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1.8 Semestre Académico: 2022-A

1.9 Duracion: 17 semanas

1.10  Profesor(a):

IL. SUMILLA

Asignatura tedrico practica. El proposito desarrollar las destrezas y capacidades para administrar
y gerenciar estrategias, esquemas de trabajo y empleados que construyan lazos de cooperacion
centrados en generar valor al cliente final en la cadena de distribucién comercial, integrando
funciones y métodos como cuentas claves, rentabilizacion de clientes. Comprende: gestiéon por
categorias, merchadising, retailing, promociones, tacticas de ventas, conduciéndolos en entornos
inestables y de alta competencia y enmarcandolos en un manejo profesional de la cartera de
productos y la disponibilidad de recursos.

Organiza sus contenidos en las siguientes unidades de aprendizaje:

Unidad uno : Antecedentes y Elementos del Trade Marketing
Unidad dos : Organizacion y Planeamiento del Trade marketing.
Unidad tres : Gestion del Punto De Venta (PDV) y Merchandising

Unidad cuatro  : Planificacion Estratégica y Nuevos Enfoques Trade Marketing.

III. COMPETENCIAS DE LA ASIGNATURA

3.1. Competencias Generales:
Aplica los conceptos de planificacion, organizacion, direccion y control en las
organizaciones, generando su desarrollo y rentabilidad. Participa en equipos de diversas
funciones, inter y multidisciplinarios, para el logro de metas, bajo trabajo a presion,
respetando la diversidad de opiniones con actitud ética y colaborativa.
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. Competencia de la asignatura:

Comprende las herramientas y estrategias de Trade Marketing como capacidades e
instrumentos para elaboracidon de un plan estratégico para empresas que ofrezcan bienes y
servicios en un entorno local e internacional y cambiante, asi mismos aspectos esenciales
para su desarrollo profesional.

CAPACIDADES
Comprende los principios basicos, elementos y objetivos del Trade Marketing, en un
contexto globalizado.
Sustentar un proyecto de Trade Marketing y la activacion de un producto o marca en punto
de venta retail y modo Online.
Generar estrategias innovadoras para el Trade Marketing, con una vision integral de un
producto o servicio.

Entiende la importancia de nuevas tecnologias y estrategias para un comercio con
establecimiento y un comercio electronico.

ACTITUDES

e Investigativa sobre el Trade Marketing en las empresas retail y de E-commerce.
e Determinar los margenes comerciales en el punto de venta y para cada miembro del

canal.

e Investigar y aplicar las nuevas tendencias del Trade Marketing.
e Aplicar los conocimientos para un comercio online, desarrollando estrategias para un

Trade Marketing Digital.
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PROGRAMA DE CONTENIDOS

UNIDAD I: ANTECEDENTES Y ELEMENTOS DEL TRADE MARKETING

CAPACIDAD (CU): al finalizar la unidad el alumno habra adquirido los principios,
conceptos, elementos del trade marketing y canales de ventas.

ACTITUDES (AU): Toma una actitud investigativa,
ilnalltICE.l, participativa y recop11a01'on. de 1nfomac10n, QU€ | ECTRATEGIAS
e permita adquirir primeros conocimientos e importancia
Sem. del trade marketing DE Horas
' APRENDIZAJE
CONCEPTUALES PROCEDIMENTALES
* Fundamentos del trade * Presentacion del curso, * Exposicion y
marketing: definicion, silabos, la metodologia, dialogo con el
objetivos, funciones, etc. normas y comportamiento. alumno.
1 | * Relacion fabricantes y * Introduccion al curso y trade | Consultas y 5
distribuidores. marketing, explicando origen | respuestas.
* Trade marketing de y la importancia.
relacion y como integrador.
* El trade marketing y sus |« Describe de manera * Exposicion y
elementos: receptor, secuencial los elementos del | preguntas del
mensaje, emisor, canal de | trade marketing. alumno.
2 | ventas y distribucion. * Explicacion de la relacion * Videos y casos 5
* Introduccion al Retail del trade marketing con el de retail
Marketing y sus elementos. |retail. marketing.
* Definicion del shopper * Descripcion del shopper * Exposicion de
marketing y su relacién con | marketing y su importancia en | clases y
el trade marketing. el punto de venta. Explicacion | exhibicion de
* Gestion del trade del trade marketing como material
3 | marketing con los gestion de fabricante y videografico. 5
fabricantes. consumidor.
* Respuesta eficiente al * Se explica caso practico a
consumidor - ECR. realizar.
* Control de lectura.
* Analisis del canal de * Explicacion de la evolucion | * Exposicion de
distribucion: tipos de canal, | del canal de distribucion y clases, preguntas
canales de como medio para el trade e intervencion
comercializacion, marketing. del alumno.
4 |tendencias de la * Presentacion del caso * Control de 5
distribucidon comercial. practico individual lectura
* Intermediarios en el canal
distribucion y sus
funciones.
Referencias:

1. Domenech, J. (2000). La relacion fabricante-distribuidor: experiencias practicas en trade
Marketing: un concepto imprescindible en la interaccion fabricante-distribuidor. Madrid:
ESIC.

