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DISENO ESPACIO COMERCIAL: RETAIL DESIGN

DESTINATARIOS

Este programa esta dirigido a aquellas personas que
estén interesadas en adquirir y/o ampliar conocimientos
sobre el mundo del disefio de espacios comerciales, mas

conocido como Retail Design.

A través de este conjunto de materiales podras conocer el
mercado, el consumidor, el servicio/asistencia al cliente, el
proceso de compra, las ventas, el vendedor y la psicologia
aplicada, la animacion en el punto de venta, el exterior del
punto de venta, los aspectos generales sobre
merchandising, la publicidad en el punto de venta (PLV), la
implantacion de espacios comerciales y de productos y
servicios, las promociones comerciales y el escaparatismo

comercial.

En ambas modalidades el alumno recibira acceso a
un curso inicial donde encontrara informacién sobre la
metodologia de aprendizaje, la titulacion que recibira, el
funcionamiento del Campus Virtual, qué hacer una vez el
alumno haya finalizado e informacién sobre Grupo Esneca
Formacion. Ademas, el alumno dispondra de un servicio de

clases en directo.
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MODALIDAD
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*Ambas modalidades incluyen
modulos con clases en directo
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ONLINE

TUTORIAS
PERSONALIZADAS

IDIOMA
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HASTA UN ANO
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DISENO ESPACIO COMERCIAL: RETAIL DESIGN
esmecs

BUSINESS SCHOOL

CERTIFICACION OBTENIDA

Una vez finalizados los estudios y superadas las pruebas de
evaluacion, el alumno recibird un diploma que certifica el “DISENO ESPACIO
COMERCIAL: RETAIL DESIGN”, de ESNECA BUSINESS SCHOOL, avalada por

nuestra condicion de socios de la CECAP y AEEN, maximas instituciones espanolas
en formacion y de calidad.

Los diplomas, ademas, llevan el sello de Notario Europeo, que da fe de la validez,

contenidos y autenticidad del titulo a nivel nacional e internacional.

REDES SOCIALES

f www.facebook.com/esnecaschool linkedin.com/school/esneca-business-school

@esneca.business.school @H www.esneca.com

¥ www.twitter.com/ESNECA www.esneca.com/blog




CONTENIDO FORMATIVO

PARTE 1. MERCHANDISING Y ANIMACION DEL PUNTO DE VENTA
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. Concepto de mercado
. Definiciones y conceptos relacionados
. Division del mercado

. El consumidor y sus necesidades

. La psicologia del mercado

. La psicologia del consumidor

. Necesidades

. Motivaciones

. Tipos de consumidores

. Analisis del comportamiento del consumidor

. Factores de influencia en la conducta del consumidor
. Modelos del comportamiento del consumidor

. Servicio al cliente

. Asistencia al cliente

. Informacién y formacion del cliente
. Satisfaccioén del cliente

. Formas de hacer el seguimiento

. Derechos del cliente-consumidor

. Tratamiento de reclamaciones

. Tratamiento de dudas y objeciones

. Proceso de decisién del comprador

. Roles en el proceso de compra

. Complejidad en el proceso de compra

. Tipos de compra

. Variables que influyen en el proceso de compra

. Introduccion

. Teorias de las ventas
. Tipos de ventas

. Técnicas de ventas

. El vendedor

. Tipos de vendedores

. Caracteristicas del buen vendedor

. Cémo tener éxito en las ventas

. Actividades del vendedor

. Nociones de psicologia aplicada a la venta



. Consejos practicos para mejorar la comunicacion
. Actitud y comunicacion no verbal
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. Merchandising

. Condiciones ambientales

. Captacién de clientes

. Disefio interior

. Situacion de las secciones

. Animacion

. Mobiliario

. La Circulacion de los Clientes
. Distribucién de las secciones
0. La carteleria y sefalizacion
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. Introduccion

. La identidad, logo y rétulo

. Entrada al establecimiento

. Acciones para tener un comercio actual

. ¢, Dénde establezco el punto de venta?

