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GUIA DE APRENDIZAJE N° 4

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

Programa de Formacion:
Tecnologo en Negociacion Internacional.

Cédigo: 122702

Version: 100

Nombre del Proyecto:

Negociacion de productos colombianos basados en | Cédigo: 1301046

acuerdos internacionales.

Fase del proyecto:

Planeacién.
Material de formacién

Actividad (es) Actividad (es) de | Ambiente de - -
del proyecto: aprendizaje: formacion Devolutivo | Consumible

escenario , ,
Establecer Definir canal de (Herramienta | (Unidades
canales de | distribucién segun | LMS. ~ €quipo). empleadas
distribuciéon para | el mercado y el | Computador y durante el
el producto o | tipo de producto. conexion a programa,).
servicio  objeto internet.
de negociacion. Instalacion del

software:  Adobe

Reader.

Paquete de

ofimatica.

Webcam.

Parlantes.

Diadema.

Resultados de Aprendizaje:

260101004-01. Seleccionar los canales
teniendo en cuenta la naturaleza del
producto y el segmento del mercado, las
variables evaluadas en cada canal
analizando el mercado, tamafo, volumen,
venta, cobertura y capacidad financiera
siguiendo procedimientos en la revision
del informe de acuerdo con la mezcla de
productos y las politicas de Ila

Competencia:

260101004. Desarrollar los canales de
distribucion a partir del mercado, idiosincrasia,
cultura y necesidades de los clientes.
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organizacion.

260101001-03. Establecer los estandares
del canal de distribucién teniendo en
cuenta las normas legales, el numero de
pedidos, cantidad de unidades
compradas, vendidas y devueltas, por
cada canal en un tiempo determinado de
acuerdo con las caracteristicas de los
productos y/o servicios, la tecnologia, tipo
de empaques, precio, fletes segun las
politicas implementadas por la
organizacion.

240201502-03. Comprender una amplia | 240201502. Producir textos en inglés en forma
variedad de frases y vocabulario en inglés | escrita y oral.
sobre temas de interés personal y temas
técnicos.

Duracion de la guia (en horas): 102 horas.

2. INTRODUCCION

Los canales de distribucion fisica son de gran importancia ya que a través de estos, las
companias logran presencia en el mercado nacional e internacional, teniendo en cuenta que
los lugares donde se hallan los clientes y las oportunidades de llegar a ellos estan muy
disgregados, lo que hace que su seleccion sea uno de los retos de mayor trascendencia
que ha de afrontar la gerencia de las organizaciones, porque establecer politicas o
lineamientos para la seleccion adecuada de un canal de distribucién no es una tarea
sencilla, debido a que no siempre es posible conseguir los canales esperados, acordes con
las necesidades del consumidor, los intereses del fabricante y los distribuidores.

Por consiguiente, es importante elegir un canal de distribucion eficiente y acorde con las
necesidades de la organizacién. Dentro de esta eleccion se encontrara que al buscar un
canal de distribucion en otros paises se puede enfrentar a barreras como el idioma,
haciendo muy importante que tenga un manejo adecuado de las herramientas linguisticas y
en especial del inglés, ya que este es el idioma mas usado para la realizacion de negocios y
acuerdos entre los diferentes paises alrededor del mundo.

Es importante que estudie el material propuesto en la presente actividad de aprendizaje y
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obtenga asi los resultados esperados para su conocimiento y aplicacién en el contexto
internacional de los mercados, ya que la competitividad de las organizaciones dedicadas a
la ampliacion de los mercados esta en continuo desarrollo y la obtenciéon de canales de
distribucion es cada vez mas acorde con la expansion de la demanda externa de los
productos que se desean acercar a los consumidores de dicho mercado meta.

La duracién de esta actividad de aprendizaje es de 102 horas, correspondientes a un 20%
de horas Directas (D), que se refieren al trabajo a realizar con acompafiamiento del
instructor y 80% de horas Independientes (l), que hacen referencia a trabajo autonomo a
realizar por parte del aprendiz.

Para realizar las evidencias correspondientes a esta actividad de aprendizaje, es necesario
revisar el material de formacion, explorar los materiales complementarios y efectuar
consultas en internet.

