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ANEXO 01
I - IDENTIFICACION
1. Asignatura : Electiva - Merchandising
2. Horas semanales : 4 horas
2.1. Clases teéricas : 4 horas
3. Total de horas catedras : 64 horas
3.1. Total de clases tedricas : 64 horas

.-  JUSTIFICACION

La necesidad de crear estimulos o incentivos a los clientes para que consuman mas en el punto de venta, hace pensar que el
Merchandising es fundamental: “lo que no se exhibe, no se vende’, afirman los ejecutivos del area comercial, y es
comprobable. La importancia comunicacional en el punto de venta es tan grande que, en la mayoria de los paises, los
productores deben pagar a los propietarios de los puntos de venta por tener a su disposicion las mejores ubicaciones.

El Merchandising, ha evolucionado de una forma tan arrolladora que se ha convertido en un concepto clave en la formacién
del profesional en Mercadeo, Publicidad y Ventas.

Su ensefianza busca darle al estudiante las herramientas para el analisis y la creatividad, proporcionarle conocimientos y

habilidades que le formen una mente estratega en la aplicacién a la exhibicion, al vitrinismo, iluminacién y al color, en los
diferentes canales y mercados.

lil. - OBJETIVOS

3.1 Aplicar elementos teéricos y practicos del Merchandising para optimizar la gestion de ventas en las tiendas de
distinto formato.

3:2 Exponer las diferentes técnicas de promocién de ventas y los propésitos de ellas.

33 Identificar los elementos basicos de un plan de merchandising.

3.4 Presentar las formas que mas se emplean para animar a que los consumidores ensayen o compren productos y
servicios.

3.5 Demostrar de manera practica la utilidad del Merchandising.

3.6 Conocer la importancia de la exhibicién comercial dentro del plan de mercadeo de la empresa, al igual que las

diferentes técnicas para su elaboracién.

IV.- PRE-REQUISITO

De acuerdo con el Proyecto Académico y la eleccion del nimero de electiva a cursar, el estudiante debera cumplir:

" Porcentaje de créditos Cantidad de créditos
Alternativa g
aprobados requeridos
Electiva | y Electiva I, 60% 193
Electiva lll, Electiva IV, Electiva V 70% 225

V.- CONTENIDO

5.1. Unidades programaticas

Introduccién al merchandising

Gestion del surtido

La arquitectura del establecimiento comercial
Gestion estratégica del lineal
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5.2. Desarrollo de las unidades programéaticas

5.21 Introduccién al merchandising
5.2.1:1 Aspectos generales del merchandising
5212 Funciones principales del merchandising.
5213 Tipos de merchandising.
5.2.1.4 Beneficios del merchandising.
5.2.1.5 El marketing moderno y el merchandising.
5.2.1.6 Ciclo de vida del producto y el merchandising.
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5.2.2 Gestion del surtido

5221 La estructura del surtido.
5222 Las dimensiones estratégicas del surtido.
5223 La gestién por categorias en el punto de venta.
5224 Andlisis cuantitativo del surtido.
5.2.3 La arquitectura del establecimiento comercial
5231 La arquitectura exterior del establecimiento.
5232 La arquitectura interior del establecimiento.
5.24 Gestion estratégica del lineal
5.24.1 En la funcién de la rotacion de categorias.
5242 En funcién del rol o funcién de las categorias.
5243 En funcién de los tres tiempos de presentacion.
5244 En funcién de los tipos de compra.
5245 En funcién de los niveles y zonas de presentacion.
5.246 En funcién de los tipos y formas de presentacién

V.- ESTRATEGIAS METODOLOGICAS

6.1  Exposicién del docente para introducir y sistematizar los contenidos de cada unidad tematica con el apoyo de distintos
recursos didacticos.

6.2 Talleres de analisis y resolucién de casos.

6.3 Comentarios analiticos de las lecturas del material bibliografico y/o audiovisual

6.4 Visitas guiadas a diferentes tiendas, con pautas de observacion y elaboracién de informe.
6.5 Asistencia a charla de al menos un especialista en Merchandising.

VIl. - RECURSOS Y MEDIOS AUXILIARES

7.1 Laptop y proyector.

7.2 Pizarra.
7.3 Material de apoyo.
7.4 Videos.

7.5 Representaciones.

VIIl. - EVALUACION

La evaluacién se realizara de acuerdo a las reglamentaciones vigentes de la Facultad Politécnica FP- UNA.
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