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Conocimiento del producto. Su presentacion al

cliente v1
Modalidad:

e-learning con una duracion 56 horas

Objetivos:

-Adquirir los conocimientos y las herramientas existentes que ofrezcan la posibilidad de un mayor
conocimiento de los distribuidores y del cliente final, de forma que se consiga lograr mayores ventas a
corto, medio y largo plazo, un mejor posicionamiento y valor de la marcay una mejor relacion entre los
agentes comerciales. - Aprender las nociones necesarias para obtener el mayor beneficio de los
recursos de su empresa, haciendo una presentacion de los productos de la manera mas apropiada. -
Conocer las principales técnicas de decoracion, utilizando diferentes tipos de materiales, adornos y
utensilios. - Adquirir la formacidén necesaria para gestionar adecuadamente todos los aspectos
relacionados con el producto como carteles, mobiliarios, publicidad, etc. - Aprender las técnicas
necesarias para lograr una mejora de la imagen del producto y un incremento y fidelizacion de la
clientelade laempresa.

Contenidos:

1.0 Introduccion
11 Concepto de marketing

1.2 El plan de marketing

13 Estudio del comercioy del entorno
14 Definicion de objetivos
15 Politicas de marketing mix
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2.0 Introduccién
2.1 Concepto de comunicacion

2.2 La publicidad

2.3 Promocion de ventas

24 L as relaciones publicas
2.5 La venta personal

3.0 Introduccion

31 Concepto de merchandising

3.2 El merchandising para el fabricantey parael detallista
3.3 Laimplantacion del establecimiento

34 Ladisposicion del establecimiento

35 Laarmoniade colores

3.6 El exterior del comercio

4.0 Introduccion

4.1 Ambientacion en el punto de venta
4.2 Técnicas de animacion

4.3 Lapublicidad en el punto de venta (p.l.v.)
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4.4 Los carteles
5.0 Introduccién
51 Definicion de escaparate. Clases. Adecuacion de los materiales a tipo de escaparate
5.2 El escaparatista. Funcionesy competencias del mismo. Conocimientos necesarios gque debe
poseer

53 El escaparate desde su origen hasta nuestros dias

6.0 Introduccion

6.1 Composicion del escaparate

6.2 Materiales que forman el escaparate

6.3 Laarmoniaen lacomposicion del escaparate
6.4 Color. Elemento base de un escaparate

7.0 Introduccion

7.1 El papel

7.1.1  Tiposde papel y carton

7.1.2  Pape yreciclge

7.2 Pegamentos y adhesivos
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7.3 Instrumentos utilizados en la presentacion de los articulos

7.3.1  Lapresentacion del producto

7.3.2 Tiposdecintasy lazos
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