Nota: tenga en cuenta que el material de formacion y material complementario se encuentra
en la siguiente ruta: Fase Planeacion / Actividad de aprendizaje 4: Definir canal de
distribucion segun el mercado y el tipo de producto. Alli ingresa al respectivo material que
se solicita en cada evidencia.

3. ESTRUCTURACION DIDACTICA DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1. Actividades de reflexion inicial
e Evidencia: La carrera de la entrega “Express”

La inmediatez se impuso en el mundo del comercio minorista el dia en que internet
redujo la distancia entre fabricantes y compradores. La logistica, el sector que se
dedica al transporte y entrega de paquetes, vive de los clicks de los usuarios. Las
ventas por internet son su principal palanca de crecimiento, y a la vez su mayor
desafio. Cada pedido es un pistoletazo de salida hacia una carrera contra el tiempo,

en la que calidad y rapidez son sinénimos que tienen que ir de la mano.

El centro logistico de Seur en Madrid opera tarde y noche. Esta sincronizado con la
hora en la que se realizan el grueso de las compras por internet, a partir de las seis o

siete de la tarde, cuando los espafioles salen del trabajo. Unos 400 operarios trabajan
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a ritmo frenético entre pilas de paquetes. Los montacargas suben y bajan grandes
cajas que se enviaran al norte y al sur del pais. Las primeras, a la derecha de la nave.
Las segundas, hacia la izquierda. Cintas transportadoras con 68 puertas de salida
llevan paquetes a una velocidad de dos metros por segundo. Los sistemas de
clasificacién automaticos (con laser y fotografias) y manuales analizan hasta 28.000
bultos cada hora, que se entregaran con 24 horas de media. “Si algo o alguien esta
parado es que es un responsable o que algo falla”, comentan los encargados de dirigir

este trafico.

Seur tiene dos grandes centros logisticos en Madrid y Barcelona, donde los camiones
salen rebosantes. La mayoria de estos productos ha sido elegida y pagada a través de
internet, el canal que ha relanzado el consumo en la era tecnoldgica. “Antes el didlogo
era con la empresa productora, ahora es con el consumidor final”, explica Carlos
Cavero Mestre, director general de logistica en Seur, para describir los cambios

generados por el comercio electrénico.

Las compras por internet en Espaia siguen siendo inferiores por volumen a las de
paises como Francia o Reino Unido. Pero la tendencia es al alza. Solo en el tercer
trimestre del ano pasado -los ultimos datos oficiales disponibles- se registraron cerca
de 74 millones de transacciones, un 27,4% mas que en el mismo periodo del afio
anterior. El marketing directo; los discos, libros, peridédicos y papeleria y las prendas de
vestir lideran la tabla por numero de compraventas (9,2%, 7,7% y 7,3%

respectivamente).

En la batalla para liderar este negocio, las empresas que se dedican a la logistica son
a la vez aliadas y competidoras de los gigantes del comercio electronico, como
Amazon u otras grandes cadenas, que cada vez mas apuestan por mecanismos
propios de entrega. Este es, por ejemplo, el caso de El Corte Inglés. El grupo presidido
por Dimas Gimeno lanzé en diciembre un servicio de entrega exprés de productos
propios en un plazo de dos horas, y desde ayer se ha afadido la posibilidad de elegir

la hora exacta en la que el cliente quiere recibir el pedido. De momento esta disponible
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en un total de 27 ciudades espafiolas y permite elegir entre mas de 120.000 articulos.

Amazon, el gigante estadounidense del comercio electrénico, aspira a entregar
paquetes en un tiempo aun mas reducido. Quiere llegar a las casas de sus clientes en
una hora. Ya ha llevado a cabo alguna prueba en determinadas ciudades como Milan

y de cara al futuro experimenta con drones.

La entrada del grupo de Jeff Bezos a Espafia en 2011 representd una verdadera
revolucién. Su apuesta por un enorme catalogo y la rapidez en la entrega modifico los
parametros clasicos del comercio minorista. Su expansiéon en Espafa le llevé a abrir
un almacén en Madrid, que esta ampliando. Planea otro en Barcelona, cerca del
aeropuerto. Y ha alquilado un edificio en la calle Rossell6 de la capital catalana para

entregas express en el centro.

