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GIL SAURA IRENE

En l'assignatura Marqueting en el Punt de Venda s'analitzaran el funcionament de les diverses variables de
gestio i marqueting en el punt de venda. Aixi, En el context de la distribucié comercial minorista, s'analitza
el comportament del comprador enfront de I'establiment comercial, investigant els factors que influeixen
en aquest comportament aixi com el procés de seleccid d'un punt de venda. La seglient fase de la
programacio implica centrar-nos en la dimensié espacial de l'establiment comercial permetent avaluar
I'opcié de localitzacié en la mesura en que es descriuen procediments per a avaluar el potencial economic
de la zona d'atracci6. Després d'aquesta aproximacié geografica, ens dirigim a l'analisi de les variables del
marqueting mix del punt de venda. Estudiarem primer la politica d'assortiment i marxandatge -implantacio
de les seccions i la utilitzacio del lineal- Després la politica de preu i els problemes de fixacié i determinacio
dels marges; aixi com els conceptes de publicitat i promocié de vendes en la distribucié comercial
minorista. | conclourem el programa descrivint el concepte de servei, i la seua incidencia en la satisfaccio
de la clientela i en l'avaluacié de la qualitat del punt de venda. La finalitat d'aquesta assignatura és
proporcionar a l'estudiant els coneixements relatius a I'estrateégia de marqueting en el comer¢ minorista.
Consistira en I'estudi teoric-practic de la naturalesa i components de la gesti6 del punt de venda.

CONEIXEMENTS PREVIS

RELACIO AMB ALTRES ASSIGNATURES DE LA MATEIXA TITULACIO
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No s'ha especificat restriccions de matricula amb altres assignatures del pla d'estudis.

ALTRES TIPUS DE REQUISITS

En relaci6 amb altres assignatures de la mateixa titulacio, no s'han especificat restriccions de matricula
amb altres assignatures del pla d'estudis. Els coneixements previs son els propis d'accés al Master.

COMPETENCIES / RESULTATS D' APRENENTATGE

Dissenyar estratégies de marqueting.

Dissenyar mecanismes de control sobre les decisions de marqueting i investigacié comercial i
implementar possibles mesures correctores.

Dissenyar un pla de marqueting.

Posseir i comprendre coneixements que aportin una base o oportunitat de ser originals en el
desenvolupament i / o aplicacié d'idees, sovint en un context de recerca.

Posseir les habilitats d'aprenentatge que els permeten continuar estudiant d'una forma que haura de ser en
gran manera autodirigida o autonoma.

Presentar documents i informes en marqueting i investigacié comercial.
Redactar documents i informes en marqueting i investigacié comercial.

Saber aplicar els coneixements adquirits i ser capagos de resoldre problemes en entorns nous o poc
coneguts, dins contextos més amplis (o multidisciplinaris) relacionats amb l'area d'estudi.

Saber comunicar les conclusions i els coneixements i les raons ultimes que les sustenten a publics
especialitzats i no especialitzats d'una manera clara i sense ambigditats.

Saber presentar en public els objectius del pla de marqueting i respondre a les critiques d'altres, mitjangant
judicis argumentats i defensar amb rigor i tolerancia.

Saber realitzar les tasques propies de la seva professid, tant en empreses privades com en organismes
publics.

Saber redactar i preparar presentacions per posteriorment exposar-les i defensar-les.

Saber treballar en equip amb eficacia i eficiencia.

Ser capacgos d'integrar coneixements i afrontar la complexitat de formular judicis a partir d'una informacié
que, sent incompleta o limitada, incloga reflexions sobre les responsabilitats socials i étiques vinculades a

I'aplicacié dels seus coneixements i judicis.

Ser capagos d'integrar les noves tecnologies en la seva tasca professional i / o investigadora.
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Ser capagos de buscar, ordenar, analitzar i sintetitzar la informacid, seleccionant la que resulta pertinent
per a la presa de decisions.

Ser capagos de definir I'estrategia de posicionament.
Ser capacgos de prendre decisions, desenvolupar accions i resoldre problemes en marqueting.
Ser capagos de seleccionar i desenvolupar si no n'hi ha eines d'analisi del mercat.

