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Programa Académico: Licenciatura en Relaciones Comerciales

Academia: Ventas y distribucion

Unidad de aprendizaje: Retail

Nivel: IV
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Propdsito de la unidad de aprendizaje: Disefia los elementos esenciales de una tienda retail, con base en la adecuada administracién de comercios detallista.

PRIMER PARCIAL

Nombre y nimero de la(s) unidad(es) tematica(s):

1. |. El Retail en México v el mundo actual. : Il. Formas de neqgociar v logistica de distribucién de mercancias.

Propdésito(s) Especifico(s): | Analiza el contexto general mundial y nacional de las empresas Retail con base en las necesidades actuales del mercado.

Disefia métodos de

negociacion en las tiendas retail, bajo los lineamientos de la distribucién de mercancias.

MATERIALES DIDACTICOS

CLAVE

SEM CONTENIDOS ESTRATEGIAS DE APRENDIZAJE EVALUACION DE LOS APRENDIZAJES BIBLIO-
DISPONIBLES GRAFICA
1 _ _ . ., , y _ , , g , Presentacion en Power Point del 1B
2 | 1.1 Retail: Concepto e importancia. Busqueda de informacioén en diferentes fuentes | Matriz de induccién 10%, considerando el
3 electrénicas y bibliograficas. analisis de los elementos mas importantes Curso. 2B
4 1.2 Tipos de mercados: Retail y consumo de los modelos detallista de negocios. Debe
5 | masivo. Elaboracién en equipo de una matriz de | Nacer uso de las TIC. Marcar la referencia Videos 5B
. g . bibliografica de apoyo. Se debe de basar en
induccion acerca del concepto de retail. la investigacion anterior q
1.3 El Retail y su participacion en la actividad ' Pod cast
economica dgl pal's. _ o Elaboracion por equipo de un cuadro sinc')ptico Cuadro sindptico 5%, considerando que Leciuras
1.3.1 Los principales Retail en México y en el | acerca de los mercado de consumo v el retail deberé identificar cada uno de los procesos
mundo. del retail en los mercados masivos de
Realizacion en equipo de un mapa conceptual | consumo.
1.4 Sectores Retail y sus caracteristicas. acerca de la contribucion del retail a la .
6 | 1.4.1 Supermercados (anaquel). economia nacional. Mapa conceptual, 5%, que contenga la

1.4.2 Tiendas de autoservicio (cadenas de
tiendas corporativas).
1.4.3 Negociaciones
CEDIS.

1.4.4 Tiendas por especialidad.
1.4.5 Farmacias.

1.4.6 Tiendas de descuento.

por departamento o0

Resolucién en equipo de la practica No.1
“Crecimiento y proyeccion del Retail en México”.
Que consiste en el andlisis de las caracteristicas
esenciales de las tiendas Retail en México y a
nivel internacional para  su correcta
diferenciacion con otros modelos de negocios.

importancia del retail en la economia del pais
y cémo va evolucionando.

Reporte escrito de la practica No. 1, 20% con
las siguientes caracteristicas, Andlisis de las
caracteristicas de las tiendas retail a nivel
nacional e internacional. Un minimo de 3y
un maximo de 5 cuartillas. Elaborado bajo los




1.4.7 Tiendas de conveniencia.

1.4.8 Miscelaneas.

1.4.9 Propiedad.

1.5 Cooperativas detallistas.

1.5.1 Organizacién de franquicias.

1.5.2 Crecimiento y proyecciones del Retail en
México y en el mundo (franquicias,
coinversiones, concesiones, consignacion, etc.).

2.1 Presentacion de productos y servicios

2.2 Negociacion y condiciones del producto y/o
servicio que se desee colocar

2.3 Condiciones de la cadena para autorizar los
productos y/o servicios

2.4 Entorno de la entrega: logistica,
almacenamiento y distribucién.

2.4.1 Almacenamiento

2.4.2 Stock

2.4.3 Rotacion

2.4.4 Control de inventarios

2.5 Nivel del canal de distribucion

Exposicién en equipo de las conclusiones del
caso practico.

Realizaciéon en equipo de una sesion plenaria
sobre los temas de la unidad.

Elaboracion en equipo de un diagrama de flujo
acerca de la negociacion para la colocacion de
productos dentro de una tienda retail.

Realizacion en equipd de una matriz descriptiva
de las condiciones de la cadena para autorizar
los productos.

Realizacion por equipos de la practica No. 2: “La
mejor manera de negociar sobre la distribucién
de la mercancia”. Que consiste en disefar
métodos de negociacién para colocar productos
en las tiendas detallistas.

Exposicién en equipo de los resultados de la
practica No. 2.

criterios propios del equipo de trabajo.
Contener una conclusion.

Exposicion del caso practico considerando el
material utilizado, originalidad, veracidad de
la informacion y dominio del tema. 10%

Reporte de la plenaria, 10% considerando
las conclusiones en un maximo de 2
cuartillas, las cuales deberan estar
redactadas bajo los criterios del estudiante.

