INENKA

BUSINESS SCHOOL

MASTER EN IMPLANTACION, DINAMIZACION Y
ANIMACION DE ESPACIOS COMERCIALES

CON CERTIFICACION UNIVERSITARIA INTERNACIONAL + RECONOCIMIENTO DE 60 ECTS Y
PRACTICAS GARANTIZADAS
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El Master en Implantacién, Dinamizacion vy
Animaciéon de Espacios Comerciales va dirigido a
todas aquellas personas que deseen especializarse en
mejorar la organizacién del espacio en el punto de
venta para aumentar los beneficios. A lo largo de la
titulacion, el alumno estudiara el merchandising en el
punto de venta, asi como la normativa aplicable a las
superficies comerciales. Una vez adquiridos estos
conocimientos, el estudiante aprendera a analizar el
comportamiento del consumidor en el punto de venta 'y
a identificar los puntos frios y calientes en el espacio
comercial. Por otro lado, también se formara en el
diseno interior del establecimiento comercial,
aprendiendo elementos sobre la distribucion del
espacio, sus dimensiones, los elementos interiores, la
implantacién de las secciones o la disposicion del
mobiliario, entre otros conceptos clave que también
influyen en el disefio de un espacio comercial.
Ademas, el temario también tratara el disefio exterior,
haciendo especial hincapié a la normativa municipal y
a los tramites que se deben realizar para la
implantaciéon de rétulos, toldos o iluminacion exterior.
Durante el Master, el alumno estudiara temas tan
importantes como la organizacion del lineal, las
acciones promocionales, el escaparatismo o el
marketing y la comercializacién online.

MODALIDAD

Puedes elegir entre:

+ A DISTANCIA: una vez recibida tu matricula,
enviaremos a tu domicilio el pack formativo que consta
de los manuales de estudio y del cuaderno de
ejercicios.

+ ON LINE: una vez recibida tu matricula, enviaremos
a tu correo electronico las claves de acceso a nuestro
Campus Virtual donde encontraras todo el material de
estudio.

Ambas  modalidades  incluyen  PRACTICAS
GARANTIZADAS en empresas. Mediante este
proceso se suman las habilidades practicas a los
conceptos tebricos adquiridos en el curso. Las
practicas  seran presenciales, de 3 meses
aproximadamente, en una empresa cercana al
domicilio del alumno.

DURACION

La duracion del curso es de 1500h, reconocidas con
60 ECTS.
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<= IMPORTE

Importe Original: 3600€
Importe Actual: 1800€
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7> CERTIFICACION OBTENIDA

Una vez finalizados los estudios y superadas las
pruebas de evaluacion, el alumno recibird un diploma
que certifica el “MASTER EN IMPLANTACION,
DINAMIZACION Y ANIMACION DE ESPACIOS
COMERCIALES”, de INENKA BUSINESS SCHOOL,
avalada por nuestra condicion de socios de la CECAP
y AEEN, maximas instituciones espafiolas en
formacioén y de calidad.

Los diplomas, ademas, llevan el sello de Notario
Europeo, que da fe de la validez de los contenidos y
autenticidad del titulo a nivel nacional e internacional.

Junto al diploma, el alumno recibira un Carné
Acreditativo de la formacién firmado y sellado por la
escuela, valido para demostrar los contenidos
adquiridos.

Ademas el alumno recibirdA una Certificacion
Universitaria Internacional de la Universidad Catélica
de Cuyo-DQ con un reconocimiento de 60 ECTS.
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CONTENIDO FORMATIVO

MODULO 1. IMPLANTACION DE ESPACIOS
COMERCIALES

UNIDAD DIDACTICA 1. ORGANIZACION DEL
PUNTO DE VENTA ORIENTADO AL CLIENTE

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.

UNIDAD DIDACTICA 2. ANALISIS BASICO DEL
COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR EN EL
PUNTO DE VENTA

1. El comportamiento del consumidor ¢ Qué, quién,
porque, cémo, cuando, donde, cuanto, cdmo 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. Especializacion de los establecimientos
comerciales.

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

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

UNIDAD DIDACTICA 3. DISENO INTERIOR DEL
ESTABLECIMIENTO COMERCIAL

—

Distribucién del espacio interior.

2. Dimension del espacio comercial interior.
Elementos interiores del establecimiento
comercial.

Ambiente del establecimiento.

Distribucién de pasillos. Situacion.

Implantacion de las secciones.

Disposicién del mobiliario.

Utilizacion de aplicaciones informaticas de disefio
interior del espacio comercial.
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UNIDAD DIDACTICA 4. DISENO EXTERIOR DEL
ESTABLECIMIENTO COMERCIAL

1. 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 colocacion.

El escaparate.

El hall del establecimiento.

Normativa y tramites administrativos en la
implantacién externa de espacios comerciales
abiertos. Normativa municipal.