Seur, que tiene un acuerdo con Amazon, ve en el comercio electronico una palanca
para crecer. E intensifica su presencia en el segmento aun emergente, pero que
podria ser la nueva punta de lanza del sector: el negocio de la comida rapida a
domicilio. “En EE UU este mercado esta funcionando muy bien, y creemos que en
Espafa tiene un gran margen de crecimiento”, afirma Pedro Gallego, director
corporativo de operaciones de Seur, que revela que, tras el acuerdo con la aplicacién
JustEat, el grupo prevé ftriplicar su flota de repartidores para llevar comida en un plazo

maximo de 40 minutos. "Y todo con vehiculos eléctricos", especifica. (El Pais, 2016)

Basado en el texto anterior, reflexione como enriquecimiento personal sobre lo siguiente:

o ¢Por qué es importante conocer y dominar el proceso de Distribucion Fisica
Internacional?

o ¢Qué cambios deben aplicar las empresas para entrar a la vanguardia del siglo XXI?

Nota: esta evidencia tiene como finalidad encaminarlo en el desarrollo de los temas de la
Actividad de aprendizaje 4, por lo tanto no es calificable.
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3.2. Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios
para el aprendizaje

e Evidencia: Caso “System Technology”

Los intermediarios son un conjunto de organizaciones independientes que participan en
el proceso de poner un producto o servicio a disposicion del consumidor o de un usuario
industrial y a esto se le denomina “canal de distribucién”. Pocos productores venden sus
bienes directamente a los usuarios finales, en vez de eso usan los intermediarios para
llevar sus productos al mercado o cliente final de una manera mas rapida y en algunos
casos mas economica.

El siguiente texto tiene como finalidad contextualizarlo sobre “definir canales de
distribucion, segun el mercado y tipo de producto”, por lo que debe leer el siguiente caso:

Manuel es el gerente de “System Technology’, empresa que fabrica equipos informaticos,
componentes de ordenador, periféricos y es distribuidor en exclusiva de varias marcas de
informatica con una buena relacion calidad - precio. El dia de hoy Manuel tiene una
importante reunion con la junta directiva de la empresa para exponer el plan de negocios,
en la cual se estudiara y seleccionara el canal de distribucion mas apropiado para los
productos que ofrece la compaiiia.

Manuel considera que deben buscar representantes en el exterior para que estos se
encarguen de ofrecer sus productos en otros paises, pero algunos miembros de la junta
estdn pensando que es mejor que la empresa venda directamente sus productos al
mercado final sin necesidad de intermediarios, es decir, a través de tiendas propias.

Analice el caso expuesto y desde su experiencia y conocimiento previo, cuestidnese
sobre los siguientes interrogantes:

o ¢ Cuadl seria su posicidn sobre el tema, estaria de acuerdo con Manuel o con la junta
directiva?

o ¢ Cual considera representaria mayor facilidad para llegar a los clientes y menores
costos para la empresa?

Nota: esta evidencia tiene como finalidad encaminarlo en el desarrollo de los temas de la
Actividad de aprendizaje 4, por lo tanto no es calificable.
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3.3. Actividades de apropiacion del conocimiento (Conceptualizacion y Teorizacion)

El instructor programara una asesoria virtual de acompafiamiento a través de la
plataforma para brindar pautas y orientaciones especificas a tener en cuenta en el
desarrollo de las evidencias que conforman las actividades de apropiacion del
conocimiento. La fecha y el horario para este encuentro virtual sera indicado por el
instructor oportunamente.

e Evidencia 1: Actividad interactiva “La Distribucion Fisica Internacional”

El punto de partida para seleccionar el plan de canal de distribucion mas efectivo, se
encuentra en la clara identificacion del objetivo de mercado para la accion de marketing
de la compaiia, y en la identificacion de las necesidades y preferencias del mercado
objetivo.

