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"5 SENALES DE QUE

TU TIENDA &

ESTA PERDIENDO VENTAS

(Y COMO COMENZAR A
SOLUCIONARLQ)”

Identifica fallas ocultas que
estan saboteando tus ventas y
aprende como mejorar tu tienda |

desde hoy.
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¢POR QUE
ALGUNAS
MARCAS
PROSPERAN
MIENTRAS
OTRAS APENAS
SOBREVIVEN?

En un mercado donde las
experiencias superan a los

productos, muchas marcas

siguen enfocadas
unicamente en vender, sin

entender que el cliente hoy

compra sensaciones,
atmosferas, simbolos y
emociones.

Esta guia fue creada para ayudarte a
evaluar si tu tienda fisica realmente esta
funcionando como una herramienta de
ventas o si, por el contrario, esta
frenando el crecimiento de tu marca.

Si tu tienda:

e No convierte visitantes en
compradores constantes,

e Tiene poca diferenciacion visual,

e Luce generica frente ala
competencia,

e O no ha evolucionado desde su
apertura...

.S momento de revisar tu espacio.
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Como Retail Designer especializada en
marcas con presencia fisica, he
tralbajado con negocios que, al
redisenar estratégicamente su tienda,
lograron aumentar sus ventas, mejorar
Su percepcion de marca y conectar
emocionalmente con sus clientes.

Esta guia no es para todos.

Si estas buscando soluciones rapidas o
no estas dispuesto a invertir en una
evolucion real, probablemente este no
sea el momento.

Pero si quieres construir una marca

solida, profesional y memorable: estas
en el lugar correcto
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En un entorno donde las

rarseremacorses  ESTAS DEJANDO
el mercado, y los hél:zitos D I N E R U S 0 B R E
convelocidag,nobaes LA MESA SIN
sroducto Hoy,tutienda  DARTE GUENTA?
también debe ser una

herramienta estratégica

de ventas.
El problema es que muchos negocios

siguen viendo el diseno del espacio
comercial como un ‘gasto estéetico” y
NO COMO una inversion que mejora la
conversion.

El resultado: tiendas que se ven
genericas, que no proyectan valor, y
que no logran retener ni fidelizar a los
clientes.

Esta guia nace para ayudarte a ver lo
que quizas hoy te esta costando miles
de pesos al mes: errores invisibles que
alejan ventas, restan autoridad a tu
marca y hacen que el cliente se pierda
entre la competencia.

Te invito a leer estas b senales clave,
descubrir si alguna ocurre en tu tienda,
y aplicar recomendaciones que podras
empezar a implementar incluso sin
remodelar por completo.

Y si quieres ir mas allg, al final te espera
un autodiagnaostico practico para
evaluar tu espacio y decidir si ha
llegado el momento de redisenar con
intencion y estrategia.
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Tener un negocio exitoso va mucho
mas alla de montar un local comercial
“Instagrameable” o de ofrecer un
excelente servicio. He estado en
tiendas visualmente espectaculares
con productos y servicios
deficientes que tarde o temprano
desaparecen.

Tambien he visto negocios con
productos inigualables, pero con
Instalaciones descuidadas, lugares
que, de no ser por un golpe de
suerte, jamas hubiera entrado a
conocer.

Ambos escenarios representan un
gran riesgo:

NO CUIDAR LOS
ELEMENTOS CLAVE QUE
GARANTIZAN LA
PERMANENCIA, EVOLUCION
Y ESCALABILIDAD DE UNA
MARCA. TENER UNA TIENDA
ABIERTA NO ES
SUFICIENTE, ES NECESARIC
MIRAR MAS ALLA...
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CUNTEXTUALIZANDO

TUMARCA

Siya llevas anos en el
mercado, sabes que tener
una tienda abierta no es
garantia de crecimiento,
gue vender un producto
No significa tener un
negocio rentabley que
construir una Marca va
mucho mas alla de solo
abrir un local.

