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1.  DESCRIPCIÓN  
La tendencia mundial de las organizaciones es tercerizar el servicio tanto de logística como de distribución lo que sin lugar a dudas ahorra muchos costos fijos para la organización. Con este beneficio  las empresas se dedican a realizar lo que verdaderamente saben, producir y mercadear sus productos. Es por eso que busca a especialistas para que de la manera más económica posible trasladen las  mercancías del productor al detallista y este al consumidor final. 

El curso se elabora de tal manera que el alumno comprenda toda la estructura que posee un canal de distribución, sea este de consumidor, negocios o electrónico, así como su administración logística, como se integra la empresa con el canal de distribución  por medio del Sistema de Marketing Vertical (SMV) sistema actual de distribución y por que medios de transporte se los encausa, de tal forma que los costos logísticos totales, sean lo más rentable para la corporación. Se abarca los conflictos de canal y sus estrategias para resolverlos, así como las estrategias  de distribución utilizadas en diversos sectores comerciales. Se enfocan nuevas tendencias de distribución como el Trade marketing que es la nueva forma de servir al canal de distribución al igual que el Netwok Marketing   sistema  en el que se minimizan los riesgos de distribución para el productor. Se enfocan a las franquicias y su importancia mundial como negocio. Y se cuantifican costos tanto de distribución , logísticos, como de ventas en los diferentes canales comerciales.

2.  OBJETIVOS  
2.1 GENERAL

General  

Comprender la importancia de los canales comerciales  de distribución y su logística  como una estrategia empresarial para hacer llegar los productos  o servicios de una forma más eficiente, rápida y adecuada hacia los consumidores.

2.2 ESPECÍFICOS

· Comprender a la distribución comercial así como su logística e identificar el papel que se desempeña en el ámbito comercial

· Explicar la forma en que se equilibran los costos logísticos y de distribución relacionados con el servicio al cliente .

· Enfocar a la logística y distribución como arma estratégica dentro de la organización.

· Preparar profesionales capaces de resolver los problemas logísticos de la empresa, abarcando la gestión integral de sus procesos de producción, aprovisionamiento, almacenaje, mantenimiento, distribución y transporte, tanto a nivel nacional como internacional, para lograr la satisfacción y fidelidad de sus clientes.
4.  CONTENIDO PROGRAMÁTICO 
	SESIÓN (dd/mm/aa)
	COMPETENCIAS ESPECÍFICAS
	TEMAS TRATADOS
	HORAS NO PRESENCIALES
	EVALUACIÓN / RESPONSABLE

	1

(1-04-2007)
	Identifica los mejores canales de distribución acorde al tipo de producto que se comercializa.
	Capitulo 1:

Los canales comerciales Concepto de canal de distribución

1.1 Evolución de lo canales comerciales

1.1.1 Era de la producción

1.1.2 Orientación a las ventas

1.1.3 Orientación al mercado

1.1.4 Era del marketing relacional


	1. Apuntes del profesor.Kerin. Pçag. 1 a 22

2. 2 Horas 
	Evaluación diagnóstica. (Profesor – alumnos)

	2

(3-05-2007)
	
	1.2 Eficiencia en los contactos

1.2.1 Relación diádica

1.2.2 Rutinización

1.1.1 Clasificación

1.1.1.1 Categorización

1.1.1.2 División de cantidades

2. Funciones de los canales de distribución

3. Canales de distribución de clientes

4. Canales de distribución de negocios

5. Canales de distribución electrónicos 

5.1   El E-Commerce  B2B; B2C;C2C; C2B

6. Niveles de canal

7. Sistema de marketing vertical: Generalidades

8. Canal híbrido o multicanal


	Pelton. Canales de distribución Pág 2 a 32

2 Horas

Diseño de canales Tarea.

