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Escuela Superior de Imagen profesional

MISION

Somos un centro de formacién que busca impartir una ensenanza
de calidad, contando para ello, con un equipo de tutores con amplia
experiencia profesional y actualizados, comprometido con la tarea
de desarrollar de forma personalizada competencias personales y
profesionales en nuestros alumnos prepardndoles para insertarse en
el dmbito laboral, logrando responder a las demandas del entorno e
innovando, para posicionarse y diferenciarse de su competencia con
éxito, con ética, actitud positiva, aspectos fundamentales para poder
cumplir sus objetivos a lo largo de su carrera.

VISION

Ser un centro de formacidn superior en pelugueria, estética e imagen
infegral, reconocido a nivel nacional e infernacional por nuestra
excelencia académica, innovacion en técnicas y tfecnologias, y com-
promiso con la calidad. Aspiramos formar profesionales altamente
competentes y creativos, capaces de liderar y transformar la industria
de la imagen personal, promoviendo estdndares de seguridad, higie-
ne y ética profesional. Buscamos inspirar a nuestros estudiantes a
alcanzar su méximo potencial, contribuyendo al bienestar y la satis-
faccién de sus clientes y la comunidad.
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cPor qué elegir nuestro centro de estudios para una
formacion en imagen integral y bienestar personal?

Contamos con una experiencia solida de mds de cuatro décadas
en el sector, ofrecemos una experiencia formativa dnica, con exper-
fos. Aqui, no solo aprenderds, sino que vivirds el mundo de la imagen
desde adentro, rodeado de profesionales que pondrén su experien-
cia y conocimientos a tu alcance.

Participards en eventos que te conectardn con el mundo real de la
profesion y de esta forma, podrds proyectar tu formacién y carrera
profesional.

ilnscribete hoy y da el primer paso
hacia una carrera brillanteljTe esperamos!

DESARROLLA TU TALENTO CON NOSOTROS

Elige nuestros programas y cursos y férmate de la mano de los mejo-
res profesionales del sector, respaldados por mds de 40 afos de
experiencia y reconocidos a nivel internacional. Nuestra experiencia
consolidada te garantiza una educacién de calidad que fe prepara-
rd para destacar en el competitivo mundo de la imagen.

AMPLIA TUS CONOCIMIENTOS Y TRANSFORMA TU CARRERA

Conviértete en un estilista de éxito. Ya sea que estés empezando,
buscando perfeccionar tus habilidades o deseando explorar nuevas
dreas, nuestros programas estdn disefados para que descubras,
mejores y amplies tus técnicas en todos los dmbitos de la belleza.

PERFECCIONA TUS HABILIDADES Y CONOCIMIENTOS CON UNA
FORMACION DE ELITE

Nuestra metodologia de ensenanza “aprender haciendo”, combina
lo mejor de la tradicidén con las dltimas fecnologias y tendencias del
mercado. Ofrecemos una formacion integral que incluye evaluacion
contfinua, experiencias practicas a tfravés de proyectos especiales,
MasterClass con expertos, y la oportunidad de participar en eventos
exclusivos que anadirdn un valor incomparable a tu desarrollo profe-
sional.

Somos un centro de formacién comprometido con la tarea de desa-
rrollar las competencias personales y profesionales de nuestros alum-
nos, preparéndoles para el dmbito laboral y asi diferenciarse de su
competencia con ética y éxito.

Nos enorgullece estar a la vanguardia en la formacién en peluqueria
y estética y brindar una metodologia propia que ademds se comple-
menta con dos métodos reconocidos como lo son MARCO ALDANY vy
RIZOS.

Nos mantenemos constantemente actualizados con las dltimas
tendencias, técnicas y fecnologias del sector, para asegurarnos de
que nuestros programas de estudios reflejen las demandas y evolu-
cién del mercado. Esta dedicacion a la innovacién garantiza que
nuestros estudiantes estén siempre un paso adelante.



1. Experiencia consolidada en el sector

Nuestra trayectoria en el campo de la imagen, la peluqueria, la estéti-
ca y el bienestar, ha permitido perfeccionar nuestros métodos de
ensenanza y mantenernos actualizados con las dlitimas tendencias y
técnicas del sector.

