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PROGRAMA DE ESTUDIOS

|. Datos de identificacion

Espacio educativo donde se imparte Facultad de Contaduria y Administracion

Licenciatura Mercadotecnia

Unidad de aprendizaje ‘ Canales de distribucion | Clave ‘ ‘
Carga académica ‘ 2 ‘ | 2 | ‘ 4 | | 6 ‘
Horas te6ricas  Horas practicas Total de horas Créditos
Periodo escolar en que se ubica [1]2]3]4 6 | 78] 9 ]10]
Seriacion | Ninguna | | Ninguna \
UA Antecedente UA Consecuente

Curso |:| Curso taller

Tipode  Seminario [ | Taller [ ]
UA Laboratorio [ | Préactica profesional [ ]

Otro tipo (especificar) \

Modalidad educativa
Escolarizada. Sistema rigido I:l No escolarizada. Sistema virtual

Escolarizada. Sistema flexible No escolarizada. Sistema a distancia

No escolarizada. Sistema abierto |:| Mixta (especificar). |

U

Formacién académica comun
Licenciatura Administracién 2003

Licenciatura Contaduria 2004
Licenciatura Informatica Administrativa 2003
Licenciatura Mercadotecnia 2010

Formacion académica equivalente Unidad de Aprendizaje

L

Licenciatura Administracion 2003

Licenciatura Contaduria 2003

Licenciatura Informéatica Administrativa 2003 |

Licenciatura Mercadotecnia 2010
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Il. Presentacion del programa

El desarrollo de competencias en los alumnos es fundamental para la Facultad de Contaduria y
Administracion, pues es lo que les dard mayores herramientas para su desempefio profesional.
Por ello, esta Unidad de Aprendizaje de Canales de Distribucion debera fundamentarse en el
aprendizaje significativo para aprender a conocer, ser, hacer y convivir, por medio de la
interaccion de diversos factores como la investigacion dentro y fuera del aula, trabajo de campo
en las organizaciones, interaccion con empresas Yy expertos, estimulaciébn sensitiva y la

observacion de problemas que aquejan a la sociedad entre otros.

En el &rea de mercadotecnia, los conocimientos sobre canales de distribucién son fundamentales
en un plan de mercadotecnia, como en las estrategias de ventas, para conocer y determinar con
base a la forma de compra de los clientes y/o consumidores, la mejor forma de acercar un
producto o servicio al mercado meta de una empresa. Los canales de distribucion es el medio

por intermediario por el cual el cliente adquiere el producto.

Por ello, esta Unidad de Aprendizaje (UA) se ubica en el nacleo de formacidén sustantiva,

ofertandose en el quinto semestre de la Licenciatura en Mercadotecnia.

El objetivo de esta UA es conocer, evaluar y aplicar, los conocimientos para hacer llegar el
producto o servicio al cliente, con base a una estrategia de relaciones con el intermediario y con

la forma de compra del cliente.

lll. Ubicacién de la unidad de aprendizaje en el mapa curricular

Nucleo de formaci6n:  |Sustantivo
Area Curricular: |Mercadotecnia
Carécter de la UA: |Obligatoria
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IV. Objetivos de la formacion profesional

Objetivos del programa educativo

Formar profesionales con un alto sentido de responsabilidad, de ética y de servicio, asi como una
vision integral para intervenir en las organizaciones, de modo que puedan combinar los recursos
humanos, financieros, técnicos y materiales frente a la realidad compleja del mundo globalizado.

El Licenciado en Mercadotecnia contard con las competencias y aprendizajes para:

Investigar las necesidades o preferencias de los consumidores.

Analizar el mercado real y potencial para establecer la mezcla de mercadotecnia idonea.
Aplicar técnicas de reclutamiento, seleccién, contratacion y supervision de personal.
Aplicar modelos y técnicas de planeacion estratégica de mercadotecnia adecuada.

Aplicar técnicas de planeacion financiera, programacion y control de ventas.

Aplicar técnicas para el posicionamiento y mantenimiento de producto o servicio, y la
adecuada distribucion del mismo.

Aplicar técnicas de precios, promocion, fuerza de ventas.

Importar y exportar productos.

Aplicar tecnologias de la informacién y comunicacion.

Desarrollar programas de anuncios promocionales, campaiias de publicidad y propaganda.
Disefiar e implementar prondsticos y presupuestos de ventas.

Disefiar, analizar e interpretar sistemas de informacion mercadoldgicos.

Elaborar y evaluar proyectos de inversion.

Gestionar marcas y patentes.

Operar tecnologias de e-commerce y e-business.

Realizar investigacion administrativa de la teoria de la mercadotecnia.

Realizar investigacion de mercados.

Objetivos del nucleo de formacion:

Desarrollar en el alumno/a el dominio teorico, metodologico y axioldgico del campo de
conocimiento donde se inserta la profesion.

Objetivos del area curricular o disciplinaria:

Usar y aplicar los conocimientos y las técnicas de mercadotecnia para optimizar la
comercializacion de productos y servicios, en un entorno de apertura comercial cada vez mas
amplio y competido, asi como fomentar el desarrollo social y la sustentabilidad dentro de las
organizaciones desde la perspectiva de la Mercadotecnia.

