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

L

Avui dia, la xarxa comercial esta saturada per la proliferacié de cadenes comercials,
hipermercats, grans superficies comercials, nous petits comerciants, etc.

El responsable de marxandatge i promocidé en el punt de venda ha de contribuir a
I'organitzacio dels processos de recepcio i col-locacié de la mercaderia en I'espai

fisic de I’establiment, en I'organitzacié dels recursos humans i materials, i en la coordinacio i
el control de les actuacions de promocié en el punt de venda.

El curs es divideix en dos blocs:
e Marxandatge

e Promoci6 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

e |dentificar la tecnica del marxandatge i els elements
que el formen en el conjunt de la politica comercial
de I'establiment.

e Determinar I’'assortiment tipus més adequat per a
la politica comercial de I'empresa i segons les
caracteristiques de I'establiment.

e Organitzar les seccions dins I'establiment, de
manera que optimitzin la circulacio, la visio dels
productes i les compres dels clients.

e Determinar la distribucio del lineal i el lineal optim,
segons les caracteristiques del producte, el temps
d’exposicio i altres parametres d’optimitzacio i
rendibilitat.

e Definir instruments de mesura i ratios de control,
que s’utilitzen per valorar 'eficacia d’'una
implantacié de productes en el lineal.

e Definir els elements principals de la promocio del
punt de venda relacionats amb I'espai fisic, tant
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Metodologia: no presencial
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Material: paper i web
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exterior com interior, de I’establiment comercial.

e Organitzar les accions de promoci6 del punt de
venda amb I'objectiu d’optimitzar la rendibilitat de
la sala de vendes.

e Definir models d’aparadors i analitzar-ne I'impacte
en les vendes.

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

e Coneixer els fonaments basics de la gestio per
categories i identificar les fases metodologiques
amb I'objectiu de posar en practica aquest model
de gestio.

Pla d’estudis

Taller virtual

El curs comenca amb un taller virtual que dura 15
dies i que ha de permetre que I'estudiant es familiaritzi
amb el campus virtual.

El professor del taller guiara I'estudiant en el
coneixement dels diferents espais i serveis que el
campus inclou, el funcionament de I'aula virtual, I'Us
del correu electronic i dels materials didactics en
web, etc.

Amb el suport metodologic de
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CURS DE RESPONSABLE

MARXANDATGE | PROMOCIO
EN EL PUNT DE VENDA

Marxandatge

Avui dia és dificil fonamentar la competitivitat d’un
establiment només en els productes i serveis que
ofereix. El comerciant se sent obligat a diferenciar-
se de la competéencia, a cridar I’atencio dels
consumidors, a despertar interes i a crear desig de
compra.

Per fer-ho, ha d’aplicar les tecniques del
marxandatge. En aquest modul s’analitzen les
diferents fases del marxandatge i es fa una emfasi
especial en I'emplacament idoni del punt de venda,
la disposicio externa i interna de I’'establiment,
I'assortiment de la seva gestio i I'optimitzacio del
lineal.

Promocié en el punt de venda

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

- A QUI SSADRECA

¢ Professionals de I’area de

marqueting
e Tecnics de marxandatge

¢ Professionals de la distribucio

i la gestio de ’espai en establiments

e Qualsevol persona interessada a

formar-se en I’especialitat
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Programa

1. El marqueting en el punt de venda
El marqueting i el marxandatge

Fases d’aplicacio del marxandatge. Imatge
de I’empresa

Caracteristiques del consumidor

Marxandatge del fabricant. Disseny del punt
de venda

’assortiment. Criteris de determinacié de
I’assortiment

Analisi de I'assortiment i de I'estructura del
mercat. Gestio de I'assortiment
2. Tractament de I'espai
Mobiliari
Circulacié en I’'establiment

Implantacié per seccions i per families de
productes

Normativa de seguretat i higiene aplicada a
la sala de vendes

3. Optimitzacio del lineal
Definicié i implantacio
Criteris organitzatius
Calcul de rendibilitat del lineal

4. Espai fisic i elements de promoci6 del
punt de venda
Tractament promocional de I’espai exterior
Tractament promocional de I'espai interior

5. Aparadorisme
Promocid visual i tecniques psicologiques
Disseny d’aparadors

6. Publicitat en el punt de venda (PLV)
Planificacio i implantacié de la PLV

Organitzacio de la campanya de promocio
en el punt de venda
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Temporalitzacio

TV Marxandatge

Promoci6 en el punt de venda

1r mes 2n mes 3r mes 4t mes

5e mes
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