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  INTRODUÇÃO




  Em primeiro lugar seja bem-vindo(a)!




  O curso que lhe irei propor é o de Vitrinismo. Estou consciente que cada vez mais se torna imprescindível este tipo de formação contínua.




  O Vitrinismo é uma das ferramentas mais eficazes quando trabalhamos com moda. Em si, o próprio Vitrinismo “virou moda” nos últimos anos.




  A vitrine é o cartão-de-visita dum espaço comercial. É o primeiro ponto de observação por parte do consumidor, por isso é essencial que esta esteja sempre de acordo com o nosso objectivo principal que é convidar o consumidor a entrar na loja. Depois, a nossa função termina e passamos a responsabilidade para os vendedores que se encontra no espaço interior.




  Sendo o tempo de decisão de entrar ou não na loja curto, temos de caprichar e fazer o melhor possível para convencer o consumidor que o nosso produto é bom e que vai de encontro ao que ele pretende mesmo que não necessite no momento.




  Cuidar da vitrine com regularidade é essencial, ela é como a parte principal da “higiene” da loja. Desde o cenário, os acessórios de exposição, iluminação, cor, espaço e por fim o produto tudo merece um equilíbrio que por vezes não é tão simples de obter.




  Por isso este curso irá abordar todos os detalhes essenciais para a execução duma vitrine eficaz e que seja capaz de revitalizar o negócio.




  Cuidar da vitrine exige acima de tudo muita criatividade, paciência e planeamento. Comunicar com todos os departamentos responsáveis pela criação e elaboração do produto é essencial para que o vitrinista perceba o espírito do produto e toda a sua mais-valia perante a concorrência.




  É na transmissão de mensagem que reside o sucesso duma vitrine, mesmo que existam várias interpretações possíveis, o importante é conseguir cativar o público-alvo da empresa.




  É importante igualmente perceber que vitrines demasiado compostas ou teatrais são vitrines conceito e pretendem vender uma história e não o produto em si. No varejo este tipo de vitrines deve ser evitado para que a compreensão do consumidor seja objectiva.




  Irei explorar 6 módulos:




  I – Princípios do Vitrinismo;




  II – A vitrine;




  III – Exposição na vitrine;




  IV – Técnicas e Materiais;




  V – Projecto de Vitrinismo;




  VI – Tendências de Vitrinismo.




  Através destes 6 módulos irá perceber desde o conceito, componentes, materiais, técnicas, irá realizar um projecto prático que irá servir de referência futura e terminarei apresentando várias tendências de vitrines internacionais.




  ––––––––




  Espero que seja do seu maior agrado...
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  MÓDULO I
PRINCÍPIOS DO VITRINISMO




  PRINCÍPIOS DO VITRINISMO




  As vitrines são os espelhos que o consumidor pretende ver a sua imagem reflectida. A identificação com o ambiente criado por uma vitrine é o ponto principal para a sua eficácia. Muitos defendem que a vitrine é como um palco onde se monta um cenário e no qual as mercadorias desempenham o papel principal.




  A execução de uma vitrine exige criatividade e bom gosto de modo a criar um ambiente, uma "atmosfera" que estimule a venda do produto, além de dar à loja uma personalidade própria, o que lhe permitirá fugir do lugar-comum, isto é, sobressair entre as concorrentes.




  O Vitrinismo representa a arte de elaborar e criar ambientes numa vitrine, mas também a arte de compreender o público. O profissional que a executa chama-se vitrinista. Isto é o princípio mais básico... O mais importante é que o profissional que executa vitrines esteja em constante comunicação com os departamentos responsáveis pela concepção do produto.




  ––––––––




  A VITRINE LOCAL DE EXPOSIÇÃO




  Para que um estabelecimento comercial obtenha o sucesso de vendas desejado, é indispensável que se tenham em conta os seguintes factores:




  

    	Instalações convidativas;




    	Localização;




    	Eficácia de serviços;




    	Preço;




    	Qualidade e variedade do produto;




    	Clientela fixa;




    	Exposição do produto;


  




  Qualquer pessoa ligada ao comércio sabe como é difícil reunir e conjugar estes factores, pois são de extrema importância. A ausência de qualquer deles tem inevitavelmente efeitos negativos no resultado de vendas.