V. Objetivos de la unidad de aprendizaje

Reconocer la importancia de los canales el proceso de distribucion de los productos, y
desarrollar diferentes estrategias de acuerdo al tipo de intermediario ya sea mayorista,
detallista 0 minorista.

(€3]
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VI. Contenidos de la unidad de aprendizaje y su organizacion.

Unidad 1.Importancia de los canales de distribucion

Objetivos: Identificar los principales conceptos del area de distribucion de un producto
0 servicio a través del conocimiento de la teoria clasica sobre intermediacion para
discernir sus caracteristicas y diferencias.

* Concepto de canal de distribucion

Funciones de los intermediarios.

Tipos de Canales

Tipos de Mercado

Comercio Integrado
o0 Otras formas de distribucion.

e Distintos métodos de venta.

e Participantes de un canal de distribucién.
0 Sistemas verticales de mercadotecnia.
0 Flujos de canales.

0}
(0}
(0}
(0}

Unidad 2. Los canales y su relacién con la planeaciéon estratégica y la planeacion
mercadoldgica.

Objetivos: Describir el modelo Penta y el Plan de Logistica (distribucion) a través de la
lectura critica del modelo y su aplicaciéon a una empresa para favorecer el conocimiento
entre lo que se establece en el modelo y en el plan; asi como en su respectiva
ejecucion.

e Modelo Penta

e Creacion de valor econémico

¢ Relaciones y Estrategias de la estrategia, cultura, recursos, organizacion y
mercados.

e Plan de Distribucion

Unidad 3.La estrategia de relaciones como arma competitiva en el canal de distribucion

Objetivos:ldentificar la estrategia de relaciones mas adecuada por tipo de canal
mediante el conocimiento de las ventajas de cada canal para definir la ventaja
competitiva de la empresa analizada

e La ventaja competitiva de los canales de venta:
o0 El canal como ventaja.
0 Servicio al cliente.
o Como inicias un servicio al cliente.
¢ Mezcla de marketing en los canales:
0 Mezcla de marketing basada en las relaciones.
0 Relaciones entre los miembros de los canales de distribucion.
0 Administracién de las operaciones de un canal.
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Unidad 4.Seleccion y Administracion de los canales de distribucion.

Objetivos:Describir los actuales canales, demostrar sus ventajas y proponer mejoras o
nuevos canales de distribucién con base a lo que actualmente hace una empresa para
proponer nuevas estrategias en la entrega al cliente del producto o servicio que una
empresa ofrece.

e Seleccion de los canales de distribucion
0 Aspectos a considerar.
o Factores condicionantes.
e Evaluacion de alternativas
¢ Disefio y administracion de canales
e Localizacién y dimension de los puntos de venta:
0 Seleccion del mercado.
0 Determinacién del nimero de puntos de venta.
0 Seleccion del lugar de ubicacién
o Determinacion del tamafio y caracteristicas de los puntos de venta.
¢ ldentificacién de opcion de canal: mercado objetivo, intensidad y funciones.
e Seleccion del tipo de canal: estimacion de ingresos y costos, control de intermediarios,
consideraciones juridicas y disponibilidad del canal.
e Relaciones de poder y el establecimiento de relaciones.

Unidad 5.Estrategias mercadolégicas de los distribuidores.

Objetivos:ldentificar las caracteristicas de los principales tipos de distribuidores y sus
estrategias con base al tipo de cliente y a la forma de compra de éste, para proponer
estrategias a seguir en una empresa con base al producto o servicio que vende.

e Comportamiento del canal:
o Cooperacion.
0 Liderato.
o Conflicto.
e Funcion de los minoristas: funcion, magnitud, alcance y riesgos.
o Estrategias de minoristas.
Mercadotecnia de minoristas: estrategias generales, estrategias de precios, tipos de
propiedad y localizacion.
Tipos de minoristas por tienda y por tipo de venta.
Mayoristas, Importancia.
Caracteristicas de los mayoristas.
Tipos de mayoristas.
Mercadotecnia de tiendas mayoristas.
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Unidad 6. Alineacion del servicio, canal, mercado y producto/servicio.

Objetivos:Relacionar y argumentar las dimensiones del canal de distribucion a través
de la aplicacién a una empresa para proponer estrategias acordes a las necesidades
de cada canal.

¢ Las dimensiones del encuadre producto canal
o Definicion
servicio personalizado
0 tipo de bien
0 exclusividad
0 capacitacion al cliente
0 sustitucion, ciclo de vida
0 riesgo del cliente
O negociacion
e Estrategias de distribucion.
0 Atractivo de producto,
logistico
De estipulaciones de proteccion
De simplificacion
De precios
De ayuda financiera.

