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Impulsa tu futuro
con los Programas

Esenciales Unegocios
FEN UCHILE

Los programas esenciales estan
conformados por tres cursos
interrelacionados en torno a una
misma tematica. Estos cursos se
complementan entre si para ofrecer
un conjunto integral de herramientasy
conocimientos, pensados para mejorar . Tres cursos por $490.000.
el desempenfo profesional y ayudar a
enfrentar con éxito las demandas del
mercado laboral actual.

- Estudia a tu propio ritmo.

- Certificado de la U. de Chile.

Departamento de Administracion FEN UCHILE unegocios.uchile.cl



¢{POR QUE ESTE PROGRAMA?

Potencia tu carrera con una formacion integral en retail marketing,
que combina la gestion de la demanday el control de indicadores clave,
la optimizacion del pricing y la rentabilidad, el uso avanzado de Excel
para analizar datos y respaldar decisiones precisas, y el desarrollo de
habilidades decisionalesy de resoluciéon de problemas para liderar equipos

en entornos competitivos.

Al finalizar, contaras con una visidén estratégica y operativa que te
permitird planificar, medir y ejecutar acciones efectivas, impulsando la

competitividad y el crecimiento sostenido de tu organizacion.
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CURSO GESTION DE DEMANDA, INDICADORES DE GESTION
Y PRICING

Objetivo del Curso

Entender los principales elementos de Estadisticas aplicada a la
gestion de Retail.

Conocer los principales indicadores de gestion de Retail.

Conocer los principales medidores de desempeno estableciendo
meétricas de resultados

Comprender indicadores propios de gestidon que permitan controlar
y mejorar el desemperfio de las labores y de los resultados de la
organizacion.

Comprender el proceso de forcast u objetivos de ventas alineados a
toda la organizacion.

Conocer experienciasy casos reales de gestion en procesos e innovacion
aplicados al retail para identificar y gestionar las variables claves del
marketing mix en particular integrando las definiciones de pricing y
rentabilidad.

Este curso te prepara para

Conocer las herramientas claves de control y medicion, con un enfoque
agudo en aumentar las ventas de manera constante, retener clientes, para
que la organizacion logre posicionarse sobre sus competidores. Ademas
analizaremos las variables claves que determinan el realizar un forcast o
estimacion de los objetivos de ventasy las métricas de precio, margenes
ydemas kpi's de gestion mas relevantes para el retail y consumo masivo.
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Plan de Estudios

Médulo 1: Indicadores de Gestién, KPI's claves de medicién
Comprendery definir los Indicadores de gestion o KPI's claves de Medicién.

Venta por metro cuadrado.

Posicionamiento de precios.

SSS (same,Stores,sales).

Out of Stock.

Distribucion fisicay ponderada.

Dias de inventario. Otros.

Moédulo 2: Generacién de Demanda. Forcast. Definicién de los

Objetivos de Ventas

Comprendery definirlos Indicadores de gestion o KPI's claves de Medicion.
Definicién de los drives relevantes para definir los objetivos de ventas.
Plan comercial Integrado.
Metodologia para elaboracién de un forcast o proyecciones de ventas.
Comprensién y definicion de las variables claves del marketing mix,
Pricing.

Médulo 3: Conocer experiencias y casos reales de gestion en procesos
e innovacion aplicados al retail
Conocer las practicas mas innovadoras y como aplicarlas a la realidad
de las organizaciones.

FMG (OSA) Out of Stock.

B2by B2C.

Innovacion en procesos.

Reposicion de productos en PDV.

CPFR.

Departamento de Administracion FEN UCHILE
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Médulo 4: Conocer experiencias y los desafios en la Tendencias del
Retail

Conocer las estrategias para enfrentar los desafios de la Economia Digital.
- Omnicanalidad.

- Economia Digital versus la economia fisica.

- Offline versus online.

- Mercados maduros versus emergentes.

Pablo Barberis

Docente

Ingeniero comercial, con postitulo en marketing estratégico, marketing
digital y posformacion en retail, logistica, Tl y comercio electrénico.
Certificaciéon de Scrum Alliance en metodologia agil y scrum master.
Cuenta con mas de 23 afios de experiencia liderando gerencias generales
y comerciales en la industria del retail, consumo masivo, agroindustria,
servicios y tecnologia en empresas nacionales e internacionales, tanto
en Chile como en Latinoamérica.

Director de empresasy subdirector del Area Consultoria de Unegocios de
la Facultad de Economiay Negocios de la Universidad de Chile. Director
académico y docente para el desarrollo de ejecutivos en temas de
planes de negocios y andlisis de los mercados, planificacion estratégica,
transformacion digital, retail, gestién de la innovacion, canales de
distribucion, marketing avanzado y desarrollo de productos. Speaker
nacional e internacional en temas relacionados.
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CURSO FUNDAMENTOS DE LA GESTION DEL RETAIL

Objetivo del Curso

Entender las raices del retail, su desarrollo, la etapa de Ciclo de vida que se
encuentra en la actualidad, como sé seguird moviendo a futuro ante los
constantes cambios de los consumidores, la tecnologia, la innovacion, los
nuevos habitos, tendenciasy conductas de los compradores/ consumidores.

Objetivos especificos

- Analizar los cambios que ha sufrido el Retail y como a través de una
respuesta eficiente al consumidor se han transformado las funciones
y los procesos de compra y abastecimiento. Conocer las principales
tendencias del Retail en el mundoyentender los principales indicadores
de gestion.

- Describir y entender en detalle los procesos y tipos de toma de
decisiones de los consumidores. Adicionalmente entenderan los
factores personales (internos) y ambientales (externos) que influencian
la conducta vy los habitos de los Compradores/ Consumidores.