2.Beneficios a los alumnos

Proyectos escolares y actividades complementarias que posicionan
a ESIE como una Instituciéon responsable con acciones transversales
tfanto pedagdgicas, como sociales y fambién, de cara a insertarse en
el mundo laboral y brindarles a los alumnos oportunidades innova-
doras de aprendizaje y visibilidad en el sector.

Trabajos y proyectos especiales durante la formacién que les ofrecen
visibilidad y experiencias en distintas dreas del campo laboral.

Reconocimiento al esfuerzo con el certificado del alumno del mes,
gue otforga un curso corto, horas individuales extras de précticas con
tutor o un pase gratuito algdn evento relacionado con el sector.
Master Class con invitados especiales. Alianza con otfros centros edu-
cativos que ofrecen charlas especiales asociadas al campo laboral.

3. Equipo docente especializado

Nuestro equipo docente estd compuesto por profesionales altamen-
fe cualificados y especializados en distintas areas de peluqueria y
estética. Cada miembro de nuestro cuerpo docente no solo posee
amplios conocimientos tedricos, sino fambién una vasta experiencia
practica en el sector. Esto nos permite ofrecer una ensenanza perso-
nalizada y de alta calidad, adaptada a las necesidades y aspiracio-
nes de cada estudiante.

4. Enfoque dindmico y personalizado

Entendemos que la formacién en peluqueria y estética no se frata
solo de feoria. Por ello, nuestro programa de estudios incluye una
gran cantidad de prdcticas en nuestras modernas instalaciones.
Creemos en la importancia de aprender haciendo, y por eso nues-
fros estudiantes tienen la oportunidad de practicar con clientes
reales bajo la supervision de nuestros expertos. Nuestra meta es que
cada estudiante reciba la atencidén y el apoyo necesarios para desa-
rrollar al méximos su potencial.

5. Garantia de empleo

Uno de los principales objetivos de nuestra institucion es asegurar
que nuestros estudiantes no solo adquieran conocimientos, sino que
tfambién tengan la oportunidad de infegrarse exitosamente en el
mercado laboral. Gracias a nuestra extensa red de contactos en el
sector y a la reputacion que hemos construido a lo largo de los anos,
podemos ofrecer una alta fasa de empleabilidad a nuestros graduo-
dos. Nuestros exalumnos son muy valorados por los empleadores
debido a la calidad de la formacién recibida y a su preparaciéon
integral.

6.Innovacion y actualizacion constante

Para enfrentar los desafios de la profesidon. Nos mantenemos constan-
temente actualizados con las Gltimas tendencias, técnicas y tecnolo-
gias del sector para asegurarnos de que nuestros programas de estu-
dios reflejen las demandas y evoluciones del mercado. Esta dedico-
cién a la innovaciéon garantiza que nuestros estudiantes estén siem-
pre un paso adelante y preparados para enfrentar los desafios del
sector.



7. Infraestructura fisica

Las instalaciones son amplias, adecudndolas, ESIP cuenta con una
infraestructura adecuada para competir en el mercado.

8. Actividades Solidarias

Acciones sociales en su plan de trabajo, que otorgan un cardcter
ético y le dan trascendencia a la labor de la Institucién en la comuni-
dad. Esto, sirve de modelo de aprendizaje a los estudiantes, y refuerza
la imagen de la escuela de cara al pdblico y a la sociedad.

9. Ubicacién

La ubicacién de ESIP facilita la asistencia de los alumnos, pues esté
bien servida de fransporte pldblico. Contamos con una sede en
Méstoles.

Elegir nuestro centro de estudios significa optar por
una formacién de calidad, respaldada por una larga
trayectoria y un equipo docente excepcional. Nos
comprometemos a proporcionar una experiencia
educativa que no solo te preparara para el mundo
laboral, sino que también te ayudara a destacar y
alcanzar tus meias profesionales en el apasionante
campo de la Imagen personal; peluqueria, estética,
personal shopper, asesoria de imagen, fotografia y
nutricion.

cSIP
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* Dirigido a: Oficiales/estilistas, comerciales y asesores técnicos del
sector y recepcionistas de centros de belleza.

* Modalidad: Presencial y online.
* Periodo de matriculaciéon: Matricula abierta fodo el afo.
* Ingresos:Trimestral.

