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El objetivo general de esta asignatura es introducir a los alumnos a la realidad del sector de la distribucion comercial,
haciendo hincapié en la gestion estratégica de esta area del marketing y en las oportunidades que supone para la mejora
competitiva de las organizaciones y para la satisfaccion de sus clientes. Para tal fin, se introduciran el marco teérico e
institucional, las grandes tendencias derivadas de la internacionalizacién y aplicacién de nuevas tecnologias de la
informacién y la comunicacién en el sector, y las expectativas de las partes interesadas en una gestiéon sostenible de la
cadena de suministro. En este contexto se explicaran el funcionamiento y dinamicas de los diferentes tipos de canales de
distribucién, intermediarios y formatos comerciales, la relevancia del merchandising y de la logistica minorista, y los

aspectos éticos y legales de la distribucién comercial.

CEZ1 - Gestionar y administrar una empresa u organizacion de pequefio tamafio, entendiendo su ubicacion competitiva e institucional e
identificando sus fortalezas y debilidades.

CEZ2 - Integrarse en cualquier area funcional de una empresa u organizaciéon mediana o grande y desempefiar con soltura cualquier labor
de gestién en ella encomendada.

CE3 - Valorar a partir de los registros relevantes de informacion la situacién y previsible evolucion de una empresa.

CE4 - Emitir informes de asesoramiento sobre situaciones concretas de empresas y mercados.

CES5 - Redactar proyectos de gestion global o de areas funcionales de la empresa.

CE®6 - Identificar las fuentes de informacion econémica relevante y su contenido.

CES8 - Derivar de los datos informacion relevante imposible de reconocer por no profesionales.

CE9 - Usar habitualmente la tecnologia de la informacién y las comunicaciones en todo su desempefio profesional.

CEL11 - Aplicar al analisis de los problemas criterios profesionales basados en el manejo de instrumentos técnicos.

CE12 - Comunicarse con fluidez en su entorno y trabajar en equipo.

CB1 - Que los estudiantes hayan demostrado poseer y comprender conocimientos en un area de estudio que parte de la base de la
educacion secundaria general , y se suele encontrar a un nivel que, si bien se apoya en libros de texto avanzados, incluye también
algunos aspectos que implican conocmientos procedentes de la vanguardia de su campo de estudio

CB2 - Que los estudiantes sepan aplicar sus conocimientos a su trabajo o vocacién de una forma profesiona y posean las competencias
que suelen desmostrarse por medio de la elaboracion y defensa de argumentos y la resolucion de problemas dentro de su area de trabajo
CB3 - Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar datos relevantes (normalmente dentro de su area de estudio) para
emitir jicios que incluyan una reflexion sobre temas relevantes de indole social, cinetifica o ética

CB4 - Que los estudiantes puedan transmitir informacién, ideas, problemas y soluciones a un publico tanto especializado como no
especializado

CBS5 - Que los estudiantes hayan desarrollado aquellas habilidades de aprendizaje necesarias para emprender estudios posteriores con
un alto grado de autonomia

CG1- Desempefiar labores de getion, asesoramiento y evaluacion en las organizaciones empresariales
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B7 CG2 - Manejar los conceptos y técnicas empleados en las diferentes areas funcionales de la empresa, asi como entender las relaciones
que existen entre ellas y con los objetivos generales de la organizacién
B8 CG3 - Ser capaz de tomar decisiones, y, en general, asumir tareas directivas
B9 CG4 - Saber identificar y anticipar oportunidades, asignar recursos, organizar la informacion, seleccionar y motivar a las personas, tomar
decisiones en condiciones de incertidumbre, alcanzar los objetivos propuestos y evaluar resultados
B10 CGS5 - Repsetar los derechos fundamentales y de igualdad entre hombres y mujeres, respetar la promocién de los Derechos Humanos y
los principios de igualdad de oportundiades, no discriminacion y accesibilidad universal de las personas con discapacidad
C1 CT1 - Expresarse correctamente, tanto de forma oral como escrita, en las lenguas oficiales de la comunidad auténoma.
C4 CT2 - Desarrollarse para el ejercicio de una ciudadania abierta, culta, critica, comprometida, democratica y solidaria, capaz de analizar la
realidad, diagnosticar problemas, formular e implantar soluciones basadas en el conocimiento y orientadas al bien comun.
C5 CT3 - Entender la importancia de la cultura emprendedora y conocer los medios al alcance de las personas emprendedoras.
C6 CT4 - Valorar criticamente el conocimiento, la tecnologia y la informacién disponible para resolver los problemas con los que deben
enfrentarse.
Cc7 CT5 - Asumir como profesional y ciudadano la importancia del aprendizaje a lo largo de la vida.
c8 CT6 - Valorar la importancia que tiene la investigacion, la innovacion y el desarrollo tecnolégico en el avance socioeconémico y cultural
de la sociedad.
- Valorar la importancia de la variable distribucion y su caracter estratégico, como fuente de ventaja competitiva, incluido el Al B1 C1
sector servicios. A2 B2 Cc4
- Describir la situacién actual y futuras tendencias de la distribucién con especial referencia a los fenémenos de concentracién | A3 B3 C5
e internacionalizacién, impacto de las nuevas tecnologias de la informacién y la comunicacién, y gestién sostenible de la Ad B4 Cc6
cadena de suministro. A5 B5 c7
- Conocer las diferentes estructuras de comercializacion existentes y las diferentes clasificaciones de los intermediarios. A6 B6 cs8
- Conocer las caracteristicas de los diferentes formatos de comercio que integran un sistema comercial. A8 B7
- Conocer las herramientas comerciales, incluidas las ventas personales, sobre las que se construye una estrategia de A9 B8
distribucion comercial exitosa. All B9

