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En I'assignatura Gesti6 de les Relacions en el Canal sestudien els canals de comercialitzacio, aprofundint
en lesrelacions entre els seus membres. La primera part de I'assignatura, que engloba els dos primers
temes revisales estructures vigents en els canals de comercialitzacio, aixi com els aspectes fonamentals
del disseny del canal de comercialitzacio. Aquests aspectes estructural s af ecten les relacions que es donen
entre els membres o agents del canal, que son els temes que saborden en el seguient bloc. Aixi, en els
temes 3, 41 5 estracten les relacions de dependenciai poder en el canal, les relacions de conflicte i com
resoldre-les, i les relacions basades en la col -laboracio. En elstemes 6 i 7 es tracten els nous desafiaments
en lagesti6 del canal, aixi com lestecnologiesi enfocaments que ajuden alaimplementacié d'una
efectivagestio delesrelacionsen el canal.
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CONEIXEMENTS PREVIS

Relacié amb altres assignatures de la mateixa titulacio

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

Altres tipus de requisits

En relacié amb altres assignatures de la mateixa titulacié, no s'han especificat restriccions de matricula
amb altres assignatures del pla d'estudis. Els coneixements previs son els propis d'accés al Master.

COMPETENCIES

2114 - M.U. en Marqueting i Investigacio de Mercats 11-V.2

Saber aplicar els coneixements adquirits i ser capacgos de resoldre problemes en entorns nous o poc
coneguts, dins contextos més amplis (0 multidisciplinaris) relacionats amb I'area d'estudi.

Posseir les habilitats d'aprenentatge que els permeten continuar estudiant d'una forma que haura de
ser en gran manera autodirigida o autdnoma.

Ser capacos d’integrar coneixements i afrontar la complexitat de formular judicis a partir d"una
informaci6 que, sent incompleta o limitada, incloga reflexions sobre les responsabilitats socials i
etiques vinculades a I"aplicaciod dels seus coneixements i judicis.

Saber comunicar les conclusions i els coneixements i les raons ultimes que les sustenten a publics
especialitzats i no especialitzats d'una manera clara i sense ambiguitats.

Posseir i comprendre coneixements que aportin una base o oportunitat de ser originals en el
desenvolupament i / o aplicacio d'idees, sovint en un context de recerca.

Ser capacos de buscar, ordenar, analitzar i sintetitzar la informacié, seleccionant la que resulta
pertinent per a la presa de decisions.

Saber treballar en equip amb eficacia i eficiencia.

Ser capagos de prendre decisions tant individuals com col - lectives en la seva tasca professional i / o
investigadora.

Tenir una actitud proactiva davant dels possibles canvis que es produeixin en la seva tasca
professional i / o investigadora.

Ser capacos d'integrar les noves tecnologies en la seva tasca professional i / o investigadora.
Saber redactar i preparar presentacions per posteriorment exposar-les i defensar-les.
Ser capagos d'analitzar de forma critica tant el seu treball com el del seu companys.

Ser capacos d'establir els processos de recollida d'informacié i el tipus de dades necessaries per dur
a terme la planificacié en marqueting.

Ser capacos d'organitzar i planificar les activitats d'un departament de marqueting en 'ambit
empresarial.
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- Saber presentar en public els objectius del pla de marqueting i respondre a les critiques d'altres,
mitjangant judicis argumentats i defensar amb rigor i tolerancia.

- Dissenyar estrategies de marqueting.
- Ser capacos de prendre decisions, desenvolupar accions i resoldre problemes en marqueting.

- Dissenyar mecanismes de control sobre les decisions de marqueting i investigacié comercial i
implementar possibles mesures correctores.

- Redactar documents i informes en marqueting i investigacié comercial.
- Presentar documents i informes en marqueting i investigacié comercial.

- Saber realitzar les tasques propies de la seva professid, tant en empreses privades com en
organismes publics.

RESULTATS DE L'APRENENTATGE

L'assignatura pretén aconseguir €ls seglients resultats de I'aprenentatge:

1) Comprendre les funcions que desenvolupa el cana de comercialitzacio per a cadascun del's seus
membres.

2) Entendre com es dissenyal'estructura d'un canal de comercialitzacio i es*evalua el seu acompliment.
3) Conéixer lesfontsde poder en el cana i com usar-les.

4) Conéxer com es determinal'equilibri de poder en el canal, i les mesures per a contrarestar I'asimetria
de poder en el canal.

5) Entendre perque sorgeixen els conflictes en el canal i els*mecanimos per ala seua resolucio.

6) Conéixer com establir mecanismes de motivacio en el canal, programes de col -laboracié o aliances
estratégiques entre els membres del canal.

7) Comprendre com les noves tendencies estructuralsi estratégiques dels distribuidors minoristes
afecten lesrelacions en el canal.

8) Dissenyar, dins de I'enfocament de * trade-marqueting, iniciatives de resposta eficient al consumidor i
de gestio per categories.

A meés, sestableix I'adquisicio de les segiients destreses:

1) Dissenyar i implementar un canal de distribucio per a un producte especific, d'acord amb les funcions
gue esvolen prestar, i la cobertura de mercat desitjada.

2) Avauar I'acompliment d'un canal de distribucié segons diferents métriquesi objectius.

3) Avauar I'equilibri de poder en unarelacio en €l canal, i proposar mesures per a contrarestar
['asimetria del poder.

4) Diagnosticar € conflicte en unarelacié en canal i suggerir com evitar I'escalada del conflicte o
resoldrel.