3Horas
	Preguntas acerca de los ejercicios  y lecturas enviadas. Ejercicios en pizarra. (Profesor)

	3

(8-05-2007)
	
	Capitulo 3:

Sistemas de marketing Vertical

1. Construcción de canales

2. Sistemas de marketing vertical administrado

3. Sistema de marketing Contractual

3.1 Detallistas patrocinados por mayoristas

3.2  Cadenas de detallistas

3.3 Sistema de franquicias

     4.   Sistema de marketing corporativo

5.  Cuando deben integrarse verticalmente  las organizaciones

      5.1 Beneficios de la integración vertical

      5.2 Costos de integración vertical

      5.3 Cuando usar el SMV

6.  Sociedades de valor agregado.

7.  Mejores relaciones por medio del canal vertical

	Pelton. Canales de distribución Pág 1 a 32

2 Horas
	Preguntas acerca de los ejercicios,  de las lecturas enviadas y del trabajo de investigación. Ejercicios en pizarra. (Profesor)

	4

(10-05-2007)
	
	Capítulo 4

Franquicias

1. Sistema de franquicias: Conceptos

2. Formas de comercio próximos a las franquicias

2.1 Sucursalismo

2.2 Cadenas voluntarias

2.3 Afiliación contractual

2.4 Centrales de compra

3. Franquicias en el mundo

3.1 Estados Unidos , Japón Europa y América Central

4. Tipos de franquicia

4.1 Primera, segunda y tercera clasificación


	Pelton. Canales de distribución Pág 430 a 463

2 Horas
	Preguntas acerca de los ejercicios enviados y de la investigación. Ejercicios en pizarra. (Profesor)

	5

(15-05-2007)
	
	5. Elementos de la franquicia

5.1 Marca

5.2 Know How  o Savoir Faire

5.3 Producto ofertado

5.4 Contrato de franquicia

5.5 Los pagos

5.6 Canon de entrada

5.7 Cuotas de financiamiento

5.8 Otros pagos.

6. Convertirse en franquiciado

6.1 Contacto con franquiciador

Ocho criterios para la selección de una franquicia
	E. Diez de Castro. Pág 1 a 100.

Edit. Mc Graw Hill.

3 Horas

Investigación sobre franquicias en Ecuador.

3 Horas
	Preguntas acerca de los ejercicios  y lecturas enviadas. Ejercicios en pizarra. (Profesor)

Entregar Trabajo de Investigación. (Alumnos). Conferencia acerca del tema investigado.



	6

(17-05-2007)
	1.1 
	7. Valoración de la franquicia

7.1 Ventajas e inconvenientes

7.2 Riesgos en las franquicias

8. Aspectos legales

8.1 Contratos


	Investigación sobre franquicias en Ecuador.

7 Horas
	Preguntas acerca de los ejercicios  y lecturas enviadas. Ejercicios en pizarra. (Profesor)

	7

(22-05-2007)
	
	Capitulo 5

Canal Comercial al por mayor: Características y manejo logísticos

1. Naturaleza e importancia de la comercialización al por mayor

2. Ventas la mayoreo y los intermediarios mayoristas

3. Justificación económica de las ventas al mayoreo

4. Tamaño del mercado de las ventas al mayoreo

5. Perfil de los intermediarios de las ventas al mayoreo

6. Mayoristas de servicio  completo


	Apuntes del profesor. Stanton Pág 1 a 33.

2 Horas.
	Preguntas acerca de los ejercicios  y lecturas enviadas. Ejercicios en pizarra. Entregar deber sobre franquicias.

	8

(24-04-2007)
	
	7. Otros mayoristas comerciantes

8. Agentes intermediarios de ventas al mayoreo

9. Naturaleza e importancia de la distribución al por mayor

10. Aumento de la atención a la distribución

11. Uso estratégico de la distribución

12. Tareas de la administración de la distribución

13. Operación de bodegas

13.1     Organización de materiales en una

                        bodega.

            13.2     Bodegas Manuales y automatizadas.

            13.3     Tecnología de la información en una

                        bodega.

            13.4     Embalaje de producto terminado.


	Investigación de empresa dedicada al comerico mayorista.

5 Horas.
	Preguntas acerca de los ejercicios  y lecturas enviadas.).

Lección oral

	9

(29/05/2007)
	
	14.     Sistemas de Transporte. 

          14.1 Técnicas de selección de transporte.

          14.2 Trámites aduanales.

          14.3 Tráfico.

          14. 4 Selección de rutas


	
	Preguntas acerca de los ejercicios  y lecturas enviadas. Ejercicios en pizarra. (Profesor)

	10

(31/05/2007)
	
	Capitulo 6:

Canal Comercial  al Detal.

