2026-07-24 01:01:14

Centres universitaris adscrits a la

Universitat
upf Pompeu Fabra
Barcelona

5064 - RETAIL MARQUETING

e Curs academic 2026/27
e Departament: Empresa
e Tipus d'assignatura: Optativa
e Curs: Quart
e Trimestre: Primer
e Nombre de credits: 4
e Professorat:
o Ester Hidalgo Pastor <ehidalgop@tecnocampus.cat>

e Catala

La irrupcié de la tecnologia ha provocat un canvi de paradigma en el sector del retail. EIl comprador ha desenvolupat una cultura digital i, empoderat per la
tecnologia, gaudeix d’un poder sense precedents que el converteix en protagonista. Aixo li permet estar informat, tenir accés directe a productes i serveis,
comparar, opinar, compartir, cocrear... comprar alld que vulgui, quan vulgui i des de qualsevol lloc.

En aquest context, els seus valors, necessitats i expectatives evolucionen. També ho fa la manera com utilitza els canals en linia i fora de linia per prendre
les seves decisions de compra, fet que fa imprescindible que les empreses del sector retail integrin ambdés mons per oferir una experiéncia de marca
ininterrompuda que reforci la relacié amb la marca, clau per a la seva fidelitzaci6 i recomanaci6.

En aquest escenari, el comerg minorista, com a vincle directe amb els compradors, exerceix un paper essencial. | 'experiéncia de compra esdevé clau.
Perqueé sigui eficag, ha de complir tres objectius principals:

e Seduir el seu comprador objectiu.
e Generar un procés de compra ergonomic i adaptat a les seves necessitats.
e Harmonitzar un espai comercial on generar record en el comprador per convertir-lo en prescriptor.

Aixi mateix, el punt de venda es converteix en un canal estratégic de comunicacio, on entren en joc politiques tactiques imprescindibles d’entendre i gestionar
per garantir una experiéncia Unica, auténtica i coherent, clau per a la diferenciaci6 i la sostenibilitat en el temps.

L'aula (fisica o virtual) és un espai segur, lliure d'actituds masclistes, racistes, homofobes, transfobes i discriminatories, ja sigui cap a I'alumnat o cap al
professorat. Confiem que entre totes i tots puguem crear un espai segur on ens puguem equivocar i aprendre sense haver de patir prejudicis d'altres.

e CB4. Que els estudiants puguin transmetre informacio, idees, problemes i solucions a un public tant especialitzat com no especialitzat.

¢ CEB6. Sintetitzar i avaluar les estratégies de marqueting per a la internacionalitzacié de I'activitat empresarial.
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1. Introducci6 al Retail
2. L’experiencia de compra
¢ Decisions estratégiques: Target, Posicionament i Rol del Punt de Venda
¢ Decisions tactiques: Les 7P del Retail Mix
¢ Producte / Servei / PVP / Ubicaci6 / Visual Merchandising / Pla de Marqueting del Punt de Venda (Store Marketing Plan) / Atenci6 al Client

3. Tendéncies: Omnicanalitat (ja una realitat!)

4. Innovacié

e 04 - Educaci6 de qualitat

Avaluacié continua — 20 %

e Assisténcia i participaci6 a classe.
e Assisténcia i participaci6 als Safaris.

Presentaci6 de la Fase Analitica del Projecte de Conceptualitzacié de I'Experieéncia de Compra — 50 %
Examen final — 30 %

e SE4. Examen individual
o Preguntes obertes — 30 %

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

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

La nota final minima per aprovar sera de 5/10.

Només es podra recuperar I'examen final, que haura d’estar aprovat (5/10) per poder fer mitjana amb la nota acumulada de I'avaluacié continua.

Qualsevol forma de frau académic sera sancionada d’acord amb la normativa d’avaluacié del centre. En cas que es detectin indicis de frau, inclos I'is indegut

d’eines d'intel-ligéncia artificial generativa, el professorat de I'assignatura podra convocar I'estudiant a una entrevista individual amb I'objectiu de verificar-ne
I'autoria.
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