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RESUMEN

En laasignatura M arketing en el Punto de Venta se analizaran el funcionamiento de las diversas
variables de gestion y marketing en el punto de venta. Asi, En e contexto de la distribucién comercial
minorista, se analiza el comportamiento del comprador frente al establecimiento comercial, investigando
los factores que influyen en dicho comportamiento asi como el proceso de seleccion de un punto de venta.
Lasiguiente fase de la programacion implica centrarnos en la dimension espacial del establecimiento
comercia permitiendo evaluar la opcién de localizacion en la medida en que se describen procedimientos
para evaluar el potencial econdmico de la zona de atraccion. Tras esta aproximacion geogréfica, nos
dirigimos a andlisis de las variables del marketing mix del punto de venta. Estudiaremos primero la
politica de surtido y merchandising -implantacién de las seccionesy la utilizacion del lineal- Después la
politicade precio y los problemas de fijacién y determinacion de los mérgenes; asi como |os conceptos de
publicidad y promocién de ventas en la distribucién comercial minorista. Y concluiremos el programa
describiendo el concepto de servicio, y su incidencia en la satisfaccion de laclientelay en laevauacion
delacalidad del punto de venta.
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VNIVERSITAT G D VALENCIA

Lafinalidad de esta asignatura es proporcionar a estudiante los conocimientos relativos a la estrategia de
marketing en el comercio minorista. Consistira en el estudio tedrico-practico de la naturalezay
componentes de la gestion del punto de venta.

CONOCIMIENTOS PREVIOS

Relacion con otras asignaturas de la misma titulacion

No se han especificado restricciones de matricula con otras asignaturas del plan de estudios.

Otros tipos de requisitos

En relacion con otras asignaturas de la misma titulacién, no se han especificado restricciones de
matricula con otras asignaturas del plan de estudios. Los conocimientos previos son los propios de
acceso al Master.

COMPETENCIAS

2114 - M.U. en Marketing e Investigacién de Mercados11-V.2

- Saber aplicar los conocimientos adquiridos y ser capaces de resolver problemas en entornos nuevos
0 poco conocidos dentro de contextos mas amplios (o multidisciplinares) relacionados con su area de
estudio.

- Poseer las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar estudiando de un modo que habréa
de ser en gran medida autodirigido o autbnomo.

- Ser capaces de integrar conocimientos y enfrentarse a la complejidad de formular juicios a partir de
una informacion que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre las responsabilidades
sociales y éticas vinculadas a la aplicacion de sus conocimientos y juicios.

- Saber comunicar sus conclusiones y los conocimientos y razones Ultimas que las sustentan a
publicos especializados y no especializados de un modo claro y sin ambigledades.

- Poseer y comprender conocimientos que aporten una base u oportunidad de ser originales en el
desarrollo y/o aplicacion de ideas, a menudo en un contexto de investigacion.

- Ser capaces de buscar, ordenar, analizar y sintetizar la informacion, seleccionando aquella que
resulta pertinente para la toma de decisiones.

- Saber trabajar en equipo con eficacia y eficiencia.

- Tener una actitud proactiva ante los posibles cambios que se produzcan en su labor profesional y/o
investigadora.

- Ser capaces de integrar las nuevas tecnologias en su labor profesional y/o investigadora.

- Saber redactar y preparar presentaciones para posteriormente exponerlas y defenderlas.
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- Saber presentar en publico los objetivos del plan de marketing y responder a las criticas de otros,
mediante juicios argumentados y defenderse con rigor y tolerancia.

- Ser capaces de seleccionar y desarrollar en su defecto herramientas de analisis del mercado.
- Disenfar estrategias de marketing.
- Ser capaces de tomar decisiones, desarrollar acciones y resolver problemas en marketing.

- Disefiar mecanismos de control sobre las decisiones de marketing e investigacién comercial e
implementar posibles medidas correctoras.

- Ser capaces de definir la estrategia de posicionamiento.

- Disefiar un plan de marketing.

- Redactar documentos e informes en marketing e investigacién comercial.
- Presentar documentos e informes en marketing e investigacion comercial.

- Saber realizar las labores propias de su profesion, tanto en empresas privadas como en organismos
publicos.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Se indican aqui |os resultados de aprendizaje generales y basicos a obtener al finalizar el proceso de
enseflanza-aprendizaje de la materia.

Al finalizar € proceso de ensefianza-aprendizaje €l estudiante habré aprendido a:

- Seleccionar y utilizar correctamente distintas fuentes de informacion tanto en formato tradicional como
electrénico.

-Preparar documentos e informes presentados en un texto escrito de forma comprensible organizada,
documentada e ilustrada.

-Articular un discurso oral, estructurado, coherente, con buena diccién y empleo de vocabulario técnico.
-Argumentar y contra-argumentar.

- Analizar € nivel de calidad de servicio que ofrece un establecimiento comercial.

