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e Castella

e Castella: Materials docents: articles, videos.
* Anglées: Materials docents: articles, videos.

La irrupcié de la tecnologia ha provocat un canvi de paradigma en el sector Retail.

El comprador ha desenvolupat una cultura digital i empoderat a través de la tecnologia, gaudeix d'un poder sense precedents que el converteix en
protagonista.

Li permet estar informat, tenir accés directe a productes i serveis, comparar, opinar, compartir, co-crear... comprar el que vulgui, quan vulgui i des de
qualsevol lloc.

En aquest context els seus valors, necessitats i expectatives evolucionen.

| també la forma en la que utilitza els canals on-off per prendre les seves decisions de compra, fent imprescindible per part de les companyies del sector
Retail la integracié d'ambdés mons per oferir una experiéncia de marca ininterrompuda que refermi la seva relacié amb la marca, com a clau per a la seva
fidelitzaci6 i prescripcid.

En aquest escenari, el comerg minorista, vincle directe amb els compradors, exerceix un paper essencial. Y la experiéncia de compra es clau.

La qual, per a ser efica¢ , ha de complir tres objectius principals:
-Seduir al seu comprador objectiu/ Target
-Generar un procés de compra ergonomic i adaptat a les seves necessitats;

-Harmonitzar un espai comercial on generar record al comprador, per a convertir-lo en prescriptor.

Igualment, el punt de venda es converteix en canal estratégic de comunicacio, on entren en joc politiques tactiques imprescindibles d'entendre

i gestionar per a assegurar una experiéncia unica, autentica i coherent, clau per a la diferenciacio i perdurabilitat en el temps.
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e CB3. Que els estudiants tinguin la capacitat de reunir i interpretar dades rellevants (normalment dins la seva area d'estudi) per emetre judicis que
incloguin una reflexié sobre temes rellevants d'indole social, cientifica o ética.

e CBA4. Que els estudiants puguin transmetre informacio, idees, problemes i solucions a un public tant especialitzat com no especialitzat.

e CES5. Reconeixer les particularitats de I'activitat de marqueting en sectors d'activitat amb caracteristiques especifiques.

e CGL. Ser capag¢ de treballar en equip, participant activament en les tasques i negociant davant opinions discrepants fins arribar a posicions de
consens, adquirint aixi I'nabilitat per aprendre conjuntament amb altres membres de I'equip i crear nous coneixements.

e CT4. Dominar les eines informatiques i les seves principals aplicacions per a I'activitat académica i professional ordinaria.

No definides

1-TENDENCIES: OMNICANALITAT
2- INTRODUCCIO AL RETAIL MARKETING

3-L’EXPERIENCIA DE COMPRA
- Decisions estrategiques: TARGET- POSICIONAMIENTO- ROL DEL PUNT DE VENDA

- Decisions tactiques-Les 7P de I'Retail Mix:
-Producte / Servei / PVP / Ubicaci6 / Visual Merchandising / Store Marqueting Pla / Atenci6 a el client
4. INNOVACIO

5.PRESENTACIO FINAL

¢ 08 - Treball digne i creixement econdmic

e 04 - Educaci6 de qualitat

1-Avaluaci6 continuada- 20%

Asisténcia, participacio a clase. Assisténcia i participaci6 SAFARIS.

Presentaci6 Fase Analitica

2-Projecte Conceptualitzacié experiéncia de compra- 50%

3-Examen final - 30%

SE4. Examen individual 1/ Preguntes obertes - 30%

L'assignatura és presencial i s'ha de seguir des de l'inici de curso. L'assisténcia és obligatoria i necessaria per a poder aprovar, aixi com el lliurament dels
exercicis proposats per la docent dins dels terminis establerts.

Els exercicis lliurats fora de termini tindran una puntuacié maxima de 4/10. La



nota final minima per a aprobar sera un 5/10.

Només es podra recuperar I'examen final, que haura de ser aprovat (5/10) per a fer mitjana amb la nota acumulada de I'avaluacié continda.