UNIDAD DIDACTICA 5. ORGANIZACION DEL
TRABAJO DE IMPLANTACION DEL PUNTO DE
VENTA

1. Recursos humanos y materiales en la
organizacién del punto de venta.

2. Planificacion del trabajo a realizar.

3. Presupuestos de implantacion.

UNIDAD DIDACTICA 6. LA IMPLANTACION DE
ESPACIOS COMERCIALES Y EL DESARROLLO
VIRTUAL

1. Marketing y comercializacion online de bienes y
servicios.

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

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

4. Objetivos de la tienda y el supermercado virtual.

5. La venta electronica frente a las webs
informacionales.

6. Andlisis del espacio comercial virtual

MODULO 2. IMPLANTACION DE PRODUCTOS Y
SERVICIOS

UNIDAD DIDACTICA 1. GESTION DE PRODUCTOS
Y SURTIDO EN EL PUNTO DE VENTA

1. Clasificacion de los productos en el punto de venta
2. ldentificacion del producto.

Posicionamiento de los productos: productos
atractivos y primeras marcas.

4. Acondicionamiento del producto.

El surtido en el punto de venta.

6. Métodos de determinacion del surtido.
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7. Eleccioén de las referencias.

8. Aplicaciéon de programas informaticos de gestion
del surtido.

9. Trazabilidad del producto en el punto de venta.

UNIDAD DIDACTICA 2. ORGANIZACION DEL
LINEAL

—

El lineal.

2. Reparto del lineal.

3. Lineal 6ptimo segun producto y tiempo de
exposicion.

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

5. Reglas de implantacion.

6. Organizacion del trabajo: Determinacion de tareas,
célculo 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 distribucion de lineales.

UNIDAD DIDACTICA 3. CONTROL DE LA
IMPLANTACION DE PRODUCTOS

Instrumentos de control cuantitativos y cualitativos.
Parametros de gestion de categorias.

Célculo de ratios econdmico-financieros.

Andlisis e interpretacion de los ratios para la
gestion de productos.

Introduccién de medidas correctoras.

6. Utilizacion de hojas de calculo y aplicaciones
informaticas en la gestion de productos y surtidos.
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MODULO 3. PROMOCIONES COMERCIALES

UNIDAD DIDACTICA 1. PROMOCION EN EL PUNTO
DE VENTA

1. Comunicacién comercial.

Planificacién de actividades promocionales segun

el publico objetivo.

La promocion del fabricante y del establecimiento.

Formas de promocién dirigidas al consumidor.

Seleccion de acciones.

Animacién de puntos calientes y frios en el

establecimiento comercial.

7. Utilizacién de aplicaciones informaticas de gestion
de proyectos/tareas.
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UNIDAD DIDACTICA 2. MERCHANDISING Y
ANIMACION DEL PUNTO DE VENTA

1. Definicién y alcance del merchandising.

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

3. Técnicas de rotulacion y serigrafia.

Mensajes promocionales.

5. Aplicaciones informaticas para la autoedicion de
folletos y carteles publicitarios.
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UNIDAD DIDACTICA 3. CONTROL DE LAS
ACCIONES PROMOCIONALES

1. Criterios de control de las acciones
promocionales.

2. Caélculo de indices y ratios economico-financieros

3. Andlisis de resultados

4. Aplicacién de medidas correctoras en el punto de
venta.

5. Utilizacion de hojas de célculo informatico para la
organizacién y control del trabajo.

UNIDAD DIDACTICA 4. ACCIONES
PROMOCIONALES ONLINE

1. Internet como canal de informacién y
comunicacion de la empresa/establecimiento.

2. Herramientas de promocion online, sitios y estilos
web para la promocién de espacios virtuales.

3. Péaginas web comerciales e informacionales

4. Elementos de la tienda y/o espacio virtual

5. Elementos de la promocion online.

MODULO 4. ESCAPARATISMO COMERCIAL

UNIDAD DIDACTICA 1. ANALISIS DEL
ESCAPARATE

El escaparate y la comunicacion.

La percepcién 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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UNIDAD DIDACTICA 2. DISENO E IMAGEN DEL
ESCAPARATE COMERCIAL

Principios basicos del escaparatismo

Analisis del color en la definiciéon del escaparate.
Analisis de la iluminacion en el escaparatismo.
Elementos estructurales del escaparate.
Médulos carteles, sefializaciones entre otras.
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Aplicacion del color e iluminacion al escaparate.
Valoracion de un escaparate.

Materiales.

Realizacién de bocetos de escaparates.

0. Utilizacion de programas informaticos de dibuijo,
diseno y distribucion del escaparate.
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UNIDAD DIDACTICA 3. ORGANIZACION DEL
MONTAJE DEL ESCAPARATE COMERCIAL

1. Planificacion de actividades.

2. Organizacion de la preparacion de los materiales y
herramientas.

3. Cronograma y ejecucion de tareas y montaje.

4. Elaboracion del presupuesto del escaparate
comercial.

5. Seguridad e higiene en el montaje de escaparate.

6. Simulacion de la supervision y organizacion del
montaje de escaparate/s comercial/es.
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