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1. COMPETENCIAS Y RESULTADOS DE APRENDIZAJE

1.1. Competencias

Que los estudiantes hayan demostrado poseer y comprender conocimientos en un area
de estudio que parte de la base de la educacién 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 conocimientos procedentes de la vanguardia de su campo de
estudio.

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
elaboracioén y defensa de argumentos y la resoluciéon de problemas dentro de su area de
estudio.

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.

Capacidad de aplicar los conocimientos teéricos a la comprensién de la realidad en cada
area especifica de conocimiento.

Demostrar el correcto uso del lenguaje oral y escrito en la lengua inglesa en la materia
de ldioma moderno y en aquellas asignaturas impartidas en inglés.

Demostrar el correcto uso del lenguaje oral y escrito en la lengua espanola.

Aplicar un razonamiento critico a partir del uso del analisis y la sintesis.

Capacidad para la evaluaciéon de riesgos, toma de decisiones y planificacion de
estrategias.

Capacidad de organizacion y planificacion eficaz del tiempo.

Demostrar una capacidad critica y autocritica.

Capacidad para trabajar en equipo, desarrollando las relaciones interpersonales.
Manejar correctamente las nuevas tecnologias de la comunicacion.

Capacidad para utilizar el ingenio y desarrollar la creatividad.

Capacidad para la resolucién de problemas.

Capacidad de iniciativa y espiritu emprendedor.

Desarrollar habilidades de aprendizaje que permitan emprender acciones con un alto
grado de autonomia.

Demostrar la capacidad de liderar y gestionar eficazmente proyectos, asumiendo los
principios de la responsabilidad social.
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- Demostrar sensibilidad social en el desarrollo de su trabajo profesional y/o académico
dentro del respeto a la normativa vigente tanto a nivel espafiol como europeo, a los
codigos de buenas practicas, a los criterios de autocontrol, a la igualdad de sexos, a las
especiales necesidades de las personas discapacitadas, de la proteccion de la infancia
y, en general, a los principios que se contienen en la Constitucion Espafiola y a los
valores propios de la Cultura de la Paz.

- Adquirir un compromiso ético en el trabajo

- Conocer y comprender los conceptos basicos del marketing y la comercializacion a
través de Internet y de las nuevas tecnologias y su vinculacién con las estrategias de
marketing globales de la empresa.

- Diferenciar el significado de la distribucion comercial, su funcionamiento y los agentes
que intervienen y las diferentes estrategias de distribucion, asi como su papel en la
economia.

1.2. Resultados de aprendizaje

El alumno, al finalizar esta materia, debera poder identificar y conocer los principales canales de
comercializacion del ambito empresarial.

2. CONTENIDOS

2.1. Requisitos previos

Ninguno.

2.2. Descripcion de los contenidos

Estudio del sector de la distribucion comercial, profundizando sobre la gestion estratégica y
operativa de esta area del marketing. Analisis de los canales de comercializacion, los diferentes
formatos comerciales y su funcionamiento, los sistemas de organizacion comercial y las distintas
técnicas indispensables para la gestion y direccion de una empresa de distribucion asi como las
tendencias derivadas de la implementacion de las nuevas tecnologias de la informacioén y la
relevancia del trade marketing.

Study of the distribution sector, focusing on both the strategic and operational management of
this marketing area. Analysis of the sales channels, the different commercialization formats and
how they work, the sales organization structures and the techniques essential for the
management and direction of a distribution company as well as the trends derived from the
implementation of the new information technologies and the importance of trade marketing.

2.3. Contenido detallado

1. Conceptos basicos. La distribucion comercial. Sesiones 2-6
Concepto y contenido de Distribucion Comercial. Los intermediarios comerciales

2. Los canales de Distribucion. Sesiones 7-10
Definicion y tipos. Componentes. Conflictos

3. Los formatos comerciales. Sesiones 11-15
Clasificacion. Mayoristas y Minoristas. Sistemas de venta

4. Internet y la distribucion comercial. Sesiones 16-22
Tendencias y evolucion de la distribucion comercial. Formatos emergentes. El e-
commerce, modelos de negocio. Casos de éxito en Comercio electronico.

5. Planificacion, disefio y organizacion de los canales de distribucion. Sesiones
23-27
Pautas y criterios. Factores influyentes. Disefio de la estrategia de distribucion.
Sistemas de informacién y control

6. Trade Marketing y Punto de venta. Sesiones 28-29
Concepto del trade marketing. Comportamiento del consumidor. Gestion por
categorias. El merchandising. Herramientas promocionales.
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2.4. Actividades Dirigidas

Durante el curso se podran desarrollar algunas de las actividades, practicas, memorias o
proyectos siguientes, u otras de objetivos o naturaleza similares:

AD 1: La distribucién comercial hoy. Los alumnos deberan aportar a clase alguna noticia de
prensa, pagina web, blog, etc. relacionada con la distribucion comercial y comentarla oralmente
exponiendo su relacién con la asignatura. Actividad Individual.

AD 2: Analisis y comparativa de varios establecimientos de gran distribucion. Sobre la base de
varios establecimientos propuestos (Carrefour/Alcampo, Lidl y Mercadona) los alumnos deberan
analizar los principales factores caracteristicos de cada uno y las diferencias existentes entre
todos. Actividad en grupos.

AD 3: Spotify y como las plataformas musicales han transformado el sector de la musica.
Actividad de analisis y de valoracion personal sobre como ha cambiado la forma de consumir
musica y como se han tenido que adaptar a los cambios los diferentes players del sector.
Actividad en grupos.