Para desarrollar esta evidencia ingrese a la actividad interactiva “La Distribucion Fisica
Internacional” ubicada en la plataforma en el espacio destinado para ella y siga las
instrucciones alli descritas; también es importante la lectura y analisis previo del material
de formacion denominado La Distribucidn Fisica Internacional y de los siguientes
materiales complementarios:

o Transporte y logistica internacional.
o Motivaciones de compra y tipologia de clientes.
o Canales de distribucion fisica.
Para acceder a la actividad interactiva, remitase a: Fase Planeaciéon / Actividad de
aprendizaje 4: Definir canal de distribuciéon segun el mercado y el tipo de producto /
Evidencias / Evidencia 1: Actividad interactiva “La Distribucion Fisica
Internacional”. Total horas: 7, 1(D) y 6(1).

e Evidencia 2: Workshop “Distribution channels”
Conocer en qué consiste la seleccion de los canales de distribucion y manejar este tema
en el idioma inglés le permite ampliar el campo de accion hacia otros paises de cualquier
empresa que desee exportar un producto o servicio y con ello aumentar sus ingresos; en

caso de contar con clientes o socios de habla inglesa.

Por lo anterior y para desarrollar esta evidencia, consulte el material de formacion
denominado Distribution channels y los siguientes materiales complementarios:
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o Vocabulary.
o English prepositions.

Luego de estas consultas, desarrolle en inglés el taller que se encuentra en la evidencia
descargable, cuya finalidad es afianzar el manejo de contenidos en inglés con respecto al
tema canales de distribucion.

Descargue la evidencia para ver la descripcion detallada de esta, desarrdllela con la
herramienta de su preferencia y luego envie el archivo al instructor a través de la
plataforma virtual de aprendizaje.

Esta evidencia se encuentra ubicada en: Fase Planeacion / Actividad de aprendizaje 4:
Definir canal de distribucion segun el mercado y el tipo de producto / Evidencias /
Evidencia 2: Workshop “Distribution channels”. Total horas: 12, 2(D) y 10(1).
Evidencia 3: Estudio de caso “Estandares para seleccionar el canal”

La distribucidn fisica tiene por finalidad descubrir la solucion mas satisfactoria para llevar
la cantidad correcta de producto desde su origen hasta su lugar de destino, en el tiempo
necesario y al minimo costo posible, compatible con la estrategia de servicio requerida.
Para dar cumplimiento al objetivo de esta evidencia, consulte el material de formacién
denominado La Distribucion Fisica Internacional, asi como los materiales
complementarios que se relacionan a continuacion:

o Indicadores logisticos.

o Tecnologias de la informacion en la cadena de suministro.

o Politica de distribucion.

Luego del analisis de estos materiales, revise el estudio de caso expuesto en la evidencia
descargable y realice lo que alli se le indica.

Descargue la evidencia para ver la descripcion detallada de esta, desarrdllela con la
herramienta de su preferencia y luego envie el archivo al instructor a través de la
plataforma virtual de aprendizaje.

Esta evidencia se encuentra ubicada en: Fase Planeacion / Actividad de aprendizaje 4:
Definir canal de distribucion segun el mercado y el tipo de producto / Evidencias /
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Evidencia 3: Estudio de caso “Estandares para seleccionar el canal”. Total horas:
40, 7(D) y 33(1).

3.4. Actividades de transferencia del conocimiento

El instructor programara una asesoria virtual de acompafamiento a través de la
plataforma para brindar pautas y orientaciones especificas a tener en cuenta en el
desarrollo de las evidencias que conforman las actividades de transferencia del
conocimiento. La fecha y el horario para este encuentro virtual sera indicado por el
instructor oportunamente.

Evidencia 4: Sesion virtual “Prepositions”

En el proceso de aprendizaje de una segunda lengua, es de suma importancia afianzar
las cuatro competencias que son: leer, escribir, escuchar y pronunciar. Sin embargo, es
necesario practicar esta ultima habilidad para mejorar la calidad en la pronunciacion de
las palabras en inglés.

Para lograr el objetivo de esta evidencia se requiere que prepare una lista de diez
oraciones relacionadas con el tema de los canales de distribucion, utilizando en cada
oracion por lo menos una preposicion; adicionalmente escuche el audio que se encuentra
adjunto a esta evidencia descargable con el nombre Learn English Teens y preparese
para algunas preguntas que el instructor le hara al respecto en la sesion virtual. Recuerde
que el instructor es el encargado de crear y habilitar esta sesion en linea.

