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Programa a los cuales se ofrece la materia Administracién de empresas

INFORMACION COMPLEMENTARIA

Propésito del
curso:

La asignatura pretende el estudio tedrico-practico de la distribucion
comercial desde el punto de vista de la empresa y de su entorno. Se
analizan las funciones que desempefia la distribucién comercial tanto en el
contexto minorista como mayorista, y su incidencia en la estructura
geografica, asi como, las relaciones que tienen lugar entre fabricantes,
distribuidores y consumidores, con especial énfasis en el desarrollo y
gestion del canal de comercializacion.

Justificacion:

El estudio de la distribucidon comercial sus componentes, su entorno vy la
interrelaciéon entre los elementos permite al estudiante acercarse al tema,
plantear preguntas y respuestas, entender el funcionamiento del aparato
comercial y analizar su comportamiento a la luz de las interacciones de sus
componentes y el entorno.

Objetivo
General:

El objetivo genérico del presente programa es proporcionar al estudiante
los conocimientos relativos a la Gestidon del Canal de Comercializacién
tanto en su dimension tedrica como practica.

Objetivos
Especificos:

Transmitir de forma clara el sentido del programa, desde una doble visidn
de la distribucion como funcidon empresarial y sector de actividad,
entendiendo la importancia de cada una de sus partes, conociendo la
terminologia, el objeto y los campos de estudio de la disciplina, e
identificando sus métodos, técnicas y procedimientos.
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2. Interpretar y concluir acerca de los principios, métodos, etc.
anteriormente sefialados, explicando la funcion de la distribucidén
comercial en la sociedad y su papel en la actividad econémica

3. Relacionar la gestion del comercio con la disciplina de marketing para
completar su vision de la realidad, aportando tanto una vision global como
parcial, reconociendo los principios basicos de organizacién de la
distribucién comercial minorista.

4. Debatir la problematica de la distribucién comercial y juzgar sus
principales criticas desarrollando la inquietud por el aprendizaje de la
materia. De forma particular, las sesiones practicas persiguen un conjunto
de objetivos adicionales al pretender proporcionar al futuro licenciado, un
contenido en la disciplina, que permita la aplicacién, discusion vy
formalizaciéon de la teoria. En este sentido se pretende enfatizar en
objetivos relacionados con destrezas, habilidades y procedimientos,
desarrollando capacidades de:

1. Trabajo en grupo, buscando una orientacion hacia la colaboracion

2. Busqueda y manejo de bibliografia, necesaria para la resolucién de
problemas planteados en distribucion comercial;

3. Analisis y observacion de situaciones y problemas generados en el
contexto del punto de venta.,

4. Conocimiento y uso adecuado de instrumentos basicos para la toma de
decisiones en el ambito de los canales de comercializacién y de las
organizaciones que los conforman, con un especial énfasis en el comercio
minorista.

Contenido
resumido

Primera Parte.- Las funciones del canal de comercializacién

Segunda Parte.- Los componentes del canal de comercializacion
Tercera Parte.- El desarrollo y la gestién del canal de comercializacién:
planificacion, coordinacién y control

UNIDADES DETALLADAS
Unidad No.1 PRELIMINARES

Tema(s) a desarrollar

1.1.La distribucién y la logistica como instrumentos del
mercado

Subtemas

1.1.1. El concepto de la distribucidon comercial
1.1.2. Logistica, el concepto de la distribucion fisica
1.1.3. Las utilidades de la distribucion comercial

No. de semanas que se le
dedicaran a esta unidad

1

Cap.1y7

BIBLIOGRAFIA BASICA correspondiente a esta unidad:
e Casares, J. y Rebollo. A. (1996): Cap. 11
Diez de Castro, E. (1997): Cap. 1 Miquel, S.; Parra, F.; L’hermie, C. y Miquel, M. (1999):

Pelton, L., Strutton, D. y Lumpkin, J. (1999): Cap. 1y 3
Stern, L. W.; El Ansary, A.; Coughlan, A. y Cruz, I. (1999): Cap. 1
e Vazquez, R.y Trespalacios, J. (1997): Cap. 1y 12

Tema(s) a desarrollar 1.2.Los canales de distribucion y sus componentes

Subtemas

1.2.1. Componentes del canal, definicion.
1.2.1.1 Fuentes
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1.2.1.2.Intermediarios

