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DESCRIPCION

Este curso tiene como propdsito capacitar al estudiante en el proceso y desarrollo de
funciones administrativas del ciclo de venta del producto para realizar la seleccién,
compra y manejo de inventario. Profundiza en los aspectos generales de conducta del
consumidor, técnicas de venta y comercio electronico. Estudia los aspectos de
innovacion digital en modelos de venta omnicanal, y el disefio de experiencias en el
proceso de difusién y comercializacion de productos de moda y accesorios. Mediante el
desarrollo de trabajos de investigacion y ejercicios practicos el curso aborda el tema de
fijacion de precios a partir del conocimiento sobre la logistica e intermediarios en la
cadena de valor. Al finalizar el curso, el estudiante estara capacitado para: disefar
estrategias digitales de venta para promover un negocio de moda y administrar de
manera sostenible sus marcas y/o colecciones de moda y accesorios.

JUSTIFICACION

La industria de la moda es una en la que prima el cambio constante, es por eso que, para
el profesional del sector es indispensable conocer las estructuras y los agentes que
entran en juego a la hora de emprender en este campo tan competitivo. El egresado de
este curso estara preparado para lanzarse a la industria desde cualquiera de sus
manifestaciones con un entendimiento abarcador de las dinamicas que rigen el sistema
desde el pequefio negocio hasta el reino digital.

COMPETENCIAS

El curso desarrolla en el o la estudiante las siguientes competencias:



e Cuestionamiento critico
e Comunicacion

OBJETIVOS

Al finalizar el curso el o la estudiante sera capaz de:

1. Entender y aplicar las destrezas requeridas para establecer un negocio de
moda.

2. Comercializar un producto orientado al mundo de la moda con estrategias y
metodologias alineadas con su misién, metas y objetivos.

3. Escoger los canales de distribucion y comercializacién que mejor se adecuen al
producto que ofrece.

4. Integrar estrategias digitales orientadas a fortalecer su modelo de negocio.

5. Afrontar retos de logistica en las etapas del proceso de comercializacion.

CONTENIDO

I.  Introduccion a la industria de la moda
Disefio, manufactura, mercadeo y comercializacion
La industria textil y ecosistema de la moda
Ready to Wear
Ventas y comportamiento del consumidor
Industrias de respaldo
1. Medios y publicaciones dirigidas al consumidor
2. Medios especializados en comercializacion en la industria de la
moda
3. Asociaciones comerciales en la industria de la moda
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[I. La Empresa de Moda

A. Mision, metas y objetivos
1. Declaracion de mision
2. Alineando la mision con la estrategia de negocio
3. Metas de negocio
4. Objetivos de negocio
5. Objetivos sociales

B. Competitividad en la industria de la moda
1. Categorias de competencia
2. Estrategias competitivas

C. Estrategia de marca
1. Creacion, desarrollo e implementacion de estrategias de marca



2.
3.

Zonas de precio para marcas de moda
Clasificaciones de las marcas de moda

D. Estructura organizacional

1.
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Investigacion y comercializacion
Disefio y desarrollo de productos
Mercadeo y ventas
Operaciones
Promocién y publicidad
Finanzas y tecnologias de la informacion
Justicia social y principios de la sostenibilidad en los canales de
distribucion y comercializacion:
a) Transparencia, inclusién y equidad
b) Impacto social y ambiental
c) Comercio Justo

II. Manufactura de productos de moda y accesorios
A. Patrones globales de manufactura
B. Estrategias de manufactura

1.

Produccién en masa

2. Fabricacion de Ciclo corto

3. Produccion de moda sostenible
4.
5

Paquete completo “full package”
“Made -to-order” - Fashion on demand

IV.  Distribucion y comercializacion
A. Perfil, rol y responsabilidades de los profesionales de la moda en el

sector:
1.
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Compradores de moda

Analistas de compras

Vendedores

Especialistas en servicio al cliente

Visual merchandising

Desarrolladores de Contenido Digital

Embajadores de marca e influyentes “brand ambassadors”/
influencers

B. Fundamentos para la compra y manejo de inventario

1.

Qué, como y cuando seleccionar el inventario de moda
a) Qué cantidades seleccionar para mantener un modelo de
empresa financieramente sostenible



b) Fechas de produccidn vs. ciclos de ventas: Cuando es el
tiempo estratégico para adquirir inventario
c) Como y donde tener acceso a inventario de moda, ferias
comerciales y “trade shows”
d) Presupuesto y plan para el disefio, seleccion, compra del
inventario.
C. Precios de venta
1. Como establecer precios de venta al detal y al por mayor
2. Integrar los principios del comercio justo al analisis y fijacion de
precio
D. Aspectos basicos de contabilidad, finanzas y retorno de inversion en la
comercializacion
E. Rotacion de mercancia y manejo de inventario como estrategia de venta
1. El disefio estratégico del espacio comercial “fashion retail &
merchandising”
a) Disefo y organizacion de los espacios comerciales fisicos y
digitales (croqui de la tienda)
b) Técnicas de presentacion visual de la mercancia y disefio
de vitrinas
c) Sistemas de tecnologia para la creacion de base de datos
digital y analisis de consumo de los clientes
d) Innovacion, realidad virtual y otras tendencias tecnologicas
en los espacios comerciales
F. Politicas de distribucidn y estrategias en la industria de la moda
1. Canales de distribucion
2. Estrategia y logistica de distribucion local e internacional
3. Centros de distribucion: empaque de mercancia y sistemas de
envio / franqueo “fulfillment”
4. Impuestos y arbitrios de venta

