I. DATOS GENERALES

1. Departamento Académico
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4.Semestre Académico
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8.Ciclo

9.Créditos

10. Horas semanales totales
Horas lectivas de teoria
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SUMILLA

La asignatura pertenece al area curricular de estudios especializados, tiene como propésito comprender la gestion del marketing de productos o servicios en
el punto de venta, la gestion de la relacidn con los socios estratégicos de la cadena de distribucion y las actividades clave de push'y pull en el canal comercial
fisico y/o digital.

Desarrolla las siguientes unidades de aprendizaje: 1. El trade marketing y la relacién fabricante-distribuidor. 2. La gestion y organizacidn del trade marketing.
3. Gestion del merchandising en el punto de venta. 4. Técnicas de merchandising y promocidn en el punto de venta.
La asignatura exige del estudiante la elaboracién y presentacion de un proyecto de negocio aplicando trade marketing y merchandising.

COMPETENCIA'Y SUS COMPONENTES COMPRENDIDOS EN LA ASIGNATURA

3.1 Competencia
Retail Management
Investiga, planifica, gestiona y controla los procesos y recursos en los negocios minoristas.

3.2 Componentes
Capacidades

e Examina las variables que intervienen en el proceso de determinacion de los componentes de la relacién comercial para establecer objetivos y
logros del negocio.

e Selecciona estrategias de fijacion de precios, acceso al mercado, incremento de las ventas, el consumo y productos disponibles para asegurar la
relacion exitosa empresa - cliente con uso de tecnologia

e Analiza variables internas y externas que intervienen en la relacién comercial para la entrega de valor y satisfaccion del cliente, con uso de
herramientas tecnoldgicas

e Analiza las actividades comerciales para ofrecer un producto o servicio de valor para los clientes, considerando la rentabilidad del negocio en
diversos escenarios, con aplicacion de tecnologia.

Actitudes y valores

Actitud innovadora y emprendedora
Busqueda de la excelencia
Respeto a la persona

Trabajo en equipo



IV. PROGRAMACION DE CONTENIDOS

UNIDAD 1
EL TRADE MARKETING Y LA RELACION FABRICANTE-DISTRIBUIDOR
CAPACIDAD:
Examina las variables que intervienen en el proceso de determinacién de los componentes de la relacién comercial para establecer objetivos y logros del negocio.
CONTENIDOS HORAS | HORAS NO
SEMANA CONTENIDOS PROCEDIMENTALES ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE | LECTIVAS | LECTIVAS | HTI
CONCEPTUALES HT | HP | HT | HP
« Comprende el silabo: competencia, capacidades y contenidos. Sesion N°1
« Conoce las normas de comportamiento y evaluacion de los aprendizajes. Evaluacién diagnéstica
« Disefia cuadro comparativo con las diferencias conceptuales entre el Trade Orientaciones académicas
o Trade Marketing y Marketing y el Merchandising. Exposicion - Dialogo 1 9 ) i 1
1 Merchandising; conceptos | » Determina la interrelacion de las &reas de trade, marketing y ventas.
de base. Activi ox. . . . . . . Actividad aplicativa
« Actividad N°1: Investiga las inversiones en merchandising, porcentaje estimado Trabaio en pares
sobre la inversion total en marketing. Informe
« Ensaya el surtido adecuado segun analisis del perfil de los consumidores. Sesién N°2
« Define micro marketing y micro segmentacion. Exposicion - Dialogo
o El micro marketing « Organiza el Trabajo de Investigacion Formativa: Proyecto de negocio Formacion de equipos
2 o Seleccion de surtido del aplicando trade marketing y merchandising. 1 2 - - 1
POV p . L . Actividad aplicativa
« Presenta la Guia para Desarrollar la Investigacién Formativa. Trabajo en pares
« Actividad N°2: Investiga y analiza empresas que aplican micro marketing. Reporte
« Importancia del PDV - . Dispute’criterios de !a _organizaci()n y.Ia dis.tribucién del I?DV.por.observacién. Sggi}ﬁn N°.3
Agentes « Define lineas estratégicas del marketing mix del comercio minorista. Exposicion - Dialogo
3 : . Foro 1 2 - - 1
* Marketmg Mix del - on. . . - Actividad aplicativa
fabricante y del « Actividad N°3: Investiga sobre trade marketing y merchandising en los puntos Trabajo individual
distribuidor. de venta remotos a nivel nacional. Informe
e Disefia cuadro comparativo de transformacién del comercio tradicional al Sesion N°4
o Evolucion de los formatos comercio en autoservicio. Sistema tradicional vs autoservicios. Foro
4 comerciales. 1 2 - - 1
o Relaciones entre el Actividad aplicativa
Fabricante y Distribuidor. |« Actividad N°4: Presenta el plan del Trabajo de Investigacion Formativa - Monitoreo |
TIF: Proyecto de negocio aplicando trade marketing y merchandising. Tutoria