- Analizar las decisiones de surtido, estrategias de marca de distribuidor, precios, logistica y merchandising de las empresas Al12 B10

detallistas.

- Conocer el entorno legal en el que se desarrolla la distribucion comercial y sus implicaciones éticas.

TEMA 1: MARCO TEORICO DE LA DISTRIBUCION Fuentes de informacién y conceptos béasicos

COMERCIAL Funciones de la distribucién comercial

Historia del retail contemporaneo
La distribuciéon comercial y su papel en la economia y la sociedad.

Tendencias de la distribuciéon comercial a nivel nacional e internacional

TEMA 2: DISENO Y ELECCION DEL CANAL DE Canales de distribucién: definicién, funciones, tipos

DISTRIBUCION Ventajas y desventajas de los intermediarios

Disefio y seleccion del canal: objetivos, etapas y alternativas off-line y online
Estrategias multicanal y omincanalidad
Contratos mas habituales en los canales de distribucién
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TEMA 3: DINAMICA DE LOS CANALES DE DISTRIBUCION | Flujos del canal de distribucion

Tercera tipologia de canales de distribucion: grado de vinculacion
Ventajas y desventajas de la integracion vertical

Estructurando el canal de distribucién y gestionando dinadmicas:conflicto y
colaboracién

Marcas de fabricante y marcas de distribuidor

TEMA 4: INTERMEDIARIOS Y FORMATOS COMERCIALES | El surtido

Intermediarios comerciales: tipos

Formatos comerciales: definicién

Formatos comerciales mayoristas: definicion, clasificacion y tendencias
Formatos comerciales minoristas: definicion, clasificacion y tendencias
Ciclo de vida y reinvencion de formatos comerciales

TEMA 5: MERCHANDISING Introduccion, concepto y evolucion

Disposicion del punto de venta
Merchandising sensorial
Animacion del punto de venta

Promociones de ventas

TEMA 6. GESTION DE CADENA DE SUMINISTRO Y Origen, importancia y conceptos basicos
LOGISTICA MINORISTA Gestion de la cadena de suministro y KPlIs

Funciones y areas de la logistica
Gestion logistica: niveles de servicio y costes de almacenamiento, control y
manipulacién de mercancias

Sistemas de codificacién comercial

TEMA 7: RESPONSABILIDAD SOCIAL DE LAS EMPRESAS | Responsabilidad social corporativa en el sector distribucion
DE DISTRIBUCION Y NORMATIVA LEGAL Gestién sostenible de la cadena de suministro

Normativa basica de aplicacién: europea, estatal y autonémica

Planificacion

Metodologias / pruebas Competéncias Horas presenciales Horas no Horas totales

presenciales /

trabajo autbnomo

Estudio de casos Al2 B8 C8 25 50 75
Seminario C4C5C6C7 4 0 4
Prueba de respuesta mdltiple A4 A5 B4 B6 B9 B10

C1
Sesién magistral Al A2 A3 A6 A8 A9 17 51 68

All B1 B2 B3 B5 B7

Atencién personalizada

2 0 2

(*)Los datos que aparecen en la tabla de planificacion sén de caracter orientativo, considerando la heterogeneidad de los alumnos

Metodologias

Metodologias

Descripcion

Estudio de casos

Se utilizaran diferentes materiales (casos practicos, materiales audiovisuales, lecturas) tanto en el aula para complementar la
docencia tedrica y tedrico-practica (practicas individuales), como fuera del aula para preparar los proyectos practicos en

equipo que constituyen el objeto de la evaluacion continua.