2.5. Actividades formativas

Modalidad Presencial

CcODIGO ACTIVIDAD HORAS PORCENTAJE DE PRESENCIALIDAD

FORMATIVA

AF1 Clases de teoria 'y 45 100%
practica (30%)

AF2 Trabajo personal del 75 0%
alumno (50%)

AF3 Tutorias (10%) 15 50%

AF4 Evaluacion (10%) 15 50%

Modalidad A Distancia

CcODIGO ACTIVIDAD HORAS PORCENTAJE DE PRESENCIALIDAD
FORMATIVA
AF5 Estudio, comprensién y 60 0%

evaluacion de la
materia (40%)

AF6 Trabajos, proyectos y 75 0%
practicas a desarrollar
(50%)
AF7 Tutorias (10%) 15 0%
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3. SISTEMA DE EVALUACION
3.1. Sistema de calificaciones
El sistema de calificaciones finales se expresara numéricamente del siguiente modo:

0 - 4,9 Suspenso (SS)

5,0 - 6,9 Aprobado (AP)

7,0 - 8,9 Notable (NT)

9,0 - 10 Sobresaliente (SB)

La mencién de "matricula de honor" podra ser otorgada a alumnos que hayan obtenido una
calificacion igual o superior a 9,0.

3.2. Criterios de evaluacion

Convocatoria Ordinaria

Modalidad: Presencial

Sistemas de evaluacion Porcentaje
Asistencia y participacion 10%
Actividades académicas dirigidas 30%
Prueba parcial 10%
Prueba final presencial 50%

Modalidad: A Distancia

Sistemas de evaluacion Porcentaje
Actividades académicas dirigidas 30%
Prueba final presencial 50%
Asistencia y participacion 20%

Convocatoria Extraordinaria

Modalidad: Presencial

Sistemas de evaluacion Porcentaje
Asistencia y participacion 10%
Actividades académicas dirigidas 30%
Prueba final presencial 60%

Modalidad: A Distancia

Sistemas de evaluacion Porcentaje
Asistencia y participacion 10%
Actividades académicas dirigidas 30%

Prueba final presencial 60%
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3.3. Restricciones

Calificacidon minima

Para poder hacer media con las ponderaciones anteriores es necesario obtener al menos una
calificaciéon de 5 en la prueba final. Asimismo, es potestad del profesor que el alumno pueda
presentar de nuevo las practicas o trabajos escritos, si estos no han sido entregados en fecha,
no han sido aprobados o se desea mejorar la nota obtenida, siempre antes del examen de la
convocatoria correspondiente (ordinaria/extraordinaria).

Asistencia
El alumno que, injustificadamente, deje de asistir a mas de un 25% de las clases presenciales
podra verse privado del derecho a examinarse en la convocatoria ordinaria.

Normas de escritura

Se prestara especial atencion en los trabajos, practicas y proyectos escritos, asi como en los
examenes tanto a la presentacion como al contenido, cuidando los aspectos gramaticales y
ortograficos. El no cumplimiento de los minimos aceptables puede ocasionar que se resten
puntos en dicho trabajo.

3.4. Advertencia sobre plagio

La Universidad Antonio de Nebrija no tolerara en ningun caso el plagio o copia. Se considerara
plagio la reproduccién de parrafos a partir de textos de auditoria distinta a la del estudiante
(Internet, libros, articulos, trabajos de compafieros...), cuando no se cite la fuente original de la
que provienen. El uso de las citas no puede ser indiscriminado. El plagio es un delito.

En caso de detectarse este tipo de practicas, se considerara Falta Grave y se podra aplicar la
sancion prevista en el Reglamento del Alumno.

4. BIBLIOGRAFIA

Bibliografia basica

- Diez de Castro, E. (2004) Distribucion Comercial. Madrid: McGraw-Hill.

- Vazquez Casielles, R. y Trespalacios Gutiérrez, J. (2006). Estrategias de
Distribucion Comercial. Madrid: Thomson.

- Casares Ripol, J. y Rebollo Arévalo, A. (2013): Distribucién Comercial, Madrid:
Civitas.

- Miquel Peris, S. (2.008) Distribucion Comercial. Madrid: ESIC

- De Juan Vigaray, M. (2005): Comercializacion y Retailing, Madrid: Pearson.

Bibliografia recomendada

- Cruz Roche, I. (2012) Canales de Distribucion. Madrid: Piramide.

- Labajo Gonzalez, V. (2007). Trade Marketing: la gestion eficiente de las relaciones
entre fabricante y distribuidor. Madrid: Piramide.

- Molinillo Jiménez, S. (2014). Distribucion comercial aplicada. Madrid: ESIC.

- Palomares Borja, R. (2009). Merchandising: teoria, practica y estrategia. Madrid:
ESIC.

- Serra Sedefio, F. (2010). Gestidon por categorias: optimizacion del surtido. Madrid:
ESIC.

Oftros recursos

- http://www.distribucionactualidad.com/. Actualidad del mundo del retail, la distribucion
comercial, puntos de venta y franquicias.

- http://www.revistaaral.com/. Revista del gran consumo.

- www.asedas.org. Asociacion espafiola de distribuidores, autoservicios y supermercados.

- www.anged.es. Asociacion nacional de grades empresas de distribucién
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- http://profesionalretail.com

- http://elblogdeanged.com

- www.cadenadesuministro.es

- https://www.franquicias.es/

- https://www.revistainforetail.com/
- www.infofranquicias.com/

- www.mundofranquicia.com

- http://www.ipmark.com/
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