5) Proposar quins mecanismes de motivacid, programes de col -laboraci6 o aliances estrategiques, és
convenient establir en una determinadarelacio en el canal tenint en compte les noves tendéncies de
col-laboracié en el canal i I'isde TIC.

6) Analitzar el mercat, lacompeténciai I'entorn per a determinar les millors decisions per a establir
relacions de col -laboracio eficaces en €l canal.

7) Ser capag derealitzar unainvestigacio aplicada através de |'entrevista en profunditat i lainformacio
secundaria per adiagnosticar I'estat de lesrelacions en el canal i I'Us de TIC per a gestionar-les.

8) Desenvolupar textos ben argumentatsi recolzats en evidéencies empirigues, que plantegen decisionsi
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conclusions solgudes.
9) Presentar i comunicar de maneraora de maneraatractivai eficag.

DESCRIPCIO DE CONTINGUTS

1. Tema 1. Definicio i organitzacié dels canals de comercialitzacio

2. Tema 2. Estructura dels canals de distribucio i cobertura de mercat
3. Tema 3. La dependéncia i el poder en el canal de comercialitzacio
4. Tema 4. El conflicte en el canal de comercialitzacio

5. Tema 5. La col-laboracié en el canal de comercialitzacio

6. Tema 6. Nous desafiaments en les relacions en el canal: el comerg electronic i les marques del
distribuidor

7. Tema 7. Noves tecnologies i enfocaments en les relacions en el canal: trade-marqueting, ECR i
gestiod per categories

VOLUM DE TREBALL

ACTIVITAT Hores % Presencial
Classes teoricopractiques 34,50 100
Classes de teoria 0,00 100
Assistéencia a esdeveniments i activitats externes 7,50 0
Elaboraci6 de treballs en grup 12,50 0
Lectures de material complementari 6,00 0
Preparacio d'activitats d'avaluacié 17,50 0
Preparacio de classes de teoria 22,50 0
Preparacio de classes practiques i de problemes 22,50 0
TOTAL 123,00
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METODOLOGIA DOCENT

No esfadistincio entre classes tedriques i practiques, sind que totes |l es sessions son teoricopractiques. Es
planteja una metodol ogia eminentment practicai basada en la construccié de laprenentatge per part de
lalumne. D'aguesta manera, per assolir el's objectius d'aprenentatge es faran servir els métodes seglents:

Llico magistral participativa. Lexposicio de continguts essencials del programa per part del professor es
limitaraal 20% del temps de laclasse. Es pretén que I'alumne es familiaritzi amb els termes, conceptes,
procediments i tendencies en la gestio de lesrelacions a canal de comercialitzacio.

Casos practics. Es presentaran, através de diferents suports (videos, textos, noticies o podcasts),
situacions d'empreses que plantegin alguna questio relativa ala gestio de les relacions a canal. El
procediment de resolucié dels casos practics sera en quatre passos, primer, lareflexio individual de les
guiestions plantejades, segon, el debat al grup per donar resposta a les questions, tercer, € debat a grup
complet de les conclusions dels grups de treball i quart, les correccions o indicacions del professor.

Seminaris experts. Es preveu fer dos seminaris d'experts. Un primer seminari comptara amb un directiu
d'exportacio d'una empresa fabricant de productes duradors (equipament llar) que il lustraralareadlitat del
sector pel que faalarecerca de canals de distribucio internacionals. Un segon seminari seraimpartit per
un directiu de marqueting d'una empresa fabricant de productes no duradors (alimentacio), que il -lustrara
larealitat de les relacions amb gran distribucio a sector i en el cas de la seva empresa.

Treball individual. Cada alumne realitzara un treball de recercaindividua que implicala documentacio
sobre un tema especific proposat pel professor i la sevail-lustracié amb un exemple o un cas practic,
segons les indicacions que es donaran en clase.

Treball en equip. En grups, els estudiants han de construir un cas practic sobre com una pime comercial
utilitza tecnologies de lainformacié i lacomunicacio (TIC) per relacionar-se amb proveidorsi clients,
segons les indicacions que es donaran en clase.

AVALUACIO

Es necessari aprovar I'examen final per a poder passar |'assignatura, és a dir, laresta de contribucions (a, b
i €) no es consideraran si no sobté una puntuacié minimade 5 punts sobre 10 en |'examen.

a) Participacio en classe (10%)

b) Treball individual (20%)

c) Treball en equip (20%)

d) Examen final (50%) Aquesta activitat és recuperable, és adir, existeix una segona convocatoriaala
qual es pot acudir en cas de suspendre I'examen final. En cas de suspendre I'examen tedric en primera
convocatoria, es respectara la nota de la part practica per ala segona convocatoria.

La part practica savaluara mitjancant avaluacio continua a través de les activitats detallades. Aquestes
activitats son no recuperables atés que “ per la seua naturalesa, no és possible el disseny d'una prova que
valore I'adquisicio dels resultats d'aprenentatge en la segona convocatoria (article 6.5 de |'esmentat
reglament)”.3. L'alumne gque per causa justificada documentalment (p. ex. contracte de treball amb horari
incompatible amb |'assisténcia a les sessions practiques) no puga ser avaluat de manera continua, haura de
justificar-ho abans del 12 de febrer per atindre opcio a ser avaluat de la part practica mitjancant examen
final.4. Lano assisténcia ales sessions practiques per causa no justificada no dona dret a ser avaluat de la
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part practica mitjangcant examen final, ja que com shaestablit en el punt 2, I'avaluacio de la part practica
€s no recuperable.
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