- Seleccionar y utilizar de forma apropiada las variables del mix de marketing aplicadas aun
establecimiento comercial minorista

- Utilizar el vocabulario técnico propio de la materia.
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DESCRIPCION DE CONTENIDOS

1. PRIMERA PARTE. LA NATURALEZA Y EL ENTORNO DEL COMERCIO MINORISTA

Tema 1. El &mbito del comercio minorista

La primera parte, que hemos denominado "la naturaleza y el entorno del comercio minorista", pretende
con una perspectiva introductoria, ubicar la materia que va a ser objeto de desarrollo, describiéndola
como una parte del sector distribucién comerical que desempefia un conjunto de funciones especificas
en el contexto econdmico; se plantea también la aproximacion al canal de comercializacion, analizando
sus caracteristicas estructurales, delimitando su contenido, e investigando sus distintos modos de
organizacion desde el canal convencional hasta el integrado.

2. SEGUNDA PARTE. GESTION DE MARKETING DEL PUNTO DE VENTA

Tema 2. Seleccién del mercado y localizacion del punto de venta
Tema 3. La gestién del surtido y el merchandising

Tema 4. La fijacion de precios en la empresa minorista

Tema 5. Publicidad y promocién en la empresa minorista

Tema 6. Las tecnologias y la funcién logistica en la empresa minorista

El segundo bloque temético "la gestién de marketing en el punto de venta" implica abordar el retailing
mix. Se analiza primero la dimensién espacial del establecimiento comercial permitiendo evaluar la
opcion de localizacion en la medida en que se describen procedimientos para evaluar el potencial
econdmico de la zona de atraccion. Tras esta aproximacién geografica, nos dirigimos al analisis de las
funciones de: seleccion de mercado, gestion del surtido y marca, el merchandising, la fijacion de precios
y la publicidad y promocién. En consecuencia desarrollaremos la naturaleza y concepcion del surtido, la
politica de merchandising -implantacion de las secciones y la utilizacién del lineal-, la politica de precio y
los problemas de fijacion y determinacién de margenes y los conceptos de publicidad y promocion de
ventas en la distribucion comercial minorista. En esta parte también, nos detendremos en el valor que
aportan las TIC a la funcion logistica de la empresa minorista.

3. TERCERA PARTE. EL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR EN EL PUNTO DE VENTA

Tema 7. Gestion de las relaciones con los clientes: la estrategia de calidad en el punto de venta.

Por ultimo, la tercera fase de la programacion implica centrarnos en "el comportamiento del consumidor
y el punto de venta", describiendo asi los factores que influyen en la conducta del cliente frente a la
empresa minorista. Concluiremos el programa describiendo el concepto de servicio, y su incidencia en
la satisfaccion de la clientela y en la evaluacién de la calidad del punto de venta.
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VOLUMEN DE TRABAJO

ACTIVIDAD Horas % Presencial
Clases tedrico-practicas 36,50 100
Clases de teoria 0,00 100
Asistencia a eventos y actividades externas 7,50 0
Elaboracién de trabajos en grupo 12,50 0
Lecturas de material complementario 6,00 0
Preparacion de actividades de evaluacién 17,50 0
Preparacion de clases de teoria 22,50 0
Preparacion de clases practicas y de problemas 22,50 0
TOTAL| 125,00

METODOLOGIA DOCENTE

1. Clases tedricas leccion magistral participativa;
2. Discusion de articul os (lecturas);

3. Resolucion de casos practicos;

4. Seminarios,

5. Desarrollo de proyectos,

6. Conferencias de expertos.

La metodol ogia propuesta puede ser desarrollada tanto de forma presencial como adistanciasi las
circunstancias lo exigen.

EVALUACION

Examen tedrico (50%)

Examen practico (10%)

Trabajo de caracter individual (25%)
Evaluacion continua (15%)

En caso necesario, se podraincrementar el peso de |os trabajos académicos, para gjustarse alas posibles
situaciones de docencia hasta alcanzar el 100% de la calificacion.
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ADENDA COVID-19

Esta adenda solo se activara si la situacion sanitaria lo requiere y previo acuerdo del Consejo de
Gobierno
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VNIVERSITAT G D VALENCIA

Ladocenciadel curso 2020-2021 ala que se refiere esta Guia Docente esté programada en modalidad
presencial.

Si en algiin momento, alo largo del curso, por causas justificadas y sobrevenidas no pudierallevarse a
cabo segun lo previsto, el profesorado responsable comunicara através del AulaVirtual de laasignatura
informacidn mas especificay detallada sobre |os cambios que fuera oportuno realizar.

Ante la posibilidad de cuarentena de algunos alumnos o de confinamiento de la poblacion, se contempla
la posibilidad de imparticion de la docencia a distancia por métodos sincronos, que permitan el completo
desarrollo del programa.Las medidas oportunas seréan adoptadas en caso de ser necesarias, parafacilitar €l
acceso alas sesiones formativas de cualquier alumno que tenga que observar cuarentena de forma
sobrevenido alo largo del curso.
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