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RESUMEN

Laasignatura Estrategia de Comunicacion y Distribucion Internacional posee carécter optativo y esta
prevista su docencia en & primer semestre del cuarto curso del Grado en Negocios Internacionales (GIB).
Su contenido se relaciona con las asignaturas Direccién Comercial del segundo curso y Marketing
Internacional de tercer curso, |as cuales contemplan todos | os aspectos referentes ala planificacion
comercia y de marketing en un contexto internacional, sin profundizar en ninguno de ellos en particular.
Por el contrario la asignatura Estrategia de Comunicacion y Distribucion Internacional constituye una
materia especializada ya que tiene por fin profundizar en dos aspectos de |a planificacion de marketing: 1)
el disefio y gestion de los canales de distribucion 'y 2) € disefio y gestién de la comunicacién de
marketing.

El objetivo de laasignatura es que €l estudiante adquiera los conocimientos relativos ala gestion de la
comunicacion y de la distribucién internacional tanto en su dimension tedrica como practica.
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Con este objetivo se ha disefiado un programa de contenidos que consta de dos partes claramente
diferenciadas. una primera parte relativa a la estrategia de comunicacion internacional y una segunda
parte relativa ala estrategia de distribucién internacional .

En cada una de estas dos partes se atiende en primer lugar alos aspectos generalesy conceptos
fundamentales, para después tratar distintos temas para cada una de | as actividades, tacticas o
herramientas que conforman las estrategias de comunicacion y distribucion.

CONOCIMIENTOS PREVIOS

Relacién 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

Con el fin de cursar de forma satisfactoria la asignatura el estudiante contara con los conocimientos
adquiridos en la asignatura Direccion Comercial de segundo curso y Marketing Internacional de tercer
Ccurso.

COMPETENCIAS

1314 - Grado de Negocios Internacionales/ International Business
- Tener capacidad para trabajar en equipos multidisciplinares e interculturales.

- Comprender y reflexionar sobre contextos socioeconémicos y politicos que afectan a la toma de
decisiones empresariales y econémicas en un entorno internacional.

- Manejar los mecanismos de disefio, coordinacion y control de la estrategia internacional de la
empresa.

- Adquirir la capacidad de analisis, desarrollo y control de la funcién comercial de las empresas que
operan en el mercado mundial.

- Desarrollar la capacidad para la elaboracion y defensa de informes que contribuyan a la toma de
decisiones de agentes publicos y privados.

- Conocer los elementos basicos de la estrategia tactica y creativa de la comunicacién y saber
aplicarla aun contexto internacional.

- Conocer los fundamentos de la internacionalizacion en la distribucion comercial y en la gestion de los
canales y redes de comercializacion.

- Sensibilizarse con las diferencias culturales y tenerlas en consideracién en el disefio y ejecucion de
la estrategia de comunicacion.
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RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Laasignatura pretende, como resultado del proceso de ensefianza-aprendizaje, conseguir 10s siguientes
resultados de aprendizaje:

Comprender €l papel de las estrategias de comunicacion y de distribucion en el marco de la
estrategia de marketing

internacional .

Ser capaz de establecer estrategias de distribucidn, asociadas a las caracteristicas y disefio del canal
de distribucion.

Conocer laimportanciay los retos de la distribucién omnicanal.

Analizar las relaciones que se producen en €l canal de distribucion, el equilibrio de poder, los
potenciales conflictos y los mecanismos de colaboracion.

Explicar las tendencias de la distribucion minoristainternacional y sus desafios.

Comprender laimportancia de las marcas del distribuidor en la estrategia del minorista.
Explicar las implicaciones del disefio y el merchandising en el punto de venta.

Ser capaz de disefiar una estrategia integrada de comunicacién, coordinando las distintas
herramientas.

Analizar lacreatividad y la eficacia de una camparia publicitaria.

Comprender € papel de la promocién de ventasy laventa personal en la estrategia de
comunicacion integrada.

Explicar los objetivos y lainstrumentacion de otras herramientas de comunicacion comercial:
relaciones publicas, eventosy ferias, y patrocinio.