UNIDAD 2

LA GESTION Y ORGANIZACION DEL TRADE MARKETING

CAPACIDAD:
Selecciona estrategias de fijacion de precios, acceso al mercado, incremento de las ventas, el consumo y productos disponibles para asegurar la relacién exitosa empresa - cliente con uso de tecnologia.
CONTENIDOS HORAS | HORAS NO
SEMANA CONTENIDOS PROCEDIMENTALES ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE | LECTIVAS | LECTIVAS | HTI
CONCEPTUALES
HT | HP | HT | HP
Argumenta la situacion actual que se presenta en el mercado peruano entre S
. S Sesion N°5
fabricantes y distribuidores. o )
. s . o Exposicion - Dialogo
o . Sustenta la forma de practicar la colaboracion al cliente como la llave del éxito.
« Evolucion y tendencias Reporte 11 2 | - ; 1
5 del TM: La colaboracién — oF. .
. Actividad N°5: Resuelve casos reales sobre las relaciones con los canales de . o
(partnership). o L o Actividad aplicativa
venta y distribuidores, situaciones ganar y situaciones problema.
Reporte grupal
Utiliza criterios para describir los motivos y criterios que utilizan los e
. . . Sesion N°6
consumidores para seleccionar los PDV para realizar sus compras. . o
o . o Exposicion - Dialogo
- Expone la evolucién de la marca propia del distribuidor.
e Proceso de seleccion de
6 un PDV Actividad N°6: R ve ol dil T ond I 1 2 - - 1
Importancia de la marca c.tI.V’I a * Resuelve el dilema ético; segregacion de personal por sexo, N o
. religion, edad, raza o etnia, en las contrataciones para para promociones en Actividad aplicativa
propia " y
punto de venta. Informe sobre dilema y reflexion de
Reflexiona los valores institucionales de la USMP. los valores institucionales
Debate los procedimientos y acciones que se deben adoptar para motivar la L
fidelizacion de los minoristas hacia la empresa Sgg[on N 7
o Técnicas de motivacién a s e ' " Exposicion - Dialogo
oo Blindaje de minoritas en mercados altamente competitivos.
7 los minoristas para que Foro 1 2 - - 1
nos consideren un socio Actividad aplicativa
estratégico Actividad N°7: Presenta el avance del Trabajo de Investigacion Formativa Monitor%o I
- TIF, con la recopilacion y analisis de la informacion. .
Tutoria
* Cha'.‘”.‘?' marketing: Evalua propuesta de la mejor forma de intersectar los beneficios e intereses Sesion N°8
tangibilizando la ) o o iy
COODEracion en acciones entre fabricante y distribuidor. Exposicion - Dialogo
P Actividad N°8: Conoce los beneficios de Channel Marketing para los negocios. Reporte grupal
8 en el punto de venta 1 2 - - 1
Examen Parcial: Evalua las capacidades de la primera y segunda unidad de aprendizaje. ACt'V'dESaTEQE%::’a N8




