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Guia Docente

Distribucién Omnicanle de Moda 710G03024

Grao en Xestion Industrial da Moda

Grao 2° cuadrimestre Terceiro Obrigatoria 6
Inglés
Presencial
Empresa
Crespo Pereira, Veronica veronica.crespo@udc.es

O curso esta estruturado para proporcionar un cofiecemento poliédrico da estratexia omnicanal, asi como do proceso para
desefiar e implementar estratexias de venda onmicanal retallista.

1. Modificacions nos contidos Non se realizardn cambios

2. Metodoloxias *Metodoloxias docentes que se mantefien ? Sesion maxistral (realizarase de forma virtual, a través de
Teams) ? Sesions interactivas para desenvolver e presentar os traballos asignados (realizarase de forma virtual a través
de Teams) ? Proba de resposta multiple (realizarase de forma virtual a través de Moodle) *Metodoloxias docentes que se
modifican ? non.

3. Mecanismos de atencién personalizada ao alumnado ? Os materiais de curso estaran na aula virtual (Moodle). -
Titorias: sesi6ns para titorias individuais ou en grupo reducido en Teams

4. Modificaciéns na avaliacion Non se realizaran cambios *Observaciéns de avaliacion: Mantéfiense as mesmas que
figuran na guia docente. Requisitos para superar a materia: Mantéfiense os mesmos que figuran na guia docente 5.

Modificacions da bibliografia ou webgrafia: non hai cambios.

Ser capaz, con base no cofiecemento do contorno social, de desefiar e pér en marcha estratexias de marketing eficaces, que consideren
especialmente as variables de comunicacion e distribucion: mensaxes, medios, canles, relacion co cliente etc...

Que o estudantado demostrase posuir e comprender cofiecementos nunha area de estudo que parte da base da educacién secundaria
xeral, e se adoita atopar a un nivel que, se ben se apoia en libros de texto avanzados, inclie tamén algins aspectos que implican
coflecementos procedentes da vangarda do seu campo de estudo.

Que o estudantado saiba aplicar os seus cofiecementos ao seu traballo ou vocacién dun xeito profesional e postia as competencias que
adoitan demostrarse por medio da elaboracion e defensa de argumentos e a resolucién de problemas dentro da sta area de estudo.
Que o estudantado tefia a capacidade de reunir e interpretar datos relevantes (normalmente dentro da sla area de estudo) para emitir
Xuizos que incldan unha reflexién sobre temas relevantes de indole social, cientifica ou ética.

Que o estudantado poida transmitir informacion, ideas, problemas e soluciéns a un publico tanto especializado como non especializado.
Capacidade para a cooperacion, o traballo en equipo e a aprendizaxe colaborativa en contornos interdisciplinares.

Capacidade para analizar tendencias (razoamento critico).

Capacidade de planificacion, organizacion e xestion de recursos e operacions.

Capacidade de analise, diagndstico e toma de decisions.

Expresarse correctamente, tanto de forma oral como escrita, nas linguas oficiais da comunidade auténoma.

Utilizar as ferramentas basicas das tecnoloxias da informacion e as comunicaciéns (TIC) necesarias para o exercicio da sta profesion e
para a aprendizaxe ao longo da suUa vida.

Desenvolverse para o exercicio dunha cidadania respectuosa coa cultura democratica, os dereitos humanos e a perspectiva de xénero.

