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0 of 0 people found the following review helpful. Por si quieres hacer una tesis del tema, bueno.By Antonio LirioHay 
pocos libros como eacute;ste que aclaran las bondades del marketing y/o publicidad en el punto de venta. Clave para el 
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trabajo de investigacioacute;n de alumnos de pre y postgrado. Me ayudoacute; mucho.

iquest;Queacute; hacen los que maacute;s venden? Sin duda son muchos los factores que determinan el eacute;xito 
para vender maacute;s en el comercio minorista. Con el propoacute;sito de definir, analizar y valorar los factores que 
contribuyen a aumentar las ventas, esta obra pone de manifiesto los cien paraacute;metros que constituyen las ideas 
clave, donde se generan las estrategias en las que se basan las empresas de retail de eacute;xito, para vender maacute;s, 
siendo maacute;s rentables y competitivas.En la actualidad el comercio minorista se enfrenta a uno de los mayores 
retos de su larga historia, motivado por factores de caraacute;cter econoacute;mico tecnoloacute;gico y social. La 
aparicioacute;n de nuevas tecnologiacute;as han impulsado nuevas formas comerciales a traveacute;s del comercio 
online y otras foacute;rmulas interactivas de comunicacioacute;n desarrolladas mediante teacute;cnicas de inbound 
marketing, dando lugar a un nuevo paradigma, sin olvidar que el consumidor impone cada vez maacute;s, nuevas y 
complejas formas para poder llegar a venderle, maacute;s allaacute; de satisfacer sus necesidades y deseos, tratando de 
emocionarle mediante experiencias agradables en el punto de venta que susciten a los cinco sentidos para lograr 
sensaciones memorables.Esta obra supone en siacute; misma, un documento de anaacute;lisis y valoracioacute;n 
basado en la gestioacute;n estrateacute;gica del punto de venta y visual merchandising, para poder detectar e 
identificar los puntos criacute;ticos o desfavorables tratando de mejorar su posicioacute;n competitiva, asiacute; como 
potenciar ciertas aacute;reas o posiciones favorables y oacute;ptimas para aumentar la eficacia, mediante la 
elaboracioacute;n y consecucioacute;n de un plan de accioacute;n estrateacute;gico, que se iraacute; generando como 
resultado del anaacute;lisis y la valoracioacute;n de los cien factores clave, en los que se basa el contenido de esta 
obra.Iacute;ndiceLocalizacioacute;n y entorno del punto de venta.- Arquitectura del punto de venta.- Poliacute;tica de 
surtido eficiente.- Estrategias de localizacioacute;n y presentacioacute;n.- Poliacute;tica de comunicacioacute;n en el 
punto de venta.- Poliacute;tica de promocioacute;n en el punto de venta.- Atmoacute;sfera del punto de venta.- 
Poliacute;tica de promocioacute;n en el punto de venta.- Bibliografiacute;a.