UNIDAD 3

TECNICAS DE MERCHANDISING Y PROMOCION EN EL PUNTO DE VENTA

CAPACIDAD:
Analiza variables internas y externas que intervienen en la relacion comercial para la entrega de valor y satisfaccion del cliente, con uso de herramientas tecnoldgicas.
CONTENIDOS HORAS | HORAS NO
SEMANA CONTENIDOS PROCEDIMENTALES ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE LECTIVAS | LECTIVAS | HTI
CONCEPTUALES
HT | HP | HT | HP
La qestion estratéaica del | © Elabora una clasificacion de tipos de estrategias y tacticas de escaparates. Sesion N°9
* esc% arate en Iosg untos | ° Propone la manera mas conveniente de impactar en los clientes para el Exposicion — Didlogo
P P beneficio de las ventas.
9 de venta. « Investiga sobre marcas que han desarrollado técnicas de escaparates exitosas 1 2 ) i 1
« Generacion del Traffic . L : Actividad aplicativa
building. que_hgn repercuthQ enla comgrmallzamon de. productos. Trabaio en pares
« Actividad N°9: Visionado de video: Traffic building. .
Reporte de video
« Discute un estudio sobre la evolucién y cambios que se han dado en los e
RN . Sesidn N°10
e Evolucion de la procesos de .d|.str|bu0|on, en el Peru y el mundo. . Exposicién — Dialogo
I . « El'merchandising como una oportunidad de negocio.
10 d|str|bu0|qn.mur_1d|al. 1 2 - - 1
» Merchandising: impacto en « Actividad N°10: Analiza el impacto del merchandising como acelerado de Actividad aplicativa
resultados de ventas. : o o
ventas y muestra una simulacién en un estado de resultados, tanto en ventas Trabajo individual
como en costo. Reporte
o XIV Jornada de Sesidn N°11
Intercambio de Conferencias y seminarios de
11 Experiencias o Actividad N°11: Elabora reportes de participacion en la Jornada de Intercambio discusién 1 2 - - 1
Empresariales y de Experiencias Empresariales y Seminarios de Escuelas Profesionales. . o
. Actividad aplicativa
Seminarios de Escuelas Elaboracion de reportes
Profesionales. P
« Determina la forma de aplicar una mejor practica de merchandising en el punto Sesidn N°12
de venta (PDV). Trabajo individual
« Taller de investigacién Reporte
12 sobre mejores practicas o Actividad N°12: Analiza costos actuales de merchandising para segmento - _ 1 2 - - 1
o : L Actividad aplicativa
de merchandising masivo y especializado. Trabaio individual
estratégico vs tactico. o Presenta el esquema de redaccion del informe final del Trabajo de RJe orte
Investigacién Formativa - TIF. Monit%reo m




UNIDAD 4
PLAN DE LANZAMIENTO DE UN PRODUCTO NUEVO

CAPACIDAD:
Analiza las actividades comerciales para ofrecer un producto o servicio de valor para los clientes, considerando la rentabilidad del negocio en diversos escenarios, con aplicacién de tecnologia.
HORAS | HORAS NO
SEMANA | CONTERDOS CONTENIDOS PROCEDIMENTALES ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE | LECTIVAS | LECTIVAS | HTI
HT | HP | HT | HP
Explica y discute la forma de que los productos sean mejor vistos. Sesion N°13
Sugiere la forma de mejorar los ambientes de una tienda, rentabilizando los Exposicion — Dialogo
o espacios del local.
o Merchandising visual o de 1 2 i i 1
13 presentacion
* Merchandising de gestion. Actividad N°13: Investiga y analiza los tipos de merchandising de acuerdo a los A%g’gi?g :ﬁ“‘;ﬁg\éa
canales de venta. #} formg
Desarrolla un planteamiento que permita mejoras en el aspecto, el trato personal Sesion N°14
y el ambiente del local. Exposicion — Didlogo
Propone un plan para ayudar al cliente a que logre una mejor comercializacién y
o Merchandising de que el publico vea a la tienda como la mejor alternativa.
seduccion. 1 2 i i 1
14 ¢ Merchandising de Investiga tipos de merchandising aplicable por regiones del Per(. Actividad aplicativa
fidelizacion o socio- Analiza y propone un plan de gestién y control del merchandising para uso Trabajo individual
cultural. gerencial. Reporte
Actividad N°14: Presenta el informe final del Trabajo de Investigacion Monitoreo IV
Formativa - TIF: Proyecto de negocio aplicando trade marketing y
merchandising.
Comunicacién de Sesion N°15
experiencias investigativas Actividad N°15: Realiza exposiciones interactivas sobre aspectos cognitivos, Presentacion efectiva individual
15 en la elaboracién de un procedimentales y actitudinales manifestados en la elaboracién de un informe Realimentacion 1 2 - - 1
informe sotire ug proy:cto de sobre el proyecto de negocio aplicando trade marketing y merchandising. Actividad aplicativa
negocio aplicando trade L R
magrketingpy merchandising Present?{c;c;rl}r(;feenctg\é?é:d|V|dual
Sesion en linea N°16
Evaluacién
16 Examen final: Tiene caracter integrador, evallia la competencia de la asignatura y las capacidades de las cuatro 1 2 - - 1
unidades de aprendizaje. Actividad aplicativa
Retroalimentacion




