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OBJETIVO GENERAL DE LA MATERIA

Identificar y definir los conceptos fundamentales de la distribucién comercial de productos
y bienes, asi como explicar y desarrollar estrategias para que un productor haga llegar sus
productos al consumidor, asimismo establecer recomendaciones utiles y practicas en
funcién de las distintas situaciones y de productos comercializados. De la misma manera
podrd estar en condiciones de analizar las formas de comercio asociado e integrado, su
origen, evolucién, contenido, posibilidades, ventajas e inconvenientes y ventajas e
inconvenientes desde el punto de vista de los participantes en el canal, y reconocer las
funciones de distribucidn desde la perspectiva de las empresas en funciéon de: compras,
almacenaje, existencia y transporte.

OBJETIVO ESPECIFICOS

1. El estudiante aplicara la logistica de distribucion en la simulacién de un producto.
2. Analizara los distintos canales de distribucién que pueden utilizarse en mercadotecnia.
3. Calculara los costos de utilizar un canal de comercializacion y evaluara su resultado.
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CONTENIDO SINTETICO

Intermediarios y canales de distribucion

Estrategias de distribuciéon

Sistema comercial

El comercio asociado: La franquicia

Funciones de distribucién

Direccidn de los canales de marketing

Las politicas y posibles limitaciones legales

Los Sistemas informaticos y la gestidon de los canales de comercializacién
Los canales internacionales de marketing

LN A WNR

ESTRATEGIAS DE ENSENANZA

e Resumenes

e |lustraciones

e Analogias

e Mapas conceptuales y redes semanticas
e Evaluaciones

e Solucién de casos practicos

e Simulacién

ESTRATEGIAS DE APRENDIZAIJE

e Investigacion y analisis de temas selectos

e Investigacidn bibliografica de conceptos

e Discusiones de grupo

e Solucion de problemas tedrico — reales

e Busqueda de informacién adicional a cada uno de los temas, utilizando las nuevas
tecnologias de comunicacion e informatica

SISTEMA DE EVALUACION

Porcentualmente la calificacidn se obtendra de la siguiente manera:

La suma de las calificaciones de 3 exdmenes parciales (15% c/U)....c.ccceeveeeeerveeenneen. 45%
Presentacion de trabajos ... eeiieeiiieiiiiee e 40%
Participacion en discuSioNes rupales ........uveveeiiriiiiieee et 15%
o) | PP PPPTPPPPRRRN 100%




"El saber de mis hij
hara mi grandeza

UNIVERSIDAD DE SONORA

UNIDAD REGIONAL CENTRO
Divisién de Ciencias Econdmicas y Administrativas
os Departamento de Administracion
Licenciatura en Administracion

PERFIL ACADEMICO DEL DOCENTE

Licenciado en Administracién, Licenciado en Mercadotecnia, con experiencia en
comercializacion

Con grado de maestria preferentemente

Experiencia comprobada en supervisidn en las empresas, en posiciones ejecutivas
y/o Consultoria en el area de comercializacion

Mostrar interés por la ensefianza

Experiencia minima en docencia de tres afios.

Manejo tecnologia de vanguardia

BIBLIOGRAFIA BASICA

JEFKINS Frank W. Comercializacidon actual. Editorial Thornton
GARRIDO J. Cémo vender mas en su tienda. Editorial Gestion 2000




