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Direccién de Empresas Direccién Comercial

Coordinacion
Nombre Departamento
GIL SAURA, IRENE 43 - Comercializacion e Investigacién de Mercados

RESUMEN

Laasignatura pretende el estudio teorico-préactico de la distribucion comercia desde el punto de vistade
laempresay de su entorno.

Se analizan las funciones que desempefia la distribucion comercial tanto en €l contexto minorista como
mayorista, y su incidencia en la estructura geogréfica espariola, asi como, las relaciones que tienen lugar
entre fabricantes, distribuidores y consumidores, con especia énfasis en el desarrollo y gestion del canal
de comerciaizacion.

CONOCIMIENTOS PREVIOS
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Relaciéon con otras asignaturas de la misma titulacion

No se han especificado restricciones de matricula con otras asignaturas del plan de estudios.

Otros tipos de requisitos

No se han especificado restricciones de matricula con otras asignaturas del plan de estudios.

COMPETENCIAS (RD 1393/2007) // RESULTADOS DEL APRENDIZAJE (RD
822/2021)

1313 - Grado en Administracion y Direccion de Empresas

- Capacidad de analisis y sintesis.

- Capacidad de organizacion y planificacion.

- Capacidad para utilizar las TICs en el &mbito de estudio.

- Habilidad para analizar y buscar informacion proveniente de fuentes diversas.
- Capacidad para la resolucion de problemas.

- Capacidad de tomar decisiones.

- Capacidad para transmitir y comunicar ideas y planteamientos complejos tanto a un publico
especializado como no especializado.

- Capacidad para trabajar en equipo.

- Habilidad en las relaciones personales.

- Capacidad critica y autocritica.

- Compromiso con la ética y la responsabilidad social.

- Gestionar el tiempo de modo efectivo.

- Capacidad de aprendizaje autébnomao.

- Capacidad de adaptacién a nuevas situaciones.

- Capacidad de liderazgo y movilizacion de las capacidades de otros.
- Motivacion por la calidad.

- Capacidad para contribuir positivamente a la sensibilizacion hacia temas medioambientales y
sociales, y a la superacion de todas las formas de discriminacién, esencial para el desarrollo
econdémico y la reduccién de la pobreza.

- Capacidad para coordinar actividades.

- Ser capaz de analizar y comprender los mecanismos del mercado, de la competencia y de los
propios consumidores y compradores, por medio de la informacion disponible y toda aquella que se
pueda recabar de cualquier fuente posible, y saber organizar, controlar y administrar los recursos y
capacidades comerciales para adecuar la oferta y los mensajes de la organizacion a las necesidades
de los clientes a los que se dirige.
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- Comprender las claves de funcionamiento del mercado y los efectos de sus diferentes estructuras.
- Capacidad para definir, resolver y exponer de forma sistémica problemas complejos.

- Comprender el impacto de las variables econémicas, politico-legales, socioculturales, tecnoldgicas y
medioambientales sobre la actividad empresarial.

- Capacidad para identificar al cliente externo al que va a dirigirse la organizacion.
- Ser capaz de identificar las necesidades de los distintos tipos de clientes.

- Capacidad para desarrollar los procesos e instrumentos de recogida de informacién necesarios para
el Marketing y conocer las principales metodologias para su analisis.

- Capacidad para disefiar productos y servicios desde la perspectiva de las necesidades de los
consumidores.

- Conocer las funciones, relaciones, agentes y problematicas de la distribucion comercial y los
aspectos principales de disefio de canal y punto de venta.

- Capacidad para crear relaciones con los clientes por encima de las situaciones de intercambio.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE (RD 1393/2007) // SIN CONTENIDO (RD
822/2021)

Seindican aqui los resultados del aprendizaje generalesy bésicos a obtener a finalizar el proceso de
ensefianza aprendizaje de la asignatura:

1. Analizar ladistribucién como funcién empresarial y sector de actividad, entendiendo laimportancia
de cada una de sus partes, conociendo laterminologia, €l objeto y los campos de estudio de la
disciplina, e identificando sus métodos, técnicasy procedimientos,

2. Interpretar y concluir acerca de los principios, métodos, etc. anteriormente sefialados, explicando la
funcion de la distribucion comercial en lasociedad y su papel en la actividad econdmica;

3. Relacionar la gestién del comercio con la disciplina de marketing para completar su vision dela
realidad, aportando tanto una visiéon global como parcial, reconociendo |os principios basicos de
organizacion de la distribucién comercial minorista;

4. Debatir la problemética de la distribucion comercia y juzgar sus principales criticas desarrollando
lainquietud por el aprendizaje de lamateria.

