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Curso de gestion del punto de venta:
c�mo aumentar las ventas en la tienda

(2� edici�n)

Modalitat 
Semi-presencial

Del 07/02/2013
al 15/02/2013

16 hores

PDF 
Curs

Informació de  
Matrícula

€
150€

Disculpeu, aquest contingut està disponible només en castellà. Pendent traducció al valencià

Fechas: 7,8,14 y 15 de febrero de 2013.   Aplazado.

Horario de mañana: jueves y viernes 9:30 a 13:30h.

Duración: 16 horas lectivas.

Precio: 150€

NOTA: Es convalidable por 0.5 crédito de libre con�guración para todas las titulaciones de la UJI  de Grado, Primer y Segundo Ciclo
 

Necesidad y oportunidad:

Ofrecer la posibilidad de ampliar conocimientos para la correcta gestión del comercio detallista, franquicias y cadenas comerciales
para aumentar las ventas y su rentabilidad.

Hacer una aplicación práctica de los conceptos del marketing en su punto de venta, tanto del pequeño empresario o tienda
individual como de franquicias, cadenas de tiendas, etc.

https://www.fue.uji.es/ca/
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Destinatarios:

El curso se dirige a estudiantes de diferentes titulaciones (Ciencias Empresariales, ADEM, Publicidad, Comunicación Audiovisual, etc.)
que desean ampliar conocimientos en la gestión práctica del marketing aplicado al comercio detallista, así como a profesionales
(trabajadores, gerentes o propietarios) del sector del comercio minorista, franquicias, cadenas, etc.

Objetivos:

Se trata de un curso dirigido a adquirir los conocimientos necesarios para aumentar las ventas y la rentabilidad tanto de franquicias
y cadenas de tiendas como del comercio individual.

Se pretende lograr las bases para gestionar las diferentes familias de productos, así como la distinta tipología de los mismos
(rotación, rentabilidad, compra por impulso, etc.) para ubicarlos estratégicamente y hacer más rentable el espacio del punto de
venta, así como incrementar la venta cruzada y la compra impulsiva.

Se analizarán aspectos como la disposición del punto de venta, la distribución del espacio, ubicación correcta del mobiliario, análisis
de la imagen del comercio, fachada, escaparates, comunicación, etc.

El objetivo �nal del curso es cómo organizar el punto de venta para incrementar las ventas.

Metodología del curso

El curso será presencial, con la realización de casos prácticos y a la �nalización se hará un trabajo práctico o proyecto.

Temario

1. Introducción. 
Marketing y merchandising aplicados al punto de abanica.                                                                                            

2. Análisis del consumidor. 
¿Cómo compra el consumidor? Conociendo al consumidor: su comportamiento y hábitos de consumo.

3. Elementos externos del Punto de Venta. 
Factores para determinar el emplazamiento. Elementos exteriores sobre los que actúa el Merchandising.

4. Implantación de la super�cie de ventas. 
Cómo distribuir los productos para incrementar las ventas. Cómo rentabilizar el punto de venta.

5. Gestión del surtido. 
Análisis del surtido actual y del que se debería disponer.

6. Optimización del lineal. 
Dónde se debe ubicar cada producto para conseguir más ventas Gestión del lineal y análisis de su rendimiento.

7. La animación del Punto de Venta. 
Cómo conseguir la ambientación adecuada. Cómo gestionar correctamente las promociones y la publicidad en el punto de venta de
cara a la obtención de la máxima notoriedad.

8. Animación visual. 
Utilización de la cartelería y otras herramientas. Cómo gestionar el escaparate en función de ratios de medida.

9. Escaparatismo.

Gestión del escaparate del punto de venta para generar atracción y convicción, provocando el deseo de compra.

Criterios de evaluación del curso

La evaluación del alumno se hará según su participación en los diferentes casos prácticos a realizar en clase, así como mediante la
realización de un trabajo práctico a �nales del curso.

