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El presente curso es de naturaleza teorico-practica y busca desarrollar los conceptos entorno al
“retail”’ y “trade” desde la importancia dentro del mix de marketing, su evolucion en el mercado global
y local, los tipos de estrategias y negociacion asociadas, la activacion del punto de venta, las
dimensiones “on”y “off” line, asi como la omnicanalidad, la investigacion, la gestion de datos y la
experiencia de usuario como parte fundamental para el cumplimiento de objetivos.
. Competencias
. General:
Disefia estrategias de retail y trade marketing, tomando en cuenta los factores “on line” y “off line”,
con coherencia.
. Especificas:
Conoce y entiende la evolucion del “retail” y el “trade”, considerando sus dimensiones e
interacciones en el mundo “on”y “off line”.
Analiza como el “retail” y el “trade” aportan al cumplimiento de objetivos de marketing
Desarrolla una experiencia de usuario positiva, considerando el “engagement”y el “awareness”.
Disefia estrategias en base a objetivos especificos considerando las caracteristicas del “retail” y el
“trade”.
. Contenidos
12 Semana

= Conceptos béasicos del Retail y Trade
= Evolucién del Retail y del Trade en el Per( y en Latam

22 Semana
= Tipos de Retail y Trade
=  Formatos



32 Semana - Evaluacion Continua 1
= Dinamica comercial en el Retail y el Trade
= Marcas propias (marcas blancas)

43 Semana
= Estrategias de los puntos de venta
= Estrategias de los fabricantes

52 Semana

= Mercado tradicional

= Canales de distribucién electrénicos
= Online, offline y omnicanalidad

62 Semana - Evaluacion Continua 2

= Marketing de servicios

= Nivel de servicio en el Retail y el Trade

= Importancia del servicio en el Retail y el Trade

72 Semana - Examen Parcial
= Examen y revision de temas

82 Semana
= La comunicacion en el Retail y el Trade
= Promociones en el Retail y el Trade

92 Semana

= La Publicidad en el Retail y el Trade
= Efectividad de la publicidad

= Acciones de “Trade Marketing”

102 Semana

= Indicadores de medicion

= Procesos de atencion

= Generacion de valor a través de las personas

112 Semana - Evaluacién Continua 3
= El entorno fisico
= Layout

122 Semana
= Acciones de “Visual merchandising”

132 Semana
= Gestion de franquicias
= Gestion de data

142 Semana - Evaluacién Continua 4
= Fidelizacién de clientes

152 Semana - Examen Final
= Examen y revision de temas

162 Semana - Entrega de Notas
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Metodologia:

La plataforma virtual empleada es el Classroom de Google Suite for education donde se compartird
los recursos didacticos de cada una de las sesiones, empleando el Meet como medio de
comunicacion sincrénica para la ejecucion de las sesiones de aprendizaje. Las técnicas didacticas
en la modalidad remota son analisis, descripcién, dialogo, ejemplificacion, ejercitacion, trabajos en
equipos, conversacion, exposicion,aprendizaje basado en problemas y casos reales, investigacién
y lectura de fuentes utilizando los recursos consignhados en la plataforma Classroom, diapositivas
con estrategias del docente, videos, etc. Ademas se podran utilizar los aplicativos como Kahoot,
Mentimeter, Facebook entre otras conforme a las necesidades y requerimientos. La investigacion
es permanente para los estudiantes y el docente.

Investigacién formativa:
El curso atiende el proceso de investigacion a través de la elaboracion de una presentacion final.
Evaluacion:

La evaluacién es permanente durante el desarrollo de las sesiones de clase. El promedio final del
curso es resultado de un ponderado, compuesto por lo siguiente:

Examen parcial (30%)

Evaluacion Continua (40%). Se registra en cuatro momentos (10%, 10%, 10% y 10%= 40%), se
compone de actividades académicas desarrolladas en el aula, y los avances de trabajos de
investigacion.

Evaluacion Final (30%), se compone de la nota grupal de presentacién del trabajo final mediante un
informe escrito y sus evidencias (50%), y la sustentacién del mismo (50%). La sustentacion se
realizard de forma grupal, sin embargo, la nota es individual.
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