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1. DATOS IDENTIFICATIVOS

Titulo/s Doble Grado en Administracién y Direccién de Empresas y Tipologia Optativa. Curso 5
Economia v Curso Optativa. Curso 4
Centro Facultad de Ciencias Econdémicas y Empresariales

Modulo / materia MATERIA DISTRIBUCION COMERCIAL
MODULO DE FORMACION EN MARKETING

Cadigo G922 - Distribucion Comercial

v denominacion

Créditos ECTS 6 Cuatrimestre Cuatrimestral (1)

Web

Idioma Espafiol English friendly No Forma de imparticion Presencial
de imparticion

Departamento DPTO. ADMINISTRACION DE EMPRESAS
Profesor ANDREA PEREZ RUIZ

responsable

E-mail andrea.perezruiz@unican.es

Numero despacho Edificio de las Facultades de Derecho y Ciencias Econémicas y Empresariales. Planta: + 2.
DESPACHO (E249)

Otros profesores INNA ALEXEEVA ALEXEEV

2. CONOCIMIENTOS PREVIOS

Es recomendable que los estudiantes posean conocimientos basicos de marketing, por ejemplo, habiendo cursado y
superado la asignatura 'Direccion Comercial' (obligatoria, 2° GADE).
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3. COMPETENCIAS GENERICAS Y ESPECIFICAS DEL PLAN DE ESTUDIOS TRABAJADAS

Competencias Genéricas

(Organizar-planificar). Capacidad de organizacion y planificacion. Consiste en adquirir aptitudes para observar,
evaluar y plantear propuestas para establecer pautas de organizacion y planificar actuaciones futuras de acuerdo
con unos criterios preestablecidos.

(Resolver) Capacidad para resolucion de problemas. Se entiende por tal, la identificacion, analisis y definicion de los
elementos significativos que constituyen un problema o aspecto a mejorar para resolverlo con criterio y de forma
efectiva.

(Cooperar) Capacidad para trabajar en equipo. El alumno debera saber integrarse y colaborar de forma activa en la
consecucién de objetivos comunes con otras personas mucho mas alla de los logros de caracter individual,
pensando de forma global por el bien de la organizacién a la que pertenece.

Competencias Especificas

(Dirigir, gestionar) Dirigir y gestionar una empresa u organizacion y/o areas funcionales de la misma. El grado en
Direccion de empresas debe poseer las aptitudes y actitudes necesarias para coordinar y dirigir hacia los objetivos
planteados en un area de la organizacion o la organizacion en su conjunto.

(Disefar politica comercial) Capacidad para disefiar la politica comercial de la empresa. El alumno sera capaz de
conocer la importancia de la investigacion de mercados y la comunicacion en el disefio de la politica comercial de la
empresa.

(Asesorar) Capacidad para asesorar en aspectos técnico-organizativos. Competencia referida a la capacidad para
ofrecer asesoramiento a directivos de empresas y organizaciones en todo aquello que sea de utilidad para conseguir
los logros de la empresa y mejorar su competitividad.

(Liderar la gestion) Capacidad para liderar la gestion de cualquier area funcional de la empresa. El alumno sera
capaz de integrarse en cualquier area funcional de una empresa u organizacion para desempefiar y liderar las
tareas que en ella se realicen.

Competencias Basicas

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 reflexion sobre temas relevantes de indole social, cientifica o ética.

Que los estudiantes puedan transmitir informacion, ideas, problemas y soluciones a un publico tanto especializado
como no especializado.

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

3.1 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

- Con el desarrollo de la asignatura de distribuciéon comercial se pretende que el estudiante adquiera las nociones basicas
para gestionar la politica de distribucion comercial de empresas pertenecientes al canal de distribucion, sobre todo en el

caso del comercio mayorista y detallista.

4. OBJETIVOS

- Conocer la estructura de distribucién comercial y su papel en la economia

- Analizar el concepto y la evolucion de los canales de distribucion en mercados desarrollados

- Diferenciar los diferentes niveles del canal de distribucion, asi como las distintas modalidades de venta existentes
- Estructurar la decision de distribucion a través de canales fisicos y de comercio electrénico

- Gestionar la localizacion, surtido, politica de precios y comunicacion de una empresa minorista
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5. MODALIDADES ORGANIZATIVAS Y METODOS DOCENTES

Facultad de Ciencias Econdémicas y Empresariales

ACTIVIDADES HORAS DE LA ASIGNATURA
ACTIVIDADES PRESENCIALES
HORAS DE CLASE (A)
- Teoria (TE) 35
- Practicas en Aula (PA) 25
- Practicas de Laboratorio Experimental(PLE)
- Practicas de Laboratorio en Ordenador (PLO)
- Practicas Clinicas (CL)
Subtotal horas de clase 60
ACTIVIDADES DE SEGUIMIENTO (B)
- Tutorias (TU) 4
- Evaluacion (EV) 3,5
Subtotal actividades de seguimiento 7,5
Total actividades presenciales (A+B) 67,5
ACTIVIDADES NO PRESENCIALES

Trabajo en grupo (TG) 50,5
Trabajo auténomo (TA) 32
Tutorias No Presenciales (TU-NP)
Evaluacion No Presencial (EV-NP)

Total actividades no presenciales 82,5

HORAS TOTALES 150
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6. ORGANIZACION DOCENTE

CONTENIDOS TE| PA | PE|PO|cL |TU| EBVY]| TG | TA TNL; i‘; Semana

1 BLOQUE TEMATICO 1: ANALISIS ESTRATEGICO DE 15,00 10,00 0,00 0,00/ 0,00| 1,50| 1,50 18,00 12,00 0,00 0,00 6
LA DISTRIBUCION COMERCIAL