Tenir una actitud proactiva davant dels possibles canvis que es produeixin en la seva tasca professional i /
o investigadora.

DESCRIPCIO DE CONTINGUTS

1. PRIMERA PART. LA NATURALESA | LENTORN DEL COMERG MINORISTA

Tema 1 L'ambit del comerg al detall

La primera part, que hem denominat "la naturalesa i I'entorn del comer¢ minorista“, pretén amb una
perspectiva introductoria, situar la matéria que sera objecte de desenvolupament, descrivint-la com una
part del sector distribucié comercial que exerceix un conjunt de funcions especifiques en el context
economic; es planteja també l|'aproximacié al canal de comercialitzacié, analitzant les segues
caracteristiques estructurals, delimitant el seu contingut, i investigant les segues diferents maneres
d'organitzacio des del canal convencional fins a l'integrat.

2. SEGONA PART. GESTIO DE MARQUETING DEL PUNT DE VENDA

Tema 2. Seleccio del mercat i localitzacié del punt de venda
Tema 3. La gestid de I'assortiment i el marxandatge

Tema 4. La fixacié de preus en I'empresa minorista

Tema 5. Publicitat i promocié en I'empresa minorista

El segon bloc tematic "la gesti6 de marqueting en el punt de venda" implica abordar el retailing mix.
S'analitza primer la dimensié espacial de I'establiment comercial permetent avaluar I'opcié de localitzacio
en la mesura en qué es descriuen procediments per a avaluar el potencial econdomic de la zona d'atraccid.
Després d'aquesta aproximacio geografica, ens dirigim a l'analisi de les funcions de: seleccié de mercat,
gestio de l'assortiment i marca, el marxandatge, la fixacié de preus i la publicitat i promocié. En
conseqiiencia desenvoluparem la naturalesa i concepcié de l'assortiment, la politica de marxandatge -
implantacié de les seccions i la utilitzacio del lineal-, la politica de preu i els problemes de fixacid i
determinacié de marges i els conceptes de publicitat i promocié de vendes en la distribucié comercial
minorista. En aquesta part també, ens detindrem en el valor que aporten les TIC a I'empresa minorista
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3. TERCERA PART. EL COMPORTAMENT DEL CONSUMIDOR EN EL PUNT DE
VENDA

Tema 6. Gestio de les relacions amb els clients: I'estratégia de qualitat en el punt de venda.

Finalment, la tercera fase de la programacié implica centrar-nos en "el comportament del consumidor i el
punt de venda", descrivint aixi els factors que influeixen en la conducta del client enfront de I'empresa
minorista. Conclourem el programa descrivint el concepte de servei, i la seua incidencia en la satisfaccio
de la clientela i en l'avaluacio de la qualitat del punt de venda

VOLUM DE TREBALL (HORES)

ACTIVITATS PRESENCIALS
Activitat Hores
Treball en grup 2,00
Teoria 35,00
Seminari 7,00
Total hores 44,00
ACTIVITATS NO PRESENCIALS
Activitat Hores
Assisténcia a altres activitats 7,50
Elaboracio de treballs individuals o en grup 12,50
Estudi i treball autonom 6,00
Preparacio de classes 45,00
Preparacioé d'activitats d'avaluacié 17,50
Resolucié de casos practics 0,00
Total hores 88,50

METODOLOGIA DOCENT

1. Classes teoriques lligé magistral participativa;
2. Discussi6 d'articles (lectures);
3. Resolucié de casos practics;

4. Seminaris;
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5. Desenvolupament de projectes;
6. Conferéncies d'experts

La metodologia proposada pot ser desenvolupada tant de forma presencial com a distancia si les
circumstancies ho exigeixen.

AVALUACIO

Examen teoric (50%)

Examen practic (10%)

Treball de caracter individual (30%)
Avaluacio continua (10%)

En cas necessari, es podra incrementar el pes dels treballs académics, per ajustar-se a les possibles
situacions de doceéncia fins arribar al 100% de la qualificacio.
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