VISUAL MERCHANDISING GLOBAL_
THINKING

GLOBAL LEADERS_

SEMINARIO PROFESIONAL - 16 h.

FORMATO: Presencial
AREA: Marketing y Ventas

@ O0BJETIVOS

Presentar los diferentes tipos de compra por parte de los consumidores y su incidencia en el punto de

venta.

Conocer el concepto de Merchandising y como influye en las ventas y en la rentabilidad del punto de

venta.

Comprender cual es la importancia e impacto comercial que tiene actualmente una presentacion

efectiva de Visual Merchandising.

» Definir las herramientas que definen la importancia de los huevos conceptos utilizados en la relacion
estimulo/respuesta por el Visual Merchandising.

» Analizar la incidencia del Visual Merchandising en el punto de venta tanto a nivel cuantitativo como

cualitativo.
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1] PROGRAMA - FASES

» ¢ Como compra el cliente en el punto de venta?

» ¢lIncide el merchandising en las ventas y rentabilidad del punto de venta?
» Fundamentos de visual merchandising.

» Herramientas de visual merchandising.

» Incidencia del visual merchandising en el punto de venta.

» Decalogo de aplicacion en el punto de venta de visual merchandising.

METODOLOGIA

PRESENCIAL:

» Aportaciones del claustro.

» Casos practicos individuales y grupales.
» Role-plays.

» Debate y analisis de situaciones reales.
Flipped classroom.
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@ A QUIEN VA DIRIGIDO

» Dirigido a profesionales y directivos de los departamentos de Marketing y Ventas de empresas
fabricantes y distribuidoras, y a profesionales que necesiten conocer con mas precision las herramientas
de animacién del punto de venta.

*Informacion sujeta a posibles modificaciones en funcién del disefio final fruto de la propuesta con cliente.
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