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Disculpeu, aquest contingut esta disponible només en castella. Pendent traduccié al valencia

Fechas: 78,14y 15 de febrero de 2013. Aplazado.
Horario de mafiana: jueves y viernes 9:30 a 13:30h.
Duracién: 16 horas lectivas.

Precio: 150€

NOTA: Es convalidable por 0.5 crédito de libre configuracién para todas las titulaciones de la UJl de Grado, Primer y Segundo Ciclo

Necesidad y oportunidad:

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

Hacer una aplicacién practica de los conceptos del marketing en su punto de venta, tanto del pequefio empresario o tienda
individual como de franquicias, cadenas de tiendas, etc.
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Destinatarios:

El curso se dirige a estudiantes de diferentes titulaciones (Ciencias Empresariales, ADEM, Publicidad, Comunicacién Audiovisual, etc.)
gue desean ampliar conocimientos en la gestidon practica del marketing aplicado al comercio detallista, asi 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, asi como la distinta tipologia de los mismos
(rotacidén, rentabilidad, compra por impulso, etc.) para ubicarlos estratégicamente y hacer mas rentable el espacio del punto de
venta, asi como incrementar la venta cruzada y la compra impulsiva.

Se analizardn aspectos como la disposicién del punto de venta, la distribucién del espacio, ubicacién correcta del mobiliario, analisis
de laimagen del comercio, fachada, escaparates, comunicacion, etc.

El objetivo final del curso es coémo organizar el punto de venta para incrementar las ventas.

Metodologia del curso
El curso sera presencial, con la realizacién de casos practicos y a la finalizacién se hara un trabajo practico o proyecto.
Temario

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

2. Andlisis del consumidor.
¢COémo compra el consumidor? Conociendo al consumidor: su comportamiento y habitos de consumo.

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

4. Implantacién de la superficie de ventas.
Cémo distribuir los productos para incrementar las ventas. Cémo rentabilizar el punto de venta.

5. Gestion del surtido.
Analisis del surtido actual y del que se deberia disponer.

6. Optimizacion del lineal.
Doénde se debe ubicar cada producto para conseguir mas ventas Gestién del lineal y andlisis de su rendimiento.

7. La animacién del Punto de Venta.
Cémo conseguir la ambientacién adecuada. Co6mo gestionar correctamente las promociones y la publicidad en el punto de venta de
cara a la obtencién de la maxima notoriedad.

8. Animacién visual.
Utilizacion de la carteleria y otras herramientas. CO6mo gestionar el escaparate en funcién de ratios de medida.

9. Escaparatismo.
Gestién del escaparate del punto de venta para generar atraccién y conviccién, provocando el deseo de compra.
Criterios de evaluacion del curso

La evaluaciéon del alumno se hara segun su participacién en los diferentes casos practicos a realizar en clase, asi como mediante la
realizacion de un trabajo practico a finales del curso.

DOCUMENTACION QUE HAY QUE APORTAR:

2 fotocopias del DNI (alumnos extranjeros, NIE o pasaporte).

Justificante del ingreso de las tasas del curso, en la cuenta que se indica a continuacién.
Copia del carnet de la UJIl, copia de matricula o carta de SAUJI.

Importe matricula: 150€

N° de cuenta: 2100-4236-14-2200003795 (Entidad: La Caixa)

Patrons FUE-UJI
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