1.2.2.3 consumidores

1.2.2.4 flujos

1.2.2. tipos de canales

1.2.2.1 Por interacciones

1.2.2.2 Longitud del canal

1.2.2.3 Por utilidad de posesidn (auxiliares, principales)

1.2.2.4.Por caracteristicas de la fuente

1.2.2.4.1 Por actividad

1.2.2.4.2  Por constitucion legal

1.2.2.4.3 Por origen de capitales

1.2.2.4.4  Por clasificacién de bienes (bienes de consumo,
industriales 6 servicios)

1.2.3 Relaciones entre componentes del canal

1.2.3.1 Relacién horizontal

1.2.3.2 Relacion vertical

No. de semanas que se le

. . 2
dedicaran a esta unidad

BIBLIOGRAFIA BASICA correspondiente a esta unidad:

e Casares, J. y Rebollo. A. (1996): Cap.5y 6

e Diez de Castro, E. (1997): Cap. 7y 13

e Miquel, S.; Parra, F.; L'hermie, C. y Miquel, M. (1999): Cap. 2y 8
e Pelton, L., Strutton, D. y Lumpkin, J. (1999): Cap. 14

e Sanchez Fernandez, J. (2001) : Cap. 2

e Stern, L. W.; El Ansary, A.; Coughlan, A.y Cruz, I. (1999): Cap. 6
e Vazquez, R. y Trespalacios, J. (1997): Cap. 1y 2

Un

idad No. 2 EL INTERMEDIARIO

Tema(s) a desarrollar 2.1 Funciones de los intermediarios y utilidad

No. de semanas que 0,5
se le dedicaran a esta

BIBLIOGRAFIA BASICA correspondiente a esta unidad:

e Casares, J. y Rebollo. A. (1996): Cap.5y 6

e Diez de Castro, E. (2004): Cap. 1

e Miquel, S.; Parra, F.; L'hermie, C. y Miquel, M. (1999): Cap. 2y 8
e Pelton, L., Strutton, D. y Lumpkin, J. (1999): Cap. 14

e Sanchez Fernandez, J. (2001) : Cap. 2

e Stern, L. W.; El Ansary, A.; Coughlan, A.y Cruz, |. (1999): Cap. 6
e Vazquez, R. y Trespalacios, J. (1997): Cap. 1y 2

Tema(s) a desarrollar | 2.2 Tipos de intermediarios

2.2.1 Intermediarios principales

2.2.1.1 Elintermediario mayorista, concepto y funciones
2.2.1.1.1 Clasificacién

Subtemas 2.2.1.1.1.1 Segun clasificacién de bienes

2.2.1.1.1.2 Segun localizacion

2.2.1.1.1.3 Segun la forma de desarrollo de su actividad,

(plenos, parciales de subespecialidad, industriales)
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2.2.1.1.1.4 segun relaciones entre componentes

2.2.1.2 Elintermediario minorista, concepto y funciones

2.2.1.2.1 clasificacién

2.2.1.2.1.1 segun clasificacion de bienes

2.2.1.2.1.2 Segun localizacion

2.2.1.2.1.3 Segun la forma de desarrollo de su actividad,
(plenos, parciales de subespecialidad, industriales)

2.2.1.2.1.4 Segun relaciones entre componentes

2.2.1.2.1.5 Segun el tipo de comercio intermediarios
colaboradores

2.2.1.3 Elintermediario colaborador

2.2.1.3.1.1 Agente comercial

2.2.1.3.1.2 Comisionista

2.2.1.3.1.3 Corredor

No. de semanas que

. . 1
se le dedicaran a esta

BIBLIOGRAFIA BASICA correspondiente a esta unidad:

e Diez de Castro, E. (1997): Cap. 9, 10,11y 12

e Stern, L. W.; El Ansary, A.; Coughlan, A. y Cruz, |. (1999): Cap. 2y 3
e Vazquez, R. y Trespalacios, J. (1997): Cap.3y 4

Tema(s) a desarrollar 2.3 El comercio tradicional y el moderno
2.3.1 El comercio tradicional
Subtemas 2.3.2 El comercio moderno

2.3.3 Métodos de venta

No. de semanas que se

. , 1
le dedicaran a esta

BIBLIOGRAFIA BASICA correspondiente a esta unidad:

e Casares, J. y Rebollo. A. (1996): Cap. 4y 5

Diez de Castro, E. (2004): Cap. 9, 10,11y 12

Miquel, S.; Parra, F.; L’hermie, C. y Miquel, M. (1999): Cap. 3,4y 8
Pelton, L., Strutton, D. y Lumpkin, J. (1999): Cap. 15

Stern, L. W.; El Ansary, A.; Coughlan, A. y Cruz, I. (1999): Cap. 2
Vazquez, R. y Trespalacios, J. (1997): Cap. 4

