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RESUMEN

En laasignatura Gestion de las Relaciones en el Canal se estudian los canales de comercializacion,
profundizando en las relaciones entre sus miembros. La primera parte de la asignatura, que englobalos
dos primeros temas revisa las estructuras vigentes en los canales de comercializacion, asi como los
aspectos fundamentales del disefio del canal de comercializacion. Estos aspectos estructurales afectan a
las relaciones que se dan entre los miembros 0 agentes del canal, que son los temas que se abordan en €
siguiente blogue. Asi, en lostemas 3, 4 y 5 setratan las relaciones de dependenciay poder en el canal, las
relaciones de conflicto y como resolverlas, y las relaciones basadas en |a colaboracion. En lostemas6y 7
se tratan los nuevos desafios en la gestion del canal, asi como las tecnologias y enfoques que ayudan ala
implementacion de una efectiva gestion de las relaciones en € canal.
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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

En relacion con otras asignaturas de la misma titulacién, no se han especificado restricciones de
matricula con otras asignaturas del plan de estudios. Los conocimientos previos son los propios de
acceso al Master.

COMPETENCIAS

2114 - M.U. en Marketing e Investigacién de Mercados11-V.2

- Saber aplicar los conocimientos adquiridos y ser capaces de resolver problemas en entornos nuevos
0 poco conocidos dentro de contextos mas amplios (o multidisciplinares) relacionados con su area de
estudio.

- Poseer las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar estudiando de un modo que habréa
de ser en gran medida autodirigido o autbnomo.

- Ser capaces de integrar conocimientos y enfrentarse a la complejidad de formular juicios a partir de
una informacion que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre las responsabilidades
sociales y éticas vinculadas a la aplicacion de sus conocimientos y juicios.

- Saber comunicar sus conclusiones y los conocimientos y razones ultimas que las sustentan a
publicos especializados y no especializados de un modo claro y sin ambigledades.

- Poseer y comprender conocimientos que aporten una base u oportunidad de ser originales en el
desarrollo y/o aplicacion de ideas, a menudo en un contexto de investigacion.

- Ser capaces de buscar, ordenar, analizar y sintetizar la informacion, seleccionando aquella que
resulta pertinente para la toma de decisiones.

- Saber trabajar en equipo con eficacia y eficiencia.

- Ser capaces de tomar decisiones tanto individuales como colectivas en su labor profesional y/o
investigadora.

- Tener una actitud proactiva ante los posibles cambios que se produzcan en su labor profesional y/o
investigadora.

- Ser capaces de integrar las nuevas tecnologias en su labor profesional y/o investigadora.
- Saber redactar y preparar presentaciones para posteriormente exponerlas y defenderlas.
- Ser capaces de analizar de forma critica tanto su trabajo como el de su compafieros.

- Ser capaces de establecer los procesos de recogida de informacion y el tipo de datos necesarios
para llevar a cabo la planificacién en marketing.
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- Ser capaces de organizar y planificar las actividades de un departamento de marketing en el ambito
empresarial.

- Saber presentar en publico los objetivos del plan de marketing y responder a las criticas de otros,
mediante juicios argumentados y defenderse con rigor y tolerancia.

- Disefar estrategias de marketing.
- Ser capaces de tomar decisiones, desarrollar acciones y resolver problemas en marketing.

- Disefiar mecanismos de control sobre las decisiones de marketing e investigacion comercial e
implementar posibles medidas correctoras.

- Redactar documentos e informes en marketing e investigacién comercial.
- Presentar documentos e informes en marketing e investigacion comercial.

- Saber realizar las labores propias de su profesion, tanto en empresas privadas como en organismos
publicos.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

L a asignatura pretende conseguir los siguientes resultados del aprendizaje:

1) Comprender las funciones que desarrolla el canal de comercializacién para cada uno de sus
miembros.

2) Entender como se disefia la estructura de un canal de comercializacion y se evalua su desempefio.
3) Conocer las fuentes de poder en el canal y cdmo usarlas.

4) Conocer como se determina el equilibrio de poder en el canal, y las medidas para contrarrestar la
asimetria de poder en el canal.

5) Entender porqué surgen los conflictos en el canal y los mecanimos para su resolucion.