Entender a importancia da cultura emprendedora e cofiecer os medios ao alcance das persoas emprendedoras.
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Cc7 Desenvolver a capacidade de traballar en equipos interdisciplinares ou transdisciplinares, para ofrecer propostas que contribian a un
desenvolvemento sostible ambiental, econémico, politico e social.
Cc8 Valorar a importancia que ten a investigacion, a innovacién e o desenvolvemento tecnoléxico no avance socioeconémico e cultural da
sociedade.
C9 Ter a capacidade de xestionar tempos e recursos: desenvolver plans, priorizar actividades, identificar as criticas, establecer prazos e
cumprilos.
Resultados da aprendizaxe
Resultados de aprendizaxe Competencias /
Resultados do titulo
Apreciar a importancia da xestién do canle de marketing para o éxito das firmas de moda A8 B4 C1
B6 C3
B7 C4
B8 c7
B9 Cc8
Cc9
Identificar as diferenzas entre as estratexias onmicanle e multicanle A8 B1 C3
B7 C5
B9 Cc8
Identificar e describir as tendencias que dan forma ao cambio de estratexias omnicanle no mercado da moda A8 B6 C3
B7 C5
Cc8
Disefiar estratexias omnicanle retallistas para a industria da moda A8 B2 C3
B3 Cc8
B4 C9
B6
B7
B8
B9
Contidos
Temas Subtemas
Parte I. Canles de distribucion na industria da moda 1.1. Introduccién & distribucién comercial textil-moda
1.2. Marketing de canle Gnico no campo da moda
1.3. Da estratexia de canle Gnico & multicanle no campo da moda
1.4. Marketing multicanle no campo da moda
1.5. Da estratexia multicanle & omnicanle no campo da moda
1.6. Canle de distribucién comercial online e offline no campo da moda
Parte Il. Estratexias da canle de distribucién: aproximacion 2.1. Comportamento do consumidor no campo da moda
omnicanle na industria da moda 2.2. Retail de textil-moda rentable, responsable e sostible
2.3. Explorando o omnicanle retallista no campo da moda
2.4. Integracion do canle tradicional e dixital: mapa para a creacién e implementacion
da estratexia omnicanle retallista no campo da moda (desefio, implementacion e
avaliacion)
2.5. O novo papel da tenda fisica nas estratexias de retail offline e online.
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Parte Ill. Aplicacion das tacticas omnicanles na industria da

moda

3.1. Plataformas e marketplace na industria de moda

3.2. Dixitalizacion da experiencia de compra na moda

3.3 Tecnoloxia para a tenda intelixente para o campo da moda
3.4. Aplicacions mébiles

3.5. Beacons

3.6. Medios de pagos moébiles

3.7 Social CRM

3.8. Realidade aumentad e virtual

3.9 Gamificacién

Planificacion

Metodoloxias / probas Competencias / Horas lectivas Horas traballo Horas totais
Resultados (presenciais e auténomo
virtuais)
Estudo de casos A2 A7 B7 B10 C2 1 19 20
Presentacion oral A8 B1 B2 B3 B4 B6 2 8 10
B8 C1C3C4C7C8
C9
Sesion maxistral Al A2B2B10C2C5 21 20 41
Proba de resposta mdltiple Al A8 1 29 30
Obradoiro A5B9 C3C5C7C8 20 25 45
Atencién personalizada 4 0 4

*Os datos que aparecen na taboa de planificacion son de caracter orientativo, considerando a heteroxeneidade do alumnado

Metodoloxias

Metodoloxias

Descricion

Estudo de casos

Estudio de casos reais sobre estratexias onmicanle en firmas de moda

Presentacion oral

Os alumnos realizaran, de forma grupal, un traballo final que deberan presentar tanto oralmente como por escrito 6 final do
curso. A defensa oral do traballo, que tera a sta correspondente parte por escrito, realizarase na derradeira semana de

clases e sera evaluable.

Sesion maxistral

Expondranse en clase os fundamentos teéricos da materia mediante o uso de apoio visual e audiovisual.

Proba de resposta

multiple

Exame tipo test de resposta multiple onde s6 unha opcién é correcta. As respostas incorrectas non penalizaran.

Obradoiro

Nos obradoiros os alumnos recibiran instrucions por parte do docente para guiar o traballo practico. Deberan elaborar, por
grupos, un traballo final que sera feito tanto na aula (sesion interactiva) coma fora dela (traballo auténomo) y evidenciarase

por medio dun traballo escrito 6 final do curso.

Atencion personalizada

Metodoloxias

Descricion

Obradoiro

Sesién maxistral

Si se presenta alguna dubida relativa 6 material explicado na clase, hai horas de tutoria a tal efecto. Para o alumnado con
recofiecemento de dedicacién a tempo parcial e dispensa académica de exencién de asistencia, acordarase un horario
especifico de tutorias, compatible coa dedicacién.

