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DESCRIPCION DE LA ASIGNATURA:

Dada la connotacion de esta asignatura, se busca que los estudiantes creen estrategias competitivas de Gerencia de Canales en la organizacion, acorde
con los deméas miembros de la cadena de valor, e identificar las grandes tendencias en planeacion, gestion, abastecimiento, distribucién, operaciones,
tomando la globalizacién como tendencia ya sea por el estudio de franquicias y empresas de retail.

CONTRIBUCION DE LA ASIGNATURA A LA FORMACION PROFESIONAL:

Esta asignatura corresponde a la segunda etapa del eje de formacién profesional, que va a proporcionar al futuro profesional los conocimientos y las
herramientas apropiadas, con el apoyo de asignaturas del area de conocimiento para facilitar el disefio del canal acertado de distribucion.

RESULTADO DE APRENDIZAJE DE LA CARRERA (UNIDAD DE COMPETENCIA):

Analiza el Modelo de distribucion idéneo para las necesidades comerciales de una empresa

OBJETIVO DE LA ASIGNATURA:

Demuestra en su accionar profesional valores universales y propios de la profesion en diversos escenarios organizacionales y tecnolégicos,
fomentando el desarrollo de las ciencias, las artes, el respeto a la diversidad cultural y equidad de género.

Promueve una cultura de conservacion del ambiente en la préactica profesional y social
Investiga las necesidades y el comportamiento de los actores del mercado, que sustenten las acciones y decisiones de la estrategia de Marketing,
considerando la realidad del entorno evidenciando trabajo en equipo, pensamiento y critico.

Resuelve problemas de distribucion aplicando métodos de investigacion, herramientas y diversas fuentes de informacién mostrando liderazgo en el
trabajo grupal.

RESULTADO DE APRENDIZAJE DE LA ASIGNATURA: (ELEMENTO DE COMPETENCIA):

Disefia sistemas de gerenciamiento de canales para el transporte y distribucién de materia prima, productos en proceso, productos terminados,
sistemas de informacién, sistemas financieros, tanto desde la 6ptica de empresas locales como internacionales, dando respuesta a los clientes y
soluciones éptimas con ética profesional y social en los canales de distribucién.

2. SISTEMA DE CONTENIDOS Y RESULTADOS DEL APRENDIZAJE

UNIDADES DE CONTENIDOS

Unidad 1 Resultados de Aprendizaje de la Unidad 1

RELACIONES INTERNAS DE LOS CANALES DE DISTRIBUCION . . L .
Conoce las relaciones internas de los canales de distribucién

Descripcion de los Canales de Distribucion
1.1 Definicion de canal.
1.2 Gestion estratégica de los canales de distribucion
1.3 Entorno de los canales de distribucion
1.4 Flujos y niveles de los canales de distribucién
1.5 Influencia en la estructura del canal.
Recorrido de los canales de distribucion

2.1 Motivos de participacion de los intermediarios

2.2 Funciones de los canales
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UNIDADES DE CONTENIDOS
2.3 Disefio de los canales de distribucion
2.4 Motivacion y decisiones de las politicas

2.5 Politicas acertadas para los canales de distribucion

Unidad 2 Resultados de Aprendizaje de la Unidad 2
N ESTRUCTURA DE PUNTOS DE DISTRIBUCION ACORDE AL CANAL DE
DISENO DE CANALES DE MERCADEO MERCADO SELECIONADO

Administracion de la logisticay la distribucion
3.1 Desarrollo y méargenes de precios en los canales
3.2 Markup inicial y markup mantenido
3.3 Elrol de la logistica en los canales
3.4 Necesidad de integrar costos y funciones logisticas
3.5 Estrategias de logistica
3.6 Relacioén entre los costos y servicio al cliente
3.7 Outsourcing
3.8 Supply Chain
Administracion de inventarios, transporte y almacenamiento
4.1 Consideraciones generales
4.2 Costos de operacion de inventarios
4.3 Modelos deterministicos de inventarios
4.4 Modelo de lotes 6ptimos
4.5 Requerimientos Just In Time
4.6 Rotacion y rentabilidad en los inventarios
4.7 Medios de transporte
4.8 Tarifas de transporte
4.9 Formas de gestién de almacenamiento

4.10 Cuadro de mando integral para aterrizar las estrategias

Unidad 3 Resultados de Aprendizaje de la Unidad 3

Relaciones y componentes adecuados para el disefio de un canal de mercadeo
LA GERENCIA DE CANALES FRANQUICIADOS Y DE RETAIL que satisfaga las exigencias de franquicias y negocios de retail.

Administracion del tipo de mercados
5.1 La franquicia
5.2 Introduccién al retailing
5.3 Clasificacion de retailers
5.4 Investigacion de mercado en retailing
5.5 Relacion retailer — proveedor
5.6 Técnicas del merchandising en el interior y exterior del punto de venta

5.7 Evaluacién de los canales de distribucién

3. PROYECCION METODOLOGICA Y ORGANIZATIVA PARA EL DESARROLLO DE LA ASIGNATURA

(PROYECCION DE LOS METODOS DE ENZENANZA - APRENDIZAJE QUE SE UTILIZARAN)
1 Clase Magistral
2 Estudio de Casos

3 Resolucién de Problemas

PROYECCION DEL EMPLEO DE LA TIC EN LOS PROCESOS DE APRENDIZAJE

1 Material Multimedia

2 Herramientas Colaborativas (Google, drive, onedrives, otros)
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4. TECNICAS Y PONDERACION DE LA EVALUACION

En este espacio se expresaran las técnicas utilizadas en la evaluacién del proceso de ensefianza aprendizaje o

evaluaciéon formativa y sumativa.

» Las técnicas que se recomienda usar son: Resolucion de ejercicios, Investigacion Bibliografica, Lecciones oral/escrita,
Pruebas orales/escrita, Laboratorios, Talleres, Solucion de problemas, Practicas, Exposicion, Trabajo colaborativo,
Examen parcial, Otras formas de evaluacion.

. Recordar que mientras mas técnicas utilicen, la evaluacion sera mas objetiva y el desempefio del estudiante se reflejara
en su rendimiento (4 o 5 técnicas).

. Para evaluar se deberéd aplicar la rabrica en cada una de las técnicas de evaluacion empleadas. Se debe expresar en
puntaje de la nota final sobre 20 puntos. No debe existir una diferencia mayor a dos puntos entre cada técnica de
evaluacion empleada.

. Enla modalidad presencial existen tres parciales en la modalidad a distancia existen dos parciales, toda la planificacién

de periodo académico se la realiza en funcion del nimero de parciales de cada modalidad.

La ponderacion a utilizarse en la evaluacion del aprendizaje del estudiante sera la misma en las tres parciales.

Para la aprobacién de una asignatura se debe tener una nota final promedio de 14/20, en los tres o dos

5. BIBLIOGRAFIA BASICA/ TEXTO GUIA DE LA ASIGNATURA

Titulo Autor Edicion Afo Idioma Editorial
Comerglallzaglon y retailing. Distribucion De Juan Vigaray, Ma. 2005 spa Pearson Educacion
comercial aplicada Dolores

6. FIRMAS DE LEGALIZACION

JORGE ANIBAL OJEDA ESCOBAR
COORDINADOR DE AREA DE CONOCIMIENTO DIRECTOR DE CARRERA

EFREN ALBERTO CISNEROS JACOME
DIRECTOR DE DEPARTAMENTO
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