Desarrolle esta evidencia con la herramienta de su preferencia y envie el archivo al
instructor a través de la plataforma virtual de aprendizaje.

Esta evidencia se encuentra ubicada en: Fase Planeacién / Actividad de aprendizaje 4:
Definir canal de distribucion segun el mercado y el tipo de producto / Evidencias /
Evidencia 4: Sesion virtual “Prepositions”. Total horas: 10, 2(D) y 8(1).

Evidencia 5: Informe “Seleccion del tipo de canal”

La distribucion se refiere a la manera como la empresa lleva sus productos o servicios al
mercado y todo el proceso que atraviesa para lograrlo.

Teniendo en cuenta el material de formacion y complementario correspondiente a esta
actividad de aprendizaje y con el fin de demostrar lo aprendido hasta el momento elabore
un informe con su grupo de trabajo, en el que identifiquen qué tipo de canal de
distribucion deben aplicar y sus ventajas, para el producto o servicio que se escogio en la
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actividad de aprendizaje 1 en la Evidencia 10: Informe “Método de seleccion de
ideas” y el pais que seleccionaron en la actividad de aprendizaje 2 en la Evidencia 3:
Ejercicio practico “Evaluar mercados potenciales”, ademas debe tener en cuenta el
plan de accion de mercadeo desarrollado en la actividad de aprendizaje 3 en la
Evidencia 9: Plan estratégico de mercadeo.

Tengan en cuenta que el informe debe contener lo siguiente:

1. Objetivos del canal de distribucién.

2. Politicas.

3. Estrategias teniendo en cuenta la longitud y la cobertura del mercado.

4. Seleccion del canal de distribucion: largo o corto.

5. Mencionen los criterios por los cuales tomaron la decision.

= Naturaleza del producto.

Naturaleza del mercado.

Situacion financiera de la empresa.

Competencia.

Conveniencia econdmica.
6. Disefen los indicadores de gestion para el canal de distribucion seleccionado:

= |ndicadores de eficiencia.

= Indicadores de eficacia.

= |ndicadores de productividad.
Por el caracter colaborativo de este ejercicio, tengan en cuenta las indicaciones para
desarrollar evidencias en grupo, las cuales fueron presentadas en la actividad de
aprendizaje 1.
Esta evidencia se encuentra ubicada en: Fase Planeacién / Actividad de aprendizaje 4:

Definir canal de distribucion segun el mercado y el tipo de producto / Evidencias /
Evidencia 5: Informe “Seleccidn del tipo de canal”. Total horas: 33, 8(D) y 25(1).
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3.5. Actividades de evaluacion

Evidencias de aprendizaje

Criterios de evaluacion

Técnicas e instrumentos
de evaluacion

Evidencia de conocimiento:

Evidencia 1: Actividad
interactiva “La Distribucion
Fisica Internacional”.

e Implementa las politicas

y estrategias de
distribucion de acuerdo
con el plan de
mercadeo.

Estructura la red de los
sistemas de informacion
de los canales de
distribucion,
fundamentada sobre las
caracteristicas

especificas, el entorno
tecnoldgico, politico,
sociologico, juridico y
reglamentario de |la
organizacion.

Define el sistema de

distribucion y venta, de
acuerdo con el tipo de
canal, las caracteristicas
del producto o servicio y
el plan de mercadeo,
teniendo en cuenta
procedimientos y
elecciéon de un sistema
de distribucion.

