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FICHA DE ASIGNATURA

Titulo: Distribucion Comercial

Descripcion:

Esta asignatura dotara al alumno de las habilidades necesarias para desenvolverse con
éxito en el entorno profesional de la distribucidn comercial. El canal de distribucién esta
constituido por la trayectoria de que ha de seguir un bien o servicio desde su punto de
origen o produccién hasta su consumo, y, ademas, por el conjunto de personas y/o
entidades que permiten la realizacién de las tareas correspondientes a lo largo de dicha
trayectoria. En esta asignatura se abordan el conjunto de elementos que intervienen en

el proceso de distribucion, modalidades y formatos.

La distribucidn se encuadra dentro de las variables de la accién comercial de una
empresa y se incluye dentro del denominado Marketing Mix o Marketing Operativo. El
marketing operativo consiste en la combinacién de variables bajo control de una
empresa que le permiten influir en el mercado y generar una demanda de sus productos.
Las herramientas que dispone una organizacién para alcanzar las preferencias de
compra por parte de sus clientes son las famosas 4P (Producto, precio, promocidén y
distribucidon (placement)). Las nuevas tendencias en el mercado dibujan ya nuevos
patrones de consumo por parte del consumidor (Solomon, M. R. (2014), con lo que no
se compra ni se vende de la misma manera que hace veinte afios. La irrupcidn de nuevas
plataformas para la venta, nuevas relaciones entre las marcas y los consumidores a
través de las redes sociales, asi como la incorporacidn de nuevas cohortes poblacionales
en el consumo desdibujan el marco comercial tradicional frente a los actuales

paradigmas sociales y de consumo.
Caracter: Formacion basica
Créditos ECTS: 6

Modalidad: Online

Temario:
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1. Sistemas de distribucion comercial y su entorno de Valencia

1.1. Caracteristicas de la distribucién comercial
1.2. La integraciéon del comercio en la actividad econdmica y social
1.4. Un nuevo paradigma en el contexto de la distribucién
2. Canales de distribucion
2.1. Concepto de canal de distribucién
2.2. Criterios de clasificacion de los canales de distribucidn
2.3. Clasificacidon segun la longitud del canal
2.4. Clasificacion segln la tecnologia de la compraventa
2.5. Clasificacidn segun la forma de organizacion
2.6. Flujos en la distribucién comercial
3. Formas comerciales
3.1. El comercio mayorista
3.2. Clasificacién del comercio mayorista
3.3. El comercio minorista
3.4. Clasificacién del comercio minorista
3.5. Intermediarios electrénicos

3.6. Tipos de intermediarios electrénicos

4. Marco institucional y normativo de la distribucién

4.1. Legislacion comercial

5. Marcas de distribucidon
5.1. Marcas blancas
5.2. Marcas de distribuidor
5.3. Marca propia especifica, privada o contramarca
5.4. Marca del fabricante
5.5. Primera marca
6. Merchandising

6.1. Concepto de Merchandising
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6.2. Funciones del Merchandising de Valencia

6.3. Tipos de Merchandising

6.4. Criterios para la gestion del punto de venta
7. Geomarketing

7.1. Concepto y origenes

7.2. Elementos de un sistema de geomarketing

7.3. La implementacién y usos del geomarketing en la distribucion comercial

Competencias

COMPETENCIAS GENERALES

GLl. - Redactar informes o documentos relativos al area.

G2. - Leer y comunicarse en el ambito profesional en mas de un idioma.
G3. - Capacidad para transmitir informacioén, ideas, problemas y soluciones.
G4. - Poseer iniciativa y espiritu emprendedor.

G5. - Adquirir habilidades y dominar herramientas informaticas aplicadas a las

materias propias de la administracion y direccion de empresas.
G6. - Aplicar los conocimientos a la practica.

G7. - Capacidad para tomar decisiones.

G8. - Capacidad para trabajar en equipo y coordinar actividades.

G9. - Poseer competencias para la busqueda, identificaciéon e interpretacion de

fuentes de informacion.

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,
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incluye también algunos aspectos que implican de Valencia

conocimientos procedentes de la vanguardia de su campo

de estudio

CB2 - Que los estudiantes sepan aplicar sus conocimientos a su trabajo o vocacion
de una forma profesional y posean las competencias que suelen demostrarse por
medio de la elaboracion y defensa de argumentos y la resolucién de problemas
dentro de su area de estudio

CB3 - Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar datos
relevantes (normalmente dentro de su area de estudio) para emitir juicios que

incluyan una reflexiéon sobre temas relevantes de indole social, cientifica o ética

CB4 - Que los estudiantes puedan transmitir informacion, ideas, problemas y

soluciones a un publico tanto especializado como no especializado

CB5 - Que los estudiantes hayan desarrollado aquellas habilidades de aprendizaje

necesarias para emprender estudios posteriores con un alto grado de autonomia
COMPETENCIAS ESPECIFICAS DE LA ASIGNATURA

CE.1.- Conocer el funcionamiento de la distribucién comercial en una empresa y

desempenar con soltura cualquier labor.

CE.2.- Elaborar y redactar informes de asesoramiento sobre situaciones concretas de

mercados asociados a la distribucion comercial.
CE.3. - Redactar proyectos de gestion global de las empresas y organizaciones.

CE.4. - Capacidad para disefiar productos y servicios desde la perspectiva de las

necesidades del consumidor.
CE.5. - Capacidad para elaborar una estrategia de distribucion comercial.

CE.6. - Capacidad para solucionar problemas relacionados con la distribucion

comercial.
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CE.7. - Capacidad para dirigir, formar y motivar a un equipo

en la gestiéon de la distribucion comercial.

CE.8. - Capacidad para crear relaciones con los clientes por encima de las

situaciones de intercambio.
CE.9. - Conocer y aplicar criterios profesionales y rigor cientifico a la resolucion de

problemas econémicos, empresariales y sus areas funcionales en la distribucion

comercial.

RESULTADOS DEL APRENDIZAJE
Al finalizar esta asignatura se espera que el estudiante sea capaz de describir:

RA-1.- Comprender la importancia de la variable distribucion y su caracter

estratégico.

RA-2.- Conocer las herramientas comerciales sobre las que se construye una

estrategia de distribucion comercial.
RA-3.- Conocer la situacion actual y futura de las tendencias de distribucion.

Actividades Formativas:

Actividad Formativa Horas Presencialidad
Clases expositivas 144 50
Clases practicas 216 75
Trabajo autbnomo 528 0
Examen 12 100

Metodologias docentes:

Clases expositivas: Actividades introductorias, Sesiones magistrales, Conferencias, e

Clases practicas: Resolucion de ejercicios, Seminarios, Debates,
Presentaciones/exposiciones, etc.
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Trabajo autbnomo: - Individual: Lectura critica de la de Valencia
bibliografia, estudio sistematico de los temas, reflexion sobre

problemas planteados, resolucion de actividades propuestas, busqueda, andlisis y
elaboracion de informacién. - En grupo: Puesta en comun y discusion de lecturas y
reflexiones en torno al material para la realizacién de tareas.

Examen: Pruebas presenciales en las que se mide el nivel de conocimientos adquirido durante
el desarrollo de la asignatura.

Sistema de Evaluacion:

Sistemas de evaluacion Ponderacion minima Ponderacion maxima
Modelo 2. Analisis de 20 20
experiencias y realizacion de
actividades formativas
Modelo 2. Informes sobre temas 30 30

relacionados con la materia
Modelo 2. Examen 50 50
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