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UNIVERSIDAD NACIONAL DE MORENO
PROGRAMA ASIGNATURA: Composicion y Disefio para Espacios Comerciales
(240500D)

Carrera: DISENO en COMUNICACION VISUAL (Plan de estudios aprobado por
Resolucion UNM-CS N° 954/22 y su modificatoria UNM-CS N° 1.044/23)*

Area: Practicas de Disefio

Trayecto Curricular: Ciclo de formacion inicial.
Periodo: 2° Cuatrimestre — Afio 3

Modalidades: Presencial o Semipresencial

Carga Horaria: 48 (cuarenta y ocho) horas con un maximo de 24 (veinticuatro) horas
virtuales.

Vigencia: a partir del 2° Cuatrimestre 2025

Clases: 16 (dieciséis)

Régimen: regularidad

Responsable de la asignatura: DG Fernando Menéndez
Programa elaborado por: DG Fernando Menéndez

Fundamentacion:

La asignatura Composicion y Disefio para Espacios Comerciales tiene como objetivo
que las/os estudiantes puedan explorar y experimentar los distintos elementos de
comunicacion que acompafian a un producto en el punto de venta.

Esta exploracion de las instancias de compra dentro del espacio comercial se realiza
identificando los flujos de consumo y la utilizacion de elementos disruptivos para
comunicar los conceptos que rodean a un producto.

En este sentido, la asignatura plantea que el/la estudiante comprenda los
comportamientos posibles de las/os consumidores en los Puntos de Ventas (PDV) y
conocer las posibilidades de metaféricos para la transmision de mensajes direccionados
por usuarios.

Objetivos Generales:

» Incorporar técnicas de representacion gréafica para la presentaciéon de los
productos en comercios y tiendas comerciales.

» Promover la incorporacion de estrategias de marketing, resaltando la
composicion gréfica de los espacios de promocion y venta de productos.

» Aprender conceptos de espacio, dimensionalidad, estructuras y organizacion y
distribucion para intervenir de modo gréafico en los espacios comerciales.

Contenidos Minimos:

Conceptos y relacion entre los elementos de promocion comercial y el consumidor.
Visual merchandising. Analisis de clientes. Composicion de la grafica en funcién de la
marca del producto a comercializar. Punto de venta. Ubicacion gréfica. La circulacion
en el interior. Implantacién. Normativas. Distribucion de la superficie de venta.
Introduccion de la superficie de venta. Principios de la distribucion. Optimizacion de

! Reconocimiento oficial y validez nacional del titulo otorgado por Resolucion ME N° 2833/23.



espacio.

Programa:

Unidad N° 1: Conceptos basicos que rodean al PDV y elementos comunicacionales que
acompanan a un producto en la géndola. ;Qué es el PDV? Conceptos y definiciones.
Distinguir los elementos graficos que acompafan la comunicacion de un producto en el
PDV. Elementos POP LIVIANOS/ POP PESADOS. Cenefas / Movies / Stoppers /
Glorificadores / Racks / Exhibidores/ Islas / Etc. Conocer materiales novedosos y
disruptivos para generar impacto. Sistemas de impresion alternativos de pequefias y
medianas tiradas / Impresion cama plana / plotter / Offset y serigrafia sobre materiales
plasticos / termoformados / leds, etc.

Unidad N° 2: Analisis de Productos Existentes. Andlisis de un producto existente para
conocer al tipo de consumidor y guiarlo en la experiencia de compra. Estudio de casos
de éxito y fracaso. Identificacion de los elementos de valor agregado que tienen los
productos para resaltarlos y generar una comunicacion coherente con el concepto
destacar. Analisis de la competencia y posicionamiento de productos en la géndola.

Unidad 3: Disefio de elementos POP LIVIANOS / PESADOS. Desarrollo de una
estrategia de comunicacién segun un producto existente. Creacion de conceptos y
atributos para destacar. Disefio y desarrollo de elementos POP Livianos (5) prototipado
de los mismos en escala real (y materialidad en lo posible) + disefio y desarrollo de POP
Pesados (2) version digital en PDV (fotomontaje). El discurso de identidad. Concepto
general. Clasificacion segun tipologia del signo marcario. Pardmetros de calidad de una
marca. Niveles de sintesis. Analogia y abstraccion. Signo linguistico y signo iconico.
Referente conceptual. Significante/significado.

Bibliografia:

PRIETO HERRERA, J. E. (2018). Merchandising: La seduccidn en el punto de venta.
Editorial: Ecoe ediciones. Colombia.

PALOMARES BORJA, R. (2012). Marketing en el punto de venta: 10 ideas clave para
vender mas. Esic editorial. Espafia.

Metodologia de trabajo:

La asignatura adopta la modalidad de trabajo de aula/taller, por lo tanto, las clases seran
tedrico-préacticas donde se propondra a las/os estudiantes transitar experiencias
exploratorias para la realizacion de producciones en torno a la tematica planteadas en
las distintas unidades.

Las clases presenciales permitiran el desarrollo de temas complejos y esquicios. Los
trabajos practicos seran complementados por clases tedricas y lectura de bibliografia
que propicien el pensamiento critico a partir de instancias de analisis, reflexion y debate
en clase.

Durante las horas de cursada presencial, las/os estudiantes desarrollaran actividades
referidas a los trabajos practicos (Tps), ademas de ser un espacio para el intercambio de
sus producciones. Los ejercicios seran grupales y/o individuales, segin los temas y
objetivos.

Las clases virtuales sincronicas estardn destinadas al desarrollo de temas tedricos,
como asi también, a visualizacion de ejemplos, estas se realizaran a traves del aula
virtual de la plataforma de la UNM, y podran ser acompafiadas por recursos
asincronicos como videos, lecturas recomendadas, foros de consulta y/o de debate,



cuestionarios online y/o distintos recursos que brinda la plataforma Moodle.
Ademaés, las/os estudiantes deberan subir a dicha plataforma los distintos trabajos
practicos para su calificacion.

Evaluacion y aprobacion:
- Laasignatura se aprueba por promocion directa
Para la aprobacion de la asignatura por el Sistema de Promocion al finalizar el Curso
Lectivo, el alumno debera contar con los siguientes requisitos:
a) Asistencia 75 % (setenta y cinco por ciento) clases practicas presenciales.
b) Aprobacion 100 % (cien por ciento) de los trabajos de Taller con
calificacion 4 (cuatro) o superior. Cada una de las entregas de los trabajos
de Taller contara con una instancia de recuperacion.