Es probable que hoy estes
enfrentando alguno de estos desafios:

@ Tus ventas se han estancado y no
sabes como diferenciarte de la
competencia.

@ Tu tienda no genera la experiencia
que esperas Y los clientes no
permanecen lo suficiente.

@ Sientes que necesitas actualizar tu
concepto, pero no sabes por donde
empezar.

@ Te preocupa invertir en disefio sin
certeza de que traera un retorno real.
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Es normal tener dudas antes de hacer
una inversion en tu espacio comercial,
pero un diseno estratégico no es un
gasto, sino una herramienta que
impulsa las ventas, atrae a mas clientes
y hace que cada metro cuadrado de tu
tienda trabaje a tu favor.

Y por cierto no es magia, para lograrlo
es necesario comenzar un trabajo
profundo para generar estrategias
solidas desde el ADN de la Marca, y
quiero invitarte a hacerte estas
preguntas:

' ¢ Minegocio realmente atiende las
necesidades del cliente?

V¢ Tengo una oferta de valor Unica
que me diferencie de la competencia”?

V ¢ Estoy ofreciendo una experiencia
de compra completa y satisfactoria?

V/ ¢ Mi branding y mi marketing estan

alineados con mi estrategia de
crecimiento?
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TUTIENDA NO
CONVIERTE VISITANT
EN COMPRADORES

H -
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TU TIENDA NO
CONVIERTE

VISITANTES EN

COMPRADORES

Estas fallando en
transformar una visita en
un Momento memorable
y rentable.

Muchas marcas logran atraer trafico,
pero no saben como convertirlo en
ventas.

Si tus clientes entran, miran y se van sin
comprar, el problema no es el
producto: es la experiencia de
compra.

Este sintoma indica que algo en la
experiencia de compra esta fallando, y
No necesariamente es el producto.

£ ¢ Qué podria estar fallando?

e Ellayout no invita a recorrer: sino
hay un flujo claro o sitodo esta a la
vista desde la entrada, el cliente no
siente curiosidad ni incentivo por
avanzar.

e No hay zonas de pausa ni puntos
estrategicos que generen atencion.
Todo parece igual de importante y
termina siendo irrelevante.

e Falta jerarquia visual: cuando no
sabes qué mirar o qué es prioritario,
el cerebro se abruma y decide irse.

e |ailuminacion puede ser plana o
poco atractiva, apagando la
percepcion del producto.

0y

e No hay un discurso visual que
conecte con el cliente ideal. Sino
esta claro a quien le estas hablando,
es probable que no le hables a
nadie.

e La ambientacion sensorial (olor,
musica, temperatura) no acompana
0 incluso puede generar
incomodidad sutil, pero significativa.

? Preguntate:

e ¢ Tengo definido un recorrido o la
gente entra, da una vuelta 'y se va
sin rumbo?

e ;Que emociones provoca mi tienda
al entrar?

 ;Qué tan clara es la propuesta de
valor gue comunico en el espacio”?

“2 Recuerda: Cuando el diseno no guia
ni provoca, la mente del cliente tampoco
responde. Y si no hay respuesta
emocional o logica, no hay conversion.
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SEGUNDA SENAL

TU TIENDA LUGE
GENERICAOSIN
ALMA DE MARCA. <
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TU TIENDA LUGE
GENERICA 0 SIN ™\
ALMA DE MARCA

SI tu tienda podria ser de
cualguier otra marca,
entonces Nno es tuya. La
falta de identidad visual
clara diluye tu propuesta
de valor.

Este sintoma suele pasar
desapercibido, pero es uno de los
errores mas comunes y costosos. Si tu
tienda podria pertenecer a cualquier
otra marca, entonces no es tuya. La
falta de una identidad visual clara hace
que tu marca pierda personalidad,
recordacion y, sobre todo, valor
percibido.