. ¢, Por qué es importante la imagen exterior de mi punto de venta?
. El escaparate
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. Optimizacién de lineas

. Reparto del lineal

. La implantacion del lineal

. Los diferentes niveles del lineal

. Presentacion de los productos del lineal
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. Concepto de merchandising

. Tipos de merchandising

. Analisis de la promocién en el punto de venta

. Objetivos del merchandising promocional

. Tipos de promociones en el punto de venta

. Tipos de periodos para promocionar el establecimiento
. Actitudes para un buen funcionamiento de su negocio
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8. ¢ Como gestionar eficazmente el area expositiva?
9. Técnicas de animacion

10. La publicidad en el lugar de venta (PLV)

11. Objetivos de la publicidad

12. El mensaje publicitario

13. Elementos de venta visual



PARTE 2. IMPLANTACION Y ANIMACION DE ESPACIOS COMERCIALES

MODULO 1. IMPLANTACION DE ESPACIOS COMERCIALES

1. El punto de venta y la superficie comercial:

2. Marketing en el punto de venta: el merchandising.

3. Relaciones entre fabricante y superficies comerciales.
4. Normativa aplicable a las superficies comerciales.

1. EI comportamiento del consumidor 4 Qué, quién, porque, como, cuando, donde, cuanto,
cémo se utiliza la compra?

2. Diferencias entre el comprador y el consumidor.

3. Tipos de clientes y unidades de consumo:

4. Determinantes internos del comportamiento del consumidor:

5. Determinantes externos del comportamiento del consumidor:

6. La segmentacion de mercados y los puntos de venta. Especializacién de los
establecimientos comerciales.

7. Impacto del merchandising en el proceso de decisién de compra y el comportamiento
del consumidor.

8. Aplicacion de la teoria del comportamiento del consumidor a la implantacién de
espacios comerciales. Puntos calientes y frios.

. Distribucién del espacio interior.

. Dimension del espacio comercial interior.

. Elementos interiores del establecimiento comercial.

. Ambiente del establecimiento.

. Distribucién de pasillos. Situacion.

. Implantacion de las secciones.

. Disposicion del mobiliario:

. Utilizacién de aplicaciones informaticas de disefio interior del espacio comercial.
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. Promocién visual del establecimiento.

. Tratamiento promocional del espacio exterior al establecimiento.

. Elementos externos del establecimiento comercial.

. Tipos de rétulos exteriores.

. lluminacién exterior.

. El toldo y su colocacién.

. El escaparate.

. El hall del establecimiento.

. Normativa y tramites administrativos en la implantacion externa de espacios
comerciales abiertos. Normativa municipal.
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1. Recursos humanos y materiales en la organizacion del punto de venta.
2. Planificacién del trabajo a realizar.
3. Presupuestos de implantacion:

1. Marketing y comercializacion on line de bienes y servicios.

2. Diferencias y complementariedad entre la implantacién fisica e implantacion virtual de
un negocio.

3. Caracteristicas de Internet como canal de comunicaciéon y comercializacion de
productos.

4. Objetivos de la tienda y el supermercado virtual.

5. La venta electrénica frente a las webs informacionales.

6. Analisis del espacio comercial virtual

MODULO 2. IMPLANTACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

. Clasificacion de los productos en el punto de venta.

. Identificacion del producto.

. Posicionamiento de los productos: productos atractivos y primeras marcas.
. Acondicionamiento del producto.

. El surtido en el punto de venta:

. Métodos de determinacion del surtido.

. Eleccion de las referencias.

. Aplicacion de programas informaticos de gestion del surtido.

. Trazabilidad del producto en el punto de venta.
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. El'lineal.

. Reparto del lineal.

. Lineal 6ptimo segun producto y tiempo de exposicion.

. Los facings y su gestion. Informacion del cliente en el lineal.

