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OBJETIVOS:

Este curso busca que los participantes se introduzcan en la problemática del retail – una de las industrias con mayor crecimiento en Chile y en el mundo - explicitando los conceptos básicos y las variables que determinan el desempeño económico y frente a sus clientes. También se revisan los principales cambios en el contexto competitivo, que determinan la gravitación que tienen los retailers a lo largo del mundo. Finalmente, se revisan experiencias de retailers de clase mundial.

CONTENIDOS:

Los contenidos cubren un espectro amplio de temáticas que son relevantes en el negocio de retail, dando especial énfasis a las decisiones tácticas de retail, aunque partiendo de un marco estratégico que las condiciona. En este sentido, se parte con un conjunto de definiciones de retail y se sigue con las decisiones estratégicas, para terminar una primera parte con el comportamiento de los compradores. 

La segunda parte se refiere a las decisiones tácticas, a saber: Gestión de Clientes o Shopper; Gestión de Categorías, Gestión de la Tienda, y Gestión de la Disponibilidad. 

La tercera parte cubre tópicos de Control de Gestión y las nuevas Tecnologías en Retail, además de las Tendencias Futuras que se avizoran en la industria. Adicionalmente, el equipo docente considera relevante realizar visitas a salas de retailers, para ello se programará una visita a sala en 3 grupos.

FORMA DE  EVALUACIÓN:

Se evaluará de la siguiente manera.

· Controles (2)
 
50%

· CTP’s


25%

· Trabajo aplicado
25%

Los CTP’s (en cada sesión, a partir de la N°2) cubren temas relacionados con la actualidad de la industria (sección Negocios - El Mercurio o La Tercera), publicados el fin de semana anterior y con el material de la clase anterior. El trabajo aplicado será entregado en la sesión 3.
El trabajo aplicado es: “En grupos de 6 personas harán seguimiento a una variable táctica, en una categoría específica – surtido, disponibilidad, precio, promociones, ubicación, exhibición – ya sea en supermercado, tienda por departamento, tienda de conveniencia, especialista; de manera de verificar el nivel de desempeño en esa variable. Al término del curso, cada grupo presentará las observaciones, los resultados y las conclusiones y recomendaciones”.
CALENDARIO DE EVALUACIONES:
	Controles
	Clase 7. (7 de septiembre)

Clase 14. (26 de octubre)

	Trabajo Aplicado
	Clases 15 y 17. Entrega y presentación de trabajo aplicado.

	Examen
	Fecha a definir por la Escuela


BIBLIOGRAFÍA:

Se entregará material complementario de lectura para los alumnos, el que se publicará en U-Cursos. Algunas de ellas (lecturas) serán evaluadas mediante CTP. El texto guía es Retailing Management de Levy & Weitz.

CALENDARIO DE ACTIVIDADES: 

	Semana
	Fecha
	Contenidos



	1
	27/07
	Presentación del Curso y Definiciones en Retail

1. Qué es Retail? - supermercado, tienda por departamento, tienda de conveniencia, especialista
2. Modelo Conceptual de Gestión de Retail

3. Cambios que experimenta el retail

 - crece

 - se concentra - los 4 primeros y los chilenos

 - se internacionaliza

4. Razones de su éxito

 - contacto con comprador

 - tamaño

 - eficiencia operacional

 - globalización – compras

 - cruce de categorías

PENDIENTE - capacidad analítica

5. Casos - IKEA, Zara, Tesco; Falabella, La Polar, SMU

	2
	03/08
	Comportamiento del Consumidor y Lealtad
1. Determinantes en comportamiento de compra

 - diversidad de la sociedad – atomizada y grupos distintos

 - muy informados

 - socio-demográfico vs estilos de vida

2. Paradoja - Muchas opciones y poco tiempo para escoger

3. Experiencia de Compra – gastar tiempo vs ahorrar tiempo

	3
	10/08
	Estrategias en Retail
1. Formato

2. Localización
3. Variedad
4. Posicionamiento
5. Segmentación y Targeting
6. Casos – Tesco, La Polar, Jumbo, Lider

	4
	17/08
	Gestión de Clientes
1. Clasificación

2. Ocasión de Consumo

3. Experiencia de Compra

4. Atributos de Alto Valor percibido

5. Caso Tesco

	5
	24/08
	Gestión de Categorías I

	6
	31/07
	Gestión de Categorías II

	7
	07/09
	Control 1

	8
	14/09
	Feriado (Vacaciones Fiestas Patrias)

	9
	21/09
	Gestión de disponibilidad

	10
	28/09
	Feriado (Semana Olímpica)

	11
	05/10
	Control de gestión

	12
	12/10
	Gestión de tienda

	13
	19/10
	Tecnologías en retail

	14
	26/10
	Ejecutivo invitado

	15
	02/11
	Presentación de visitas a sala (30min) Tendencias Futuras (resto del tiempo)

	16
	09/11
	Control II

	17
	16/11
	Presentación de visitas a sala (30min) Tendencias Futuras (resto del tiempo)
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