1. El valor de los negocios detallistas

2. Utilidades de los negocios detallistas

3. Impacto de los negocios detallistas

4. Clasificación de los negocios detallistas

5. Formas de propiedad de los negocios detallistas

5.1 Negocios propios

5.2 Cadenas corporativas

5.3 Sistemas Contractuales


	Apuntes del profesor. Pag 1 a 24. Kering

2 Horas.

Tarea desarrollo de un canal comercial acorde a categoría de producto determinada en clase.

3Horas


	Preguntas acerca de los ejercicios  y lecturas enviadas. Ejercicios en pizarra. (Profesor)

	11

(5/06/2007)
	
	6. Niveles de servicio y líneas de mercancía

6.1 Mezcla del detallista  

6.2 Amplitud del detallista

6.3 Longitud del detallista

6.4 Profundidad del detallista

6.5 Consistencia del detallista

6.6 Detallista de servicios completos

6.7 Autoservicios      


	Investigación sobre tiendas multiahorros.

4 Horas
	Preguntas acerca de los ejercicios  y lecturas enviadas. Ejercicios en pizarra. (Profesor)

	12

(7/06/07)
	
	7. Detallistas fuera de tienda

7.1 Maquinas expendedoras

7.2 Internet

7.3 Catálogos

7.4 Compras por TV

7.5 Telemarketing

7.6 Venta directa

8. Detallistas con tienda

8.1 Supermercados

8.2 Tiendas especializadas

8.3 Tiendas de conveniencia

8.4 Tiendas de descuento

8.5 Tiendas de variedades

9. Estrategias de los detallistas.

10. Posicionamiento de los establecimientos detallistas

11. Mezcla de detallistas

10.1 Las 4 Ps en el canal detallista

12. Naturaleza cambiante de los detallistas

13. Ciclo de vida de los detallistas.

14. El merchandising en el detallista


	Investigación sobre tiendas multiahorros.

8 Horas
	Entregar deber y prueba sobre este. (Alumnos)

	13

(12/06/07)
	
	Presentacion de trabajos correcciones
	
	

	14

(14/06/07)
	
	Presentacion de trabajos correcciones
	
	

	15

(19/06/07)


	
	Examen Primer Parcial.
	
	Evaluación escrita (Alumnos)

	16

(21/06/07)
	
	Revisión de Exámenes.  Entrega de notas.
	
	Profesor - Alumnos

	
	COMPETENCIAS ESPECÍFICAS
	TEMAS TRATADOS
	HORAS NO PRESENCIALES
	EVALUACIÓN / RESPONSABLE

	17

(26/06/07)
	
	Capítulo 7

Estrategias de marcas en el canal comercial.

1. Fijación de marca y administración de marca

2. Valor de marca

2.1 Métodos de cálculo de valor de marca

3. Licencias

4. Elección de un nombre de marca

5. Marcas de detallistas

6. Estrategias de marca 

6.1 Ext. De línea

6.2 Ext. De marca

6.3 Marca Multimarca

6.4 Marca nueva

6.5 Marca genérica

6.6  Marca de distribuidor

6.7 Multiproducto

6.8 Marca Conjunta

7. Últimas tendencias en el manejo de marcas de distribuidor

8. El empaque como estrategia del detallista.

	La Marca es todo. Folleto INCAE  12 Pág. Material profesor

1 Hora.

Marcas de fabrica Vs. Marcas privadas. INCAE. Material Profesor. Pág 1 a 30

2 Horas.

Manejo de marcas privadas. Apuntes de profesor. Pág 1 a 25

2 Horas
	Preguntas acerca de los ejercicios  y lecturas enviadas. Ejercicios en pizarra. (Profesor)

	18

(28/06/07))
	
	Capítulo 8

Estrategias Gerenciales de cobertura en los canales comerciales

1. Distribución directa o indirecta

2. Estrategias de distribución directa Vs. Indirecta

3. Estrategias de aplazamiento

3.1 Aplazamiento de forma

3.2 Aplazamiento de tiempo

4. Estrategia de outsourcing, Externalización o tercerización


	Estrategias de cobertura. Cpa. 3 Canales de Marketing E. Diez de castro.