DOCUMENTACIÓN QUE HAY QUE APORTAR:
2 fotocopias del DNI (alumnos extranjeros, NIE o pasaporte). 
Justi�cante del ingreso de las tasas del curso, en la cuenta que se indica a continuación.
Copia del carnet de la UJI, copia de matrícula o carta de SAUJI.

Importe matrícula: 150€

Nº de cuenta: 2100-4236-14-2200003795 (Entidad: La Caixa)

Patrons FUE-UJI
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empreses i entitats

Posa't en contacte amb nosaltres
t’ajudem a trobar allò que necessites

Silvia Membrilla
Telèfon: 964 38 72 09
formacion@fue.uji.es

Andrea Navarro
Telèfon: 964 38 72 12
formacion@fue.uji.es

Reyes Riera
Telèfon: 964 38 72 10
formacion@fue.uji.es

+34 964 38 72 22 Fundación Universitat Jaume I - Empresa, Campus Riu
Sec. 

Edif. Escola de Doctorat i Consell Social, s/n
12071 Castelló de la Plana, España

   

Accessos

Home
Informació institucional
R & D & I
Formació
Jornades
Pràctiques
Beques per a titulats
EuroFUE-UJI

Més visitats

Cursos FUE-UJI
Ofertes de Pràctiques
Ofertes de Beques per a
Titulats
Projectes EuroFUE-UJI
Pròxims Congressos i
Jornades

Altres webs de la FUE-UJI

elfue.com
EuroFUE-UJI
InnovaUJI

Avís Legal

Portal de transparència

http://www.uji.es/
http://www.dipcas.es/
http://www.ascer.es/
http://www.benicassim.org/
http://www.burriana.es/
http://www.castello.es/
http://www.onda.es/
http://www.oropesadelmar.es/
http://www.peniscola.org/
http://www.lavallduixo.es/
http://www.ajvila-real.es/
http://www.aparici.com/
http://www.azuliber.com/
http://www.becsa.es/
http://www.bpesp.com/
http://www.caixalmassora.com/
http://www.lacaixa.es/
http://www.ceracasa.com/
http://www.cev.es/
http://www.civishoteles.com/
http://www.esmalglass-itaca.com/
http://www.facsa.com/
http://www.ferro.com/
http://www.keraben.com/
https://www.macer.es/
https://www.nayarsystems.com/
http://www.pamesa.com/
http://www.portcastello.com/
https://www.recordrentacar.com/
http://www.torrecid.com/
http://www.tmonfort.es/
http://www.ube.es/
http://www.vidres.com/
mailto:formacion@fue.uji.es
mailto:formacion@fue.uji.es
mailto:formacion@fue.uji.es
tel:+34964387222
tel:+34964387222
https://www.fue.uji.es/fundacion/dondeestamos
https://www.fue.uji.es/fundacion/dondeestamos
https://www.instagram.com/fue_uji
https://www.facebook.com/pages/Fundaci%C3%B3n-Universitat-Jaume-I-Empresa/70212277613
https://twitter.com/fue_uji
http://www.linkedin.com/company/fundaci-n-universitat-jaume-i-empresa
http://www.youtube.com/user/FUEUJI
https://www.fue.uji.es/ca/formacio/EX120241/print
https://www.fue.uji.es/ca/fundacio/
https://www.fue.uji.es/ca/investigacio
https://www.fue.uji.es/ca/formacio
https://www.fue.uji.es/ca/jornades
https://www.fue.uji.es/ca/practiques
https://www.fue.uji.es/ca/beques
http://www.eurofue.com/
https://www.fue.uji.es/ca/formacio/courses
https://www.fue.uji.es/ca/practiques/ofertes
https://www.fue.uji.es/ca/beques/ofertes
http://www.eurofue.com/proyectos/
https://www.fue.uji.es/jornadas/eventos
http://www.elfue.com/
http://www.eurofue.com/
http://innova.uji.es/
https://www.fue.uji.es/ca/avis-legal
https://www.fue.uji.es/ca/portaltransparencia
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Fundación Universitat Jaume I - Empresa de la Comunitat Valenciana M.P. CIF: G-12366993

http://www.eurofue.com/