. Reglas de implantacion:

. Organizacion del trabajo: Determinacion de tareas, calculo de tiempos, recursos
humanos y presupuesto.

7. Sistemas de reposicion de lineales.

8. Normativa aplicable a la implantacion de productos.

9. Aplicaciones informaticas para la optimizacion del lineal y distribucién de lineales.
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1. Instrumentos de control cuantitativos y cualitativos.

2. Parametros de gestion de categorias.

3. Célculo de ratios econdmico-financieros.

4. Analisis e interpretacion de los ratios para la gestion de productos.
5. Introduccion de medidas correctoras.



6.

Utilizacién de hojas de calculo y aplicaciones informaticas en la gestién de productos y

surtidos.

MODULO 3. PROMOCIONES COMERCIALES
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2.

. Comunicacién comercial.

. Planificacién de actividades promocionales segun el publico objetivo.

. La promocién del fabricante y del establecimiento.

. Formas de promocién dirigidas al consumidor.

. Seleccion de acciones.

. Animacién de puntos calientes y frios en el establecimiento comercial.

. Utilizacién de aplicaciones informaticas de gestion de proyectos/tareas.

. Definicién y alcance del merchandising.

. Tipos de elementos de publicidad en el punto de venta.

. Técnicas de rotulacién y serigrafia.

. Mensajes promocionales.

. Aplicaciones informaticas para la autoedicidon de folletos y carteles publicitarios.

. Criterios de control de las acciones promocionales.

. Célculo de indices y ratios econdémico-financieros

. Analisis de resultados.

. Aplicacion de medidas correctoras en el punto de venta.

. Utilizacion de hojas de calculo informatico para la organizacion y control del trabajo.

Internet como canal de informacién y comunicacion de la empresa/establecimiento.
Herramientas de promocion online, sitios y estilos web para la promocion de espacios

virtuales.

3.
4.
5.

Paginas web comerciales e informacionales
Elementos de la tienda y/o espacio virtual
Elementos de la promocion on line.

MODULO 4. ESCAPARATISMO COMERCIAL
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. El escaparate y la comunicacion.

. La percepcion y la memoria selectiva.

. La imagen a proyectar del escaparate.

. La asimetria y la simetria del escaparate.
. La geometria del escaparate.

. Eficacia del escaparate.

. Principios basicos del escaparatismo.
. Analisis del color en la definicion del escaparate.



. Analisis de la iluminacidn en el escaparatismo.

. Elementos estructurales del escaparate.

. Médulos carteles, sefalizaciones entre otras.

. Aplicacion del color e iluminacion al escaparate.

. Valoracion de un escaparate:

. Materiales:

. Realizacion de bocetos de escaparates.

0. Utilizacion de programas informaticos de dibujo, disefio y distribucion del escaparate.
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1. Planificacidén de actividades.
2. Organizacién de la preparacion de los materiales y herramientas.
3. Cronograma y ejecucion de tareas y montaje.

. Elaboracion del presupuesto del escaparate comercial.
. Seguridad e higiene en el montaje de escaparate.
. Simulacion de la supervisidon y organizaciéon del montaje de escaparate/s

comercial/es.

PARTE 3. MERCHANDISING Y ANIMACION DEL PUNTO DE VENTA

1. Concepto de mercado
2. Definiciones y conceptos relacionados
3. Division del mercado

. El consumidor y sus necesidades

. La psicologia del mercado

. La psicologia del consumidor

. Necesidades

. Motivaciones

. Tipos de consumidores

. Analisis del comportamiento del consumidor

. Factores de influencia en la conducta del consumidor
. Modelos del comportamiento del consumidor
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. Servicio al cliente

. Asistencia al cliente

. Informacién y formacion del cliente
. Satisfaccion del cliente

. Formas de hacer el seguimiento

. Derechos del cliente-consumidor

. Tratamiento de reclamaciones

. Tratamiento de dudas y objeciones
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. Proceso de decision del comprador
. Roles en el proceso de compra
3. Complejidad en el proceso de compra
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. Tipos de compra
. Variables que influyen en el proceso de compra
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. Introduccion