Diagrama de flujo, 5% considerando que
debe de estar estructurado bajo los criterios
del equipo. Se deben identificar claramente
los pasos de la negociacion para la
colocacion de productos en las tiendas de
retail. Marcar la referencia bibliografica de
apoyo. Debe utilizar las TIC’s

Matriz descriptiva, 5%, que contenga los
elementos mas importantes de las
condiciones que se deben de negociar para
los espacios de las mercancias en las
tiendas retail.

Reporte escrito de la practica No. 2, 20%,
considerando que debe contener el disefio
de un método de negociacion para la
colocacion de productos dentro de una
tienda retail. De un minimo de 3 cuartillas y
un méaximo de 5. Debe utilizar las TIC.
Deberéa contener una conclusion.

Exposicion del caso practico, considerando
el material utilizado, originalidad, veracidad
de la informacién y dominio del tema. 10%.




SEGUNDO PARCIAL

Nombre y nimero de la(s) unidad(es) teméatica(s): lll Administracién general de la tienda detallista. 1V Rol del capital humano en la satisfaccion del cliente.

Proposito(s) Especifico(s): Disefia técnicas para la administracién general del espacio dentro de la tienda de manera dptima y eficaz, con base en la negociacién con el

personal retail.

IV Disefia técnicas para la administracion general del espacio dentro de la tienda de manera éptima v eficaz, con base en la negociacidn con el personal retail.

MATERIALES DIDACTICOS

CLAVE

SEM CONTENIDOS ESTRATEGIAS DE APRENDIZAJE EVALUACION DE LOS APRENDIZAJES BISPONIBLES R
7 | 3.1 Estructura de la venta al detalle.
8 | 3.2 Nivel de servicio que la tienda ofrece Realizacion en equipo de un video acerca de La | Video 15%, considerando que muestre | presentacién en Power Point del 1B,
9 | 3.2.1 Autoservicio Administracion en una tienda detallista. una entrevista a un gerente de una 4B, 7B
10 | 3.2.2 Autoseleccién tienda detallista. Que indique la forma | CUrso:
11 | 3.2.3 Servicio limitado Realizacion de una sesion plenaria en equipo | de administracién de espacios fisicos y | . . 9C
3.2.4 Servicio completo sobre los niveles de servicio que ofrecen las | la mercancia. Deberd ser filmando y Videos
3.3 Estructura del personal en una tienda Retail | tiendas retail. editado por el equipo. Entregarlo en CD. 5C
y sus funciones Pod cast
3.3.1 Gerente territorial Realizacion por equipos de la practica, No. 3: | Reporte de la plenaria, 10% 1B
3.3.2 Gerente de tienda “La Administracién de las tiendas detallistas’. | considerando las conclusiones en un | Lecturas
3.3.3 Subgerente de tienda Que consiste en el disefio de un modelo de | maximo de 2 cuatrtillas, las cuales 6B
3.3.4 Supervisién de area administracion para una tienda detallista. deberan estar redactadas bajo los
3.3.5 Encargado de tienda criterios del estudiante.
3.3.6 Vendedor de piso Exposicién en equipo de las conclusiones del
3.3.7 Otras funciones en la tienda caso préctico. Reporte escrito de la practica No. 3
3.4 Manejo del espacio fisico en la tienda 15%, considerando que debe de
3.4.1 Seleccion de mercancias presentar el disefio de un modelo de
12 3.4.2 Dimensiones del surtido administraciéon para una tienda retail.

3.4.3 Ampliacidn de lineas

3.4.4 Profundidad

3.4.5 Longitud

3.4.6 Surtido eficiente

3.4.7 Clasificacion del surtido

3.4.8 Gestion de categoria

3.4.9 Criterios de clasificacion

3.4.10 Cualidades

3.4.11 Disposicion interna del punto de venta
3.4.12 Disposiciones de los pasillos

3.4.13 Niveles de colocacién de los productos
3.4.14Administracién de categorias

Realizaciébn de una sesion plenaria en equipo
sobre los niveles de servicio que ofrecen las
tiendas retail.

Desarrollar la estructura de venta al
detalle, la estructura personal y el
manejo del espacio fisico. De un minimo
de 5 cuartillas y un maximo de 8. Debe
estar redactado bajo los criterios del
equipo. Debera contener una
conclusion.

Exposicién del caso practico No. 3,
considerando el material utilizado,
originalidad, veracidad de la informacion
y dominio del tema. 10%.




