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Anima y haz atractivo tu punto de venta.
Merchandising y escaparatismo
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IDENTIFICACION DE LA ESPECIALIDAD Y PARAMETROS DEL CONTEXTO FORMATIVO

Denominacién de la ANIMA Y HAZ ATRACTIVO TU PUNTO DE VENTA. MERCHANDISING Y
especialidad: ESCAPARATISMO

Familia Profesional: COMERCIO Y MARKETING

Area profesional: MARKETING Y RELACIONES PUBLICAS

Cédigo: COMM22

Nivel de cualificacion 2

profesional:

Disefiar estrategias de merchandising visual y del escaparatismo estratégico para optimizar y mejorar las
ventas de producto.

Médulo 1 Anima y haz atractivo tu punto de venta. Merchandising y escaparatismo 24 horas

Presencial

Duracién total: 24 horas

No se exige ningun requisito para acceder a la formacion, aunque se han de poseer las habilidades de
comunicacion linglisticas suficientes que permitan cursar con aprovechamiento la formacion.

Acreditacion Cumplir como minimo alguno de los siguientes requisitos:
requerida - Formacién profesional de grado medio o superior y/o equivalente.
- Certificado de Profesionalidad de Docencia de la Formacion Profesional para
el Empleo o equivalente.

Experiencia
profesional minima No se requiere
requerida

ompetencia e requiere un minimo de oras de experiencia como docente o estar en
C t S de 300 h d d t t
docente posesion del Certificado de Profesionalidad de Docencia de la Formacion

Profesional para el empleo o equivalente.



Superficie m? Incremento

Espacios formativos para 15 Superficie/ participante
participantes (Méaximo 30 participantes)
Aula polivalente 30 m? 2 m? / participante
Espacios formativos Equipamiento
Aula polivalente - Mesa y silla para el formador

- Mesas y sillas para el alumnado

- Material de aula

- Pizarra

- PC instalado en red con posibilidad de impresién de documentos, cafion con
proyeccion e Internet para el formador

La superficie de los espacios e instalaciones estaran en funcion de su tipologia y del nimero de participantes.
Tendran como minimo los metros cuadrados que se indican para 15 participantes y el equipamiento suficiente
para los mismos.

En el caso de que aumente el nimero de participantes, hasta un maximo de 30, la superficie de las aulas se
incrementara proporcionalmente (segin se indica en la tabla en lo relativo a m?/ participante) y el
equipamiento estard en consonancia con dicho aumento.

No debe interpretarse que los diversos espacios formativos identificados deban diferenciarse necesariamente
mediante cerramientos.

Las instalaciones y equipamientos deberan cumplir con la normativa industrial e higiénico-sanitaria
correspondiente y responderan a medidas de accesibilidad y seguridad de los participantes.

En el caso de que la formacion se dirija a personas con discapacidad se realizaran las adaptaciones y los
ajustes razonables para asegurar su participacion en condiciones de igualdad.

- 5210 Jefes de seccidn de tiendas y almacenes
- 5220 Vendedores en tiendas y almacenes
- 5300 Comerciantes propietarios de tiendas

Estar inscrito en el Registro de entidades de formacion (Servicios Publicos de Empleo).



DESARROLLO MODULAR

MODULO DE FORMACION 1: ANIMA Y HAZ ATRACTIVO TU PUNTO DE VENTA. MERCHANDISING Y
ESCAPARATISMO

Disefiar estrategias de Merchandising visual y del Escaparatismo estratégico para optimizar y mejorar las
ventas de producto.

