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2. Descripcién y objetivos de la materia

Los canales de distribucion representan un sistema interactivo que implica a los agentes del campo empresarial como son los
fabricantes, infermediarios y consumidores. Es importante que el representante de Marketing conozca el funcionamiento de este
sistema y utilice herramientas que le permitan tomar acertadas y oportunas decisiones al respecto, puesto que de ello dependerd la
adecuada elaboracién del plan de marketing estratégico de la empresa.

A fravés de esta cdtedra se conocerdn los elementos de los sistemas de distribucion y su vinculacion con los objetivos, segmentacion
y posicionamiento de la empresa. Se podrdn observar las caracteristicas y tendencias de los canales de distribucién, conocer
herramientas claves en los canales como son Trade Marketing y Merchandising y por Ultimo se realizard un andlisis de la evolucién de
los canales, dindmicas y tendencias del comercio.

La materia Canales de distribucion forma parte importante del Marketing Mix del Plan Estratégico de Marketing de una empresa, por
tal motivo es de vital importancia saber analizar si los sistemas de distribucion son los adecuados para los clientes a los que nos
debemos.

3. Contenidos

1 INTRODUCCION A LOS SISTEMAS DE DISTRIBUCION

1.1 Concepto de sistema de distribucion. (1 horas)

1.2 Sistema de distribucién, vinculado a los objetivos de la empresa, segmentacion y posicionamiento. (2 horas)
1.3 Factores condicionantes del Sistema de Distribucion. (2 horas)

2 DISTRIBUCION, FUNCIONES, FLUJOS Y OBJETIVOS

2.1 Flujos de Distribucion. (2 horas)

2.2 Definiciones de: Plaza, Estrategia de Cobertura, Distribucién Fisica y Ponderada. (2 horas)
2.3 Funciones del Canal. (2 horas)

2.4 Politica y Objetivos de los canales. (2 horas)

2.5 Tipos, clasificaciones y su aplicacion a distintos tipos de mercados. (2 horas)

3 CANALES DIRECTOS E INDIRECTOS

3.1 Definicidon y motivaciones de eleccién. (2 horas)

3.2 Ventajas, desventajas y tipos de canales directos. (2 horas)

3.3 Fuerza de ventas, aspectos esenciales para su dimensionamiento. (3 horas)

3.4 Definicion y clasificacion de los canales indirectos. (2 horas)

3.5 Longitud del canal. (2 horas)

3.6 Seleccion de canales. (2 horas)

4 COMERCIO MINORISTA

4.1 Comercio minorista, tipificacion. (2 horas)

4.2 Franquicias: caracteristicas, ventajas y desventajas. (2 horas)
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4.3 Agrupamientos del comercio minorista. (2 horas)

4.4 Evolucion de los canales, dindmicas y tendencias del comercio minorista. (2 horas)
5 COMERCIO MAYORISTA

5.1 Comercio mayorista y su fipificacion. (2 horas)

5.2 Decisiones estratégicas del comercio mayorista. (2 horas)

6 MARKETING Y ESTRATEGIA DE CANALES

6.1 Estrategias de comunicacion en el canal. (2 horas)

6.2 Cadena de valor. (2 horas)

6.3 Trade marketing y merchandising. (2 horas)

7 LA DISTRIBUCION EN LA ESTRATEGIA DE LA EMPRESA

7.1 Aspectos estratégicos del disefio del sistema de distribucién. (2 horas)

7.2 Un posible proceso para el disefio del sistema de distribucion. (2 horas)

7.3 Costo de la distribucion, andlisis simplificado y comparativo. (2 horas)

7.4 El modelo de rivalidad de Porter aplicado a la Distribucién. (2 horas)

7.5 Repercusiones de la concentraciéon en las actividades de distribucion. (2 horas)

8 NUEVAS ALTERNATIVAS DE DISTRIBUCION Y COMERCIALIZACION

8.1 Interpretaciones sobre el proceso de evolucién de los formatos comerciales. (2 horas)
8.2 Conceptualizacion del comercio electronico. (2 horas)

8.3 Distribucion mediante medios electrénicos. (2 horas)

8.4 Uso de las redes sociales como medios de comercio. (2 horas)

4. Sistema de Evaluacién

Resultado de aprendizaje de la carrera relacionados con la materia
Resultado de aprendizaje de la materia
bg. Aplicar los modelos y técnicas de ventas mds relevantes.

Evidencias

-Conocer herramientas eficientes en los canales de distribucion, tales como
Trade Marketing y Merchandising

-Evaluacion escrita
-Proyectos

-Reactivos

-Resolucién de
ejercicios, casos y otros
-Trabajos prdcticos -
productos

-Visitas técnicas

-Conocer las nuevas alternativas de distribuciéon y comercializacion vinculadas
alasTIC's.