Discutir las nuevas tendencias de comunicacion en relacion ala comunicacion online, las redes
socialesy el branding

DESCRIPCION DE CONTENIDOS

1. Tema 1. Introduccion a la estrategia de distribucion internacional

2. Tema 2. Tipos de canales de distribucion

3. Tema 3. La distribucién online y la estrategia omnicanal
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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 10,00 0
Estudio y trabajo autbnomo 20,00 0
Preparacion de clases de teoria 15,00 0
Preparacion de clases préacticas y de problemas 45,00 0
TOTAL 150,00

METODOLOGIA DOCENTE

Laleccion magistral sera el principa método de ensefianza en las clases tedricas, si bien ayudada de otras
técni cas que consideramos también pueden adaptarse a los objetivos fijados. Por su parte, en las sesiones
précticas se trabajara de formaindividual o en pequefios grupos, aplicando:

* El método del caso.
+ |Lae€laboracion deinformes.
» Lasvisitas aempresas.

Nota: Por razones académicas puede ocurrir que el orden de imparticion del temario se modifique,
pudiéndose comemzar el curso con los temas propios de Comunicacion y finalizar el cuatrimestre con los
temas propios de Distribucion.

EVALUACION

Laevaluacion de la asignatura se gjusta al articulo 6.4 del reglamento de evaluacion y calificacion de
la Universitat de Valéncia para lostitulosde Gradoy Master que indicatextualmente: “La evaluacion
global de los estudiantes puede obtenerse como resultado de una combinacion de la valoracion obtenida
en una prueba final juntamente con la conseguida en las diferentes actividades de eval uacion continua
realizadas, de acuerdo con el que en este sentido recoja la guia docente’”.

Laevauacion de la asignatura se realizara de manera independiente para la parte tedricay la practica,
procediendo posteriormente a conjugar ambas para obtener una calificacion unica. Es necesario aprobar
(puntuacion de 5 sobre 10) la parte tedrica para poder aprobar la asignatura. Seguidamente se especifican
los métodos de evaluacion y su ponderacion.

Parte tedrica: Supone un 50% de la notafinal de laasignatura. Esta parte se evaluara 100% en un examen
final escrito.
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Parte practica: Supone un 50% de la notafinal de la asignatura. Se compone de:

Trabgjos individuales: 15%
Trabajos en grupo: 25%

» Asistenciay participacion: 10%

Notas importantes respecto a la eval uacion:

1.

2.

Es necesario aprobar (obtener 5 puntos sobre 10) la parte tedrica y la parte practica (obtener 5
puntos sobre 10) para poder superar la asignatura.

La parte tedrica se evaluard mediante examen final escrito en la fecha oficial establecida por la
Facultat d' Economia. Esta actividad es recuper able, es decir, existe una segunda convocatoriaala
gue se puede acudir en caso de suspender el examen o de no haberse presentado en la primera
convocatoria. En caso de suspender €l examen tedrico en primera convocatoria 0 de no haberse
presentado, se respetara la nota de la parte préactica para la segunda convocatoria si dicha parte esta
aprobada.

. La parte préctica se evaluara mediante evaluacién continua a través de las actividades detalladas en

el cuadro “Cronograma’. Estas actividades son no recuper ables dado que “por su naturaleza, no es
posible € disefio de una prueba que valore la adquisicién de los resultados de aprendizgje en la
segunda convocatorid” (articulo 6.5 del mencionado reglamento). Todas las précticas individuales
tienen el mismo peso en la nota final. Todas las précticas de grupo tienen en mismo peso en la nota
final, a excepcién de las practicas en equipo 4 y 7 que ponderan el doble. La asistencia y
participacion en las clases supondra el 10% de la calificacion final.

. El dumno que por causa justificada documentalmente (p.gj. contrato de trabgo con horario

incompatible con la asistencia a las sesiones préacticas) no pueda ser evaluado de forma continua,
debera justificarlo antes de que hayan transcurrido tres semanas desde €l inicio del curso académico
de la Facultat d’ Economia. Para ello, debera enviar un correo electrénico a los profesores a través
del aula virtual, y recibir confirmacion de recepcion del mail por parte del profesorado. De esta
forma, tendra opcion a ser evaluado de la parte préctica mediante examen. Esta opcién supone la
pérdida de la contribucion de los trabgjos en grupo (25% de la nota total). Esta misma opcion
(evaluacion de la parte practica mediante examen, perdiendo un 25% de la nota final) seré aplicada
aquien, asistiendo a clase y entregando |os trabajos, no alcance el aprobado con la presentacion y
correspondiente eval uacion de las précticas individuales y de grupo.