G. Comercializacion
1. Categorias
a) Atelier de Disefio y Show rooms
b) Tiendas de Disefo “concept stores”
c) Tiendas temporeras Pop Up stores
d) Franquicias y Licencias
e) Tiendas de Lujo
f) Tiendas departamentales
g) Cadenas de Minoristas (minoristas de descuento y



especializados)
h) Rentay Reventa
i) Mayoristas

H. Estrategias y técnicas de comercializacion y venta
1. El storytelling
2. El personal de venta como experto en moda:
a) Técnicas de venta directa
b) Técnicas de venta digital
c) Estudio de los diferentes tipos de clientes
3. Metodologia de Servicio al Cliente: Herramientas de comunicacion,
destrezas de hospitalidad y disefio de experiencia
a) Técnicas para crear comunidad y lealtad en el consumidor
4. Profesionales de la imagen y el buen vestir como comunicadores y
vendedores de la moda:
a) Personal shopper
b) Asesores de moda
c) Estilistas de imagen “fashion stylists”
d) Editores de Moda
e) Modelos
5. Desarrollo de alianzas estratégicas y acuerdos de colaboracién
|. Materiales indispensables para manejo de inventario de moda y/o
accesorios sostenibles
1. Catalogo digital “look book”
2. Hoja de Precios “line sheet”
3. Facturas y ordenes de compra “ purchase order”
4. Etiquetas de identidad de marca “labels & tags”

V. Estrategias Digitales
A. Brick-and-Mortar, E-commerce, Omnicanal y venta directa
B. Transformacién digital
C. Modelos de negocio digitales
1. E-Shop
2. E-Mall
3. E-Auction
4. Rentay reventa
5. Membresias y suscripciones
Moda para consumo digital: NFT’s, gaming y realidad aumentada
E. Politicas y Garantias de devolucion de mercancia a través de ventas
digital
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F. Técnicas de servicio al cliente para plataformas digitales y aspectos
basicos de optimizacion digital (SEO)

METODOLOGIA

Se recomiendan las siguientes estrategias de la metodologia de aprendizaje activo:

Proyectos de emprendimiento o Metodologias agiles para la gestion de
proyectos - SCRUM, KANBAN, CANVAS

e Project Oriented Learning -POL / Aprendizaje Basado en proyectos - ABP
e |deacion-Validacion-Desarrollo- Ejecucion/Aplicacion- IVDE
e Research Based Learning - RBL | Aprendizaje basado en investigacion -ABI
e Design Thinking - DT | Pensamiento de disefio
e Método del Caso MC
e Simulaciones/Laboratorios

EVALUACION

Participacion 10%

Trabajos Parciales 30%

Experiencia de Inmersién 20%

Presentaciones Orales 20%

Proyecto Final 20%

Total 100%

AVALUO DEL APRENDIZAJE

Se aplica la rubrica de avaluo institucional a la actividad central del curso.
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Puede encontrar mas recursos de informacion relacionados a los temas del curso en la
pagina de la biblioteca http://biblioteca.sagrado.edu/

ACOMODO RAZONABLE

Para obtener informacion detallada del proceso y la documentacién requerida, debe
visitar la oficina correspondiente. Para garantizar igualdad de condiciones, en
cumplimiento de la Ley ADA (1990) y el Acta de Rehabilitacion (1973), segun
enmendada, todo estudiante que necesite servicios de acomodo razonable o asistencia
especial debera completar el proceso establecido por la Vicepresidencia de Asuntos
Académicos.

INTEGRIDAD ACADEMICA

Esta politica aplica a todo estudiante matriculado en la Universidad del Sagrado Corazon
para tomar cursos con o sin crédito académico. Una falta de integridad académica es
todo acto u omisién que no demuestre la honestidad, transparencia y responsabilidad
que debe caracterizar toda actividad académica. Todo estudiante que falte a la politica
de honradez, fraude y plagio se expone a las siguientes sanciones: recibira nota de cero
en la evaluacién y/o repeticion del trabajo en el seminario, nota de F(*) en el seminario:
suspension o expulsion segun se establece en el documento de Politica de Integridad
Académica con fecha de efectividad de noviembre 2022.
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