22 ¢ Qué podria estar fallando?

e No existe un brandbook definido o
no se ha traducido al espacio fisico.

e | 0s colores, materiales y mobiliario
son genéricos o estan elegidos
por gusto personal, no por
estrategia.

e Se priorizo “lo que se veia bonito”
en lugar de construir un ambiente
alineado con el ADN de la marca.

e No hay diferenciadores claros que
hagan que la experiencia en tienda
sea unica o memorable.
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? Preguntate:

e Ml tienda comunica los valores,
personalidad y estilo de tu marca?

. Micliente podria distinguirme sin
ver mi logotipo?

o ,Elambiente se siente creado para
mi audiencia o parece una replica
de lo que hacen otras marcas?

» . Ellenguaje visual y material esta
alineado con mi producto y con el
precio que deseo posicionar?

Dato importante:
Marcas como Apple, Aesop o Nike no
solo venden productos: venden un
universo visual coherente en cada
rincon del espacio. No es casualidad
que la percepcion de valor aumente en
tiendas disenadas con intencion.

Profundizamos en como construir
una atmosfera de marca inolvidable
en el eBook completo.
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TERCER SENAL

NO HAY ,
DIFERENCIACION GLARA
FRENTE A TUS
COMPETIDORES
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NO HAY UNA
DIFERENCIACION
CLARA FRENTE A
TUS
COMPETIDORES

En un mercado saturado,
destacar ya no es una
opcion. Si tu tienda no
ofrece una experiencia
unica, tu cliente se ira con
quien si lo haga.

Si tu tienda no transmite algo unico, tu
cliente no tiene razones para elegirte.
Muchas marcas repiten formulas
genericas y acaban pareciendose entre
si, perdiendo valor y quedando
atrapadas en guerras de precio o
indiferencia.

22 ¢ Qué podria estar fallando?

e Tutienda parece un copy-paste de
otras del mismo giro: mismos
colores, mismo tipo de mobiliario,
misma iluminacion blanca sin
intencion.

e No has identificado los
diferenciales reales de tu marca ni
los has plasmado en tu espacio.

e No existe una propuesta de
experiencia clara: el cliente entra,
ve lo mismo que en todos lados y
no se siente motivado a explorar o
recordar.
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e Te enfocas solo en el producto,
pero no en como hacerlo vivir
dentro del espacio.

. Que deberias comenzar a observar
o cuestionarte?

e ;Qué elementos uUnicos tiene mi
marca y como los estoy
comunicando en tienda”

e ;Se podria confundir mi espacio
con el de otro competidor?

e , Estoy brindando una experiencia
emocional o solo una exhibicion
funcional?

e , Elrecorrido sorprende, emociona o
educa de forma distinta a los
demas?

# | as soluciones practicas y ejemplos
de diferenciacion efectiva estan
desarrolladas a fondo en el eBook
completo.
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CUARTA SENAL

LA EXHIBICION DE
PRODUCTO CONFUNDE
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LA EXHIBICION DE PRODUCTO
CONFUNDE 0 ABRUMA

Un exceso de opcio nes, £ ; Qué podria estar fallando?

desorden o mala
jerarguizacion visual
puede generar fatiga
en el cliente.

SI No sabes qué
destacar, ellos tampoco.

Cuando un cliente entra a tu tienda y no
sabe donde mirar, qué elegir o como
iInteractuar con el producto, es muy
probable que se sienta frustrado... y se
vaya sin comprar. Este sintoma suele
presentarse cuando hay una saturacion
visual, falta de jerarquia en la
presentacion o una mala planeacion del
mobiliario.
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Hay demasiados productos
compitiendo por atencion sin un
orden claro.

No existe un “producto héroe” o
punto focal que guie la mirada del
cliente.

La disposicion del mobiliario impide
una lectura rapida del surtido o
genera blogueos visuales.