. Lano asistencia a las sesiones practicas por causa no justificada documentalmente no da derecho a

ser evaluado de la parte préctica mediante examen final, ya que como se ha establecido en el punto
3, laevaluacion de la parte préactica es no recuperable.

OTRAS CUESTIONES QUE AFECTAN A LA EVALUACION DE LA ASIGNATURA:
HONESTIDAD ACADEMICA' Y COMPORTAMIENTO:

La conducta consistente en copiar en un examen o plagiar un trabajo “evaluable” (sea o no fin de grado o
del curso actual o anteriores), resulta contraria alos deberes de | os estudiantes recogidos tanto en la
normativa estatal como interna de UV. La consecuencia inmediata de este tipo de conducta serg, en todo
caso, la calificacién con un cero y el suspenso de la asignatura, de conformidad con € Reglamento de
Evaluacion y Calificacion(en adelante REC) aprobado por el Consell de Govern de 30 de mayo de 2017
(art. 13 gpartado 5); €l Estatuto del Estudiante Universitario, aprobado por el RD 1791/2010, de 30 de
diciembre; y la Carta de dretsi deures dels estudiants de la Universitat de Valéncia, aprobada por
Acuerdo de Consgjo de Gobierno de 19 de octubre de 1993 y modificada por ACG de 30 de abril de
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Seindicaatodos |os estudiantes que no se pueden utilizar tel é&fonos moviles o cualquier otro dispositivo o
documento electrénico no autorizado. Cualquier estudiante que utilice tanto en clase, por la existencia de
evaluacion continua, como en €l examen, un teléfono mévil, serainvitado a abandonar €l aulay obtendra
una calificacion numeérica de cero en la prueba correspondiente (art. 13 apartado 6). EI mismo tipo de
condiciones se aplicaran aterminales de relojes inteligentes o similares. El uso de los ordenadores
portétiles o de tabletas digitales, esta permitido paralatoma de apuntes o visualizacion de material
docente.

Todas las medidas anteriores se aplicarédn con independenciadel procedimiento disciplinario que contra el
estudiante se puedaincoar y si cabe, la sancion que sea procedente de acuerdo ala normativa vigente (art.
13 apartado 7).

Declaracion de politica de uso de laInteligencia Artificial: se alientaalos estudiantes del curso 2023-24 a
utilizar de manera responsable las herramientas de inteligencia artificial (I1A) parael andlisisy la
investigacion de lainformacion, manteniendo la integridad académicay cumpliendo con los estandares
éticosy legales.

REFERENCIAS

Basicas

- - PARTE |. ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION INTERNACIONAL
Aparicio, G. y Zorrilla, P. (2015). Distribucion comercial en la era omnicanal. Ed. Piramide.
Molinillo, S. (2014). Distribucion comercial aplicada. Esic Editorial.
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Palmatier, R. W., Sivadas, E., Stern, L. W. y El-Ansary, A. I. (2019). Marketing Channel Strategy: An
Omni-channel Approach. Routledge/Taylor & Francis, New York.
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Bigné, E. (2003). Promocién comercial: un enfoque integrado. Esic, Madrid
De Pelsmacker, P., Geuens, M., y Van den Bergh. (2018): Marketing Communications. A European
Perspective. 6th edition. Pearson.

Complementarias
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Arens, W.F. and Arens, W. (2003). Contemporary Advertising. Irwin McGraw Hill International Edition
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Perspective, 10/e, with PowerWeb. McGraw-Hill/lrwin
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Clow, K. and Baack, D. (2013). Integrated Advertising, Promotion and Marketing Communications -
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Puelles, J.A., Gomez, M. y Puelles, M. (2011). Marcas de distribuidor. Concepto, evolucion,
protagonistas y adaptacion a los ciclos econdmicos. Piramide.
Rodriguez, . (2017). Marketing digital y Comercio Electronico. Ed. Piramide.
Stern, L.; El-Ansary, A.; Coughlan, A. y Cruz, I. (1999). Canales de Comercializacion. 5% ed. Prentice-
Hall.
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