Un

idad No. 3 LOS CONSUMIDORES

Tema(s) a desarrollar 3.1 El comportamiento del consumidor

3.1.1 Influencia de variables externas

3.1.2 influencia de variables propias

3.1.3 el procesos de decision

3.1.4 lasclaves a saber para captar al consumidor

Subtemas

No. de semanas que se

. , 1
le dedicaran a esta

BIBLIOGRAFIA BASICA correspondiente a esta unidad:
e Loudon, David L. y Albert J. Della Bitta (1995), Cap. 1
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Unidad No. 4 LOGISTICA LA DISTRIBUCION FiSICA

Tema(s) a desarrollar

4.1 Envase / empaque / embalaje

Subtemas

4.1.1 concepto de envase, materiales, usos, identificacion
4.1.2 Identificacién de empaque

4.1.3 Embalaje, estibado, palletizado,

4.1.4 Containers

No. de semanas que
se le dedicaran a esta

1

BIBLIOGRAFIA BASICA correspondiente a esta unidad:
e Kotler Philip y Gary Armstrong, Marketing, (2001), Cap. 15

Tema(s) a desarrollar

4.2 Preparacion de pedidos, centros de distribucion “cedi”

Subtemas

4.2.1. Infraestructura del almacen e identificacién de
ubicaciones

4.2.2. La lista de pedido

4.2.3. Preparacion de pedidos, el picking

4.2.3.1 picking de recorrido

4.2.3.2. Picking de estaciones

4.2.3.3. Picking aleatorio (compras en supermercado)
4.2.4.crossdocking

4.2.5. Despacho

No. de semanas que
se le dedicaran a esta

1

BIBLIOGRAFIA BASICA correspondiente a esta unidad:
e Ballou Ronald, (2004), cap. 11, 12

Tema(s) a desarrollar

4.3.Transporte

Subtemas

4.3.1. Modos de transporte

4.3.2. Seleccion del modo de transporte

4.3.3. Normas que regulan el transporte automotor
4.3.4. Llacargay su clasificacion

4.3.5. Distribucién de la carga sobre el vehiculo
4.3.6. Costos de operacién del equipo automotor

No. de semanas que se le
dedicaran a esta

1

BIBLIOGRAFIA BASICA correspondiente a esta unidad:

e Ballou Ronald, (2004), cap. 6

Tema(s) a desarrollar

4.4. Distribucion

Subtemas

4.4.1 Localizacion
4.4.2 Planeacion de rutas, ruta critica
4.4.3 Planeacidn de envios, algoritmo de transportes

No. de semanas que se le
dedicaran a esta

1

BIBLIOGRAFIA BASICA correspondiente a esta unidad:
e Ballou Ronald, (2004), cap. 13y 14

Un

idad No. 5 LAS ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION

Tema(s) a desarrollar

5.1.Por niimero de intermediarios y representacion

Subtemas

5.1.1. Directa
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5.1.1.1. autoventa

5.1.1.2. preventa

5.1.1.3. televenta

5.1.2. indirecta

5.1.2.1. Intermediarios distribuidores
5.1.2.2. Intermediarios colaboradores

No. de semanas que se le
dedicaran a esta

1

BIBLIOGRAFIA BASICA correspondiente a esta unidad:

Diez de Castro, E. (2004): Cap. 3

Tema(s) a desarrollar

5.2.Por cobertura de mercado

5.2.1. Intensiva
Subtemas 5.2.2. Selectiva

5.2.3. Exclusiva
No. de semanas que se le 05

dedicaran a esta

BIBLIOGRAFIA BASICA correspondiente a esta unidad:

e Diez de Castro, E. (2004): Cap. 3

Tema(s) a desarrollar

5.3. Por caracteristicas de la comunicacion a la
fuente

Subtemas

5.3.1. Push

5.3.1.1. El efecto latigo

5.3.2. pull

5.3.2.1. El proceso de preventa

No. de semanas que se le
dedicaran a esta

0,5

BIBLIOGRAFIA BASICA correspondiente a esta unidad:

e Diez de Castro, E. (1997): Cap. 3

Tema(s) a desarrollar

5.4. Estrategias mixtas

No. de semanas que se le
dedicaran a esta

0,5

BIBLIOGRAFIA BASICA correspondiente a esta unidad:

Diez de Castro, E. (2004): Cap. 3

Un

idad No. 6 RELACIONES INTERNAS ENTRE CANALES

Tema(s) a desarrollar

6. Relaciones internas entre canales

Subtemas

6.1.La negociacién

6.2.El poder

6.3.La dependencia

6.4. El conflicto

6.5.La cooperacion, el oportunismo
6.6.La confianza y la lealtad

No. de semanas que se le
dedicaran a esta

0,5

BIBLIOGRAFIA BASICA correspondiente a esta unidad:

e Diez de Castro, E. (2004): Cap. 7
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Unidad No. 7 COMERCIO Y DISTRIBUCION EN COLOMBIA

7.1. Aspectos generales

7.2.El consumidor colombiano

7.3.Los autoservicios colombianos
7.4.Los tenderos de barrio en Colombia

Tema(s) a desarrollar

No. de semanas que

., 0,5
se le dedicaran a esta !