* Metodologia de ensefianza: Método “Aprender haciendo”.
Ensenanza personalizada con equipo experto, acompanamiento en
toda la formacién por el equipo de tutores con revisidn curricular
frecuente para incorporar contenidos prdcticos que muestren

las nuevas tendencias.

e Duracién: 100 horas.
* Horarios de clases: 9:30 a 14:30 de lunes a viernes.

e Coste: 450 €

¢ Contenido:

BLOQUE TEORICO |

1. Marketing en el secfor de belleza y cuidado personal

El marketing en el sector de la imagen personal implica estrategias
y técnicas dirigidas a promover productos y servicios que mejoran
la apariencia de las personas. Esto incluye el uso de campanas
publicitarias, promociones, relaciones publicas y estrategias digita-
les para captar y fidelizar a los clientes en este nicho de mercado.

2. Rol del Representante Comercial o Asesor Técnico
Caracteristicas y Funciones:

Responsabilidades: Identificar oportunidades de venta, mantener
relaciones con clientes, y asesorar técnicamente sobre productos y
servicios.

Actitudes: Deben ser proactivos, empdticos, y orientados a resulta-
dos.

Conocimientos: Deben tener un amplio conocimiento del producto,
del mercado y de las necesidades del cliente.

Cualidades de un Buen Vendedor/Asesor Técnico:

Habilidades de Comunicacién: Claridad, persuasién y capacidad
de escucha.
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Conocimiento del Producto: Detalles técnicos y beneficios.
Orientacién al Cliente: Comprender y anticipar las necesidades
del cliente.

Capacidad de Resolucidn de Problemas: Resolver eficazmente
las objeciones y problemas que surjan.

Habilidades de Comunicacién: Claridad, persuasion y capaci-
dad de escucha.

Conocimiento del Producto: Detalles técnicos y beneficios.
Orientacién al Cliente: Comprender y anticipar las necesidades
del cliente.

Capacidad de Resolucién de Problemas: Resolver eficazmente
las objeciones y problemas que surjan.

3. Caracteristicas Esenciales de los Productos y/o Servicios que
se deben conocer. Caracteristicas esenciales de los productos
y servicios que ofrecen. Esto incluye:

Beneficios y Usos: Qué problemas resuelven y cémo se utilizan.
Innovaciones y Diferenciadores: Caracteristicas Unicas que los
diferencian de la competencia.

Composicién y Seguridad: Ingredientes y protocolos de seguri-
dad.

Precio y Rentabilidad: Valor en relacién con el costfo.

4.Productos y sus caracteristicas.

5. Atencién al Cliente: Relaciones con los Clientes
La atencién al cliente implica interactuar con los clientes de
manera efectiva y eficiente para satisfacer sus necesidades y
resolver sus problemas.

- Las Relaciones con los Clientes

- El cliente ¢cdmo conocerlo?

-Tipos de clientes

- La atencién personalizada

- Manejo de expectativas

Una buena relaciéon con el cliente se basa en:

Comunicacién Eficaz: Escuchar activamente y responder
claramente.

Empatia y Comprensién: Ponerse en el lugar del cliente.
Resolucién Rapida de Problemas: Solucionar reclamaciones y
dudas de manera oportuna.

6. Promocién y Venta de Productos y Servicios de Imagen
Personal

Para promocionar y vender productos y servicios de imagen
personal, es fundamental que el representante conozca:
Caracteristicas Clave: Beneficios especificos y diferenciadores.
Tendencias del Mercado: Preferencias actuales y cambios en el
mercado.

Técnicas de Venta: Estrategias efectivas para persuadir y
convencer a los clientfes.

Regulaciones y Normativas: Cumplimiento de leyes y regulacio-
nes pertinentes.

7. Insatisfaccién y Resoluciéon de Reclamaciones

La resoluciéon de reclamaciones es un aspecto vital de la
atencién al cliente.

Involucra:

Escuchar al Cliente: Comprender completamente la queja o el
problema.

Responder con Empatia: Mostrar comprensiéon y preocupacion
genuina.

Ofrecer Soluciones Répidas: Proponer soluciones practicas y
efectivas.