6) Conocer como establecer mecanismos de motivacion en el canal, programas de colaboracion o
alianzas estratégicas entre los miembros del canal.
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7) Comprender como las nuevas tendencias estructurales y estratégicas de los distribuidores minoristas
afectan alasrelacionesen el canal.

8) Disefiar, dentro del enfoque de trade-marketing, iniciativas de respuesta eficiente al consumidor y de
gestién por categorias.

Ademas, se establece la adquisicion de las siguientes destr ezas:

1) Disefiar eimplementar un canal de distribucién para un producto especifico, de acuerdo alas
funciones que se quieren prestar, y la cobertura de mercado deseada.

2) Evauar e desempefio de un canal de distribucion segun distintas métricas 'y objetivos.

3) Evauar € equilibrio de poder en unarelacion en el canal, y proponer medidas para contrarrestar la
asimetriadel poder.

4) Diagnosticar € conflicto en unarelacién en canal y sugerir como evitar la escalada del conflicto o
resolverlo.

5) Proponer qué mecanismos de motivacion, programas de colaboracion o alianzas estratégicas, es
conveniente establecer en una determinadarelacion en el canal teniendo en cuenta las nuevas tendencias
de colaboracién en el canal y el uso de TIC.

6) Analizar el mercado, lacompetenciay el entorno para determinar las mejores decisiones para
establ ecer relaciones de colaboracion eficaces en el canal.

7) Ser capaz derealizar unainvestigacion aplicada a través de la entrevista en profundidad y la
informacion secundaria para diagnosticar €l estado delasrelacionesen el cana y el uso de TIC para
gestionarlas.

8) Desarrollar textos bien argumentados y apoyados en evidencias empiricas, que planteen decisionesy
conclusiones solidas.
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9) Presentar y comunicar de formaoral de formaatractivay eficaz.

DESCRIPCION DE CONTENIDOS

1. Tema 1. Definiciéon y organizacion de los canales de comercializacion

2. Tema 2. Estructura de los canales de distribuciéon y cobertura de mercado
3. Tema 3. La dependenciay el poder en el canal de comercializacién

4. Tema 4. El conflicto en el canal de comercializacion

5. Tema 5. La colaboracién en el canal de comercializacion

6. Tema 6. Nuevos desafios en las relaciones en el canal: el comercio electrénico y las marcas
del distribuidor

7. Tema 7. Nuevas tecnologias y enfoques en las relaciones en el canal: trade-marketing, ECR, y
gestion por categorias

VOLUMEN DE TRABAJO

ACTIVIDAD Horas % Presencial
Clases tedrico-practicas 34,50 100
Clases de teoria 0,00 100
Asistencia a eventos y actividades externas 7,50 0
Elaboracién de trabajos en grupo 12,50 0
Lecturas de material complementario 6,00 0
Preparacion de actividades de evaluacién 17,50 0
Preparacion de clases de teoria 22,50 0
Preparacion de clases practicas y de problemas 22,50 0
TOTAL 123,00
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METODOLOGIA DOCENTE

No se hace distincion entre clases tedricasy préacticas, sino que todas | as sesiones son tedrico-practicas.
Se plantea una metodol ogia eminentemente practicay basada en la construccién del aprendizaje por parte
del alumno. De este modo, para exponer y discutir |os contenidos del programa se van a utilizar tres
métodos: laleccion magistral, el debate de lecturasy |os trabgjos de investigacion individual es, como
detallamos a continuaci on.

1. Leccién magistral participativa. Laexposicion de contenidos esenciales del programa por parte del
profesor se limitaraal 20% del tiempo de la clase. Se pretende que el alumno se familiarice con los
términos, conceptos, procedimientos, y tendencias en la gestion de las relaciones en el canal de
comercializacion.

2. Debate de lecturas. Ladiscusion de los contenidos del programa se extenderamés alladela
exposicion por parte del profesor con el debate de lecturas. Se escogeran principalmente los
articul os sefial ados como bibliografia obligatoria en cada tema. Se plantearan preguntas de
discusion gque se debatirdn de forma abierta en el grupo para profundizar y contextualizar puntos
especificos del programa.

3. Trabajo de investigacion individual . Cada alumno realizara un trabajo de investigacion individual
gue implicala documentacion sobre un tema especifico propuesto por el profesor y su ilustracion
con un gjemplo o caso practico, segun |las siguientes indicaciones:

» Paracadauno de los siete temas del programa, el profesor propondra dos temas especificos de
investigacion (los cuales versaran sobre el impacto de las nuevas tecnologias), que seran objeto de
los trabgjos individuales.