4.1 Liderazgo de servicio

4.2 Desarrollo de estrategias de servicio
4.3 La cadena de rentabilidad del servicio
4.4 Desarrollo de una cultura de servicio
4.5 Identificacion y Asignacion de tareas

4.6 Labores de coordinacion en el trabajo en
tiendas

4.6.1 Sistemas de reuniones

4.6.2 Asignacion de tareas y responsabilidades

4.7 Capacitacién del personal en la tienda
4.7.1 Coaching y entrenamiento del vendedor.

4.8 Asignacion de metas

4.8.1 Metas por zonas fisicas

4.8.2 Metas por lineas de productos

4.8.3 Metas por periodo de tiempo
4.8.4Sistemas de control de metas de tiempo.

4.9 Control y evaluacion
4.9.1 Desempefio diario
4.9.2 Desempefio mensual
4.9.3 Andlisis de resultados
4.9.4 Acciones correctiva
4.9.5 Sistemas de incentivos

Elaboracion en equipo de una matriz descriptica
sobre las labores logisticas y de coordinacion en
una tienda retail.

Realizacion en equipo de un comic acerca de la
capacitacion y coaching de personal de tiendas
detallistas.

Elaboracion en equipo de la practica No. 4,
sobre “El desarrollo de estrategia de servicio al
cliente en el mercado Retail”. Que consiste en
el disefio de estructuras de valor agregado a
través de estrategias de servicio al cliente de
tiendas detallistas.

Exposicién en equipo de las conclusiones del
caso practico.

Reporte de la plenaria, 5%
considerando las conclusiones en un
maximo de 2 cuartillas, las cuales
deberan estar redactadas bajo los
criterios del estudiante.

Matriz descriptiva, 5% que contenga las
actividades logisticas y de coordinacion
de actividades dentro de una tienda
retail, tomando en cuenta el tipo de
establecimiento y el tipo de cliente.

Comic, 10% considerando que muestre
los elementos mas importantes de la
capacitaciéon y el coaching al personal
de tiendas detallistas. Debera ser
inédito y elaborado bajo el criterio del
equipo de trabajo.

Reporte escrito de la practica No. 4,
20% considerando que debe presentar
el disefio de estrategias de servicio al
cliente, para generar valor agregado. De
un minimo de 5 cuartillas y un maximo
de 8. Debe estar redactado bajo los
criterios del equipo. Debera contener
una conclusion.

Exposicién del caso practico No. 4,
considerando el material utilizado,
originalidad, veracidad de la informacion
y dominio del tema. 10%.

Presentacion en Power Point del
Curso.

Videos

Pod cast

Lecturas




TERCER PARCIAL

Nombre y nimero de la(s) unidad(es) teméatica(s): V Comunicacién Integral en el Retail.

Propdsito(s) Especifico(s): Disefia herramientas promociéon gue permitan la comunicacién exitosa entre los clientes de acuerdo con la creacién de relaciones comerciales a

largo plazo.
A CLAVE
SEM CONTENIDOS ESTRATEGIAS DE APRENDIZAJE EVALUACION DE LOS APRENDIZAJES MATE%{*SLPEC;SN?E'E@?'COS BIBLIO-
GRAFICA
13 | 5.1 Persuasion _
14 Realizacion de una sesion plenaria en | Reporte de la plenaria,  10% | presentacion en Power Point del
15_| 5.2 Marca y posicionamiento equipo sobre los niveles de servicio que | considerando las conclusiones en un|
16 | 521 Marca propia ofrecen las tiendas retail. maximo de 2 cuartillas, las _cuales
17 deberan estar redactadas bajo los Vid
. . o : criterios del estudiante. ldeos
5.3 Mercadotecnia de relaciones Realizacibn en equipo de un mapa
S Id f:oncepltléal acgrcla (;Ie dla Cor'rllunlcauon Mapa conceptual, 10% considerando la | Pod cast
54 Comunlca_mmon integral de integral dentro de las tiendas retail. correcta relacion de los conceptos de la
mercadotecnia. L _ o comunicacién integral dentro de las | Lecturas
Realizacion por equipo de la practica No. 5: | tiendas retail. Debe de ser elaborado
5.5 Brief “Administracién de la comunicacion en las | con el criterio del equipo de trabajo.
tiendas retail”. Que consiste en disefiar los | Debe utilizar las TIC.
5.6 Promocion de ventas espacios fisicos de una tienda retail, asi ) o
5.6.1 Tipos de promociones como las estrategias de comunicacion gggogﬁneg;”? d_‘;nltispégfggfer,’\s‘&azj
5.6.2 Promociones fabricante-detallista idéneas para la comercializacion de bienes | > °. lguientes ce Isticas.
: L Disefiar los espacios fisicos en una
18 | 5.6.3 Efectos de las promociones y/o servicios.

5.7 Herramientas de comunicacion en el
comercio detallista

5.7.1 Publicidad

5.7.2 Relaciones publicas

5.7.3 Mercadotecnia directa

5.7.4 Visual Merchandising

5.7.5 Métodos de presupuesto

Exposicion en equipo de las conclusiones
del caso practico.

tienda retail, apoyados de un layout.
Disefiar estrategias de comunicacion
integral acordes a una tienda retail. Un
minimo de 5 y un maximo de 10
cuartillas. Elaborado bajo los criterios
propios del equipo de trabajo. Contener
una conclusion.

Exposicién del caso practico No. 5,
considerando el material utilizado,
originalidad, veracidad de la informacion
y dominio del tema. 20%.
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