24 horas

e Fundamentos del Visual merchandising estratégico.
- Retail & Visual Merchandising:
Gestion y creacion de visuals estratégicos.
Implantacion y redistribucion de espacios en funcion de las leyes del visual.
Ordenacion y zonificacion de las presentaciones visuales.
Familias de productos, productos complementarios y venta cruzada.
Nuevas culturas en visual merchandising y herramientas de venta visual.
- Product placement en visual merchandising:
o Nuevas tendencias en la implantacion del articulo.
o El producto como arte de calle.
o Optimizacién del punto de venta: redistribucion del producto en el mobiliario.
o Product placement y la diversificacion del producto.
- Fashion placement: composiciones visuales en tienda:
o El doblaje de ropa como estrategia de venta.
o El Focus point como la reinterpretaciéon del producto en el espacio.
o Implantacién y exposicion de las prendas en el mobiliario.
o Formas creativas: disefio versus arte.
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e Adquisicion de las claves del Escaparatismo estratégico.
- Metodologia y disefio en escaparatismo:
o Escaparate y comunicacion como factores de venta.
Leyes sintacticas del lenguaje visual y estético.
Disefio y clasificacién de escaparates en funcién de las distintas tipologias.
El escaparate como difusor de tendencias.
Fusién entre el mundo del arte y de la venta.
Nuevas tendencias: escaparates interactivos.
AINDAS: Proceso de decision del consumidor.
Timming en el desarrollo de un proyecto de escaparatismo.
Técnicas de venta de life marketing.
ireccion y creacion artistica de escaparates:
La idea, el disefio y la implantacion.
El proceso de realizacién de un escaparate.
Técnicas y estrategias de montaje.
roduct Placement en escaparates:
Técnicas expositivas en funcion del target y la marca.
La vida urbana del producto.
Presentacion eficaz en funcion del producto.
La composicion de las diferentes lineas de producto: calzado, menaje, perfumeria, joyeria,
Optica, farmacia, entre otros.
- Moday arte en maniquies:
o Tipologias de maniquies, bustos y otros formatos.
o El'maniqui en el espacio: ubicacion e interpretacion.
o Wiring, arrugas, plancha, alfileres y accesorios.

1
O 0O OO WO OO QYOO OO O O OO0



o Tendencias y estilismos innovadores.

Materiales y el didlogo con el espacio.

o Tipos de materiales y técnicas constructivas.

o ECODISENO, la sostenibilidad en el escaparatismo.

o Disefio y construccion de decoraciones expositivas y comerciales.

e Conocimiento de las estrategias del Trade marketing e implantacién de espacios comerciales.
- Implantacién de marca y merchandising estratégico:
o Implantacién de marcas propias o franquiciadas.
o La funcién del visual merchandiser en el trade marketing.
o Comunicacion estratégica aplicada.
- Pop up Stores: tiendas de guerrilla:
o Como y cuando crear una Pop up Store.
o La manipulacion del espacio.
o Laimportancia de la difusién en los medios.
o Marcas y disefiadores como clientes potenciales.
- Luz, concepto y forma:
o Sistemas y métodos de iluminacion y fuentes de luz.
o Lainfluencia de la luz en funcién del tipo de producto.
o Laimportancia de la iluminacién en los espacios comerciales.
o Proyectos luminicos a través de ejemplos.

o Disefar e intervenir en la imagen de marca de tiendas, stands, pop up stores, tiendas insignia, corners,
etc.

e Lograr proyectos creativos e innovadores que diferencien la marca de su competencia y la posicionen en
el mercado.

e Identificar y conocer a los clientes, el target y las marcas para la que se trabaja para poder realizar
proyectos de éxito.

e Interpretar la luz, el color, las formas, los volimenes y todos aquellos aspectos relacionados con el
disefio.

e Conocer materiales, técnicas y estrategias para la construccion de escaparates de distintas tipologias y
productos.

e Elaborar proyectos de implantacion en el establecimiento comercial: distribuir, ambientar y organizar
espacios y productos.

EVALUACION DEL APRENDIZAJE EN LA ACCION FORMATIVA

e Laevaluacion tendra un caracter tedrico-practico y se realizara de forma sistematica y continua,
durante el desarrollo de cada médulo y al final del curso.

e Puede incluir una evaluacién inicial de caracter diagnéstico para detectar el nivel de partida del
alumnado.

e La evaluacion se llevara a cabo mediante los métodos e instrumentos mas adecuados para
comprobar los distintos resultados de aprendizaje, y que garanticen la fiabilidad y validez de la
misma.

e Cadainstrumento de evaluacion se acompafiara de su correspondiente sistema de correccion y
puntuacion en el que se explicite, de forma clara e inequivoca, los criterios de medida para
evaluar los resultados alcanzados por los participantes.

¢ La puntuacion final alcanzada se expresara en términos de Apto/ No Apto.