OO0Oo0oo0o
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MAPA CURRICULAR DE LA LICENCIATURA EN MERCADOTECNIA 2010

PERIODO 1 PERIODO 2 PERIODO 3 PERIODO 4 PERIODO 5 PERIODO & | PERIODO 7 | PERIODO 8 PERIODO 9 | PERIODO 10
L] 4 | | Administracién de 4 -2 2 | -2 | 2 21 | Mercadotecnia |—=—|
de | 1 del 2 | Recusos |2 | InglésC1 = ngésC2 = ngiésD1 2 Ingésp2 |2 | Administacion | 11| g0 imagen [
la Mercadotecnia | 4 || la Mercadatecnia |6 s [ 4] 4] [4] 4| Estrategica | 4 | piblica 2 i
T 10 10 & i [i [i 7 T ¥
a
4 E] 2 E] : 2 2 =
= 5 —a —5— Desarrollo de  —— | Administracidn de —5— 5 - i c
Derecho Mercantil |2 e e 12 Teoria Generalde [ 1 Logistica 2 Productos y 1 Promocin de 2 Marcas, Patentes | 2 intelngem;ua de 2 g
[ la Tributacion 4 4 Senvici 4 Vi 4 y Franquicias 4 MNegocios 4 3
EIR — 51 rvicios = ‘entas 5 e P i
i
3 ] 3 2 . 2 2 3 se et a
. = . — — . —— 3 . — —=— . —=— e D Asistid
Matematicas | 1 Matemdticas | 1 B 7 Estadisiica [ 1 | | Administracinde (4| | SSUEeUSSde 7o) | Mercadotecnia [ 2 M‘;’:ﬁ‘;ﬂeﬂ'“ 7 i
i 4 i 4 [ 4 i 4 4
Basicas ; Financieras ; [ 4 ] Inferencial 2 Ventas g de Negociacien | — Internacional a Senicios 2 SEEE P
A r
|—‘I' i
3 4 3 3 3 N 2 N 3
oTs RN 3 Teoria del 1| | Administracion de [ 1 Modelosde | 1 ?i'::g?;g 7| |Me CMN °"Ec‘::;a de Metodologia de fa f
IER & | Muestreo 4 las PYMES ] Optimizacion [ 4 ; 4 egoct 4 | [ Investigacién "
= EIR . 7 — Precios M5 Turisticos 7 telaciones P s
i
= e L2 | 2 [ 2 | Analisis y Legislacion de o
Contabilidad 2. Contabiidadde | 2 | | Comportamiento 2 Investigacion de 4 Investigacionde | 4 Pla i3 e g Desarrollo n
Bésica | € Costos [ del Consumidor | 4 Mercados | 6 Mercados I [ b it Emprendedor a
K Gl Gl 8 ER Financiera Internacional I
[ 4] ilidad 4| 2
Redacaon y 0 | o Comercio z Negocios Proyectos de
Comunicacion jé— _1!1_ Internacional 4 Electrénicos Inversion
Empresa 6
Optativa 4,
Nucleo Integral
3 3
Optativa 1, Nicleo |1 Optativa 2, Nicleo [ 1 Optativa 3, Micleo Optativa 1, Optativa 2, Optativa 3, Optativa 5,
Sustantivo q Sustantivo L) Sustantivo MNucleo Integral Nicleo Integral Mucleo integral MNucieo Integral
HT |21 HT | 21 HT | 18 HT | 16 HT | 18 HT |16 HT | 18 HT | 14 HT [ 15 HT -
HPF | T HPF | 9 HP 8 HF | 11 HP | 16 HP | 14 HP | 12 HP | 12 HP | 11 HP -
TH |28 TH | 30 TH | 26 TH | 26 TH | 32 TH | 30 TH | 30 TH | 26 TH | 26 TH -
CR |49 CR | 51 CR | 44 CR | #1 CR | 48 CR | 48 CR | 48 CR | 40 CR | #1 CR | 30
SIMBOLOGIA PARAMETROS DEL PLAN DE ESTUDIOS
HT- Horas Tedricas
Unidad de HP- Horas Pricticas 52 Total del Nucleo
aprendizaje |1 Tatal de Haras CINincl e o r 20 Basico: acreditar
cR: Criditos ¥ jitar 15 U, | 72 15 UA para cubrir
_124 124 créditos
G Lineas de seriacion s TOTAL DEL PLAN DE ESTUDIOS
* Actividad Académica 57 9
; ) Nicleo Sustantivo [—— | Micleo Sustantivo =1 Total del Nicleo — —
Créditos a cursar por periodo escolar: Obkgatorio- cursar 45 Optativo: cursar y 3 Sustantivo: UA Obligatorias 49 UA + 1 Actividad Académica
Minimo 22 y Méximo 55 yacreditar 24 UA [102| | acreditar3ua |12 acreditar 27 UA UA Optativas 8
159 21 para cubrir 180 Cr. UA a Acreditar 57 + 1 Actividad Académica
Obligatorio Nacleo Basico Créditos 438

o

Nicleo

Obligatorio Nacleo Integral
Optativo Nucleo Sustantive
Optativo Nucleo Integral

i

104

MNicleo Integral

Optativo: cursar
v acreditar 5 UA

Total del Nicleo
Integral’ acreditar

15 UA + 1* para
cubrir 134 créditos
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