El cliente se siente abrumado
porgue no sabe por donde empezar
0 no entiende la logica del acomodo.
|Los materiales o displays distraen
mas de lo que aportan.

: Qué deberias comenzar a observar
O cuestionarte?

. Cual es el primer producto que un
cliente ve al entrar? ;Lo elegiste
estrategicamente”?

¢, Tu espacio tiene zonas respirables
o todo esta completamente lleno?
¢Hay una narrativa clara entre
categorias, tallas, colores, o esta
todo mezclado?

¢, Tu equipo de ventas necesita
"explicar’ demasiado porque el
producto no se presenta por si
solo?
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LD

QUINTA SENAL
TU TIENDA NO HA
EVOLUCIONADO

DESDE QUE ABRIO. '




EvoLucio

El diseno comercial
también se devalua con el
tiempo. Si tu tienda se ve
anticuada o no responde a
las nuevas formas de
comprar, estas perdiendo
relevancia.

Recuerda: las Marcas son
Entes VIvos.

Muchas marcas abren su primera
sucursal con toda la ilusion... y luego se
olvidan de ella por completo. Anos
despues, siguen operando con el
mismo mobiliario, los mismos displays y
la misma narrativa visual con la que
empezaron. Esto genera una
sensacion de estancamiento y
desactualizacion en el cliente.

Este es un sintoma claro de que el
diseno comercial se ha devaluado con
el tiempo. El espacio ya no responde a
las nuevas formas de comprar, ni a las
expectativas del consumidor actual.

La experiencia de compra ha
evolucionado, y eso puedes verlo en
todas las marcas que hoy por hoy
Invierten en experiencias mas
aspiracionales aun cuando son Marcas

de moda Rapida.
15

£ ; Qué podria estar fallando?

Layout rigido que no se adapta a
nuevas estrategias de producto o
marketing,.

Mobiliario obsoleto que no
potencia el producto.

Visuales sin impacto o que no han
sido renovados en anos.
lluminacion deficiente o anticuada.
Narrativa visual o grafica
desalineada con las tendencias
actuales.

? Preguntate:

¢, Hace cuanto no actualizo
visualmente mi tienda?

¢ Mis clientes perciben la
experiencia como relevante, fresca
Yy memorable?

. Mi espacio sigue alineado con mi
promesa de marca?

¢ Estoy generando emociones o
simplemente ofreciendo productos?
¢ He revisado si el layout actual
responde a como compra hoy mi
cliente?

Este tipo de senales no
son solo estéticas: reflejan
una falta de evolucion
estratégica.Y en retall, lo
gue Nno evoluciona... se
vuelve invisible 6 muere.
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o.Hace cuanto no se actualiza el
diseno o concepto de mi tienda?

¢He evaluado si el recorrido dentro
de la tienda sigue siendo funcional
con los nuevos comportamientos de
compra?

¢.Estoy aprovechando las nuevas
tecnologias para mejorar la
experiencia del cliente?

. Mis clientes siguen encontrando mi
tienda atractiva o simplemente la ven
como “una mas”?

¢ Estoy atendiendo a las nuevas
generaciones que esperan algo mas
que una simple compra?

UNA MARCA ES UN ENTE
VIVO: NECESITA RENOVARSE
PARA SEGUIR CONECTANDC
CON SU GLIENTE, QUE
EVOLUGIONA, CAMBIA Y
TIENE NUEVAS NECESIDADES.
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Con el tiempo, iIncluso el mejor
diseno se vuelve obsoleto.
Cambian los habitos de
CONSUMO, aparecen NUevas
tecnologias y tu competencia
actualiza constantemente su
propuesta. Si tu tienda se ve
igual que hace anos,
probablemente ya no esté
alineada con lo que tu cliente
necesita ni con cOmo compra
hoy.

J+ En mi ebook te compartire algunas
de las tendencias mas actuales que han
cambiado la forma de comprar,
interactuar v fidelizar a los clientes.
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CHECK LIST INIGIAL

TEST

¢TU TIENDA ESTA
DISENADA PARA
VENDER?

