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PROGRAMA DE UNIDAD CURRICULAR

I.-DATOS GENERALES

Nombre de la Unidad Curricular: | Trade Marketing.
Cadigo de la Unidad Curricular: | ADCO-00370 Categoria de la Unidad Curricular: Escuela/Programa
Unidad de Gestion Académica: Administracion y Contaduria Nivel: Pregrado
Tipo de Evaluacion: Continua con reparacion N° de Unidades de Crédito : 4
Régimen: S | N° Horas Semanales Trabajo 5
emesira Independiente (HTI) :

Taxonomia: TA1 Practicas | 1
Modalidad: P i N° Horas Semanales de

odalidaa: resencia Acompafiamiento Docente Laboratorio| 0

(HAD) : .
Tedricas | 2
Instancia Aprobatoria : Facultad de Ciencias Fecha de Aprobacion : 13/12/2019
Econdmicas y Sociales

II.-RESUMEN

En esta asignatura se construyen estrategias de mercadeo orientadas al desarrollo de los canales de comercializacion,
mediante el establecimiento de politicas de precios, distribucién, surtido, exhibicidon y ventas para diferentes tipos de productos.
La asignatura desarrolla la competencia “aprender a aprender con calidad” asi como también profundiza la competencia
profesional “implementa estrategias innovadoras de marketing” a través del analisis de las tendencias globales en el manejo
del retail, el impacto de la distribucién en el éxito de la marca ylas herramientas que garantizan la accesibilidad del producto
mediante su propuesta de valor.

l.-CONTRIBUCION DE LA ASIGNATURA AL DESARROLLO DE LAS COMPETENCIAS

COMPETENCIAS GENERALES

APRENDER A APRENDER CON CALIDAD (CGENEO001):

Utiliza estrategias de forma auténoma para incorporar e incrementar conocimientos, habilidades y destrezas en el
contexto de los avances cientificos y culturales requeridos para un ejercicio profesional globalmente competitivo.

UNIDAD DE COMPETENCIA:

Identifica, plantea yresuelve problemas (CGENE001UOQ3):
Detecta la discrepancia entre la situacion actual y la deseada, especifica lo que se necesita resolver y ejecuta acciones de
manera eficiente para transformar la necesidad en logro.

CRITERIOS DE DESEMPENO:

Analiza el problema y obtiene la informacion requerida para solucionarlo.

Evalua el resultado de las acciones ejecutadas.

Formula opciones de solucion que responden a su conocimiento, reflexion y experiencia previa.
Reconoce diferencias entre una situacién actual yla deseada.

Selecciona la opcidn de solucién que resulta mas pertinente, programa las acciones ylas ejecuta.
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UNIDAD DE COMPETENCIA:

Demuestra conocimiento sobre su area de estudio y profesion (CGENEOO1UO06):
Domina con precision yrapidezla terminologia, procedimientos y aplicaciones de su carrera profesional.

CRITERIOS DE DESEMPENO:

Aplica con fluidezla terminologia del area de estudio y profesion.
Explica las conceptualizaciones, métodos y aplicaciones de su disciplina.

Identifica términos, definiciones y ejemplos del lenguaje técnico de la profesion.

COMPETENCIAS PROFESIONALES

IMPLEMENTA ESTRATEGIAS INNOVADORAS DE MARKETING (CPROF065):

Formula, ejecuta, controla y evalla planes de marketing a productos y senicios asi como a organizaciones que requieran
generar valor y fidelidad entre sus clientes y consumidores.

UNIDAD DE COMPETENCIA:

Articula los componentes de la mezcla de marketing (CPROF065U01):
Determina adecuadamente los componentes de la mezcla de marketing para un producto o servicio.

CRITERIOS DE DESEMPENO:
Determina las caracteristicas propias y diferenciadoras en productos y servicios.
Disefa politicas de precios para productos y servicios.

Escoge los canales de distribucion apropiados para un producto o servicio y gestiona las relaciones con los miembros del
canal.

Plantea politicas de promociones para productos y servicios.

Reconoce el posicionamiento yla segmentacién de un producto o servicio.
UNIDAD DE COMPETENCIA:

Elabora, ejecuta y evalta planes de marketing (CPROF065U04):

Desarrolla, ejecuta y evalla planes integrales capaces de generar valor yfidelizar a clientes y consumidores.

CRITERIOS DE DESEMPENO:
Analiza las variables de la mezcla de mercadeo y sugiere estrategias de comercializacion efectivas.

