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PROGRAMA DE CANALES DE COMERCIALIZACION

I.- DATOS GENERALES

Nombre de la Carrera o Programa: COMUNICACION SOCIAL

Nombre de la Catedra: Canales de Comercializacion

Departamento y/o catedra: Comunicaciones Publicitarias

Régimen: Semestral Numero de Unidades Crédito: 4

Ubicacion en el plan de estudios: Semestre B de la concentraciéon Comunicaciones Integradas
de Mercadeo

Tipo de asignatura: N° horas semanales:

Obligatoria x | Electiva Tedricas: 2 | Practicas/Seminarios

Asignaturas a las que aporta:

De la concentracion Comunicaciones Integradas de
Mercadeo: Comunicaciones Integradas de Mercadeo
Prelaciones/Requisitos: ll; Estrategias de Mercadeo; Mercadeo Digital y
Camparias Publicitarias.

Fecha de aprobacion del Programa por Consejo de Facultad: 27/6/2016

II.- JUSTIFICACION

Esta area es una de las de mayor crecimiento e interés para el sector empresarial e incluye
todas las actividades necesarias para desplazar productos y flujo de informacién entre los
integrantes de la cadena de suministros.

Estas cadenas que en casos complejos llegan a convertirse en auténticas redes y son el
sistema utilizado por las empresas para proporcionar los bienes, servicios e informacion a sus
clientes. La gestion eficiente de esta cadena o red logistica es hoy en dia un gran reto para la
mayoria de las empresas dada su importancia en la competitividad empresarial.

El objetivo de esta asignatura “Canales de Comercializacion” es proporcionar los conceptos
fundamentales, modelos cuantitativos y cualitativos, soluciones y técnicas actualizadas en la
gestion estratégica y operativa de la Distribucion.

lll.- CONTRIBUCION DE LA ASIGNATURA AL DESARROLLO DE LAS COMPETENCIAS

Esta unidad curricular contribuye al desarrollo de las competencias generales, profesionales
basicas y especificas siguientes:

Competencia general: Aprender a interactuar en el contexto global

Se desempeia 1. Describe la realidad internacional actual
eficazmente en




contextos
internacionales

2. Valora la diversidad cultural en escenarios globales

3. Se integra a los distintos contextos internacionales

Competencia profesional especifica: Gestiona planes de mercadeo

Diagnostica
necesidades de
mercadeo

1. Recolecta datos sobre el mercado, los
consumidores y la competencia

2. Procesa datos con metodologias especificas del
mercadeo

3. Identifica necesidades comunicacionales en materia
de mercadeo

Formula planes de
mercadeo

1. Define objetivos de comunicacién acordes con los
objetivos generales de negocio

2. Determina los recursos disponibles y los necesarios
para llevar a cabo el plan

3. ldentifica las audiencias clave a las que se dirigen
las acciones de comunicacion

4. Selecciona las estrategias mas adecuadas al
objetivo, al publico meta y al presupuesto
disponible

IV.- CONTENIDOS

Unidad I.
Naturaleza y alcance de
la distribucién comercial

1. El &mbito de la distribucién comercial:
1.1 La importancia de la distribucion comercial en el sistema
economico
1.2. Naturaleza y contenido de la distribuciéon comercial
1.3. La distribucion comercial en el marketing
1.4. La distribucion comercial en el sector servicios
1.5. Evolucién de la distribucién comercial y situacién actual

2. Andlisis de los canales de comercializacion:
2.1 Naturaleza y componentes de los canales de
comercializacion
2.2 Las funciones y los flujos de los canales de comercializacion
2.3 La evolucion de los canales de comercializacion

Unidad II.
Estructura de los canales
de comercializacion

1. Planificacion y sistemas de organizacion del canal de
comercializacion
1.1 Pautas para el disefio de los canales de comercializacion
1.2 Los canales independientes
1.3 Los sistemas verticales de distribucién
1.4 Los sistemas de franquicia como sistema vertical contractual
1.5 Los sistemas horizontales de distribucién
1.6 Integracion vertical versus externalizacion




2. Comercio mayorista
2.1 La funcion mayorista en la distribucién comercial
2.2 Estructura y clasificacién del comercio mayorista
2.3 La distribucion en mercados industriales
2.4 La direccion de la empresa comercial mayorista
2.5 Tendencias del comercio mayorista

3. Comercio minorista
3.1 La funcién minorista en la distribucién comercial
3.2 Métodos de venta y formas comerciales minoristas
3.3 Empresa minorista y relaciones contractuales
3.4 Tendencias del comercio minorista

4. Logistica de distribucion
4.1 La logistica de la distribucion
4.2 sistema de distribucion fisica
4.3 Planificacion del servicio de distribucion fisica
4.4 El coste de la distribucion fisica

