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4 UNIVERSIDAD NACIONAL DE ASUNCION
é FACULTAD POLITECNICA
INGENIERIA EN INFORMATICA
PLAN 2008
PROGRAMA DE ESTUDIO
Resolucion N° 17/10/06-00 Acta N° 998/08/05/2017 - ANEXO 03

1. IDENTIFICACION

1. Asignatura

2. Semestre : Optativa 2 — Merchandising

3. Horas semanales : S?\toarvaz
3.1 Clases tedricas :4 horas
3.2 Clases practicas S

4. Total de horas disponibles 64 horas
5.1 Clases tedricas : 64 horas

5.2 Clases practicas

.  JUSTIFICACION

En . . o . s
5 Veelr(‘:toantexto del espacio comermal, el Melrchandlsmg es una disciplina fundamental de la gestién comercial del producto en el punto
, ya que su adecuada implementacion, genera mayor rentabilidad en las empresas.

Esta asi i i i i
adec:s:éjgan:turz aspira a dgsayrol!ar en los estudnant_es, las competencias necesarias para que efectien una gestion del Merchandising
cada empresa, brindandoles las herramientas para el analisis y la creatividad.

. OBJETIVOS

Anali;ar el concepto, contenido y alcance del Merchandising.

|dent|ﬁcar los fundamentos basicos para la mejora de la rentabilidad de un punto de venta.

Describir las diferentes formas de concebir el espacio de venta de un establecimiento comercial.

Comprender la aplicabilidad de distintas herramientas que pueden emplearse en la gestion de un establecimiento comercial.
Emplear los conocimientos adquiridos en la elaboracion y en el analisis de diferentes casos y situaciones practicas.
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V. PRE-REQUISITO

No tiene

V. CONTENIDO
5.1 UNIDADES PROGRAMATICAS

Unidad 1: Introduccién al merchandising

Unidad 2: Gestién del surtido

Unidad 3: La arquitectura del establecimiento comercial
Unidad 4: Gestién estratégica del lineal

5.2 CONTENIDOS PROGRAMATICOS

UNIDAD 1: Introduccion al merchandising
1.1 Aspectos generales del merchandising.
1.2 Funciones principales del merchandising.
1.3 Tipos de merchandising.
1.4 Beneficios del merchandising.
1.5 El marketing moderno y el merchandising.
1.6 Ciclo de vida del producto y el merchandising.

Unidad 2: Gestion del surtido
2.1 La estructura del surtido.
22 Las dimensiones estratégicas del surtido.
2.3 La gestién por categorias en el punto de venta.
2.4 Analisis cuantitativo del surtido.

Unidad 3: La arquitectura del establecimiento comercial
3.1 La arquitectura exterior del establecimiento.
3.2 La arquitectura interior del establecimiento.

Unidad 4: Gestion estratégica del lineal

4.1 En la funcion de la rotacion de categorias.

42 En funcién del rol o funcién de las categorias.

4.3 En funcién de los tres tiempos de presentacion.
4.4 En funcioén de los tipos de compra.

4.5 En funcion de los niveles y zonas de presentacion.
4.6 En funcion de los tipos y formas de presentacion
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VI. ESTRATEGIAS METODOLOGICAS

] proceso de enseﬁanza-aprendizaje
estudiantes. Se implementaran las sj

sera dinamico con
guientes estrategias:

la conduccion del docente, quien promovera la participacién activa de los
¢ Demostraciones.

* Discusiones.

*  Estudio dirigido.

VII. MEDIOS AUXILIARES
*  Equipo multimedia.
Fichas de trabajo.
*  Material bibliografico
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VIIl.  EVALUACION

. Segun reglamento de la Facultad Politécnica de la UNA.

IX.  BIBLIOGRAFIA

: . Pa]omares, R. (2009). Merchandising. Teoria, préctica y estrategia. Madrid: Esic.
; ’ J Prieto, J. (2011). Merchandising: la seduccion desde el punto de venta. Madrid: Starbook.
, . Bort, M. (2004). Merchandising. Madrid: Esic.

BIBLIOGRAFIA DISPONIBLE EN EL CENTRO DE INFORMACION Y CULTURA

. Lamb, C. W. (2006). Marketing. México: CENGAGE Learning.

. Zikmund, W. G. (2002). Marketing: crear y mantener clientes en un mundo de comercio. México: Thomson Learning.
. Kotler, P. (2007). Marketing : version para Latinoamérica. México: Pearson Educacion.

. Santesmases Mestre, M. (1995). Marketing: conceptos y estrategias. Madrid: Ediciones Piramide.

. Giuliani, A.C. (2011). Marketing: estudos de casos e exercicios. San Pablo: Ottoni Editora.

. Kerin, R. A. (2009). Marketing. México: McGraw-Hill.

. Kotler, P. (2012). Marketing. México: Gary Armstrong.
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