La profesora responsable de la asignatura preparara una programaciéon semanal para que los alumnos puedan preparar las
practicas con antelacion y darles seguimiento. Se recomienda la asistencia a todas las sesiones de la asignatura, incluidas las

practicas de equipo.
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Seminario
Prueba de respuesta

multiple

Sesién magistral

Estudio de casos

Seminario

Estudio de casos

:"-"-r“" .=-"-'= UNIVERSIDADE DA CORUNA

Se haran tutorias en grupos reducidos (15 alumnos maximo) para resolver dudas de la asignatura, y en particular para
seguimiento de los proxectos practicos en equipo.

Examen tipo test de respuesta miltiple donde una sola opcién es correcta y las respuestas incorrectas penalizan.

Se explicaran en el aula los fundamentos de los contenidos de la asignatura utilizando apoyos audiovisuales, discusiones

dirigidas, casos practicos y otras metodologias interactivas.

La profesora responsable da asignatura elaborard una programacién semanal para que los alumnos puedan preparar las
sesiones magistrales con antelacion y darles seguimiento. Se recomienda la asistencia a todas las sesiones de la asignatura,

incluidas las practicas individuales.

Se facilitara atencion personalizada para resolver dudas especificas sobre los contenidos de la asignatura, recomendar
recursos bibliograficos y documentales adicionais para el estudio de casos, y dar seguimiento en grupos reducidos al
proxecto practico en equipo. igualmente en los seminarios se pueden atender las dudas individualmente ademas de haber un

aprendizaje colaborativo.

En la plataforma virtual de la UDC se depositaran y/o indicaran los casos y demas material docente imprescindible para
facilitar al alumno el seguimiento de las sesiones de docencia interactiva, con su correspondiente calendario. El material sera
comentado y ampliado en el aula con los alumnos asistentes de manera interactiva, y los casos y deméas materiales practicos
asignados seran, primero, presentados por los equipos de alumnos responsables, y después, objeto de discusion dirigida en
pleno. Por ello se recomienda a todos los alumnos tanto la asistencia como la lectura de dichos materiales con antelacién a la
sesién que corresponda. Asimismo se recomienda a los alumnos la asistencia a las tutorias para resolver de modo

personalizado cualquier duda sobre los casos y demas trabajos susceptibles de evaluacion continua.

O obxectivo da atencion personalizada consistira en resolver dibidas na preparacion dos proxectos e casos practicos, tanto
no caso dos alumnos matriculados en réxime de dedicacion a tempo completo como no caso de alumnos con recofiecemento

de dedicacion a tempo parcial.

Calificacion

Al12 B8 C8 La calificacion correspondiente a la evaluacion continua procede de la suma de: 40

- un 10% de la calificacion total por la asistencia presencial e individual a todas las

sesiones de la materia, ya sean expositivas o interactivas, incluidas las

presentaciones de proyectos practicos.

- un 30% de la calificacion obtenida por cada alumno participante en un proyecto

practico en equipo elaborado fuera del aula conforme a las indicaciones de la

profesora responsable de la asignatura, y presentado oralmente en sesién plenaria en

el aula.

El proyecto practico podré versar sobre casos practicos o lecturas recomendadas,

complementados por bibliografia y webgrafia relevante. Se facilitara la tutoria de este

trabajo. Todos los miembros de un mismo equipo de trabajo obtendran la misma

calificacion.
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Prueba de respuesta | A4 A5 B4 B6 B9 B10 | Examen tipo test de respuesta multiple donde una sola opcién es correcta. Las 60
multiple C1 respuestas erroneas penalizan. Es imprescindible aprobar el examen (calificacion

mayor o igual a 5) para aprobar la asignatura.