* Lostrabajos tendran una extensién aproximada de 1500 pal abras. Se deberan utilizar al menos 10
referencias bibliograficas de distinto tipo: articul os académicos, articulos divulgativos, noticias de
prensa, informes, libros, péginas web.

» Laexposicién de los trabgjos se realizard de forma sucesiva en distintas sesiones de la asignatura
para complementar |a exposicion tedrica de los temas del programa en lo referente al impacto de las
nuevas tecnol ogias.

* El trabajo se presentara en clase en el dia designado en una presentacion de 5 minutos. El formato
de la presentacion es libre, pero el alumno debe plantear alguna cuestion o actividad para debatir y
fomentar la participacion e interaccion con el resto de los comparieros.

» Todos los alumnos, independientemente de la fecha de la presentacion de su trabajo, o entregaran
en lamisma fecha, que seré una semana después de la finalizacion de | as sesiones presenciales.

Ademas de | as tres metodol ogias anteriores parala adquisicion de los conceptos tedricos basicos, se
realizarén otras actividades de caracter eminentemente préactico.

1. Casos précticos. Se presentaran, através de distintos soportes (videos, textos, noticias o podcasts),
situaciones de empresas que planteen alguna cuestion relativa a la gestion de las relaciones en €l
canal. El procedimiento de resolucion de |os casos précticos serd en cuatro pasos, primero, la
reflexion individual de las cuestiones planteadas, segundo, €l debate en €l grupo para dar respuesta
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alas cuestiones, tercero, €l debate en el grupo completo de las conclusiones de los grupos de trabajo
y cuarto, las correcciones o indicaciones del profesor.

1. Trabajo en equipo. En grupos de 4 0 5 personas, |os estudiantes deben construir un caso
préactico sobre como una pyme comercial utilizatecnologias de lainformaciony la
comunicacion (TIC) pararelacionarse con proveedoresy clientes. Supone la aplicacion de los
contenidos tedricos del curso a un caso practico de una pequefia empresa comercial.
Caracteristicas del trabajo:

» El grupo debe elegir el temay titulo de su trabajo que puede ser méas o menos amplio, p.g., un
titulo amplio seria“La utilizacion de TIC en un comercio del sector del equipamiento del hogar”, o
un titulo més especifico seria“El uso de las redes sociales en un comercio del sector de la moda
para construir relaciones con los clientes”

» El grupo debe elegir el comercio o distribuidor especifico que estudiara. Se recomienda que tenga
unarelacion persona con el gerente o propietario para poder acceder a mas informacion.

* El trabgjo tiene una base tedrica, pero es fundamental mente un trabajo de investigacion aplicada.
En la parte tedrica se expondra con informacion secundaria la situacion sectorial, larealidad de la
aplicacion de nuevas tecnologias en €l sector especificosy la descripcion de las tecnologias objeto
de estudio.

* El trabajo debe construir un caso de la empresa escogida, principa mente a través de informacion
primariarecogida a través de entrevistas en profundidad con los responsables del comercio en
donde se recojala configuracion del canal de distribucion y se describan las tecnol ogias empleadas
para relacionarse con proveedores y clientes. Seincidiraen los objetivos y motivaciones de la
implantacion de nuevas tecnologias, los frenos y obstaculos en €l proceso, y |as perspectivas de
desarrollo futuras. A partir de un diagnostico de la situacion de la empresa se plantearan
recomendaciones en cuanto a la aplicacion de nuevas tecnol ogias, bien sealamejorade las
existentes o bien la ampliacionde las mismas. La estructura basica del trabajo es la siguiente:

1. Introduccién

2. Las nuevas tecnologias parala gestion de las relaciones en la pyme comercial

3. Caso practico empresa XY Z

4. Conclusiones

5. Referencias

* El trabgjo tendra una extension maxima de 5000 pal abras.
» Lapresentacion serealizard en 10 minutos tras los cuales se debatira el trabajo con un turno abierto
de preguntas.
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1. Seminarios de expertos. Se prevé realizar dos seminarios de expertos. Un primer seminario contara
con un directivo de una empresa fabricante de gran consumo que ilustrard larealidad de su sector
en cuanto alas relaciones con la distribucién. Un segundo seminario seraimpartido por el gerente
de un comercio especializado que ilustrard larealidad de las relaciones con los proveedores en €l
caso de su empresa.