V. ESTRATEGIAS DIDACTICAS
La actividad docente en las sesiones y experiencias independientes de aprendizaje se orienta al desarrollo de capacidades y logro de la competencia del perfil profesional de los graduados, en
correspondencia al modelo educativo y enfoque pedagdgico asumido por la USMP. Ello supone que la adquisicion de conocimientos por el estudiante no es resultante de la transmisién de la
informacién por el docente, sino que es una construccion individual del propio estudiante en un contexto social en el que se relacionan, de manera activa, las estructuras cognitivas ya existentes
con los nuevos contenidos por aprender; aplicables en distintos contextos de desemperio personal y social, por lo que el estudiante es considerado el actor principal de su aprendizaje y el profesor
un mediador, organizador y orientador de experiencias de aprendizaje que los estudiantes han de vivir, a lo largo de su formacién.

Segun la naturaleza de la asignatura, el profesor podra utilizar las estrategias de aprendizaje y ensefianza basado en problemas, las técnicas de la problematizacion y la contextualizacion de los

contenidos educativos, el estudio de casos; la lectura comprensiva de textos impresos, visuales y audiovisuales (recension), sesiones en linea, diversos tipos de foros; plataformas web para

simulaciones y el andlisis de informacidn, asi como diversas formas de comunicacién educativa sincronica, entre otras. Especial mencién merece la aplicacién del método investigativo orientado a

la busqueda creadora de informacién, que propicia en el estudiante un mayor nivel de independencia cognoscitiva y pensamiento critico, acorde con las exigencias de la sociedad actual,

caracterizada por el valor del conocimiento y su aplicacion practica en la solucién de problemas que nos plantea la realidad y el desarrollo de la ciencia y la tecnologia.
VI. RECURSOS DIDACTICOS

Libros digitales, portafolio, sesiones en linea, foros, chats, correo, video tutoriales, wikis, blog, e-books, videos explicativos, organizadores visuales, presentaciones multimedia, entre otros.
VI. EVALUACION DEL APRENDIZAJE

El sistema de evaluacion del aprendizaje comprende:

e Evaluacion diagndstica. Se realiza al inicio de la asignatura y de las sesiones de aprendizaje, para conocer los saberes que los estudiantes poseen al emprender el estudio de los contenidos
educativos programados y sirve al profesor para adoptar las decisiones académicas pertinentes. Su aplicacion es de responsabilidad profesional en su funcién docente.

e  Evaluacion de proceso (EP). Se realiza a través de la observacion progresiva del desempefio del estudiante en la realizacion de la exigencia académica de la asignatura y las actividades de
aprendizaje significativo previstas en el silabo. Evaltia preferentemente el saber hacer y las actitudes de las capacidades demostradas por los estudiantes. Se consolida y reporta
mensualmente al Sistema de Ingreso de Notas de la Facultad, en las fechas programadas. Tiene un peso de 50% para la nota final y resulta del promedio ponderado de las evaluaciones
mensuales que corresponde al desempefio académico del estudiante: EP = (EP1 x 0.25) + (EP2 x 0.25) + (EP3 x 0.25) + (EP4 x 0.25).

e Evaluacion de resultados (ER). Se realiza mediante la aplicacién de un examen parcial (Ep) y otro examen final (Ef), elaborados técnicamente por el profesor, considerando los siguientes
dominios de aprendizaje: a) conocimiento (manejo de informacién), b) comprensién, c) aplicacion, d) analisis, e) sintesis y f) evaluacién (juicio de valor), examinandose preferentemente el
saber conceptual y el saber hacer. Los resultados son reportados al Sistema de Ingreso de Notas de la Facultad, dos veces durante el semestre, en las fechas establecidas. Tiene un peso
de 50% para la nota final y resulta del promedio ponderado de las dos evaluaciones escritas programadas: ER = (Ep x 0.4) + (Ef x 0.6).

PF=M

El Promedio final (PF) resulta de la aplicacién de la siguiente formula: 5
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