Selecciona los canales
de distribucion de
acuerdo con la

naturaleza del producto

Cuestionario:

Cuestionario.
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y el segmento del
mercado, teniendo en
cuenta los
procedimientos que se
siguen en la revision del
informe de seleccion en
relaciéon con las
variables evaluadas en
cada canal, de acuerdo
con las politicas de la
organizacion.

e Clasifica los canales de
distribucion con base en
su magnitud, metas de
participacion en el
segmento de mercado,
tamafno, volumen de
venta, cobertura,
capacidad financiera,
combinacion o mezcla

de productos y
experiencia en la
distribucion.

e Selecciona el sistema de
distribucion
considerando los de
produccion y marketing,
factores de entrega y
costo de los productos o
servicios con base en el
mercado objetivo, los
canales, el ciclo de vida
del producto vy Ila
estrategia promocional
de la organizacion.

e Elabora el plan de
distribucion teniendo en
cuenta el potencial de la
demanda, las fechas vy
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eventos especiales,
numero de mayoristas o
tiendas que se empleara
para la distribucion de
los productos
fundamentada en los
cambios geogréaficos, el
desarrollo de nuevos
productos, el transporte,
la tecnologia, la
competencia y los
canales, de acuerdo con
las estrategias de la
compaifiia.

e Establece los sistemas
de distribucion con base
en el mercado objetivo,
los canales y el ciclo de
vida del producto vy
estrategia promocional
de la organizacion.

e Define el numero de
elementos por escaldn
de acuerdo con las
estrategias de cobertura,
el medio de distribucion
para introducirse en los
mercados elegidos, a
partir del analisis del
riesgo economico o de
recursos y ayuda de los
organismos publicos y
de acuerdo con las
politicas de la
organizacion.

e Disena la red geografica
de distribuidores de
acuerdo con el tamafio
del mercado, los costos,
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distancias y centros de
unidades de negocio,
teniendo en cuenta los
indicadores de gestion,
con base los objetivos

trazados por la

organizacion.

Puede realizar

actividades de

verdadero o falso,

basados en una
Evidencia de desempeio: conversacion que ha

Evidencia 4. Sesion

virtual “Prepositions”.

escuchado o en un texto
que ha leido.

Puede responder
cuestionarios de
seleccion multiple,

escritos en inglés.

Lista de chequeo:

Sesion virtual.

Evidencia de producto:

Evidencia 2: Workshop
“Distribution channels”.

Puede realizar
actividades de
verdadero 0] falso,
basados en una
conversacion que ha

escuchado o en un texto
que ha leido.

Puede responder
cuestionarios de
seleccion multiple,

escritos en inglés.

Lista de verificacion:

Taller.

Evidencia de producto:

Evidencia 3: Estudio de caso
“‘Estandares para seleccionar
el canal’.

Establece los
estandares del canal de
distribucion teniendo en
cuenta el numero de
pedidos, la cantidad de

Lista de verificacion:

Estudio de caso.
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unidades compradas, el
espacio de venta por
metro  cuadrado, la
rotacion y numero de
visitas, participacion y
crecimiento del
mercado, el numero de
devoluciones y averias
de producto por cada
canal en un tiempo
determinado.

e Calcula los estandares

aplicando los
procedimientos técnicos
y tecnolégicos

existentes, de acuerdo
con las estrategias
aplicadas en la
distribucion, el nivel de
servicio, el cumplimiento
en la entrega, la calidad,
los precios y el numero
de quejas y reclamos.

¢ Implementa las politicas
y estrategias de los
canales de distribucion
de acuerdo con el plan
de mercadeo, teniendo
en cuenta las
caracteristicas de los
productos y servicios, de

acuerdo con la
tecnologia, tipos de
empaques, precio,
fletes, tiempos para la
distribucion y

penetracion.

Evidencia de producto:

e Implementa las politicas

Lista de verificacion:
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Evidencia 5: Informe
“Seleccién del tipo de canal’.

y estrategias de
distribucion de acuerdo
con el plan de
mercadeo.

Estructura la red de los
sistemas de informacion
de los canales de
distribucion,
fundamentada sobre las
caracteristicas
especificas, el entorno
tecnologico, politico,
sociologico, juridico y
reglamentario de la
organizacion.

Define el sistema de
distribucion y venta, de
acuerdo con el tipo de
canal, las caracteristicas
del producto o servicio y
el plan de mercadeo,
teniendo en cuenta
procedimientos y
elecciéon de un sistema
de distribucion.