-Evaluacion escrita
-Proyectos

-Reactivos

-Resolucién de
ejercicios, casos y otros
-Trabajos prdcticos -
productos

-Visitas técnicas

-Desarrollar propuestas de Trade Marketing y Merchandising para una empresa,

-Evaluacion escrita
-Proyectos

-Reactivos

-Resolucién de
ejercicios, casos y otros
-Trabajos prdcticos -
productos

-Visitas técnicas

bh. Manejar adecuadamente la gestion integral del cliente.

-Desarrollar destrezas de andlisis para determinar si los sistemas de distribucion
estdn acorde a la segmentacién y posicionamiento de las empresas punto de
andlisis.

-Evaluacién escrita
-Proyectos

-Reactivos

-Resolucién de
ejercicios, casos y otros
-Trabajos prdcticos -
productos

-Visitas técnicas

Desglose de evaluacién
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Evidencia

Descripciéon

Contenidos silabo a
evaluar

Aporte

Cdilificaciéon

Semana

Evaluacién
escrita

pruebas con reactios

DISTRIBUCION, FUNCIONES,
FLUJOS Y OBJETIVOS,
NTRODUCCION A LOS SISTEMAS
DE DISTRIBUCION

APORTE 1

Semana: 3 (01/10/18
al 06/10/18)

Trabajos
prdcticos -
productos

evalucion de
lconocimientos

CANALES DIRECTOS E
NDIRECTOS, COMERCIO
MAYORISTA, COMERCIO
MINORISTA

APORTE 1

Semana: 6 (22/10/18
al 27/10/18)

Reactivos

revision conocimientos
ladquiridos

CANALES DIRECTOS E
NDIRECTOS, COMERCIO
IMAYORISTA, COMERCIO
INORISTA

APORTE 2

Semana: 8 (05/11/18
al 10/11/18)

Resolucion de
gjercicios, casos
v otros

trabajo en grupo

MARKETING Y ESTRATEGIA DE
CANALES

APORTE 2

Semana: 11 (26/11/18
al 01/12/18)

Trabajos
prdcticos -
productos

Proyecto

NUEVAS ALTERNATIVAS DE
DISTRIBUCION Y
ICOMERCIALIZACION

APORTE 3

Semana: 16 (02/01/19
al 05/01/19)

Visitas técnicas

visita técnica

LA DISTRIBUCION EN LA
ESTRATEGIA DE LA EMPRESA

APORTE 3

Semana: 16 (02/01/19
al05/01/19)

Evaluacién
escrita

revision tedrica materia

CANALES DIRECTOS E
NDIRECTOS, COMERCIO

AYORISTA, COMERCIO
IMINORISTA, DISTRIBUCION,
FUNCIONES, FLUJOS Y
(OBJETIVOS, INTRODUCCION A
LOS SISTEMAS DE DISTRIBUCION,
LA DISTRIBUCION EN LA
ESTRATEGIA DE LA EMPRESA,
IMARKETING Y ESTRATEGIA DE
ICANALES, NUEVAS
IALTERNATIVAS DE DISTRIBUCION
Y COMERCIALIZACION

EXAMEN

20

Semana: 19-20 (20-01-
2019 al 26-01-2019)

Evaluacién
escrita

revision tedrica materia

CANALES DIRECTOS E
NDIRECTOS, COMERCIO
IMAYORISTA, COMERCIO
IMINORISTA, DISTRIBUCION,
FUNCIONES, FLUJOS Y
(OBJETIVOS, INTRODUCCION A
LOS SISTEMAS DE DISTRIBUCION,
LA DISTRIBUCION EN LA
ESTRATEGIA DE LA EMPRESA,
IMARKETING Y ESTRATEGIA DE
ICANALES, NUEVAS
IALTERNATIVAS DE DISTRIBUCION

Y COMERCIALIZACION

SUPLETORIO

20

Semana: 21 (al)

Metodologia

Las evaluaciones se realizardn en realcion con los temas y conceptos revisados en cada capitulo.
Preguntas de seleccion multiple con una sola respuesta correcta, y preguntas abiertas de criterio.

La resoluciéon de ejercicios y casos serdn realizados en forma grupal. Podrdn realizarse seciones en en parejas.

Trabajos prdcticos y de investigacién en empresas de la localidad
Realizacion de visita técnica

Criterios de Evaluacion

En cada una de las evidencias se evaluard:

¢ La coherencia establecida entre las preguntas planteadas y los conceptos revisados.
* El criterio para resolver los diferentes cuestionamientos

¢ La comparacion entre la respuesta senalada y la respuesta correcta.
¢ El procedimiento en la resolucién de casos y problemas

¢ Elresultado numerico final.
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