Tema 1. Concepto, funciones y relaciones en los
canales de distribucion

Tema 2. Andlisis de los canales de distribucion
Tema 3. Naturaleza, funciones y tipos de empresas
mayoristas y minoristas

Tema 4. Internet y comercio electrénico

2 BLOQUE TEMATICO 2: POLITICAS DE MARKETING EN 20,001 15,001 0,00f o0,00| 0,00f 2,50 2,00f 32,50| 20,00 0,00 0,00 9
LA DISTRIBUCION COMERCIAL

Tema 5. La localizacion de las empresas detallistas
Tema 6. Decisiones de surtido y estrategias de marca
del distribuidor

Tema 7. Politica de precios para las empresas

detallistas
Tema 8. Merchandising y gestion del punto de venta
TOTAL DE HORAS 35,00] 25,00 0,00f o0,00f 0,00 4,00f 3,50| 50,50(32,00( 0,00 0,00
Esta organizacion tiene caracter orientativo.
TE Horas de teoria

PA Horas de practicas en aula
PLE |Horas de practicas de laboratorio experimental

PLO |Horas de practicas de laboratorio en ordenador

CL Horas de practicas clinicas

TU Horas de tutoria

EV Horas de evaluacion

TG Horas de trabajo en grupo

TA Horas de trabajo auténomo

TU-NP | Tutorias No Presenciales

EV-NP | Evaluacién No Presencial
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7. METODOS DE LA EVALUACION

Descripcion Tipologia Eval. Final Recuper. %
Examenes parciales Examen escrito No Si 50,00
Calif. minima 4,00
Duracion
Fecha realizacion 2 examenes a lo largo del cuatrimestre (al finalizar cada bloque teérico)
Condiciones recuperacion Examen tedrico (convocatoria extraordinaria)
Observaciones
Trabajos en equipo Trabajo No Si 30,00
Calif. minima 4,00
Duracion
Fecha realizacion 2 presentaciones a lo largo del cuatrimestre (al finalizar cada bloque tedrico)
Condiciones recuperacion Examen tedrico (convocatoria extraordinaria)
Observaciones
Practicas en el aula Evaluacioén en laboratorio No No 20,00
Calif. minima 0,00
Duracién
Fecha realizacion Diversas sesiones a lo largo del cuatrimestre
Condiciones recuperacion
Observaciones Se trata de actividades que buscan garantizar el estudio y aprendizaje continuo del estudiante, por lo
que no se permitira su recuperacion en convocatoria extraordinaria
TOTAL 100,00
Observaciones

- La nota de 'Examenes parciales' sera la media de las notas logradas en los dos examenes que se realizaran al finalizar el
Bloque | y el Bloque Il de la asignatura. Importante: es requisito imprescindible que la nota media conjunta de los “Examenes
parciales” sea igual o superior a 4.

- La nota de “Trabajos en equipo” sera la media de las notas logradas en las dos presentaciones que se realizaran al finalizar
el Bloque | y el Bloque Il de la asignatura. Importante: es requisito imprescindible que la nota media conjunta de los “Trabajos
en equipo” sea igual o superior a 4.

- La nota de “Practicas en el aula” sera la media de las notas logradas en las diversas actividades entregables que los
profesores plantearan a los estudiantes y que se realizaran en diversas sesiones de la asignatura a lo largo del curso
académico.

- El estudiante superara la asignatura cuando la puntuacién global, derivada de las anteriores evaluaciones, sea igual o
superior a 5 (maxima de 10).

- En caso de no superarse la asignatura, el estudiante se sometera a un examen tedrico de recuperacion, manteniéndose la
puntuacion obtenida durante el curso en las 'Practicas en el aula'. Esta prueba se celebrara el dia y hora establecidos
oficialmente por el Centro para la convocatoria extraordinaria.

Criterios de evaluacioén para estudiantes a tiempo parcial

El estudiante se sometera a un examen tedrico que abarcara la totalidad del programa y que se celebrara el dia y hora
establecidos oficialmente por el Centro para la convocatoria ordinaria (puntuacion maxima de 10). Si no se supera la
asignatura en dicha convocatoria (evaluacion igual o superior a 5), el estudiante acudira en las condiciones anteriores a la
convocatoria extraordinaria.
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8. BIBLIOGRAFIA Y MATERIALES DIDACTICOS

BASICA

CASTELLANO:

MOLINILLO, S. (2014). Distribucion Comercial Aplicada. 22 edicion. Ed. ESIC, Madrid.
ENGLISH:

COUGHLAN, A.; ANDERSON, E.; STERN, L.W. and EL-ANSARY, A.l. (2006). Marketing Channels. 7th edition. Ed.
Ergodebooks, Richmond, TX.

Complementaria

CASTELLANO:

CASARES, J. y REBOLLO, A. (2005). Distribucion Comercial. 22 edicion. Ed. Thomson-Civitas, Madrid.

DIEZ DE CASTRO, E. (2004): Distribuciéon Comercial. 12 edicion. Ed. Mc Graw Hill, Madrid.

VAZQUEZ, R. y TRESPALACIOS, J. (2006): Estrategias de Distribucion Comercial. Ed. Thomson-Civitas, Madrid.

9. SOFTWARE

PROGRAMA / APLICACION CENTRO PLANTA  |SALA HORARIO

10. COMPETENCIAS LINGUISTICAS

[0 Comprension escrita [0 Comprension oral

O Expresion escrita O Expresion oral
[0 Asignatura integramente desarrollada en inglés

Observaciones
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