Gestiona el posicionamiento de la organizacién y sus marcas.

IV.UNIDADES TEMATICAS

UNIDAD TEMATICA |
INTRODUCCION AL TRADE MARKETING- SHOPPER MARKETING.

TEMA1
DIFERENCIAS, HISTORIAY TENDENCIAS.
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UNIDAD TEMATICAII
SHOPPER UNDERSTANDING: EL INICIO.

TEMA 1
BREVE INTRODUCCION A LA INVESTIGACION DEL COMPRADOR.

TEMA 2
DIFERENCIAS ENTRE COMPRADOR Y CONSUMIDOR.

TEMA 3
HABITOS Y CONDUCTAS EN EL PDC.

TEMA 4
MISIONES DE COMPRA.

TEMA5
ARBOLES DE DECISION DE COMPRA.

TEMA 6
DISENO DE INSIGHTS.

UNIDAD TEMATICA Il
TOMADE DECISIONES DEL CONSUMIDOR.

TEMA 1
PRODUCTOS POR TIPO DE COMPRA.

TEMA 2
PRODUCTOS POR TIPO DE CONSUMO.

TEMA 3
CICLO DE LAS DECISIONES COMPLEJAS.

TEMA 4
APRENDIZAJES, HABITOS Y LEALTADES.

TEMA5
TOMA DE DECISION DE BAJO INVOLUCRAMIENTO.

UNIDAD TEMATICA IV
VARIABLES DE PDC.

TEMA 1
INTRODUCCION ALOS CANALES Y SU CONEXION CON LAS MISIONES DE COMPRA.
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TEMA 2
ROL DE LAS CATEGORIAS.

TEMA 3
BARRERAS DE COMPRA.

TEMA 4
COMPORTAMIENTOS DE COMPRA.

TEMA5
CAMINO DE COMPRA.

TEMA 6
TIPOS DE MENSAJE.

UNIDAD TEMATICA V
TRADE MARKETING MIX: LAS 5 P.

TEMA 1
LAS 5 S'S.

TEMA 2
LAS 5P"S'Y SU CONEXION CON LAS 5S°S.

TEMA 3
CALCULO DE LATASADE CONVERSION Y SU USO EN EL SHOPPER MARKETING.

TEMA 4
LADISTRIBUCION DE LOS PRODUCTOS: SHOPPER LED SEGMENTATIONADCR2M Y MODELOS DE VENTA.

TEMA5
5P-PORTAFOLIO: SURTIDOCALCULOS DE SURTIDO RECOMENDADOMETODOLOGIA RDA.

TEMA 6
5P- PLAZA: HOT ZONESSTORE LAYOUTPLANOGRAMACION.

TEMA7
5P- PRECIO: LARUTA DE PRECIORANGOS DE PRECIO SEGUN EL ROL DE LA CATEGORIADESCUENTOS TACTICOS.

TEMA 8
5P- POP.

TEMA 9
5P-PROMOCION: TIPOS DE PROMOCIONCALCULO DE RENTABILIDAD.
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UNIDAD TEMATICA VI
LAINNOVACION EN EL TRADE MARKETING.

TEMA 1
PROCESOS DE INNOVACION.

TEMA 2
DISENO DE ACTION STANDARDS.

UNIDAD TEMATICA VII
PLANEACION ANUAL.

TEMA 1
CUSTOMER ANNUAL PLAN.

TEMA 2
PRINCIPIOS DE NEGOCIACION.

UNIDAD TEMATICA VIl
TENDENCIAS DEL TRADE MARKETING ANIVEL MUNDIAL.

TEMA 1
CASOS DE ESTUDIO INTERNACIONALES.

TEMA 2
MEJORES PRACTICASTENDENCIAS.

V.-ESTRATEGIAS DE ENSENANZA Y APRENDIZAJE

Actividades del Docente: Clase magistral sin/con apoyo audiovisual, Conversatorios y Uso de preguntas generadoras/preguntas

guias.
Actividades del estudiante: Resumenes/informes, Participa activamente en la resolucion de problemas individual/grupal,

Participa en test interactivos/foros, Activa conocimiento previo y Lectura critica.

VI.-ESTRATEGIA DE EVALUACION

Se recomienda la aplicacién de dos examenes parciales acompafiados de controles de lectura, talleres en clases yjuegos de
simulacién. El porcentaje de cada actividad sera definido por los docentes.
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