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Titulacio/titulacions

Titulacio Centre Curs Periode
1313 - Grau d'Administracio i Direccié Facultat d'Economia 3  Segon
d'Empreses quadrimestre
Matéries

Titulacio Matéria Caracter

1313 - Grau d'Administracio i Direccio 44 - Asignaturas Obligatorias del IC: Optativa
d'Empreses Direccién Comercial

Coordinacio
Nom Departament
GIL SAURA, IRENE 43 - Comercialitzacio i Investigacié de Mercats

RESUM

L'assignatura pretén I'estudi teoricopractic de la distribucié comercial des del punt de vistade I'empresai
del seu entorn.

Sanalitzen les funcions que exerceix la distribucié comercia tant en el context minorista com majorista, i
la seuaincidencia en I'estructura geografica espanyola, aixi com, les relacions que tenen lloc entre
fabricants, distribuidorsi consumidors, amb especial emfasi en el desenvolupament i gestio del canal de
comercialitzacio

CONEIXEMENTS PREVIS

35843 Distribucié comercial 1



Guia Docent
35843 Distribucié comercial

Relacié amb altres assignatures de la mateixa titulacié

No heu especificat les restriccions de matricula amb altres assignatures del pla d'estudis.

Altres tipus de requisits

COMPETENCIES

1313 - Grau d'Administracio6 i Direccio d'Empreses

Capacitat d'analisi i sintesi.

Capacitat d'organitzacié i planificacio.

Capacitat per a utilitzar les TIC en I'ambit d'estudi.

Habilitat per a analitzar i buscar informacié provinent de fonts diverses.
Capacitat per a la resolucié de problemes.

Capacitat de prendre decisions.

Capacitat per a transmetre i comunicar idees i plantejaments complexos tant a un public
especialitzat com no especialitzat.

Capacitat per a treballar en equip.

Habilitat en les relacions personals.

Capacitat critica i autocritica.

Compromis amb ['ética i la responsabilitat social.

Gestionar el temps de manera efectiva.

Capacitat d'aprenentatge autonom.

Capacitat d'adaptacié a noves situacions.

Capacitat de lideratge i mobilitzacié de les capacitats d'altres.
Motivacio per la qualitat.

Capacitat per a contribuir positivament a la sensibilitzacié envers temes mediambientals i socials, ia
la superaci6 de totes les formes de discriminacio, essencial per al desenvolupament econdmic i la
reduccio de la pobresa.

Capacitat per a coordinar activitats.

Ser capa¢ d'analitzar i comprendre els mecanismes del mercat, de la competéncia i dels mateixos
consumidors i compradors, per mitja de la informacié disponible i tota aquella que es puga recollir de
qualsevol font possible, i saber organitzar, controlar i administrar els recursos i les capacitats
comercials per adequar l'oferta i els missatges de I'organitzacié a les necessitats dels clients als
guals es dirigeix.
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- Comprendre les claus de funcionament del mercat i els efectes de les seues diferents estructures.
- Capacitat per a definir, resoldre i exposar de forma sistemica problemes complexos.

- Comprendre l'impacte de les variables economiques, politicolegals, socioculturals, tecnologiques i
mediambientals sobre I'activitat empresarial.

- Capacitat per a identificar el client extern al qual es dirigira I'organitzacio.
- Ser capac d'identificar les necessitats dels diferents tipus de clients.

- Capacitat per a desenvolupar els processos i instruments de recollida d'informacié necessaris per al
marqueting i coneixer les principals metodologies per a la seua analisi.

- Capacitat per a dissenyar productes i serveis des de la perspectiva de les necessitats dels
consumidors.

- Conéixer les funcions, relacions, agents i problematiques de la distribucié comercial i els aspectes
principals de disseny de canal i punt de venda.

- Capacitat per a crear relacions amb els clients per sobre de les situacions d'intercanvi.

RESULTATS DE L'APRENENTATGE

Sindiguen aqui €els resultats de I'aprenentatge generalsi basics a obtindre en finalitzar €l procés
d'ensenyamentaprenentatge de |'assignatura:

1. Analitzar ladistribucié com afuncié empresarial i sector d'activitat, entenent laimportancia de
cadascunade | es seues parts, coneixent laterminologia, I'objecte i els camps d'estudi de ladisciplinai
identificant els seus metodes, técniquesi procediments,

2.Interpretar i concloure sobre els principis, métodes, etc. anteriorment assenyalats, explicant lafuncié de
ladistribucié comercia enlasocietat i €l seu paper en |'activitat economica;

3.Relacionar la gestio del comer¢ amb la disciplina de marqueting per a completar la seuavisio de
larealitat, aportant tant una visioé global com parcial, reconeixent els principis basics d'organitzaciode la
distribucié comercial minorista;

4.Debatre la problematica de la distribucio comercia i jutjar els seus principals critiques desenvol upant
lainquietud per I'aprenentatge de la matéria.