. Teorias de las ventas
. Tipos de ventas

. Técnicas de ventas
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. El vendedor

. Tipos de vendedores

. Caracteristicas del buen vendedor

. Como tener éxito en las ventas

. Actividades del vendedor

. Nociones de psicologia aplicada a la venta

. Consejos practicos para mejorar la comunicacion
. Actitud y comunicacion no verbal
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. Merchandising

. Condiciones ambientales

. Captacién de clientes

. Disefio interior

. Situacion de las secciones

. Animacion

. Mobiliario

. La Circulacion de los Clientes
. Distribucién de las secciones
0. La carteleria y sefalizacion
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. Introduccion

. La identidad, logo y rétulo

. Entrada al establecimiento

. Acciones para tener un comercio actual

. ¢, Donde establezco el punto de venta?

. ¢, Por qué es importante la imagen exterior de mi punto de venta?
. El escaparate
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. Optimizacién de lineas

. Reparto del lineal

. La implantacion del lineal

. Los diferentes niveles del lineal

. Presentacion de los productos del lineal
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. Concepto de merchandising
. Tipos de merchandising
. Analisis de la promocién en el punto de venta
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4. Objetivos del merchandising promocional

5. Tipos de promociones en el punto de venta

6. Tipos de periodos para promocionar el establecimiento
7. Actitudes para un buen funcionamiento de su negocio

8. ¢ Como gestionar eficazmente el area expositiva?
9. Técnicas de animacion

10. La publicidad en el lugar de venta (PLV)

11. Objetivos de la publicidad

12. El mensaje publicitario

13. Elementos de venta visual

PARTE 4. IMPLANTACION Y ANIMACION DE ESPACIOS COMERCIALES

MODULO 1. IMPLANTACION DE ESPACIOS COMERCIALES

1. El punto de venta y la superficie comercial:

2. Marketing en el punto de venta: el merchandising.

3. Relaciones entre fabricante y superficies comerciales.
4. Normativa aplicable a las superficies comerciales.

1. El comportamiento del consumidor ¢ Qué, quién, porque, cémo, cuando, donde, cuanto,
coémo se utiliza la compra?

2. Diferencias entre el comprador y el consumidor.

3. Tipos de clientes y unidades de consumo:

4. Determinantes internos del comportamiento del consumidor:

5. Determinantes externos del comportamiento del consumidor:

6. La segmentacion de mercados y los puntos de venta. Especializaciéon de los
establecimientos comerciales.

7. Impacto del merchandising en el proceso de decisidon de compra y el comportamiento
del consumidor.

8. Aplicacion de la teoria del comportamiento del consumidor a la implantacion de
espacios comerciales. Puntos calientes y frios.

. Distribucién del espacio interior.

. Dimension del espacio comercial interior.

. Elementos interiores del establecimiento comercial.

. Ambiente del establecimiento.

. Distribucién de pasillos. Situacion.

. Implantacién de las secciones.

. Disposicion del mobiliario:

. Utilizacion de aplicaciones informaticas de disefio interior del espacio comercial.

O~NO O WN -

10



. Promocién visual del establecimiento.
. Tratamiento promocional del espacio exterior al establecimiento.
. Elementos externos del establecimiento comercial.
. Tipos de roétulos exteriores.
. lluminacién exterior.
. El toldo y su colocacion.
. El escaparate.
. El hall del establecimiento.
. Normativa y tramites administrativos en la implantacion externa de espacios
comerciales abiertos. Normativa municipal.
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1. Recursos humanos y materiales en la organizacion del punto de venta.
2. Planificacién del trabajo a realizar.
3. Presupuestos de implantacion:

1. Marketing y comercializacion on line de bienes y servicios.

2. Diferencias y complementariedad entre la implantacion fisica e implantacién virtual de
un negocio.

3. Caracteristicas de Internet como canal de comunicacién y comercializacion de
productos.

4. Objetivos de la tienda y el supermercado virtual.

5. La venta electrénica frente a las webs informacionales.

6. Analisis del espacio comercial virtual

MODULO 2. IMPLANTACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

. Clasificacion de los productos en el punto de venta.

