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PRESENTACION DE LA ASIGNATURA
Descripcién
El objetivo de esta asignatura es proporcionar a los participantes una vision
general y muy practica del mundo del Retail Marketing. A través de una
combinacion de clases teolricas y ejercicios practicos, se desarrollaran
conceptos relacionados con la experiencia de compra, analizaremos las
estrategias y herramientas optimas para gestionar una tienda en el dia a dia, y
se presentaran tendencias actuales y de futuro del mundo del Retail.
Contenidos

e Retail Experience, tanto online como offline: una vision omnicanal.

e Diseno e implementacion del Plan de Marketing de una tienda.

e L[a gestion del punto de venta.

e KPI's: Métricas basicas y avanzadas para la gestion eficiente de un
negocio de Retail.

e Tendencias de presente y de futuro en Retail Marketing

Obijetivos



- Entender los conceptos fundamentales del Retail Marketing para
gestionar de manera exitosa un proyecto de Retail.

- Profundizar en el concepto de “Retail Experience” centrado en el
comprador, y entender ideas como omnicanalidad, digitalizacion y big
data aplicado al entorno de una tienda.

- Descubirir los indicadores (KPI'S) mas usados en la gestidon de un punto
de venta, y ser capaz de proponer acciones especificas para mejorar
los resultados en cada uno de ellos.

- Estar informado y atento a las ultimas novedades del mundo del Retail,
especialmente adaptado a aspectos de actualidad como la Inteligencia
Atrtificial, el Membership y las nuevas tecnologias aplicadas al punto de
venta.

Resultados de aprendizaje

CE5
R1. Discriminar entre las diversas decisiones que componen el marketing mix
para su
ejecucion
R2. Aplicar las técnicas de analisis para facilitar la toma de decisiones
correspondientes a los elementos del marketing mix en funcién de los resultados
R3. Realizar recomendaciones de gestion de todos los elementos del marketing
mix

CEs.
R1 Diferenciar entre las diferentes posibilidades tacticas de implementacion del
plan de marketing
R2 Elaborar un plan promocional
R3 Realizar un plan de accién en el punto de venta

Metodologia docente

La asignatura se estructura en 10 sesiones que combinaran € integraran
principalmente tres elementos: clases magistrales (teoria), experimentacion
personal (Retail Tour individual), trabajo en equipo (workshop en grupo).

Evaluacién (sistema de evaluacién, sistema de cualificacion...)

- Workshop, Trabajo Grupal: 60%

- Retail Tour, Trabajo Individual: 40%

- Participacion activa: 10%

- Meritincrease: +10% extra basado en el resultado de actividades digitales
durante las clases.



CONTENIDO

Sesion Tema Contenido y actividades
Sesion 1 Bienvenida y Bdsicos de Retail * Introduccion al Retail
Marketing e Tipologias de Tiendas
e Areas destacadas de una tienda fisica.
Sesidn 2 Key Performance Indicators e Los 3 KPI's esenciales para gestionar cualquier tienda.
e KPI's avanzados para una gestién de negocio global.
Sesion 3 El Plan de Marketing e Las Fases del Plan de Marketing
e Foco en Aspectos Estratégicos y Operacionales.
Sesion 4 Estrategias de Retail Marketing e Estrategias en el punto de venta
o Fidelizacién y Membership.
Sesién 5 Retail Tour - Barcelona e Visita en Grupos a diferentes puntos de venta del centro de
Barcelona.
Sesién 6 Retail Experience * Omnicanalidad
e Digitalizacién en el proceso de compra.
Sesion 7 Consumer vs Shopper o Diferenciacién entre los dos perfiles. Técnicas y Estratégias
de Comunicacidn especificas para cada uno.
e Perspectiva Generacional de los Compradores
Sesion 8 Gestién 3602 del punto de venta o Gestion de Equipos y de Recursos Humanos.
e Atencion al Cliente
Sesiéon 9 Tendencias de Presente y Futuro del e Gestion de los Datos y Fidelizacion
Retail Marketing e Nuevas Tecnologias aplicadas a la Tienda.
Sesion 10 Pitch Back’s del Workshop (Trabajo * Presentacion de los proyectos en grupo al resto de los
Grupal) participantes, en formato elevator pitch, maximo 5 minutos.
PROFESORADO

Albert Camprubi, Licenciado en Educacion Fisica (UAB), Master en
Comunicacion y Marketing (Universidad de Venecia) y Master en Gestion
Deportiva (IDEC-UPF). Cuenta con mas de 10 anos de experiencia en
diferentes roles dentro del mundo del Retail, especialmente en areas
como Operaciones, Marketing y Digital. Ademas, Albert lidera un
proyecto de emprendeduria como fundador de una start-up en el sector
de la gastronomia y la alimentacion, ampliando su experiencia a nivel de
direccioén general, ventas y finanzas.
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