EVALUACION

IMPORTANTE: Todos los trabajos se presentaran por escrito EN PAPEL y en version digital en aula
virtual en la fecha requerida. No se aceptaran trabajos fuera de plazo.

Es necesario aprobar €l examen final para poder pasar la asignatura, es decir, el resto de
contribuciones (a, by ¢) no se consideraran si no se obtiene una puntuacion minima de 5 puntos sobre
10 en el examen.

a) Participacion en clase

La participacion en clase contribuye al 10% de la nota final. La participacion se evaluara de manera
positiva en lamedida en que:

» El alumno asista alas sesiones con regularidad y puntualidad (solo se justificaran las ausencias por
motivos médicos o laboral es debidamente justificados).

» El alumno muestre motivacion para participar en los debates o actividades.

* Laparticipacion demuestre que ha leido los materiales relevantes.

 Laparticipacion respete y tenga en cuenta las intervenciones de |os compafieros.
b) Trabajo individual

Lacalificacion por € trabajo individual tendra en cuenta principa mente (80%) el proyecto o informe
sefialado en el epigrafe anterior, pero también otras actividades précticas como comentario de lecturas o
casos practicos (20%).
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Los criterios de evaluacion del informe individual son los siguientes:

» Definicidn y discusion tedricadel tema (20%)

» Relevanciay buen uso de fuentes de referencias (20%)
» Relevanciay andlisisdel caso o emplo (20%)

» Conclusion (10%)

» Edicion (10%)

* Presentacion: powerpoint y discurso (20%)

Esta actividad es no recuperable, ya que se realiza un proceso de tutorizacion que ofrece al estudiante
oportunidades parala mejora del trabajo antes de su entrega definitiva.

c¢) Trabajo en equipo

Lacalificacion del trabajo en equipo tendra en cuenta principal mente (80%) el proyecto o informe
sefialado en el epigrafe anterior, pero también otras actividades como resolucién de gercios, 0 casos
préacticos (20%).

L os criterios de evaluacién del informe en equipo son los siguientes:

» Definicion y discusion tedricadel tema, uso de referencias (20%)
* Relevanciay andlisisdel caso o emplo (40%)

e Conclusion (10%)

* Edicion (10%)

» Presentacion: powerpoint y discurso (20%)

Esta actividad es no recuperable, ya que se realiza un proceso de tutorizacion que ofrece al estudiante
oportunidades parala mejora del trabajo antes de su entrega definitiva.

d) Examen final

Serealizara un examen final que evaluardlas competencias relativas alaidentificacion y comprension de
los contenidos del temario, asi como a su ilustracion através de ejemplos o casos préacticos. El examen
podra contener tanto preguntas cortas (que supondran un porcentaje reducido de la nota) como preguntas
de desarrollo y tedrico-précticas.
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Notas importantes respecto a la eval uacion:

1. Es necesario aprobar (obtener 5 puntos sobre 10) el examen para poder superar la asignatura. Esta
actividad esrecuperable, es decir, existe una segunda convocatoria a la que se puede acudir en
caso de suspender €l examen final. En caso de suspender el examen tedrico en primera
convocatoria, se respetara la nota de la parte practica para la segunda convocatoria.

2. La parte préctica se evaluara mediante eval uacion continua a través de las actividades detalladas.
Estas actividades son no recuper ables dado que “por su naturaleza, no es posible el disefio de una
prueba que valore la adquisicion de los resultados de aprendizaje en la segunda convocatoria
(articulo 6.5 del mencionado reglamento)” .

3. El alumno que por causa justificada documentalmente (p.g. contrato de trabajo con horario
incompatible con la asistencia a las sesiones practicas) no pueda ser evaluado de forma continua,
deberdjustificarlo antes del 12 de febrero paratener opcion a ser evaluado de la parte préctica
mediante examen final.

4. Lano asistencia alas sesiones précticas por causa no justificada no da derecho a ser evaluado de la
parte practica mediante examen final, ya que como se ha establecido en € punto 2, la evaluacion de
la parte practica es no recuperable.
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