. Identificacion del producto.

. Posicionamiento de los productos: productos atractivos y primeras marcas.
. Acondicionamiento del producto.

. El surtido en el punto de venta:

. Métodos de determinacion del surtido.

. Eleccion de las referencias.

. Aplicacion de programas informaticos de gestion del surtido.

. Trazabilidad del producto en el punto de venta.
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. El lineal.

. Reparto del lineal.

. Lineal 6ptimo segun producto y tiempo de exposicion.

. Los facings y su gestion. Informacion del cliente en el lineal.
. Reglas de implantacion:
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6.

Organizacion del trabajo: Determinacion de tareas, calculo de tiempos, recursos

humanos y presupuesto.

7. Sistemas de reposicion de lineales.

8. Normativa aplicable a la implantacion de productos.

9. Aplicaciones informaticas para la optimizacion del lineal y distribucién de lineales.

1. Instrumentos de control cuantitativos y cualitativos.

2. Parametros de gestion de categorias.

3. Calculo de ratios econdmico-financieros.

4. Analisis e interpretacion de los ratios para la gestion de productos.

5. Introduccion de medidas correctoras.

6. Utilizacion de hojas de célculo y aplicaciones informaticas en la gestion de productos y
surtidos.

MODULO 3. PROMOCIONES COMERCIALES
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1.
2.

. Comunicacién comercial.

. Planificacién de actividades promocionales segun el publico objetivo.

. La promocién del fabricante y del establecimiento.

. Formas de promocién dirigidas al consumidor.

. Seleccion de acciones.

. Animacioén de puntos calientes y frios en el establecimiento comercial.

. Utilizacién de aplicaciones informaticas de gestidon de proyectos/tareas.

. Definicién y alcance del merchandising.

. Tipos de elementos de publicidad en el punto de venta.

. Técnicas de rotulacion y serigrafia.

. Mensajes promocionales.

. Aplicaciones informaticas para la autoedicidén de folletos y carteles publicitarios.

. Criterios de control de las acciones promocionales.

. Célculo de indices y ratios econdmico-financieros

. Analisis de resultados.

. Aplicacion de medidas correctoras en el punto de venta.

. Utilizacion de hojas de calculo informatico para la organizacion y control del trabajo.

Internet como canal de informacidén y comunicacion de la empresa/establecimiento.
Herramientas de promocion online, sitios y estilos web para la promocion de espacios

virtuales.

3.
4.
5.

Paginas web comerciales e informacionales
Elementos de la tienda y/o espacio virtual
Elementos de la promocion on line.
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MODULO 4. ESCAPARATISMO COMERCIAL

. El escaparate y la comunicacion.

. La percepcion y la memoria selectiva.

. La imagen a proyectar del escaparate.

. La asimetria y la simetria del escaparate.
. La geometria del escaparate.

. Eficacia del escaparate.
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. Principios basicos del escaparatismo.

. Analisis del color en la definicion del escaparate.

. Analisis de la iluminacidn en el escaparatismo.

. Elementos estructurales del escaparate.

. Mdédulos carteles, sefalizaciones entre otras.

. Aplicacion del color e iluminacion al escaparate.

. Valoracion de un escaparate:

. Materiales:

. Realizacion de bocetos de escaparates.

0. Utilizacion de programas informaticos de dibujo, disefio y distribucion del escaparate.
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. Planificacion de actividades.

. Organizacion de la preparacion de los materiales y herramientas.

. Cronograma y ejecucion de tareas y montaje.

. Elaboracion del presupuesto del escaparate comercial.

. Seguridad e higiene en el montaje de escaparate.

. Simulacién de la supervisién y organizacién del montaje de escaparate/s comercial/es.
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