Unidad 111

Estrategias de mercadeo
para empresas
detallistas

1. Localizacion de empresas detallistas
1.1 Introduccion
1.2 Identificacion y analisis del mercado
1.3 Andlisis de las areas comerciales y su demanda potencial
1.4 Analisis y evaluacion del sitio o emplazamiento comercial

2. Decisiones de surtido y estrategias de marca del distribuidor

2.1 El surtido.

2.2 La politica de surtido: definiciones y componentes

2.3 Determinacion de las dimensiones del surtido

2.4 Principios de constituciéon del surtido

2.5 Concepto y evolucion de las marcas del distribuidor

2.6 Tipos de marcas del distribuidor

2.7 Estrategias de fabricantes en relacion a las marcas del
distribuidor

2.8 Desarrollo de estrategias de marcas del distribuidor por
empresas detallistas

3.Merchandising para la empresa minorista y la promocion de ventas
en la empresa minorista

3.1 El merchandising

3.2 Merchandising de presentacion

3.3 Merchandising de seduccion

3.4 Merchandising de gestién

3.5 Promocién de ventas: contenido, clasificacion y analisis

Unidad IV.

Estrategias de
distribucién comercial en
la direccién empresarial

1. Relaciones internas en el canal de comercializacion
1.1 La interaccion entre los miembros del canal
1.2 Motivacion de los miembros del canal
1.3 Situaciones de liderazgo, poder, conflicto y dependencia en
las relaciones interna de los canales de comercializacién
1.4 Estrategias para el desarrollo y mantenimiento de la relacion




V.- ESTRATEGIAS DE ENSENANZA Y APRENDIZAJE

DOCENTES ESTUDIANTES
1. Exposiciones magistrales 1. Investigacion de casos
2. Estudios de casos 2. Revision de fuentes electronicas
3. Discusion dirigida 3. Participacién y debate

4. Aprendizaje basado en problemas 4. Investigacion de casos

5. Ejemplos audiovisuales 5. Investigaciones bibliogréficas y de campo

VI.- ESTRATEGIAS DE EVALUACION

Las estrategias de evaluacién sugeridas para la asignatura Canales de Comercializacion son:
. Ejercicios de aplicaciéon de los conceptos basicos.
. Analisis de ejemplos en el aula.

. Andlisis de casos
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. Debates.
. Pruebas escritas.
. Practicas en el aula.

. Exposiciones

VIl.- REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

TEXTOS

Bibliografia basica general:

Bailou, R.H. (2004): Logistica: Administracion de la Cadena de Suministro. Prentice Hall

Bowersox, D.J., Closs, D.J., Cooper, M.B. (2007): Administracion y logistica en la cadena de
suministros. México: McGraw-Hill.

Chopra, S & Meindl, P. (2008): Administracién de la Cadena de Suministro” México: 3ra. Ed.
Pearson Educacion.

Diez de Castro, E. C. (coord.) (2004): Distribucion Comercial, 32 ed., Madrid: McGraw-Hill.
Maraver Tarifa, G. (coord.) (2005) : Distribucién Comercial, Barcelona: Editorial UOC.

Palomares Borja, R., (2001). MERCHANDISING. Cémo vender mas en establecimientos
comerciales. (Barcelona, Espafia): Editorial Gestion 2000.

Palomares Borja, R., (2009): MERCHANDISING. Teoria, practica y estrategia. (Madrid,
Esparia): Editorial ESIC.

Pelton, L.., Strutton, D. y Lumpkin, J.R. (2005): Canales de Marketing y Distribucion




Comercial, 22 edicién, McGraw Hill

Sainz de Vicufa Ancin, J. M. (2001): La Distribucién Comercial: Opciones Estratégicas, 22
ed., Madrid: Esic Editorial.

Vazquez Casielles, R. y Trespalacios Gutiérrez, J. A. (2006): Estrategias de Distribucion
Comercial, Madrid: Thomson.

PAGINAS WEB

Academia de la ciencia del marketing: www.ams-web.org

Asociacion americana de marketing: ama.org

Asociacién espafiola de estudios de mercado, marketing y opinion: www.aece.org

Asociacion para la investigacion del consumidor: www.acrwebsite.org

Fundacién Telefonica: http://www.fundaciontelefonica.com/arte_cultura/publicaciones-listado
Harvard Business Publishing: https://cb.hbsp.harvard.edu/cbmp/pages/home
Harvard Deusto: http://www.harvard-deusto.com

REVISTAS

Harvard-Deusto Business Review

Investigacion y Marketing

Journal of Marketing

Journal of Marketing Research

Marketing & Ventas, Harvard-Deusto

Papeles de Economia

Revista Espafiola de Investigacién y Marketing ESIC

GUIAS Y MATERIAL DE APOYO

Definidas por el profesor al inicio de cada periodo académico.
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