2. Agustiin Lopez-Quesada (2017). Distribucidn y trade Marketing: una realidad estratégica
de gestion del consumidor final, para el beneficio comun entre fabricante e intermediarios.
Madrid, Editorial ESIC.
3. Agustin Lopez-Quesada (2009). Distribucion comercial, La eficiencia de los canales.
Madrid, Editorial ESIC.
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UNIDAD II: ORGANIZACION Y PLANEAMIENTO DEL TRADE MARKETING.

CAPACIDAD (CU): tomara conocimiento de la evolucién y los distintos formatos del canal de
distribucion, como un medio para la distribucion comercial y las estrategias aplicadas segun sea tipo
de canal.

ACTITUDES (AC)

Toma una actitud critica, analitica, participativa y de

investigacion que le permita entender y elaborar un ESTRATEGIAS DE
Sem. | planeamiento del trade marketing, en base las estrategias y| A PRENDIZAJE Horas
formatos del canal distribucion.
CONCEPTUALES PROCEDIMENTALES

* Estrategias de trade * Explicacion de las distintas | « Exposicion en clase,
marketing: estrategias de estrategias aplicadas en el consultas e
segmentacion de clientes y | trade marketing. intervencion.

5 | establecimientos, * Formacion de grupos para |+ Anélisis de caso. 5
estrategias de retenciony | trabajo.
compromiso (REP),
estrategias competitivas.
* Formatos y canales de » Explicacion detallada * Exposicion en clase
distribucién: comercio sobre los canales, con e intervencion.
minorista con ejemplos o casos de Exhibicion material

6 establecimiento y sin empresas a nivel local e videografico. 5

establecimiento, comercio

internacional.

* Control de lectura.

electrénico minorista.
 Alternativas en los
canales de distribucion.

* Nuevas tendencias en la
distribucion: category
managment, category killer.
7 |« Los formatos de venta a
nivel global, KAM, CM,
CRM, entre otros.

* Expone las nuevas
tendencias de distribucion | e intervencion.
como aplicacién en trade * estudio de caso.
marketing. 5
* Detalla los nuevos
formatos a nivel global.

* Exposicion de clase

8 EXAMEN PARCIAL 5

Referencias:

1.Agustiin Lopez-Quesada (2017). Distribucion y trade Marketing: una realidad estratégica de
gestion del consumidor final, para el beneficio comun entre fabricante e intermediarios. Madrid,
Editorial ESIC.

2. Diaz, A. (2000). El nuevo enfoque de la industria hacia la distribucion. El marketing de la
distribucion. Trade marketing. En Gestion por categorias y trade marketing (pp.120-183). Bilbao:
Prentice Hall.

3. Agustin Lépez-Quesada (2017). Estrategias de diferenciacion, desafio para un retail eficiente.
Madrid, Editorial Esic.

4. Manuel Sieira Valpuesta & José Manuel Ponzoa Casado (2018). Marketing Retail, del comercio
presencial al E-comerce. Madrid. Editorial ESIC

5. https://www.youtube.com/watch?v=aadE7-G-qVY

6. https://www.youtube.com/watch?v=8E8nzfOpUEM

7. https://wrightobara.com/
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UNIDAD III: GESTION DEL PUNTO DE VENTA EN EL TRADE MARKETING.

CAPACIDAD (CU): al finalizar el alumno podra comprender como el trade marketing se encarga de la
gestion del punto de venta y la aplicacion de varias técnica de merchandising en la generacion de ventas en el