Seguimiento: Asegurarse de que el cliente esté satisfecho con la
resolucidn ofrecida.
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1.Etapas de la venta

Prospeccién: Identificar y calificar a los posibles clientes.
Preparaciéon: Reunir informacion sobre el cliente y planificar el
enfoque de ventas.

Enfogue Inicial: Contactar al cliente y establecer una relacion.
Presentacién: Demostrar cémo el producto o servicio satisface
las necesidades del cliente.

Manejo de Objeciones: Resolver cualquier duda o inquietud del
cliente.

Cierre de Venta: Acordar la compra y formalizar el contrato.
Seguimiento: Asegurar la satisfaccion del cliente y fomentar
relaciones a largo plazo.

Técnicas de Venta:

*Venta Consultiva: Entender las necesidades del cliente y
ofrecer soluciones personalizadas.

*Venta Relacional: Construir relaciones sélidas y de confianza
con el cliente.

+ Venta de Soluciones: Enfocarse en coémo el producto o
servicio resuelve problemas especificos del cliente.

-Upselling y Cross-selling: Ofrecer productos o servicios
adicionales que complementen la compra principal.

Factores determinantes del merchandising promocional
Ubicacidén: Colocar productos en lugares estratégicos para
maximizar la visibilidad.

Presentacién Visual: Uso de displays atractivos, iluminacién y
sefalizacién efectiva.

Promociones: Ofertas especiales, descuentos y regalos para
incentivar la compra.

Temporalidad: Ajustar las promociones a temporadas
especificas y eventos relevantes.

Targeting: Adaptar el merchandising a las preferencias y
comportamientos del publico objetivo.

Innovacion: Introducir elementos novedosos que capturen la
atencién del cliente.

Coherencia: Mantener una imagen de marca consistente en
todas las promociones.

Argumentacién comercial

La argumentacién comercial es el conjunto de razones y
evidencias que el vendedor presenta para persuadir al cliente
de que compre un producto o servicio.

Elementos clave:

- Conocimiento del producto: Detalles técnicos, beneficios y
caracteristicas

distintivas.

- Conocimiento del cliente: Entender sus necesidades, deseos y
problemas.

- Beneficios especificos: Coémo el producto o servicio resolverd
los problemas del cliente.

- Pruebas y testimonios: Demostrar la efectividad del producto a
través de casos de éxito y opiniones de otros clientes.

- Manejo de objeciones: Responder de manera efectiva a las
dudas y preocupaciones del cliente.

- Presentaciéon y demostracion de un producto y/o servicio.

- Puntos para destacar en la presentacion y demostracion:

- Caracteristicas clave: Resaltar las caracteristicas mdés
importantes y diferenciadoras.

Beneficios: Enfatizar los beneficios directos para el cliente.

Uso prdactico: Mostrar coémo se utiliza el producto en situaciones
reales.

Innovacién: Explicar cualquier tecnologia o caracteristica
innovadora.

Comparaciéon: Comparar con productos de la competencia
para destacar las ventajas.
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Interaccién: Permitir que el cliente pruebe o experimente el

producto si es posible. BLOQUIE PRACT.ICO M . .
Conclusién: Reforzar los puntos clave y explicar coémo el - PrGcticas activas con clientes reales en nuestra academia
producto o servicio satisfard las necesidades del cliente. con profesionales especialistas.

- Practicas profesionales en salones del grupo.

Utilizacién de técnicas de comunicacién en la venta de
productos y servicios estéticos.

Técnicas de Comunicacion:

Escucha Activa: Prestar atencién a las necesidades y
preocupaciones del cliente.

Empatia: Mostrar comprensién y consideraciéon hacia las
emociones y expectativas del cliente.

Lenguaje Corporal: Utilizar gestos, expresiones faciales y
posturas abiertas para crear confianza.

Claridad: Explicar de manera clara y sencilla los beneficios y
caracteristicas del servicio o producto.

Personalizaciéon: Adaptar el discurso a las necesidades
especificas del cliente.

Visualizacién: Usar imdagenes y demostraciones visuales para
ilustrar resultados esperados.

Seguimiento: Mantener contacto después de la venta para
asegurar la satisfaccion y fidelidad del cliente.

Estas técnicas y etapas son fundamentales para el éxito en la
venta de productos y servicios, especialmente en sectores
como el estético, donde la confianza y la satisfacciéon del
cliente son cruciales.





