

5Qué no hacer ante el cliente?

Actitud ante las quejas y las reclamaciones
Tratamiento de dudas y objeciones

Atencion telefonica en el tratamiento de quejas
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TEMA 9. FIDELIZACION Y RETENCION

Consideraciones previas

Cuestiones prdcticas de negociacion
Estrategias para cerrar la venta

Cbmo ofrecer un excelente servicio postventa
Programas de fidelizacion

Diseno del programa de fidelizacién

Medicién de los programas de fidelizacion

Nooh~wN -
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