Selecciona los canales
de distribucion de
acuerdo con la
naturaleza del producto
y el segmento del
mercado, teniendo en
cuenta los
procedimientos que se
siguen en la revision del
informe de seleccion en
relaciéon con las
variables evaluadas en
cada canal, de acuerdo
con las politicas de la

Informe.
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organizacion.

e Clasifica los canales de
distribucion con base en
su magnitud, metas de
participacion en el
segmento de mercado,
tamafno, volumen de
venta, cobertura,
capacidad financiera,
combinacion o mezcla

de productos y
experiencia en la
distribucion.

e Selecciona el sistema de
distribucion
considerando los de
produccion y marketing,
factores de entrega y
costo de los productos o
servicios con base en el
mercado objetivo, los
canales, el ciclo de vida
del producto vy Ila
estrategia promocional
de la organizacion.

e Elabora el plan de
distribucion teniendo en
cuenta el potencial de la
demanda, las fechas y
eventos especiales,
numero de mayoristas o
tiendas que se empleara
para la distribucion de
los productos
fundamentada en los
cambios geogréaficos, el
desarrollo de nuevos
productos, el transporte,
la tecnologia, la
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competencia y los
canales, de acuerdo con
las estrategias de la
compaifiia.

e Establece los sistemas
de distribucion con base
en el mercado objetivo,
los canales y el ciclo de
vida del producto vy
estrategia promocional
de la organizacion.

e Define el numero de
elementos por escaldn
de acuerdo con las
estrategias de cobertura,
el medio de distribucion
para introducirse en los
mercados elegidos, a
partir del analisis del
riesgo economico o de
recursos y ayuda de los
organismos publicos y
de acuerdo con las
politicas de la
organizacion.

e Disena la red geografica
de distribuidores de
acuerdo con el tamano
del mercado, los costos,
distancias y centros de
unidades de negocio,
teniendo en cuenta los
indicadores de gestion,
con base los objetivos
trazados por la
organizacion.
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4. RECURSOS PARA EL APRENDIZAJE

Establecer

canales de
distribucion

para el 102
producto o]

servicio objeto

de

negociacion.

Tecndélogo en
negociacion
internacional,
profesional y/o
tecndlogo  en
ingenieria
industrial,
ingenieria  de
mercados, 2
logistica,
administradores
de empresas,
contabilidad,
finanzas y
ciencias afines,
preferiblemente
con

LMS.

Computador y
conexion a internet.
Instalacion del
software: Adobe
Reader.

Paquete de

ofimatica. Webcam.
Parlantes. Diadema.
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especializacion
en logistica,
comercio
internacional o
negocios
internacionales
y ciencias
afines.

Profesional en
idiomas o]
lenguas
modernas.
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5. GLOSARIO DE TERMINOS

Aéreo: se refiere al modo de transporte.

Aeropuerto: terminal aéreo dispuesto para cargar mercancias y pasajeros, que ingresan y
salen del territorio.

Agente comercial: persona natural o juridica que gestiona por cuenta ajena las
operaciones de compra - venta. Interviene con poder suficiente en las operaciones de
contrato de caracter comercial, gestionando incluso las operaciones de cobros y de pagos.

Agente de carga: operador que se encarga del manejo de la carga, que es objeto de
negociacion internacional.

Almacén: lugar o espacio fisico donde se depositan las materias primas, el producto
semiterminado o el terminado, a la espera de ser transferido al siguiente eslabén de la
cadena de suministro.

Bien de capital: son los vehiculos, las herramientas, los equipos, las maquinas, y las
herramientas que estan destinadas directa o indirectamente, para la produccién o
comercializacion de bienes y servicios.

Bodegaje: el costo que se genera al mantener la mercancia almacenada.

Buque motonave: vehiculo de transporte maritimo o fluvial.

Cadena logistica: proceso de flujo de materiales e informacién entre proveedores y
clientes.

Canal: circuito a través del cual los fabricantes, o productores, ponen a disposicién de los
consumidores, usuarios finales, los productos para que los adquieran.

Cantidad: numero de unidades facturadas.

Comercializadora internacional: en Colombia, son empresas privadas con régimen
especial, previa autorizacion de la DIAN, bajo la cual pueden efectuar compras de
mercancias del mercado nacional, con destino a la exportacion pero libres del impuesto a
las ventas IVA y/o de la retencién en la fuente.

