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I. Datos generales del curso

Asignatura : Retail Marketing Cdbdigo : 01183
Requisito : 140 créditos Semestre : 2018-l
Créditos :3

[I.  Sumilla

Esta asignatura le permite al alumno comprender y analizar el proceso de negocio de
empresas dedicadas al Retail, con capacidad de analisis, sintesis, pensamiento critico,
solucién de problemas y toma de decisiones frente a los mecanismos propios para la
entrega de bienes y servicios al consumidor.

La asignatura analiza las estrategias, el posicionamiento, la organizacion de las
empresas de retail, la cadena de abastecimiento, las relaciones con los clientes, gestion
del personal, las estrategias para el crecimiento, el control interno, las estrategias de
expansion, las estrategias de promociones, las estrategias del visual merchanding y la
fijacion de precios

[ll. Objetivos del curso

El curso tiene como objetivo principal dar a conocer a los participantes los conceptos y
herramientas fundamentales que se utilizan en los canales de distribucion minoristas para
llevar un producto desde su fabricacién hasta el punto de venta. Del mismo modo, tiene
como objetivo dar a conocer cuales son las estrategias actuales que utilizan los
principales retailers en el Peru

IV. Resultados de aprendizaje

Al finalizar el curso el alumno:

e Conocer los conceptos y herramientas fundamentales del retail marketing.
Identificar y diferenciar el rol del proveedor y del distribuidor(es) y su relaciéon con
el cliente / consumidor

Conocer las tendencias de la distribucién tradicional y moderna.

Formular planes de marketing para empresas del sector.

Definir estrategias de negocio exitosas en el canal moderno.

Poder comparar la teoria con la realidad del retail en el Pert y el mundo

Poder comparar las estrategias que se usan como Fabricante y como minorista.
Dos puntos de enfoque distintos.

V. Metodologia

Para lograr resultados satisfactorios en el aprendizaje, la Universidad ESAN emplea una
metodologia de enseflanza que comprende diversos esquemas participativos, tales como
estudios de caso, trabajo en equipo, talleres, trabajo de campo, visitas a empresas,
trabajos de aplicacion, entre otros. Esta metodologia contribuye a desarrollar en los
alumnos las destrezas, habilidades y competencias que les permitira desenvolverse con
suficiencia en su actividad profesional futura.

Con este objetivo, las clases se desarrollaran de forma interactiva. Por un lado, la
exposicion magistral del profesor; y por otro lado, la participacion activa de los alumnos,
quienes comentaran las lecturas, prepararan los estudios de caso y presentaran los
avances de sus trabajos finales.



En las sesiones de clases el profesor no necesariamente abordard los conceptos y
ejemplos de las lecturas sugeridas; sin embargo, requiere que cada estudiante prepare
previamente el material de lectura asignado para cada sesion. Cuando el profesor lo
considere conveniente designara, a una o varias personas, la presentacion de las lecturas
asignadas.

Los casos seran estudiados y analizados por la totalidad de los grupos; el profesor
facilitard la discusion del caso buscando la participacion de todos los alumnos. Cada
grupo trabajaré (y presentara en version Power Point) la solucién de los casos asignados
a cada sesion. El profesor designara al azar la presentacién de un grupo de trabajo.

Antes de cada sesidn el profesor podra tomar controles de lectura oral, escrita y/o virtual.

El trabajo final ser4 desarrollado en grupo. Consiste en formular un plan de marketing
para un retailer designado por el profesor. Durante el curso los grupos de trabajo deberan
entregar y presentar sus avances. En la tltima sesién todos los grupos de trabajo deberan
colgar el trabajo final en ESAN Virtual y sustentarlo.

VI. Evaluacion

El sistema de evaluacién es permanente e integral. La nota de la asignatura se obtiene
promediando la evaluacion permanente (50%), el examen parcial (20%) y el examen final
(30%).

El promedio de evaluacibn permanente resulta del promedio ponderado de las
evaluaciones que corresponden al seguimiento del proceso de aprendizaje del alumno:
participacion en clase, controles de lectura, estudio de casos y presentacion del trabajo
final.

Las ponderaciones al interior de la evaluacion permanente se describen en el cuadro
siguiente:

PROMEDIO DE EVALUACION PERMANENTE 50%

Ponderacién

Tipo de evaluacion Descripcién %
Participacion, asistencia y

Participacién en clase puntualidad, evaluaciones 20
orales

Controles de lectura 3 Controles.de lectura 20
escritos

Estudio de casos Discusion y presentacion de 30

casos
Trabajo final Presentacion y sustentacion 30

del trabajo final

El promedio final (PF) se obtiene del siguiente modo:

PF = (0, 20 x EP) + (0, 50 x PEP) + (0, 30 x EF)

Doénde:

PF = Promedio Final

EP = Examen Parcial

PEP = Promedio de evaluacién permanente y
EF = Examen Final



VIIl. Contenido programado

SEMANA CONTENIDOS ACTIVIDADES / EVALUACION
1° Introduccion al Retail. Reglas de Juego
a. Conceptos Basicos de Retail Presentacion del curso
Del 20 al 26 de b. Estrategia y Marketing
Agosto Tendencias de Consumo
2° Retail Management
a. Evolucion de las generaciones del Evaluacion Oral
Del 27 de Retail
agosto al 02 de b. Retail Management Caso Plaza Vea
setiembre Retail vs. Marketing
3° Segmentacion y Posicionamiento
a. Segmentacion
Del 03 al 09 de b. Posicionamiento
setiembre c. Punto de partida del Retail y sus Control de lectura N° 1
marcas
Gestion estratégica de las experiencias en el
pdv
4° Productos Vs Servicios
a. Productos vs. Servicios Caso 2
Del 10 al 16 de b. Ciclo de Vida del Producto
setiembre
5° Canales de Distribucion
a. El canal de Distribucion Caso 3
Del 17 al 23 de b. Mercado Tradicional en el Per(
setiembre
6° Canales de Distribucién Alternativos
a. Retail 2.0 Control de lectura N° 2
Del 24 al 30 de b. Multichannel Marketing
setiembre
70
Examen Parcial
Del 1 al 7 de
octubre
g°
Del 08 al 14 de EXAMENES PARCIALES
octubre
9° Conceptos Estratégicos
a. Category Management
Del 15 de 21 b. Trade Marketing
octubre Cash Carry : Makro
10° Comunicacién y Promocién
a. Blended Marketing
Del 22 al 28 de b. La Comunicaciéon en Retail Fisicoy
octubre virtual
c. Promociones en Retail
11° Procesos y Personas
a. Procesos, Productividad y Calidad
Del 29 de b. Personas: generando valor Caso Retail Marketing digital
octubre al 04 de
noviembre
12° Merchandising & CRM
a. El merchandising en el Retail
Del 05 al 11 de b. El entorno Fisico

noviembre

c. CRM Control de lectura N° 3




13° El retail en el Peru

a. Elretail en el Pert

Del 12 al 18 de b. Los centros comerciales en el Peru Caso
noviembre c. Lastiendas por departamento en el
Peru
d. Cdémo competir en el afio 2020
14°
Del 19 al 25 de Presentacion de Trabajo Final
noviembre
15°
Del 26 de
noviembre al 02 Examen Final
de Diciembre
16°
Del 03 al 09 de EXAMENES FINALES
Diciembre
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