16 Octubre 2009 - 13 Noviembre 2009.

25 horas.

Viernes. De 16:00 h a 21:00 h.

450 €. Maximo a bonificar: 450 €.*

Escuela de Negocios Lluis Vives.

Empresarios propietarios de pequefios establecimien-
tos. Profesionales y empleados del sector del comercio
minorista que mantengan una relacion profesional
ligada o relacionada a la planificacién y gestion de
establecimientos comerciales. Empleados pertenecien-
tes a cadenas de franquicias dedicadas al sector de la
distribucion que operan en el pais. Ejecutivos y mandos

- Realizar una politica de surtido estratégica en base a
categorias de productos.

- Disefiar y organizar los elementos de la arquitectura
comercial con el fin de crear un establecimiento
comercial atractivo, comodo y vendedor.

- Establecer criterios que permitan localizar
estratégicamente las diferentes categorias de
productos sobre la superficie de ventas.

- Desarrollar técnicas y estrategias de presentaciéon de
los productos sobre el lineal desarrollado.

- Desarrollo de un proyecto real de merchandising
aplicado a un determinado formato comercial.

Los participantes cuya asistencia supere el 75 % de las
sesiones, recibiran un diploma acreditativo de la
Escuela de Negocios Lluis Vives de la Camara Oficial
de Comercio, Industria y Navegacion de Valencia.

La documentacion y material del curso.

Profesorado del claustro de profesores de la Escuela
de Negocios Lluis Vives.

(Camara

Valencia

MODULO 1: Introduccién al merchandising.

¢Qué es y para que sirve el merchandising estratégico?
1.1- Ya no se venden productos, se venden sensaciones.

1.2- El merchandising visual.

1.3- El merchandising de gestion.

1.4- Funciones principales del merchandising estratégico.
MODULO 2: Gestion estratégica del surtido.

¢Qué productos agrupar estratégicamente para satisfacer a
la clientela clave?

2.1- La estructura del surtido.

2.2- Las dimensiones estratégicas del surtido.

2.3- La gestion por categorias en el punto de venta.

¢, Como agrupar estratégicamente los productos para provocar
ventas por impulso?

Caso practico [Gestion por categorias en el punto de venta].
MODULO 3: La arquitectura del establecimiento comercial.
¢ Coémo diseiar y organizar estratégicamente los elementos
de la arquitectura comercial?.

3.1- La arquitectura exterior del establecimiento.

Cdmo disefar los elementos exteriores para provocar e invitar al
transeunte a entrar a la tienda.

3.2- La arquitectura interior del establecimiento.

Como Disefar los elementos interiores para dirigir el flujo de
circulacién de clientes por la superficie de ventas.

Caso practico [Disefio y organizacion de los elementos de la
arquitectura interior del establecimiento comerciall.

MODULO 4: Gestion estratégica del punto de venta.
;Doénde localizar estratégicamente las categorias de
productos sobre la superficie de ventas?

4.1- En funcién de la rotacién de las categorias.

¢ Dénde localizar los productos que mas y los que menos se venden?
4.2- En funcion del rol de las categorias. Dénde localizar los
productos que busca y los que no busca el consumidor?

4.3- En funcion de los tres tiempos. ¢Dénde localizar los
productos en funcién del tiempo de presentacion?

4.4- En funcién de los tipos de compra. ;Ddénde localizar los
productos necesarios y deseados?

4.5- En funcion del triple efecto ADN. ;Doénde localizar los
productos de alta rotacion que generan destino y de compra
necesaria?

Caso practico [Localizacién estratégica de los productos sobre la
superficie de ventas]. ;Como presentar las categorias de
productos sobre el lineal desarrollado?

4.6- En funcién de los criterios de presentacion.

¢,Coémo presentar los productos estratégicamente sobre el lineal
desarrollado?

www.formacion.camaravalencia.com

El contenido de este folleto es meramente informativo y no supone compromiso contractual alguno.