5.Dur aterme cerques i maneig de bibliografia, necessaria per alaresolucié de problemesplantejats en
distribucié comercial;

6.Analitzar i observar situacionsi problemes generats en el context del punt de venda; Sel eccionar
instruments basics per ala presa de decisions en I'ambit dels canals de comercialitzacioi de les
organitzacions que els conformen, amb un especial émfasi en el comer¢ minorista.
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DESCRIPCIO DE CONTINGUTS
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VOLUM DE TREBALL

ACTIVITAT Hores % Presencial
Classes de teoria 30,00 100
Practiques en aula 30,00 100
Assistéencia a esdeveniments i activitats externes 6,00 0
Elaboraci6 de treballs en grup 20,00 0
Elaboracio6 de treballs individuals 20,00 0
Estudi i treball autonom 34,00 0
Lectures de material complementari 10,00 0
TOTAL 150,00

METODOLOGIA DOCENT

Lallico magistral serael principal metode d'ensenyament en les classes teoriques, si bé ajudada d'altres
tecniques que considerem també poden adaptar-se al's objectius fixats.

Per part seua, en les sessions practiques es treballara de maneraindividual o en xicotets grups, aplicant:

* El metode del cas;

» Lainvestigacio independent amb supervisor, a partir de treballs de recerca aplicada, pretenent-se
unaaproximaci6 alarealitat d'un tema concret i especific, elaborant breus informes,

» Lesvisitesaempreses, entre altres.

AVALUACIO

L'avaluacio de |'assignatura es realitzara de maneraindependent per ala part tedricai lapractica,
procedint posteriorment a conjugar totes dues per a obtindre una qualificacié tnica.

D'aguesta manera |'avaluaci0 de la part teorica seraa final del quadrimestre mitjancant una prova gue pot
ser tant de resposta oberta com objectiva d'eleccié multiple i que suposara el 50% de la qualificacio final.
Quant al'avaluaci6 de la part practica, el 50% restant, es dura a terme tant mitjancant unaprova final com
practicant una avaluacié continua, que tindra el caracter d'activitat norecuperable. En I'avaluacio de la
practica, laprovafinal representara el 30% de lanotai elsinformes presentats per escrit, laintervencio en
les discussionsi debats al'aula, la qualitat de lesexposicionsi |'assistencia continuadai aprofitada de les
classes representara el 70% de lanotafinal de la part practica.

Es necessari aconseguir una puntuacio de 5 sobre 10 en cadascuna de les parts perqué aguestes facen una
mitjana.
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REFERENCIES

Basiques
- VAZQUEZ, R. y TRESPALACIOS, J.A. (2006). Estrategias de distribucion comercial. Disefio del canal
de distribucion y relaciones entre fabricantes y detallistas. Thomson.

- COUGHLAN, A. ANDERSON, E. STERN, L.W. and EL-ANSARY, A. . (2006): Marketing Channels.
Prentice Hall, New Jersey. 7th edition.

- ZENTES, J., MORSCHETT, D. and SCHRAM-KLEIN, H. (2011): Strategic Retail Management.
Gabler.

- APARICIO, G. y ZORRILLA, P. (2015). Distribucién Comercial en la era omnicanal. Ed. PirAmide.

http://www.mercasa.es
Articulos en la revista Distribucion y Consumo

ADDENDA COVID-19

Aquesta addenda nomeés s'activara si la situacié sanitaria ho requereix i previ acord del Consell
de Govern

1. CONTINGUTS
Es mantenen els continguts inicialment recollits en la guia docent
2.VOLUM DE TREBALL | PLANIFICACIO TEMPORAL DE LA DOCENCIA

Es mantenen els volums de treball i planificacio temporal continguts inicialment recollits en laguia
docent

3. METODOLOGIA DOCENT

Lamodalitat de les classes per als estudiants dependra de les condicions sociosanitariesi de les
restriccions establides per les autoritats competents.

En cas de docencia nho presencial les classes simpartiran per videoconferencia preferiblement sincrona
mitjancant Blackboard Collaborate, Teams, Skype o |I'eina que el professor considere adequada per a
optimitzar €l procés d'ensenyament-aprenentatge de I'estudiant en I horari fixat per al’ assignaturai €
grup.

En cas de docéncia semi-presencial, aguesta consistira en |'assistencia rotatoria per setmanes de I'alumnat
amb preséencia en aula en torns segons el cognom. Elsalumnes dela A alaL acudiran una setmanaa

['aula, mentre que laresta, delaM ala Z rebra docencia des de casa a través de diferents metodol ogies
docents. La setmana seglient al revés.

35843 Distribucié comercial 6



Guia Docent
35843 Distribucié comercial

4. AVALUACIO

Es manten com inicialment esta recollit en la guia docent

5. BIBLIOGRAFIA

La bibliografia recomanada es manté pergue és accessible
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