A
MERCHANDISING

OE LA MARCA CON EL SHOPPER EN EL PUNTO DE VENTA



Objetivos del programa

e |dentificar las pautas de comportamiento del shopper al
momento de la compra.

e Entender la importancia del punto de venta (digital y fisico).

e Familiarizarse con conceptos bdsicos de administracion de
categorias.

® Conocer herramientas y técnicas para trabajar el surtido y
la comunicacién, que permitan organizar y potenciar el
espacio comercial con foco en el cliente.

Enfoque y metodologia de trabajo

El curso tendrd un enfoque tedrico practico permitiendo a
los asistentes contar con herramientas concretas para la
capitalizacidon del punto de venta Adquiriendo aprendizaje
significativo basado en el desarrollo, andlisis y discusidn de
casos reales.

APRENDE Dirigido a:
A APR E N D E R Personas del drea del marketing, ventas y negocios que
requieren incorporar conocimiento para llegar a sus clien-
tes y que deseen actualizarse con las nuevas tendencias
re-conecta re-encantate re-descubre re-imagina del marketing de negocio en este era digital.
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Modulo 1: El inicio, conceptos esenciales

e Qué vendemos para quiénes y como?.
® El shopper el rey!.
® E| gran escenario de encuentro punto de venta.

Maodulo 2: El marketing del punto de venta

e Dime lo que compras y te diré quién eres, conceptos de admi-
nistracion de categorias.

e Tiendas que hablan 1 zonas frias y calientes del punto de
venta (digital y fisico).

® Muebles que hablan 2 administracion de los espacios de
venta.

Maodulo 3: El juego de seduccion, la marca, el punto de venta
y el shopper

® LLa marca con sus productos conquistan al shopper.

® Visual merchandising.

e Métricas de merchandising.

e No olvidar!, El equipo de trabajo del punto de venta.
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Modalidad: Online 100% (Asincrdnico)
Plataforma e-learning

Valor por persona:
$150.000 CLP /192 USD
(consultar valor por grupos cerrados).

Duracién: 10 semanas - 20 horas
(10 hrs. profesor + 10 hrs. alumno).

FRANCISCA MORALES RODRIGUEZ

Formas de pago: Pago al contado,
transferencia bancaria, PayPal.
Consultora y Académica con una trayectoria profesional mas de 19 afos
ha desarrollado gran parte de su carrera en el ambito comercial y marke-
ting de empresas de consumo masivo multinacionales, retail servicios,
emprendimiento y educacidn superior.

Certificado: Se otorgard certificado de
aprobacion digital.

Apoyos: Foro, Tutor via mail.

Ingeniero Civil Industrial, U. de Santiago de Chile | Magister en Direc-
cion de Marketing, U. Adolfo Ibanez | Diplomada en Docencia, Duoc
UC.
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contacto@tradeoff.cl - (+56 9) 8441 1207

www.tradeoff.cl

@ https://www.linkedin.com/in/Francisca-Morales-Rodriguez/
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EDUCACION EN EQUILIBRIO



