
Avui dia, la xarxa comercial està saturada per la proliferació de cadenes comercials,
hipermercats, grans superfícies comercials, nous petits comerciants, etc.
El responsable de marxandatge i promoció en el punt de venda ha de contribuir a
l’organització dels processos de recepció i col·locació de la mercaderia en l’espai

físic de l’establiment, en l’organització dels recursos humans i materials, i en la coordinació i
el control de les actuacions de promoció en el punt de venda.

El curs es divideix en dos blocs:

• Marxandatge

• Promoció en el punt de venda

El responsable de marxandatge és un dels especialistes que pot aportar valor afegit
perquè una empresa es pugui diferenciar de la competència.

Responsable de Marxandatge
i promoció en el punt de venda

Hores lectives: 150

Metodologia: no presencial

Durada: 8 mesos

Material: paper i web

Diploma d’Extensió Universitària de la
UOC de responsable de Marxandatge i
promoció en el punt de venda

Requisits d’accés

- Un nivell d’estudis corresponent al Batxillerat
(LOGSE) o equivalent (COU, MP3, FP2).

- Una capacitat professional adequada.

Objectius

• Identificar la tècnica del marxandatge i els elements
que el formen en el conjunt de la política comercial
de l’establiment.

• Determinar l’assortiment tipus més adequat per a
la política comercial de l’empresa i segons les
característiques de l’establiment.

• Organitzar les seccions dins l’establiment, de
manera que optimitzin la circulació, la visió dels
productes i les compres dels clients.

• Determinar la distribució del lineal i el lineal òptim,
segons les característiques del producte, el temps
d’exposició i altres paràmetres d’optimització i
rendibilitat.

• Definir instruments de mesura i ràtios de control,
que s’utilitzen per valorar l’eficàcia d’una
implantació de productes en el lineal.

• Definir els elements principals de la promoció del
punt de venda relacionats amb l’espai físic, tant

exterior com interior, de l’establiment comercial.

• Organitzar les accions de promoció del punt de
venda amb l’objectiu d’optimitzar la rendibilitat de
la sala de vendes.

• Definir models d’aparadors i analitzar-ne l’impacte
en les vendes.

• Dissenyar una campanya de publicitat a la sala de
vendes, a partir dels propòsits, els mitjans adequats
i necessaris, i el pressupost disponible.

• Conèixer els fonaments bàsics de la gestió per
categories i identificar les fases metodològiques
amb l’objectiu de posar en pràctica aquest model
de gestió.

Pla d’estudis

Taller virtual

El curs comença amb un taller virtual que dura 15
dies i que ha de permetre que l’estudiant es familiaritzi
amb el campus virtual.

El professor del taller guiarà l’estudiant en el
coneixement dels diferents espais i serveis que el
campus inclou, el funcionament de l’aula virtual, l’ús
del correu electrònic i dels materials didàctics en
web, etc.



Programa

1. El màrqueting en el punt de venda
El màrqueting i el marxandatge
Fases d’aplicació del marxandatge. Imatge
de l’empresa
Característiques del consumidor
Marxandatge del fabricant. Disseny del punt
de venda
L’assortiment. Criteris de determinació de
l’assortiment
Anàlisi de l’assortiment i de l’estructura del
mercat. Gestió de l’assortiment

2. Tractament de l’espai
Mobiliari
Circulació en l’establiment
Implantació per seccions i per famílies de
productes
Normativa de seguretat i higiene aplicada a
la sala de vendes

3. Optimització del lineal
Definició i implantació
Criteris organitzatius
Càlcul de rendibilitat del lineal

4. Espai físic i elements de promoció del
punt de venda
Tractament promocional de l’espai exterior
Tractament promocional de l’espai interior

5. Aparadorisme

Promoció visual i tècniques psicològiques
Disseny d’aparadors

6. Publicitat en el punt de venda (PLV)
Planificació i implantació de la PLV
Organització de la campanya de promoció
en el punt de venda

   A QUI S’ADREÇA

• Professionals de l’àrea de 

màrqueting

• Tècnics de marxandatge

• Professionals de la distribució 

i la gestió de l’espai en establiments

• Qualsevol persona interessada a

formar-se en l’especialitat

MARXANDATGE I PROMOCIÓ
EN EL PUNT DE VENDA

CURS DE RESPONSABLE

Promoció en el punt de venda
1r mes 2n mes 3r mes 4t mes 5è mes 6è mes 7è mes 8è mes

T V Marxandatge
Temporalització

9è mes

www.educacionline.com

eo@educacionline.com

902 10 14 10

Marxandatge

Avui dia és difícil fonamentar la competitivitat d’un
establiment només en els productes i serveis que
ofereix. El comerciant se sent obligat a diferenciar-
se de la competència, a cridar l’atenció dels
consumidors, a despertar interès i a crear desig de
compra.

Per fer-ho, ha d’aplicar les tècniques del
marxandatge. En aquest mòdul s’analitzen les
diferents fases del marxandatge i es fa una èmfasi
especial en l’emplaçament idoni del punt de venda,
la disposició externa i interna de l’establiment,
l’assortiment de la seva gestió i l’optimització del
lineal.

Promoció en el punt de venda

Amb aquest mòdul completem l’estudi del
marxandatge i ens centrem en aspectes més
concrets i específics, com ara l’animació del punt
de venda, les promocions i l’aparadorisme. Els
continguts pretenen oferir una base teòrica que
permeti analitzar i portar endavant un conjunt de
tasques promocionals, tant en l’activitat
d’aprenentatge procedimental com en la vida
professional.