PDV.
ACTITUDES (AU):
Toma conocimiento y entendimiento respecto al punto de
venta como elemento clave del trade marketing para generar ESTRATEGIAS DE
Sem. 1ncrem(?nto de ventas y el uso de distintas tacticas y APRENDIZAJE Horas
herramientas.
CONCEPTUALES PROCEDIMENTALES
* Marketing en el punto de | * Introduccion al punto de * Exposicion de clases e
venta (PDV): localizaciéon y | venta como aspecto relevante | intervencion, exhibicion de
entorno del punto de venta, |del trade marketing. material videografico.
9 arquitectura del punto de Explicacion del surtido en el 5
venta. punto de venta y las
* Gestion estratégica del estrategias de presentacion
surtido. del surtido.
« Estudios de mercado, * Desarrollo de los costes de | » Exposicion en clase,
analisis de rentabilidad, distribucion, margenes preguntas y consultas.
analisis de espacios, surtido | comerciales y métodos, « Exhibicion de material
10 de productos. aplicados en el punto de videografico. 5
* Comunicacién, promocion | venta. * exposiciones de caso por
y descuentos en el punto de |« Explicacion del trabajo alumnos.
venta. grupal.
* Merchandising: definicion |« Explicacion sobre el * Exposicion de clases,
y su importancia en el tarde | merchandising y su preguntas e intervencion.
marketing. importancia en trade * Practica calificada.
*Merchandising en la marketing como herramienta | exposicion grupal de los
11 | distribucion presencial y para generar decisiones de alumnos. 5
distribucion comercial. compra.
» merchandising visual,
exhibiciones en el punto de
venta
* Taller de investigacion + Se buscara determinar la * Exposicién grupal,
sobre el merchandising mejor forma de aplicar el analisis y dialogo.
aplicado en el punto de Merchandising en el punto de | * Exposicion de clases y
12| venta. venta (PDV) y estrategias de | preguntas. 5
* Estrategias captacion y fidelizacion (inbound y * exposicion grupal de los
fidelizacion de clientes. outbound). alumnos.
Referencias:

1. Ricardo Palomares Borja (2016). Marketing en el punto de venta (3* ed.): 100 ideas clave para vender mas.
Madrid, Editorial ESIC.
2. Diaz, A. (2000). Marketing en el punto de venta: merchandising y las nuevas tecnologias de venta. En
Gestion por categorias y trade marketing (pp.74-118). Bilbao: Prentice Hall.
3. Manuel Sieira Valpuesta & Jos¢ Manuel Ponzoa Casado (2018). Marketing Retail, del comercio presencial
al E-commerce. Madrid. Editorial ESIC

4. Kotler, P., Armstrong, G. (2017). Ventas al menudeo y al mayoreo. En Fundamentos de marketing

(pp.332-363) (643p.) (13a ed). México, DF: Pearson Educacion.
https://www.youtube.com/watch?v=bQiUTIs-hxE&t2s
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UNIDAD IV: PLANIFICACION ESTRATEGICA Y NUEVOS ENFOQUES TRADE

MARKETING.

CAPACIDAD (CU): el alumno tendra las guias y pautas para la planificacion estratégica en el trade
marketing y las herramientas de control y monitoreo. Tendrd conocimiento de las ultimas tendencias
del trade marketing y nuevas tecnologias disruptivas.

ACTITUDES (AU):

Toma una actitud investigativa y reflexiva, y de trabajo en

equipo para poder elaborar plan de trade marketing, ESTRATEGIAS DE
Sem. | haciendo uso y aplicacién de todos los conocimientos APRENDIZAJE Horas
adquiridos.
CONCEPTUALES PROCEDIMENTALES
« Planificacion * Explicacion de las decisiones * Exposicion de clase,
estratégica en retail. estratégicas a considerar para el | participacion y consultas
* Los 5 pasos para un plan de retail marketing. del alumno.
13 |plan estratégico de * Formacion de grupos y * exposicion de alumnos. 5
distribucion. explicacion del trabajo final e
* Plan operacional integrador.
multicanal.
* Monitoreo y * Desarrollo del monitoreo * Exposicion en clase,
evaluacion de clientes. | mediante scorecard y KPI's. preguntas y respuestas.
* Cuadro de mando para | * Monitoreo y revision avances | Exhibicion de material
14 | trade marketing: del trabajo final. videografico. 5
Factores criticos de * Control de lectura.
éxito (FCE)
* Las nuevas tendencias | * Mediante lecturas y ejemplos, | * Exposicion en clase,
del trade marketing: go | describe y explica las nuevas preguntas y respuesta de
to market, category tendencias del trade marketing. * | alumnos.
management, eye Preguntas, intervenciones, * revision y consultas
tracking, wi fi sugerencias y/o respecto al trabajo final
15 | marketing. recomendaciones. integrador. 5
* Trade Marketing
Digital. .
Exposicion de grupos
respecto trabajo final e
integrador.
* Presentacion y
16 EXAMEN FINAL exposicion de trabajos 5
finales.
* Exposicion trabajos
17 EXAMEN SUSTITUTORIO finales. 5
Referencias:

1. Manuel Sieira Valpuesta & Jos¢ Manuel Ponzoa Casado (2018). Marketing Retail, del comercio
presencial al E-commerce. Madrid. Editorial ESIC
2. Agustin Lopez-Quesada (2017). Distribucion y trade Marketing: una realidad estratégica de gestion
del consumidor final, para el beneficio comun entre fabricante e intermediarios. Madrid, Editorial

ESIC.