1 a 33.

2 Horas
	Preguntas acerca de los ejercicios  y lecturas enviadas. Ejercicios en pizarra. (Profesor)

	19

(3/07/07)
	
	5. Estrategias de cobertura de mercado

5,1  Estrategia Intensiva

5.2 Estrategia Exclusiva

5.3 Estrategia Selectiva

6. Estrategias de comunicación e intermediarios

7. Estrategias de presión Push.

8. Estrategias de aspiración Pull

	
	Preguntas acerca de los ejercicios,  lecturas enviadas y del libro de control. Ejercicios en pizarra. (Profesor)

	20

(5/07/07)
	Diseña canales  con criterios lógicos de ahorro para el cliente y la empresa
	Capitulo 9:

Costos de las transacciones en los canales comerciales

1. Condiciones para el intercambio

2. Factores para hallar el valor económico

3. Cooperación versus costos de oportunidad

4. Análisis de los costos de transacción

5. Relaciones de intercambio económico.


	Análisis cuantitativo básico para palnificación comercial. Apuntes profesor. 1 a 20.

3 Horas.

 L. Pelton. Canales de marketing. Cáp. 11 pág. 398 427.

2 Horas
	Preguntas acerca de los ejercicios  y lecturas enviadas. Ejercicios en pizarra. (Profesor)

	21

(10/07/07)
	
	6. Niveles de precios y costos en los canales comerciales:  Ejercicios aplicación
6.1 Costo del fabricante

6.2 Costo del mayorista
6.3 Costo del detallista
6.4 Costo del consumidor
7. El margen

7.1 Margen del Mayorista.

7.2 Margen del detallista.
7.3 Margen porcentual del detallista
     8. Volumen de equilibrio para el distribuidor

	Desarrollo de ejercicos propuestos por profesor para análisis cuantiitativo para planificación comercial.

6Horas
	Preguntas acerca de los ejercicios,  lecturas enviadas y del libro de control. Ejercicios en pizarra. (Profesor)

	22

(12/07/07)
	
	Capitulo 10

Estrategias Gerenciales para solucionar conflictos en los canales 

Clima en el canal

1. Principales comportamientos

1.1 Cooperación y coordinación

1.2 Conflicto

1.3 Poder y dependencia

2. Lograr climas cooperativos en el canal

3. Solución de conflictos

4. Construcción de relaciones


	L. Pelton. Canales de marketing. Cáp.8 Pág. 296 a 317.

1 Hora
	Preguntas acerca de los ejercicios enviados y del libro de control. Ejercicios en pizarra. (Profesor)

	23

(17/07/07)
	
	5. Técnicas de cumplimiento
5.1 Lograr empatía

5.2 Intercambio de información
5.3 Recomendaciones
5.4 Solicitudes
5.5 Promesas 
5.6 Amenazas

	
	Preguntas acerca de los ejercicios  y lecturas enviadas. Ejercicios en pizarra. (Profesor)

Control de Lectura. (Alumnos). 



	24

(19/07/07)
	
	Estrategias en el canal 

6. Negociación

6.1 Evaluar el resultado deseado en las relaciones

6.2 Seleccionar una estrategia de negociación

6.3 Creación de valor

7. Estrategias de solución de problemas

8. Mecanismos de persuasión

9. Estrategias legales

10. El enfoque a largo plazo


	
	Preguntas acerca de los ejercicios  y lecturas enviadas. Ejercicios en pizarra. (Profesor)

	25

(24/07/07)
	
	Capitulo 11 :

Trade marketing : El marketing de la distribución

1. Filosofía del trade marketing

2. La organización por clientes

3. Nuevos objetivos de la industria del gran consumo

4. Estructura del trade Marketing

5. El responsable de las cuentas claves


	Trade Marketing Material entregado por profesor Pág 1 a 35

2 Horas
	Preguntas acerca de los ejercicios  y lecturas enviadas. Entregar deber y prueba sobre este. (Profesor - Alumnos)

	26

(26/07/07)
	
	6. El jefe de cuentas claves

7. El trade marketing mix

8. Trade marketing y logística

9. La distribución en los nuevos lanzamientos

10. Requerimientos de los detallistas de Trade marketing

11. Información y formación de la distribución.

	Trade Marketing Material entregado por profesor Pág 36 a 70

2 Horas
	Preguntas acerca de los ejercicios  y lecturas enviadas. Ejercicios en pizarra. (Profesor)

	27

(31/07/07)
	
	Capítulo 12

Networking Marketing

2. Que es el Networking

1.1   Los seis elementos del Networking.

           1.2   ¿Qué es la inteligencia de la relación?