Doutra banda, os diferentes membros do grupo poderan consultar as dubidas correspondientes 6 desarrollo dos casos

practicos/lecturas que deberan presentar o expofier en esta parte da materia.

Avaliacion

3/5




——a—= UNIVERSIDADE DA CORUNA

Cualificacién

Obradoiro A5 B9 C3 C5C7C8 | Por grupos, os alumnos deberan presentar un traballo final. Este se desenvolvera 40
tanto na clase préactica como fora de ela (traballoo autonomo). O traballo sera
presentado por escrito 6 final do curso. Este debera respetar os criterios de avaliacion
socializados na clase. O trabajo escrito supén un 40% da calificacion final. Todos os
miembros do grupo obterdn a mesma puntaxe. Para superar o traballo practico,
débese acumular unha puntaxe igual ou superior a 2,5 puntos sobre 5, resultante da
suma do traballo escrito (40%) e a sUa su presentacion oral (10%).

Presentacion oral A8 B1B2B3B4B6 Todos os membros do grupo deberan presentar oralmente o traballo final. Na parte 10
B8 C1 C3 C4 C7 C8 | oral, os alumnos deberan defender adecuadamente os principais puntos do traballo e
C9 demostrar cofiecemento do tema, asi como responder correctamente as preguntas

formuladas polo el docente no caso de habelas.

A calificacion maxima ponderara o 10% da calificacion final. Todos os membros do
grupo obteran a mesma puntaxe.
Proba de resposta Al A8 Valorarase o cofiecemento teérico da materia 50

multiple

Para aprobar a materia os alumnos deberan aprobar tanto o exame final
coma o traballo final cun minimo de 2,5 sobre 5 para cada unha das
partes mencionadas. O minimo para aprobar é de 5 puntos resultante da
suma das duas partes.

Os alumnos con

"dispensa académica de exencion de asistencia" requeriraselle da
presentacion oral (10% da puntaxe), o traballo escrito final (40% da
puntaxe) e exame (40% da puntaxe). O traballo practico deberase
traballar de forma auténoma. Para superar a asignatura debera acadar no
exame final un minimo de 2,5 puntos sobre 5, asi

como na parte practica (presentacion oral e traballo escrito) un minimo
de 2,5 puntos sobre 5. O minimo para pasar a materia é de 5 puntos.

Para o exame prohibese a introducion de cualquera dispositivo tecnoldxico na aula.

- Ramadan, S. (2017). Omnichannel marketing . CreateSpace Independent Publishing Platform

- Palmatier, W., Sivadas, E., Stern, L.W. (2020). Marketing channel strategy: an onmichannel approach. New York:
Routledge

- Ozuem, W., Pattern,E., Azemi, Y. (2020). Harnessing omnichannel marketing strategies for fashion and luxury
brands. Boca Ratdén: Brown Walker Press/Universal Publishers

- Piotrowicz, W., Cuthbertson, R. (2019). Exploring omnichannel retailing . Oxford: Springer

- Diserhan, T. (2020). Managing customer experiences in an omnichannel world. Business science reference

- Ozuem, W., Pattern,E., Azemi, Y. (2020). Harnessing omnichannel marketing strategies for fashion and luxury
brands. Boca Ratén: Brown Walker Press/Universal Publishers

- Cabigiosu, A. (2020). Digitalization in the luxury fashion industry. Springer
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Marketing e Investigacion de Mercados de Moda/710G03012

Tendencias Globais en Moda: Transformacién Dixital e Sustentabilidade/710G03008

Materias que se recomenda cursar simultaneamente

Materias que contindan o temario

Observacions

(*)A Guia docente é o documento onde se visualiza a proposta académica da UDC. Este documento € publico e non se pode modificar,
salvo casos excepcionais baixo a revision do 6rgano competente dacordo coa normativa vixente que establece o proceso de elaboracion

de guias
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