CATEGORIA: COMERCIO Y SERVICIOS
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1| Planificacidon de la venta en tienda

La organizacion del espacio comercial influye directamente en

la experiencia de compra y en los resultados de una tienda. Este
curso permite planificar de forma estratégica el punto de venta para
aprovechar mejor el espacio, favorecer la circulacion de los clientes

y aumentar las oportunidades de venta.

Caodigo Accion: COMMO0026

Familia profesional: Comercio y marketing

Area profesional: Marketing y relaciones publicas

Duracion: 12 horas
Modulos: 1

Modalidad: Presencial / Teleformacion

Especialmente indicado para:
Profesionales del comercio,
responsables de tienda, vendedores,
encargados de establecimientos

y personas que participen en la
organizacion, distribucién o gestion del
espacio de venta.

¢ Qué mejora aporta este curso?
Ayuda a aprovechar de forma mas
eficaz el espacio disponible, mejorar la
presentacion de los productos y crear
recorridos y zonas comerciales capaces
de favorecer la compra y aumentar las
ventas.

Necesidades de formacion que cubre:
Proporciona conocimientos para disefar y
organizar el espacio comercial teniendo en
cuenta el comportamiento del consumidor, la
distribucion de los productos y las principales
técnicas destinadas a mejorar la rentabilidad
del punto de venta.

Objetivos:

e Planificar estratégicamente el
espacio de venta.

e Comprender la influencia del
entorno comercial sobre el
comportamiento de compra.

e Optimizar la distribucién de
productos y secciones.

e Mejorar la circulacion de clientes
por el establecimiento.

e Aplicar criterios de rentabilidad al
diseno del punto de venta.

e Ultilizar técnicas que favorezcan la
experiencia de compra.

Contenidos:
Modulo 1. Planificacion de la venta en
tienda — 12 horas

Analisis y planificacion estratégica del
espacio de venta.

Organizacion y distribucién del
establecimiento comercial.
Identificacion de zonas y recorridos
dentro del punto de venta.

Distribucién y presentacion de los
productos.

Comportamiento del consumidor en el
establecimiento.

Aprovechamiento y rentabilidad del
espacio comercial.

Técnicas para favorecer la circulacion y
permanencia del cliente.

Organizacion de secciones y categorias
de producto.

Implantacion de productos en el espacio
de venta.

Criterios comerciales para mejorar las
ventas.

Aplicacion practica de la planificacion
del punto de venta.