           1.3   El network institucional

           1.4   El network personal

           1.5   Networking on line


	Network Marketing Material entregado por profesor Pág 36 a 70

2 Horas
	Preguntas acerca de los ejercicios  y lecturas enviadas. Ejercicios en pizarra. (Profesor)

	28

(2/08/07)
	
	3. Estrategias para el Networking

3.1 El tamaño del network

3.2 Metas en el network

3.3 Tiempo a invertir en el Networking

4. Networking en acción

4.1 Mantenga contactos

5. Contactos hechos relaciones

6. 12 reglas de oro para su Networking.


	Investigación de empresas dedicadas a este tipo de comercialización. 

4 Horas
	Preguntas acerca de los ejercicios  y lecturas enviadas. Ejercicios en pizarra. (Profesor)

	29

(7/08/07)
	
	Capítulo 13

Elección del canal  Comercial

1 El proceso de elección del canal

1.1 Creación de canales

Modificación de canales
	E.Diez de Castro Cap. 2 Pag. 50 a 112.

3 Horas
	Preguntas acerca de los ejercicios  y lecturas enviadas. Ejercicios en pizarra. (Profesor)

	30

(9/08/07)
	
	1. Métodos para la elección de in canal comercial

2.1 El conjunto de criterios

2.2 Matriz de evaluaciones

2.3 Ponderación de criterios

2. Técnicas multicriterios de elección de canal

3.1 Reglas matemáticas de agregación vectoriales

3.2 Método Prometeo

3.3 Método AHP (Saaty)

3. Supuestos propuestos

4. Ubicación de la distribución


	Ejercicos de elección de canal comercial.

5 Horas.
	

	31

(14/08/07)
	
	Integración de la administración de la cadena de abasto y logística
1. Relación de los canales comerciales, la logística y la Administración de la cadena de abasto.

2. Importancia de la logística

3. Medición del desempeño logístico

4. Logística y gerencia de canales.

4.1 Cobertura de mercado

4.2 Entrega de servicio al cliente

4.3 Asegurar características de producto correcto

4.4 Control de costos

Modelo logístico de relaciones

5. Manejo de cadena de suministros  y fluidez del desempeño

6. Recurso logísticos

6.1 Recursos naturales

6.2 Recursos humanos

6.3 Recursos financieros


	
	

	
	
	8 . Mediadores logísticos

           8.1 Manejo de inventarios

8.2 Intercambio electrónico de datos

8.3 Just in Time ( JIT)

8.4 Logística de respuesta rápida

     9 . Transporte , almacenamiento, compras

           9.1 Decisiones de producto

           9.2 Decisiones de ubicación

           9.3 Decisiones de compra

           9.4 Decisiones de fijación de precios.

           9.5 Movimientos , bodegajes y trasferencia de información

           9.6 Requerimientos

10. Empaques

10.1 Embalaje 


	
	

	32

(16/08/07)

	
	Exámenes
	
	Profesor - Alumnos


4. METODOLOGIA 
· Clase Magistral

· Resolución de casos

· Exposiciones de trabajos

· Investigaciones de campo.

5.  EVALUACIÓN
	Primer Parcial

Actividades                                                                                                            100

2 Tareas (Cada tarea equivale a 20 puntos)                                       20

2 Aportes (Cada aporte equivale a 15 puntos)                                    30

Casos                                                                                             25

Controles de lectura                                                                         25

Examen Primer Parcial                                                                                         100

Nota Primer Parcial ((Actividades + Examen)/2)                                             100 

Segundo Parcial

Actividades                                                                                                            100

· 
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Texto.        DISTRIBUCION COMERCIAL
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