  Vamos salientar a importância do último factor: A exposição do Produto. Considero a vitrine um colaborador importantíssimo no comércio e um factor de máxima produtividade já que exerce a sua função durante 24 horas por dia.




  Observando-a, estamos a ver uma parte do interior do estabelecimento comercial, e, colhemos igualmente uma primeira impressão sobre o mesmo.




  Sendo o consumidor que passa na vitrine, a princípio um desconhecido, é claro que o diálogo com ele não é fácil, pois dispomos de poucos dados sobre este eventual observador.




  Temos o produto, sabemos que tem uma utilidade e que interessa a uma camada específica de pessoas que, no entanto, diferem entre si nos gostos, capacidades financeiras, profissões, culturas, etc.




  São de facto poucos os dados, mas já nos servem de orientação.




  Em todo o caso, temos de incluir com o nosso produto mensagens dirigidas a este desconhecido para lhe chamar a atenção, pois o nosso observador, tanto pode passar calmamente pela nossa vitrine com a intenção de comprar, como também pode passar rapidamente, indiferente ao ambiente que o rodeia.




  O que lhe poderá chamar à atenção?




  Utilizar os meios de comunicação que dispomos: produto, luz, formas, sombras, linhas, cores, contrastes, movimento, textos escritos e cenários – devemos coordená-los equilibrada e harmoniosamente para, em conjunto, poderem despertar o interesse e atenção do consumidor.




  Tanto a falta como excesso de um de estes elementos (erro bastante comum) pode arruinar, à partida, todos os nossos esforços.




  O princípio base porém, que deve guiar o vitrinista é: ter em atenção o público a quem se dirige, ter em atenção o artigo que irá expor, ter em consideração as várias reacções possíveis desse mesmo público e ter bem presente os efeitos que pretende atingir.




  Não tem sentido, por exemplo, num estabelecimento de bolsas localizado em um bairro pobre de um determinado município, promover artigos de marcas cujos preços estão fora do alcance da capacidade financeira da generalidade dos respectivos moradores.




  Como igualmente, não faria sentido expor artigos de visível baixa qualidade num cenário luxuoso. Como ainda não faria sentido o contrário das situações anteriores.




  PUBLICIDADE




  ––––––––




  ÁREAS DE APLICAÇÃO E FACTORES GERAIS




  A publicidade está sujeita a regras e factores gerais que condicionam qualquer campanha que se pretenda desenvolver, seja qual for a área de aplicação.




  Mesmo assim, os produtos ou serviços a promover e os próprios locais onde essa promoção será feita, geram, por si, formas características de actuação que exigem o cumprimento rigoroso de princípios e técnicas que lhe são específicas. É o que acontece com a exposição em vitrines.




  Mas, continuemos a falar da publicidade duma forma generalizada.




  As áreas de aplicação de publicidade podem ser as mais diversas.




  Destaco as seguintes:




  

    	
RELIGIÃO – Se pretende convencer alguém a acreditar numa religião ou crença.


  




  




  




  

    	
POLÍTICA – Quando se pretende convencer alguém a votar em um ou outro partido político.


  




  

    	
CULTURA – Quando se pretende induzir alguém a visitar determinado museu ou a assistir a um show.


  




  

    	
ECONOMIA – Comércio, Indústria e Serviços – Quando se pretende convencer alguém a comprar determinado artigo ou a utilizar certos transportes ou serviços.


  




  Em geral, a publicidade é sugestionar e convencer alguém a fazer o que o anunciante pretende.




  Para isso, deve revestir-se de algumas características que considero comuns a qualquer área de aplicação como por exemplo:




  

    	A originalidade




    	O movimento




    	A novidade
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