Competitividad: capacidad de reducir los costos de una operacién, manteniendo su
eficiencia.
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Contratos globales: tipo de negociacion que se debe aplicar a nivel mundial, para un
mismo cliente o a producto.

Costo: gasto que se genera al mover y/o transportar la carga.

Defecto: carencia de las cualidades propias o naturales de una cosa. Es la imperfeccion
natural o moral.

Distribucion Fisica Internacional (DFI): herramienta logistica que se desarrolla para situar
un producto en el mercado internacional, cumpliendo con los términos negociados entre el
vendedor y el comprador. El objetivo primordial de la DFI es reducir los tiempos, los costos y
el riesgo que se pueda generar.

Documentos: papeles que se deben emitir para los procesos de exportacién e importacion.
Entrega: accion del vendedor, de entregar la carga al comprador.

Exportacion: accién de vender mercancias al exterior.

Franquicia: formato de negocio en el que una parte llamada franquiciarte, cede al
franquiciado la licencia de una marca a cambio de un derecho de entrega franchise fee, y
los métodos de hacer negocios, a cambio de una tarifa periddica o regalia. En algunos
casos, el franquiciarte percibe también una regalia o un canon, por concepto del manejo
publicitario de la marca.

Frontera: punto comun entre dos paises.

Giro directo: opcion de pago donde se gira el dinero anticipadamente, para liberar el
empaque.

Granel: carga que pos sus caracteristicas, se maneja en grandes cantidades.

Importacion: transporte legitimo de bienes y de servicios del extranjero, los cuales son
adquiridos por un pais para distribuirlos en el interior del mismo.

Incremento: porcentaje que se estima, puede aumentar los precios después de aplicar
costos.

Infraestructura de servicios: conjunto de servicios que se requieren para desarrollar una
operacion.

Logistica de distribucion: proceso que se requiere para la comercializacion y el traslado
de la propiedad de las mercancias o productos terminados; va desde el productor hasta los
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clientes.

Logistica: fragmento del proceso de gestidén de la cadena de suministro que se encarga de
la planificacién, la implementacion y el control eficiente del flujo de materiales y/o productos
terminados. Ademas, se encarga del flujo de informacién, cumpliendo al maximo con las
necesidades de los clientes y generando los minimos costos operativos.

Marcas: se refiere a la informacion exterior, que debe incluir el embalaje de la carga.
Maritima: se refiere al medio de transporte maritimo o por vias navegables.

Mayorista: el distribuidor mayorista es un componente de la cadena de distribucion, en el
cual la empresa no se pone en contacto directo con los consumidores o usuarios finales,
sino que entrega dicha tarea a un especialista. EI mayorista es intermediario entre el
fabricante, o proveedor, y el usuario final.

Minorista: el distribuidor minorista, venta en menudeo o detallista, es la empresa comercial
0 persona, que vende productos al consumidor final.

Origen: pais de origen de la mercancia de exportacion.

Pais de destino: pais que compra o importador.

Pais de origen: pais que vende o exportador.

Producto: nombre del bien objeto de importacién o de exportacion.

Riesgo: la posibilidad de siniestro a la que se expone la mercancia de una transaccion
internacional, bien sea una importacién o una exportacion.

Tangible: carga fisica o que puede tocarse.

Tasa de cambio: es la tasa con la cual se liquida la moneda facturada a pesos
colombianos.

Tiempo de produccién: periodo de tiempo entre la iniciacion y el término de un proceso de
produccion.

Tiempo de transito: periodo de tiempo, entre la salida de planta del producto y su llegada
al destino final.

Transferencia de riesgo: cuando se transfiere la responsabilidad de la carga, del vendedor
al comprador.
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Transportador: persona natural o juridica que efectua el transporte de los bienes y/o
servicios.

Transporte local: servicio de movilizar la carga dentro del territorio nacional.

Transporte principal: medio seleccionado para movilizar la carga de un lugar a otro, en un
vehiculo principal.

Unidad de empaque: unidades en las que se facturan los productos.
Utilidad proyectada: utilidad estimada de un producto exportado o importado.
Vendedor: quien realiza el proceso de exportar.

Volumen: espacio que ocupa la carga debidamente empacada y embalada.
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