Tema(s) a desarrollar | 7.5.Fendmenos de distribucién y manejo

7.5.1. Los agotados,

7.5.2. Las mermas, caso autoservicios

7.5.3. Las marcas propias, caso éxito

7.5.4. Elinternet,

7.5.5. Llaventa por catdlogo, caso cosméticos y alimentos
novaventa

7.5.6. Los canales informales,

7.5.7. Lla pirateria

Subtemas

No. de semanas que

. . 1
se le dedicaran a esta

BIBLIOGRAFIA BASICA correspondiente a esta unidad:
Oficina comercial de la embajada de Espafia en Colombia, (2005), Comercio y distribucion
en Colombia

Tema(s) a desarrollar 7.6.El futuro de la distribucidn en colombia

No. de semanas que se le

. 0,5
dedicardn a esta

BIBLIOGRAFIA BASICA correspondiente a esta unidad:
JORGE MONTANO, (Sep. 2008)
Diez de Castro, E. (2004): Cap. 15y 16

METODOLOGIA a seguir en el desarrollo del curso:

La leccion magistral sera el principal método de ensefianza en las clases tedricas, si bien
ayudada de otras técnicas que consideramos también pueden adaptarse a los objetivos
fijados. Por su parte, en las sesiones practicas se trabajara de forma individual o en
pequeiios grupos, aplicando:

El método del caso.

La investigacién independiente con supervisor, a partir de trabajos de investigacion
aplicada, pretendiéndose una aproximacion a la realidad de un tema concreto y especifico,
elaborando un breve informe.

EVALUACION

Actividad Porcentaje Fecha (dia, mes, afo)
4 parciales 18% c/u 72% Semanas 4, 8,12, 16
Talleres 14% Semanas 2, 15
Exposicion ( parejas) 14% Semanas 3, 16

Actividades de asistencia obligatoria
e Visita hipermercado
e Visita Supermercado
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e \isita autoservicio
e Visita tienda de barrio

BIBLIOGRAFIA:

BURRUEZO, J.C. (1999). La gestién moderna del comercio minorista. El enfoque practico de
las tiendas de éxito. ESIC.

CASARES, J. y REBOLLO, A. (2005). Distribucion Comercial. Thomson. Civitas. Madrid. 32 ed.
DE JUAN, M.D. (2005). Comercializacidn y Retailing. Distribucion comercial aplicada. Pearson.
Prentice Hall. Madrid.

DIEZ DE CASTRO, E. (1997). Distribucion Comercial. McGraw Hill. 2 ed. Madrid.

MIQUEL, S.; PARRA, F.; LHERMIE, C. y MIQUEL, M.J. (2006). Distribucién Comercial. ESIC
Editorial. Madrid. 52 ed.

PELTON, L.E.; STRUTTON, D. y LUMPKIN, J.R. (2005). Canales de Marketing y Distribucion
Comercial. Un enfoque de administracion de relaciones. Mc Graw Hill. 22 ed.

STERN, L.; EL-ANSARY, A.; COUGHLAN, A. y CRUZ, I. (1999). Canales de Comercializacidon. 52
ed. Prentice-Hall.

VAZQUEZ, R. y TRESPALACIOS, J.A. (2006). Estrategias de Distribucién Comercial. Disefio del
canal de distribucidn y relacion entre fabricantes y detallistas. Thomson. Madrid.

LOUDON, DAVID L. y ALBERT J. DELLA BITTA (1995), Comportamiento del Consumidor.
Conceptos y Aplicaciones. Ed. McGraw-Hill. Mexico

KOTLER PHILIP Y GARY ARMSTRONG (2001), Marketing, Edicion adaptada a Latinoamerica, 82
ed. Prentice Hall.

BALLOU RONALD (2004), Logistica, administracion de la cadena de distribucién, , 52 ed.
Prentice Hall

OFICINA COMERCIAL DE LA EMBAJADA DE ESPANA EN COLOMBIA, (2005), Comercio y
distribucién en Colombia. Emb. De Espaia en Colombia.
www.icex.es/staticFiles/Comercio%20y%20Distribucion%20Colombia_1608___9132_.pdf -.
JORGE MONTANO, (Sep. 2008) Nuevas tendencias que marcan el consumo, el Heraldo.
http://www.fenalco.com.co/index.php?option=com_content&task=view&id=157&Itemid=35




