




Objetivo
El objetivo del Retail Concept es establecer una 

estrategia integral que potencie el éxito comercial de 

un retail .

Esto se logra mediante la combinación de un análisis 
profundo del mercado, cliente y competencia,  

con la definición de componentes estratégicos como 

la esencia de la marca  y su aplicación práctica en la 

categorización, exhibición, comunicación y 

estrategias de venta.



¿Por qué lo necesitas?
El objetivo de Retail Concept es establecer una estrategia 

integral que potencie el éxito comercial de las empresas del 

sector retail: supermercados, cremerias, farmacias, ropa, etc.

✅ Estandarización con identidad: Mantiene una experiencia uniforme y 

alineada con la marca en todas las ubicaciones.

✅ Adaptación al mercado: Analiza clientes y competencia para ajustar 

estrategias sin perder esencia.

✅ Aumento de ventas: Optimiza exhibición, categorización y estrategias de 

venta para maximizar rentabilidad.

✅ Experiencia del cliente: Diseña puntos de contacto que fidelizan y 

diferencian la marca.

✅ Expansión sostenible: Facilita el crecimiento con procesos claros y 

replicables.





1. Diagnóstico Inicial

- Estudio de percepciones de los clientes:
 Identifica cómo los clientes ven a la empresa, su marca, productos y servicio.

- Análisis del comportamiento de los clientes:
 Examina cómo compran los clientes, con qué frecuencia, canales que utilizan y patrones de consumo.

- Estudio de hábitos y preferencias del cliente:
 Detecta qué productos prefieren, cómo toman decisiones de compra y qué factores valoran más.

- Evaluación del Departamento comercial:
 Revisa la estructura, procesos, desempeño y capacidades del equipo comercial actual.

- Revisión de los KPI’s de la empresa y plantear objetivos y metas:
 Analiza los indicadores clave existentes, su relevancia y propone ajustes o nuevos objetivos alineados 
con la estrategia.



2. Categorización de Productos:
Análisis de la categorización actual de productos:
 Evalúa cómo están organizados actualmente los productos en la empresa y detecta áreas de mejora.

Desarrollo de la estructura ideal de productos: Sección, Categorías y Familias:
 Diseña una organización lógica y eficiente de los productos, alineada con la experiencia de compra del cliente.

Selección del surtido ideal de productos: profundidad y amplitud:
 Define qué productos deben ofrecerse, cuántas variantes (profundidad) y cuántas categorías (amplitud) se 
necesitan para cubrir la demanda.

Capacitación de 8 horas de CATMAN (administración por categorías):
 Taller formativo para el equipo clave sobre cómo gestionar eficientemente las categorías como unidades de 
negocio.

Desarrollo de 7 dashboards comerciales:
 Creación de tableros visuales que muestran datos clave sobre ventas, inventarios, márgenes y desempeño por 
categoría para una mejor toma de decisiones.
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3. Branding 360: 
- Naming + capacidad de protección:

 Desarrollo de un nombre de marca distintivo, relevante y con posibilidad de registro legal (marco legal y dominio 
web).

- 3 propuestas de identidad de marca (logotipo):
 Presentación de tres opciones de logotipo con distintos enfoques visuales para definir la imagen de la marca.

- Manual de identidad:
 Documento que establece las reglas de uso del logotipo, tipografías, colores y estilo visual para mantener 
coherencia.

- 10 aplicaciones físicas:
 Ejemplos de uso del branding en materiales tangibles como etiquetas, empaques, uniformes, señalética o papelería.

- 10 aplicaciones digitales:
 Visualización del uso de la marca en medios digitales como redes sociales, sitio web, newsletters, firmas de correo y 
anuncios online.
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4. Esquema de Exhibición de Tiendas:

- Layout de tienda general:
 Plano general que define la distribución estratégica de las áreas dentro 
del punto de venta para optimizar el flujo de clientes y las ventas.

- Layout de tienda por secciones y categorías:
 Detalle del acomodo específico de productos por secciones y categorías, 
enfocado en la lógica comercial y la experiencia de compra.

- Diseño de fachada de edificio y 5 renders interiores:
 Propuesta visual de la fachada externa de la tienda y cinco renders en 3D 
que muestran el diseño interior y ambientación de espacios clave.

- Desarrollo del manual de acomodo, políticas de exhibición y auditoría 
de tienda:
 Documento que estandariza cómo deben exhibirse los productos, reglas 
visuales y procesos para evaluar el cumplimiento en tienda.

- Propuesta de mobiliario y displays:
 Selección y diseño de muebles y exhibidores funcionales y alineados con 
la identidad de marca y la estrategia comercial.
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5. Estrategias de Comunicación
- Desarrollo del plan de comunicación y marketing:

 Documento estratégico que define objetivos, mensajes clave, canales y calendario para posicionar la 
marca y atraer clientes.

- Línea rectora de comunicación del establecimiento:
 Guía conceptual que define el tono, estilo y narrativa de la comunicación en el punto de venta, alineada 
con la identidad de marca.

- Desarrollo del plan promocional de la empresa (ofertas, descuentos, nuevos productos):
 Planeación de las acciones promocionales anuales o mensuales para impulsar ventas y rotación de 
productos.

- Layout de comunicación integral (cenefas, carteles, banners) y 10 diseños:
 Diseño gráfico y esquemas visuales de los principales elementos de comunicación visual en tienda, con 
10 ejemplos aplicados.

- 15 diseños de comunicación Retail (secciones, categorías, promociones, etc.):
 Material gráfico específico para comunicar de forma clara y atractiva las secciones, familias de 
productos y promociones en tienda.









6. Estrategias de Venta:
- Desarrollo de plan de activaciones de productos:

 Planeación de eventos o acciones en punto de venta para lanzar, impulsar o dar visibilidad a productos 
clave.

- Desarrollo de estrategias de ventas de productos y servicio:
 Definición de tácticas comerciales enfocadas en incrementar la conversión, ticket promedio y 
fidelización del cliente.

- Capacitación de 16 horas al equipo de ventas en técnicas de abordaje y cierre:
 Entrenamiento intensivo para el personal en técnicas prácticas de atención, persuasión, objeción y 
cierre efectivo de ventas.

- Diseño del customer journey map o ruta del cliente o manual del servicio al cliente:
 Mapeo visual o guía de cómo interactúa el cliente con la tienda, desde el ingreso hasta la postventa, 
para mejorar cada punto de contacto.

- KPIs y reportes de desempeño del personal del piso de venta:
 Definición de indicadores clave y formatos de medición para evaluar el rendimiento de los vendedores 
y su impacto en las ventas.
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