5. Llevar a cabo busguedas y manejo de bibliografia, necesaria para la resolucién de problemas
planteados en distribucion comercial;

6. Analizar y observar situacionesy problemas generados en € contexto del punto de venta;

7. Seleccionar instrumentos bésicos paralatoma de decisiones en el ambito de los canales de
comercializacion y de las organizaciones que los conforman, con un especial énfasis en el comercio
minorista.
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DESCRIPCION DE CONTENIDOS

1. El ambito de la distribuciéon comercial

1.1. La importancia de la distribucién comercial
1.2. La distribucién comercial como sistema
1.3. Tendencias en la distribucién comercial
1.4. El entorno de la distribucion comercial

2. El canal de comercializacion: funciones y tipos

2.1. Concepto y componentes del canal de comercializacion
2.2. Funciones y flujos del canal de comercializacion

2.3. Criterios de clasificacion de canales de comercializacion
2.4. Evolucion de los canales de distribucion

3. Las formas de organizar el canal de comercializaciéon

3.1. La organizacion de los canales de distribuciéon
3.2. Los sistemas verticales de organizacion de los canales
3.3. Los sistemas horizontales de organizacién de los canales

4. Los intermediarios mayoristas

4.1. La naturaleza y estructura del comercio mayorista
4.2. Tipologia de formas comerciales mayoristas
4.3. Tendencias en el comercio mayorista

5. Los intermediarios minoristas

5.1. La naturaleza y estructura del comercio minorista
5.2. Tipologia de las formas comerciales minoristas
5.3. Los métodos de venta

5.4. Tendencias en el comercio minorista

6. El comportamiento del comprador y el mercado espacial

6.1. Seleccion de los establecimientos detallistas por el consumidor

6.2. Tipos de clientes en las empresas detallistas

6.3. Localizacién de empresas detallistas: evaluacion macro-espacial y micro-espacial
6.4. La eleccion del lugar de ubicacion comercial
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7. Lagestion del comercio minorista I: surtido y merchandising

7.1. La direccibn estratégica y la planificacion de marketing en las empresas de distribucion
7.2. El consumidor y las marcas: la naturaleza y la concepcion del surtido

7.3. Las estrategias de surtido

7.4. El merchandising: definicién, contenido y tipos

8. La gestion del comercio minarista ll: precio y promocién

8.1. Los consumidores y los precios

8.2. Estrategias de precio para una empresa detallista
8.3. La comunicacion en distribucién comercial

8.4. La promocion de ventas: tipologia de las promociones

9. El servicio, la gestion de la calidad y la satisfaccion

9.1. El concepto de servicio en el punto de venta
9.2. Tipologias de servicio minorista
9.3. La calidad de servicio en el punto de venta

10. El disefio y la seleccion del canal de comercializacion

10.1. Estrategia de distribucion adoptada por el fabricante
10.2. Seleccién de canales: factores influyentes y criterios
10.3. Evaluacion y control de los canales de comercializacion

11. Las relaciones en el canal: liderazgo, confianza, compromiso y conflicto

11.1. Funcionamiento del canal de distribucion

11.2. Relacion de fuerzas en la distribucion comercial

11.3. Relaciones entre el fabricante y el distribuidor: rivalidad y cooperacién
11.4. La colaboracion en el canal

12. Ladistribucion fisica

12.1. Logistica y distribucion fisica

12.2. Las decisiones de transporte y almacenamiento
12.3. La gestion y el control de inventarios

12.4. Los sistemas de informacion
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VOLUMEN DE TRABAJO

ACTIVIDAD Horas % Presencial
Clases de teoria 30,00 100
Préacticas en aula 30,00 100
Asistencia a eventos y actividades externas 6,00 0
Elaboracién de trabajos en grupo 20,00 0
Elaboracion de trabajos individuales 20,00 0
Estudio y trabajo autbnomo 34,00 0
Lecturas de material complementario 10,00 0
TOTAL 150,00

METODOLOGIA DOCENTE

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

» El método del caso;

» Lainvestigacion independiente con supervisor, a partir de trabajos de investigacion aplicada,
pretendiéndose una aproximacion alarealidad de un tema concreto y especifico, elaborando breves
informes,

» Lasvisitasaempresas.

EVALUACION

Laevaluacion de la asignatura se realizard de manera independiente para la parte tedricay la préactica,
procediendo posteriormente a conjugar ambas para obtener una calificacion unica. De estamanerala
evaluacion de la parte tedrica sera al final del cuatrimestre mediante una prueba que puede ser tanto de
respuesta abi erta como objetiva de el eccién multiple y que supondra el 50% de la calificacion final. En
cuanto alaevaluacion de la parte practica, € 50% restante, se llevara a cabo tanto mediante una prueba
final como practicando una evaluacién continua, que tendra el caracter de actividad no recuperable. En la
evaluacion de la préctica, la prueba final representara el 30% de la notay |os informes presentados por
escrito, laintervencion en las discusiones y debates en el aula, la calidad de las exposicionesy la
asistencia continuada y aprovechada de |as clases representara el 70% de la nota final de la parte préactica.

Es necesario alcanzar una puntuacion de 5 sobre 10 en cada una de |as partes para que éstas promedien.
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REFERENCIAS

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

- CASARES, J.; ARANDA, E.;: MARTIN, V. Y CASARES, J. (2013). Distribucién Comercial. Thomson
Reuters Civitas. Madrid. 42 edicion.

- GARCIA, J.C.; MORALES, J. y RODRIGUEZ, A. (2021). Distribucion Comercial: Trade & Retail
Marketing. CEU Ediciones.

- CRUZ-ROCHE, I. (2012). Canales de distribucién. Especial referencia a los productos de
alimentacion. Piramide. Madrid.

MOLINILLO, S. (2014). Distribucion Comercial Aplicada. ESIC. 22 ed.

Complementarias

- Articulos varios de la revista Distribucion y Consumo.
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