3. Andrés Gus6 (2016). Retail Marketing: estrategias de marketing para los minoristas. Madrid,

Editorial ESIC.

4. Diaz, A. (2000). Marketing en el punto de venta: merchandising y las nuevas tecnologias de venta.
En Gestion por categorias y trade marketing (pp.74-118). Bilbao: Prentice Hall
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VI. ESTRATEGIAS METODOLOGICAS:
Estrategias centradas en la enseiianza

Las clases se impartirdn de manera Virtual.

Se utilizara el método de Exposicidon-Dialogo para la parte tedrica
Uso de la plataforma virtual SGA.

Uso de casos exitosos de las empresas a nivel local e internacional.
Uso de videos tutoriales.

Estrategias centradas en el aprendizaje

VIL

VIII.

Técnicas pedagbgicas facilitando el protagonismo de los alumnos.
Desarrollo de casos y panel de discusion.

Exposicion participativa.

Dinédmica Grupal.

RECURSO PARA EL APRENDIZAJE

Aula virtual y plataforma SGA.

Empleo de herramientas virtuales. Blogs. Videos. Tutoriales Textos y lecturas digitales
de internet.

Libros de texto virtual, articulos cientificos de investigacion, paginas especializadas de
linkedIn, blog, diapositivas.

Péginas webs de universidades (blogs), webinars, conferencias grabadas de internet

Uso del classroom de google

EVALUACION

Nota aprobatoria: 11

Calificacion: Escala Vigesimal (0-20)

Para obtener el promedio de la asignatura se ha disefiado un sistema de evaluacion procesal e
integral tomando en cuenta los siguientes criterios y ponderaciones:

EXP (0.1) + EXF (0.1) + EPC (0.30) + ET (0.3) + EA (0.1) + EPRS (0.15) =T (1.0)

EXP
EXF
EPC
ET
EA
EPRS
EA

IX.

9.1

= Examen Parcial
Examen Final
= Evaluacion de practicas calificadas
= Evaluacién de trabajos
Evaluacioén actitudinal
Evaluacion y responsabilidad social universitaria
= Evaluacion total

FUENTES DE INFORMACION COMPLEMENTARIAS
Fuentes Bibliograficas

Miquel Pérez, S. (2006). Distribucion comercial (5% ed.). Editorial Esic.

Elias M. Amor Bravo (2019). El marketing y la cuarta revolucion indistrial. Madrid,
Editorial ESIC

Cuesta P. y Labajo V.(2007). Trade marketing y Merchandising. Barcelona: Edit CEAC.
Kotler, P., Armstrong, G. (2017). Canales de marketing: entrega de valor al cliente. En
Fundamentos de marketing (13* ed). México, DF: Pearson Educacion.

Hervas, A., Campo, A., Revilla, M. (2013). La distribucién comercial y el

consumidor. En Animacion del punto de venta (pp.7-26) (236p.). Madrid: Mcgraw-
Hill/Interamericana.

Arellano, Rolando, LATIR (Estilos de Vida), 1* edicion. Ed. Planeta 2017.
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Georg August Krentzel (2019). Shopper Marketing, Estrategias de Mercado. Madrid,
Editorial Ra-ma

Fuentes Electronicas.

Endeavor (2010). Trade Marketing: Estrategia del Area Comercial. Disponible en:
http://www?2.esmas.com/emprendedor/herramientas-y-articulos/marketing/184461/trade-

marketing-estrategia-mercado-estrategia-comercial/

Trade Marketing (2016). El trade Marketing y sus elementos. Disponible en:
https://www.esan.edu.pe/apuntes-empresariales/2016/08/el-trade-marketing-y-sus-cinco-
elementos/

Marketing (2019): 5 formas de impulsar las ventas con Trade Marketing. Disponible en:
https://www.esan.edu.pe/apuntes-empresariales/2019/11/5-formas-de-impulsar-la-
gestion-de-ventas-con-trade-marketing/

Retail Marketing (2020): Trade Marketing: The Ultimate Guide [Example Strategies].
Disponible en: https://www.repsly.com/blog/field-team-management/trade-marketing-
everything-you-need-to-know

Trade Marketing (2020): Retailer Engagement Programme. Disponible en:
https://wrightobara.com/sell-out/retailer-engagement-programmes/

X. REGIMEN DE ESTUDIOS

El régimen de estudios del programa de Administracién es de modalidad virtual.

Callao, abril del 2022



