Universidad San Ignacio de Loyola

Programa de la Asignatura

l. Identificacion

Area: Marketing.
Asignatura: Retailing and Trade Marketing
Cédigo: RTM322300

Horas de clase en el semestre / ciclo: 60
Horas de Aprendizaje Auténomo: 60

N° de Créditos: 4
Prerrequisitos: Canales y Distribucién en Marketing.

Semestre / Ciclo: Noveno.

Il. Fundamentacién

La tendencia mundial del comercio muestra una fuerte concentracion de la actividad de
distribucion en unos pocos operadores, con lo que éstos han ganado en importancia y
fortalecido su poder de negociacién. Paralelamente la publicidad masiva ha perdido
efectividad debido a la amplia oferta de medios que hoy tiene el consumidor. El zapping
y la irrupcién del Internet como fuente de informacion y entretenimiento han alejado al
consumidor de la influencia de la publicidad masiva tradicional y por ello las empresas
han buscado llegar al consumidor en el punto de venta. Para ello han desarrollado
alianzas estratégicas con los intermediarios a fin de generar beneficios mutuos y
precisamente, estas nuevas relaciones fabricante — distribuidor son la base del Trade
Marketing, de vital importancia actual, en especial en el consumo masivo.

En el Paraguay, las empresas de consumo masivo, lideradas por las transnacionales
han desarrollado también este concepto, creando el Departamento de Trade Marketing
y adaptando las estrategias globales al atomizado mercado nacional. La significacién de
esta area se refleja en el creciente porcentaje presupuesto publipromocional que se le
asigna, de alli que es muy importante que el alumno conozca la naturaleza del Trade
Marketing, su ubicacion en la empresa, sus funciones y la forma en que opera.

El retailing es el dltimo eslabon en la cadena de suministro entre el fabricante y el
consumidor. Es el lugar en que se realiza el acto supremo del Marketing: la compra. De
nada servirdn todas las técnicas aplicadas si en ese momento clave el consumidor no
elige nuestro producto y paga por él.
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Se estima que en el Paraguay existen unos 300,000 puntos de venta retail entre
bodegas, panaderias, puestos de mercado, librerias, ferreterias, restaurantes, bares,
bazares, kioscos, autoservicios, tiendas de conveniencia y otros.

II. Competencias generales

a. Disefia e implementa planes de Marketing en funcion a los objetivos
comerciales y econémicos de la compafiia a corto, mediano y largo plazo.

V. Competencias especificas

a. Conoce los aspectos claves para el desarrollo en el sector retail.
b. Implementa estrategias comerciales rentables en el sector de venta
minorista.

V. Contenidos

Contenido

Naturaleza del Retail en el mundo.
Historia del Retalil
Conceptos modernos del Retail

Uso de los distribuidores minoristas. Importancia y aspectos claves

\Variables macroecondémicas y

Recursos empresariales que influyen en el Retail,
\Variables de politica econémica

Otras variables de RRHH

Cadena de valor en Retall
Desafios

Creacion de valor

Por qué la diferenciaciéon
Mercado en cambio
Perspectivas

La mezcla del marketing en retall

Producto adecuado
Momento adecuado
Precio adecuado
Pricing

Mark up

Franquicias

Naturaleza

Servicios

Modelos internacionales
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Concepto y objetivos de las franquicias.
Tipos y sectores de las franquicias

Conducta del Consumidor en Retail

El PDV
Merchandising Estratégico

Gerenciamiento por Categorias 1

Gerenciamiento por Categorias 2

Definicion de la Categoria

Rol de la categoria.

Estrategias de la categoria
Técticas de la categoria

VI. Orientaciones metodoldgicas

La orientacion adoptada por el docente depende de aspectos como los recursos
aprovechables, el nimero de alumnos y la normalidad en el desarrollo del curso
académico. Desde esta configuracion, para el desarrollo del programa de las
asignaturas se pretende sean desarrolladas una parte teérica y otra practica, que se
complementan y se organizan. En este contexto, la participacion interactiva entre
docentes y estudiantes seran la principal herramienta, asi mismo se emplearan, video-
proyector, para la exposicion de los distintos temas del programa a través de foros,
videos conferencias. También se hara uso de ejercitarios, produccion de monografias el
uso de las tutorias es de vital importancia para guiar y orientar al alumno. Para fortalecer
la parte Practica La carrera tiene una mirada a través de profesionales del sector y
mediante el uso de conferencias o visitas a empresas, con el proposito que el estudiante
se acerque, al escenario real en la que se desempefiara como profesional.

VII.  Orientaciones para la evaluacién de los aprendizajes

El esquema de evaluacion se ajusta a las caracteristicas de las asignaturas y al
desarrollo didactico. En todo momento, se privilegiard la evaluacién continua y de
avance sobre proceso del estudiante, de caracter formativo, sobre la evaluacion
sumativa. El docente evalla a los estudiantes cumpliendo estrictamente el esquema de
evaluacion aprobado en el programa oficial vigente. De todas formas, la USIL establece
un 60% para la evaluacion permanente de los procesos de aprendizaje y un 40% para
la evaluacion final.

El esquema actual es como sigue:
60 % proceso + 40 % examen final = 100 % Total.

70 % minimo de calificacion final para aprobar la asignatura (escala de notas)
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50 % minimo de proceso para tener derecho a rendir el examen final + 70 % de
asistencia minima.

Sistema de Calificacion (segun capitulo 1V del Reglamento del Estudiante)

La escala de notas del 1 al 5 corresponde al modelo habilitado por el Gobierno Nacional
del Paraguay para la educacion universitaria de la siguiente manera:

Reprobado: 1 Insuficiente

Aprobado: 2 Aceptable, 3 Bueno, 4 Muy Bueno, 5 Excelente

ESCALA

1-69=1
70-77=2
78-85=3
86-93=4
94-100=5
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