- Entender como la especializacion de los consumidores, el desarrollo
del self service, la alta competencia, necesidad de diferenciarse para
atraer mas consumidores, las bajas de preciosy deterioro de margenes,
excesos de inventarios, y necesidad de surtidos mas especificos van
generando la necesidad de un enfoque a categorias con énfasis en
el abastecimiento.

- Conocer, entender eimplementar la principal estrategia en la gestion
detiendas, atraer al cliente, hacer que compre,y luego generar fidelidad
logrando que regrese a la tienda.

Departamento de Administracion FEN UCHILE
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Plan de Estudios

Médulo 1: Estrategia en el retail y su cadena de valor
Introduccion al Retail
Buscando la Rentabilidad
El poder del Retail en el mundo

Médulo 2: Entendiendo al consumidor/comprador
Comportamiento del Consumidor
Elvalor agregado

Médulo 3: Los procesos del retail
Cadena de Abastecimiento
Disponibilidad de los productos
Procesos de reabastecimientoy planeacion de ventas.

Médulo 4: Gestion en tiendas
Gestion de Categorias
Gestion de Tiendas.

Jorge Carniglia

Docente

Ingeniero Comercial, Universidad Diego Portales, Chile. Diplomado en
Marketing de la Universidad de Chile, Chile.

Su trayectoria profesional se ha desarrollado en el &mbito académicoy
ejecutivo, en empresas multinacionales en las areas de Ventas, Marketing,
Investigacion de mercadoy consultoria. En la actualidad, se desempefa
como director de una empresa de Investigacion de Mercadoy consultor
en Retail y Marketing.
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CURSO GESTION DE PUNTO DE VENTA Y PLANIFICACION

COMERCIAL

Objetivo del curso

Entregar conocimiento para dirigir mejor un equipo comercial, medir
en base a los objetivos trazados.

Entregar una vision estratégica de la Planificacion Comercial con la
finalidad de levantar oportunidades de negocios con sus clientes.
Tener las definiciones claves de un plan de negocios y del entorno
competitivo del mercado.

Conseguir que los participantes adquieran conocimientoy herramientas
concretas para la creacion y desarrollo de la Planificacién Comercial
en sus equipos de trabajo y como realizar la ejecucion tactica en el
punto de venta.

Este curso te prepara:

Aprender los conceptos, variables claves, de modo practico y concreto
que permitan desarrollar destrezas en la gestiéon efectiva para la creacion,
administracion y ejecucion de los Planes comerciales.

|dentificar las accionesylasvariables tacticas para ejecutar la estrategia
y el plan comercial en los puntos de ventas.

Plan de Estudios

Modulo 1: Planificacién comercial
Comprendery definir los puntos clave para elaborar un plan comercial.

Departamento de Administracion FEN UCHILE
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Planificacion Estratégica d ela Empresay sus alcances para la Planificacion

Comercial.

- Determinar los Objetivos Comerciales

- Pasosyvariables claves para ejecutar una planificacion comercial

- Vision estratégica de productos y servicios dentro de la cadena de
valor en la organizacion.

- Modelo practico de estructura de un plan. Modelos OMEA.

Moédulo 2: Indicadores de desempeiio, Fijaciéon de Objetivos y

Generaciéon de Demanda

Comprender las claves para la medicion de los planes y de los objetivos

de ventas.

- KPI's o indicadores de gestion para medir el desempefioy logros del
equipo comercial.

- Prospeccion de proyectos, seguimientoy cierre de las oportunidades
de negocios.

- Modelo simple de la fijacion de Objetivos comerciales.

- Modelo SMART. Como definicion de objetivos a los planes comerciales.

- Taller de ejercicios practicos aplicados.

Médulo 3: Variable claves de Administracién del Merchandising

Gestionar la ejecucion de las estrategias comercialesy las herramientas

de Merchandising.

- Conceptosy Funciones del Merchandising.

- Merchandising Aplicado al Pto. de Venta.

- Estrategias de Respuesta Eficiente al Consumidor(ECR) como proceso
colaborativo en el retail.

- Integrando la cadena logistica con el punto de venta.
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Roles de los productos, Estrategias y fundamentacion Tactica en el
punto de venta.

Médulo 4: Variable claves de la Gestion del Punto de Venta
Gestionar la ejecucion de las estrategias comerciales en la implementacion
en el punto de venta.
Conducta del consumidory decisiones de compra en el punto de venta.
- Canales de Percepcion del shoppery consumidores
- Layouty presentacion de productos en la Tienda
Promocionesy comunicacion en el punto de venta
- Responsabilidades claves y medicion de la reposicién en el punto de
venta.

Pablo Barberis

Docente

Ingeniero comercial, con postitulo en marketing estratégico, marketing
digital y posformacion en retail, logistica, Tl y comercio electronico.
Certificacion de Scrum Alliance en metodologia agil y scrum master.
Cuenta con mas de 23 anos de experiencia liderando gerencias generales
y comerciales en la industria del retail, consumo masivo, agroindustria,
servicios y tecnologia en empresas nacionales e internacionales, tanto
en Chile como en Latinoameérica.

Director de empresasy subdirector del Area Consultoria de Unegocios de
la Facultad de Economiay Negocios de la Universidad de Chile. Director
académico y docente para el desarrollo de ejecutivos en temas de
planes de negocios y analisis de los mercados, planificaciéon estratégica,
transformacion digital, retail, gestion de la innovacidn, canales de
distribucion, marketing avanzado y desarrollo de productos. Speaker
nacional e internacional en temas relacionados.
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Si tienes alguna duda comunicate con:

Fallon Gonzalez
Ejecutiva de admision y matricula

fgonzales@fen.uchile.cl

Cel.,/Whatsapp
+569 5015 9764

POR QUE LA U. DE CHILE
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