Son materia de examen todos los contenidos abordados en el aula, tanto en las
sesiones magistrales como en las sesiones tedrico-practicas y en las sesiones

practicas; tanto individuales como de presentacion y discusion de trabajos de equipo

Es importante que los estudiantes aborden el estudio individual de los contenidos
apoyandose en todos los materiales disponibles en la plataforma virtual (apoyos
visuales, practicas individuales, lecturas recomendadas, legislacién) y en las notas
tomadas en el aula para la mejor comprension de los ejemplos reales utilizados para

ilustrar los contenidos

Es importante complementar esos materiales con la revision individual por los
estudiantes de los manuales recomendados de la asignatura para aclarar cualquier
duda

Los anteriores criterios de evaluacion se aplicaran tanto a la primera como a la segunda oportunidad, e incluirdn a los estudiantes Erasmus y de
intercambio.Los alumnos que suspendan la prueba de respuesta multiple (examen) figuraran en actas con la calificacién obtenida en el mismo.Con
respecto a la calificacion de no presentado y siguiendo la normativa aprobada por la Junta de Facultad, solo seran calificados con No Presentado las
personas que Unicamente se presentaron a actividades que en conjunto supongan menos del 20% de la nota final.Los alumnos que liberen una parte
de la materia mediante una prueba mixta (parcial), solo tendra validez para el curso actual. Si un alumno que tiene liberada una parte no consigue
aprobar la materia en su conjunto en las oportunidades de junio o de julio, su calificacion final sera suspenso, y tendra que repetir toda la materia en
los siguientes cursos académicos.Los alumnos que lo deseen podran presentarse a subir nota en el examen final de la materia, previa notificacion al
profesor y autorizacién por parte de éste.Si hubiera un alumno que quiera presentarse a la convocatoria adelantada de diciembre, para superar esta
materia se la aplicaran los mismos criterios que en la segunda oportunidad. En este caso, es de un 60% en el examen y del 40% de la puntuacion
obtenida en la evaluacién continua.Siguiendo la normativa aprobada por la Junta del Centro, esta prohibido acceder al aula en la que se desarrollen
las distintas pruebas de evaluacién con cualquier dispositivo que permita la comunicacién con el exterior y/o almacenamiento de
informacién.Aplicanse os mesmos criterios de avaliacion na primeira e segunda oportunidades. Estes

criterios de avaliacion son os mesmos para os alumnos matriculados en réxime de dedicacién

a tempo completo como non caso de alumnos con recofiecemento de dedicacion a tempo

parcial.

Vazquez Casielles, R., Trespalacios Gutiérrez, J.A. (2006): Estrategias de distribucién comercial. Disefio del canal de
distribucién y relacién entre fabricantes y detallistas, Thomson Paraninfo, Madrid ( Vazquez Casielles et al. (coord.)
(2010) Distribucion Comercial y Comportamiento del Consumidor, Catedra Fundacién Ramén Areces de Distribucién
Comercial ( Vazquez Casielles et al. (coord.) (2011): Estrategias competitivas en canales de distribucién comercial
tradicional versus on-line ( Diez de Castro, Enrique y Navarro Garcia, Antonio: ?Naturaleza de la distribucion
comercial? Diez de Castro, E.C., Landa Bercebal, F.J., Navarro Garcia, A. (2006): Merchandising. Teoria y practica,
Piramide, Madrid.Logistica / Soret Los Santos, Ignacio (2010): Logistica y operaciones en la empresa, ESIC,
MadridGRUPO BILINGUERecommended textbooks:Berman, Barry R. &amp; Evans, Joel R. (2013): Retail
Management: A Strategic Approach, Prentice Hall.Levy, Michael &amp; Weitz, Barton A. (2012): Retailing
Management, McGraw-Hill. Additional materials:Deloitte reports on "Global Powers of Retailing"
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Complementéria Lépez Fernandez, Rodrigo (2004): Logistica comercial, Thomson Paraninfo, Madrid.Informes anuales de Deloitte
"Global Powers of Retailing"Boletin econémico del ICE (Informacién Comercial Espafiola), monogréaficos sobre ?La
distribucién comercial en Espafia?www.revistasice.comAsociacion Espafiola de Codificacién Comercial (AECOC)
www.aecoc.esFederacién Galega de Comercio http://www.comerciogalicia.com/index.phpRevista Distribucion

Actualidad www.distribucionactualidad.comRevista Distribucién y Consumo y otras publicaciones de MERCASA

www.mercasa.es

Recomendaciones

Asignaturas que se recomienda haber cursado previamente

Introduccion al Marketing/611G02015

Asignaturas que se recomienda cursar simultdneamente

Asignaturas que contintdan el temario

Otros comentarios

(*) La Guia Docente es el documento donde se visualiza la propuesta académica de la UDC. Este documento es publico y no se puede

modificar, salvo cosas excepcionales bajo la revision del 6rgano competente de acuerdo a la normativa vigente que establece el proceso

de elaboracién de guias
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