Descubre que tan preparada esta tu
Marca para escalar ventas.

DIANA PLASCENCIA

WWW.DIANAPLASCENCIA.COM/MARCA
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CHECKLIST
DIAGNGSTICO:

Responde Sl o NO a cada pregunta para evaluar si tu espacio comercial esta
estrategicamente disenado para atraer clientes y convertir visitas en ventas.

Al final encontraras una interpretacion de tu resultado y como puedes mejorar.

1. FACHADA E IMPACTO VISUAL

1 ; La fachada comunica con claridad qué vendes y quién eres como marca?
1 Si quitaras el logo, ¢ tu tienda seguiria siendo reconocible por su diseno?

1 ; El letrero es visible y legible desde distintos puntos del exterior?

¢ Tu escaparate o entrada generan curiosidad y ganas de entrar?

1 Tu tienda se percibe limpia, ordenada y con intencion visual?

2. ATRACCION Y EXPERIENCIA DEL CLIENTE

¢ Tu tienda capta la atencion del cliente desde el exterior?

¢ Tienes elementos visuales que conectan con tu cliente ideal”?
1 ; El cliente se siente motivado a recorrer el espacio y descubrir?
¢, Tu tienda genera sensaciones o emociones memorables?

¢, Tu ambiente invita a ser fotografiado o compartido?

3. DISTRIBUCION Y RECORRIDO DEL CLIENTE

1 ¢ El recorrido esta planeado para guiar al cliente hacia los productos clave?
1 ; La circulacion es fluida y sin obstaculos innecesarios?

1 ; Los productos estan organizados de forma que faciliten la eleccion?

1, Tu mobiliario permite adaptarse a cambios de temporada o colecciones”?

1 Evitas zonas muertas o espacios sin funcion clara”?

4. ILUMINACION Y ATMOSFERA

1 La iluminacion destaca estrategicamente tus productos?

1 ; Combinas distintos tipos de iluminacion (general, decorativa, acento)?
¢ Los acabados, materiales y colores transmiten tu identidad de marca?

1 ; Elementos como musica, aroma o temperatura refuerzan la experiencia?

19 DIANA PLASGENCIA.COM



CHECKLIST
DIAGNGSTICO:

5. INTERACCION Y CONVERSION

¢ El cliente puede tocar o probar el producto con facilidad?

4 ;Hay zonas disenadas para compras por impulso o descubrimientos?
¢ El punto de pago esta ubicado y disenado para ser eficiente”?

1 ; Tu exhibicion facilita la comparacion y eleccion del producto?

¢, Tu equipo cuenta con herramientas visuales o0 apoyos para vender mejor?

6. MODELO DE NEGOCIO Y CRECIMIENTO

¢ Tu tienda forma parte de un modelo escalable con mas de una sucursal?
3 Tu marca tiene presencia digital (redes, web, e-commerce)?

1 ; Tienes canales de venta alternos al punto de venta fisico?

1 ;, Tu modelo de negocio considera expansion o crecimiento sostenido?

1 ; Tu operacion cuida factores clave como calidad, servicio y entregas?

RESULTADOS: ;Que tan preparada esta tu tienda para escalar ventas?

 Mayoria de Si

iEstas en el camino correcto! Tu tienda tiene bases sdlidas, pero siempre hay
oportunidades para elevar aun mas la experiencia y tu rentabilidad. El e-book completo
puede ayudarte a identificar areas especificas para optimizar y escalar tu impacto.

X Mayoria de NO

Probablemente estas dejando dinero sobre la mesa. Una tienda mal disenada puede
estar limitando tu crecimiento. El diseno estrategico no solo mejora la estética, también
transforma la forma en que vendes y conectas con tus clientes.

¢ Quieres saber como solucionario?

Descarga el e-book completo y descubre como convertir tu tienda en un espacio que
enamora, diferencia y vende mas.
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DE
DISENADORA,
A LA MARCA

: Esta guia nace de esa experiencia.
Hola, soy Diana. °

No como una receta magica, Sino como

un mapa para ayudarte a observar con
Durante mas de 20 anos he  nuevos ojos tu tienda, tu cliente y tu

caminado junto a marcas marca.
gue buscaban crecer,

destacar o reinventarse. He
aprendido que el diseno de

Si llegaste hasta aqui es porque estas
dispuesto a cuestionarte, a abrir
posibilidades, y eso ya te coloca un

una tienda No es solo paso adelante. No importa si estas
cuestion de estética: es una comenzando o si tienes 20 tiendas
decision estratégica que funcionando: siempre hay algo que
puede marcar el rumbo de  puedesoptimizar.

un Negocio.

Este es solo el primer paso.
Si sientes que necesitas una mano

experta para llevar tu tienda al siguiente
He estado en el detras de camaras de nivel, estaré encantada de ayudarte.

mas de 130 proyectos de Retail Design:
desde marcas que apenas dalban su
primer paso, hasta firmas consolidadas
gue necesitaban evolucionar su modelo
de negocio para seguir siendo
relevantes. Algunas de ellas quizas te
suenen: Prada Mx, Upper, Promo
Opcion, Nine West, Camper, Liverpool
Alta Joyeria, Louder, Misen & Co,
Depratti, Dione, Gran Via, André Badi... y
muchas mas.

Con admiracion por tu trabajo,
Con cada Marca entendi que el espacio Diana Plascencia
fisico es una poderosa herramienta de Retail Designer especializada en espacios

: ., . . comerciales
comunicacion y de ventas... si se disena S N
Mtra. en Retail Design por la Universidad

con intencion. Pompeu Fabra, ELISAVA
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Este diagnostico fue solo el
primer paso. Sl identificaste
oportunidades de mejora para
tu tienda fisica... no te
detengas aqui.

PROXIMAMENTE

[ -

Descubre el Ebook Completo:

"Retail Design Estrategico: Como
transformar tu tienda en un iman de
clientes y ventas”

Una guia profunda, con ejemplos reales,
conceplos clave y estrategias practicas para
oplimizar cada rincon de tu tienda.
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;TU TIENDA ESTA CUMPLIENDO SU
VERDADERO PROPOSITO?

Muchas marcas creen que tener un buen producto es suficiente para vender. Pero en
un mercado donde la competencia es feroz y el cliente busca mas que solo comprar,
el disefio del espacio comercial se convierte en una herramienta estrategica clave.

Esta guia gratuita fue creada para ayudarte a identificar si tu tienda esta dejando
pasar oportunidades de venta sin darte cuenta.

i1ufachada no llama la atencion?

i1'u tienda se ve igual a la de todos?

sLos clientes entran pero no compran?

Aqui descubriras cinco sefales criticas que podrian estar afectando tus resultados sin
que lo notes. Al final, encontraras un test de autodiagnostico para evaluar tu tienda
con honestidad y claridad.

&Y LUEGO QUE?

Si identificaste areas de mejora y estas listo para profundizar en las soluciones,
descubre el eBook completo donde te comparto estrategias practicas y casos reales de
Retail Design que han transformado tiendas en espacios memorables y rentables.

SOBRE LA AUTORA

Diana Plascencia

Arquitecta y Retail Designer con mas de 20 afios de experiencia en el diseno
estrategico de espacios comerciales para marcas en México y Latinoameérica. Ha
liderado mas de 130 proyectos para marcas como Nine West, Prada Mx, Cloe,
Camper, 2Cap, Stetson, TAF, Depratti, On Shoes y muchas mas.

i1l'e gustaria convertir tu tienda en una experiencia que venda por si sola?

Sigue leyendo y da el primer paso.

wosfera
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