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FITXA IDENTIFICATIVA

DADES DE L'ASSIGNATURA

Codi: 35843

Nom: Distribucié comercial
Cicle: Grau

Credits ECTS: 6

Curs académic: 2026-27

TITULACIONS
Titulacio Centre Curs Periode
1313 - Grau en Administracid i Direccio \ . Segon

. Facultat d'Economia 4 :
d'Empreses quadrimestre
1313 - Grau en Administracid i Direccio . . Segon

. Facultat d'Economia 3 .
d'Empreses quadrimestre
MATERIES
Titulacio Materia Caracter
1'31 3 - Grau en Administracio i Direccié Aglgnqt’uras Obllggtorlas del IC: OPTATIVA
d'Empreses Direccién Comercial
1'31 3 - Grau en Administracio i Direcci6 A§|gna!tluras Obllggtonas del IC: OPTATIVA
d'Empreses Direccién Comercial
COORDINACIO

GIL SAURA IRENE

L'assignatura pretén I'estudi teoricopractic de la distribucié comercial des del punt de vista de I'empresa i
del seu entorn.

S'analitzen les funcions que exerceix la distribucié comercial tant en el context minorista com majorista, i
la seua incidencia en l'estructura geografica espanyola, aixi com, les relacions que tenen lloc entre
fabricants, distribuidors i consumidors, amb especial émfasi en el desenvolupament i gestié del canal de
comercialitzacié

alitzacié

CONEIXEMENTS PREVIS

RELACIO AMB ALTRES ASSIGNATURES DE LA MATEIXA TITULACIO

No s'ha especificat restriccions de matricula amb altres assignatures del pla d'estudis.
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ALTRES TIPUS DE REQUISITS

COMPETENCIES / RESULTATS D' APRENENTATGE

1313 - Grau en Administracié i Direccié d'Empreses

Capacitat critica i autocritica.

Capacitat d'adaptacio a noves situacions.

Capacitat d'analisi i sintesi.

Capacitat d'aprenentatge autonom.

Capacitat d'organitzacié i planificacio.

Capacitat de lideratge i mobilitzaci6 de les capacitats d'altres.

Capacitat de prendre decisions.

Capacitat per a contribuir positivament a la sensibilitzacié envers temes mediambientals i socials, i a la
superacio6 de totes les formes de discriminacio, essencial per al desenvolupament economic i la reduccié
de la pobresa.

Capacitat per a coordinar activitats.

Capacitat per a crear relacions amb els clients per sobre de les situacions d'intercanvi.

Capacitat per a definir, resoldre i exposar de forma sistemica problemes complexos.

Capacitat per a desenvolupar els processos i instruments de recollida d'informacié necessaris per al
marqueting i coneixer les principals metodologies per a la seua analisi.

Capacitat per a dissenyar productes i serveis des de la perspectiva de les necessitats dels consumidors.
Capacitat per a identificar el client extern al qual es dirigira l'organitzacid.
Capacitat per a la resolucié de problemes.

Capacitat per a transmetre i comunicar idees i plantejaments complexos tant a un public especialitzat com
no especialitzat.

Capacitat per a treballar en equip.
Capacitat per a utilitzar les TIC en I'ambit d'estudi.

Comprendre limpacte de les variables economiques, politicolegals, socioculturals, tecnologiques i
mediambientals sobre l'activitat empresarial.
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Comprendre les claus de funcionament del mercat i els efectes de les seues diferents estructures.
Compromis amb ['ética i la responsabilitat social.

Coneixer les funcions, relacions, agents i problematiques de la distribuci6 comercial i els aspectes
principals de disseny de canal i punt de venda.

Gestionar el temps de manera efectiva.

Habilitat en les relacions personals.

Habilitat per a analitzar i buscar informacio provinent de fonts diverses.

Motivacio per la qualitat.

Ser capag¢ d'analitzar i comprendre els mecanismes del mercat, de la competéncia i dels mateixos
consumidors i compradors, per mitja de la informacié disponible i tota aquella que es puga recollir de
qualsevol font possible, i saber organitzar, controlar i administrar els recursos i les capacitats comercials

per adequar l'oferta i els missatges de I'organitzacié a les necessitats dels clients als quals es dirigeix.

Ser capag d'identificar les necessitats dels diferents tipus de clients.

DESCRIPCIO DE CONTINGUTS

. La importancia de la distribucié comercial
. La distribucién comercial com a sistema

. Tendéncies en la distribucié comercial

. L'entorn de la distribucié comercial

— ) ) )
Dwih =

2.

2.1. Concepte i components del canal de comercialitzacio
2.2. Funcions i fluxos del canal de comercialitzacié

2.3. Criteris de classificacié de canals de comercialitzacié
2.4. Evolucié del canals de comercialitzacié

3.

3.1. L'organitzacié dels canals de distribucio
3.2. Els sistemes verticals d'organitzacié dels canals
3.3. Els sistemes horitzontals d'organitzacié dels canals
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4.1.
4.2.
4.3.

5.1.
5.2.
5.3.
5.4.

6.1

7.1.
7.2.
7.3.
7.4.

8.1.
8.2.
8.3.
8.4.

9.1.
9.2.
9.3.

La naturalesa i estructura del comerg majorista
Tipologia de formes majoristes
Tendéncies en el comerg majorista

La naturalesa i estructura del comer¢ minorista
Tipologia de les formes comercials minoristes
Els métodes de venda

Tendeéencies en el comerg minorista

. Seleccio dels establiments detallistes pel consumidor
6.2.
6.3.
6.4.

Tipus de clients a les empreses detallistes
Localitzacié d'empreses detallistes: avaluacié macro-espacial i micro-espacial
L'eleccié del lloc d'ubicacié comercial

La direccio estratégica i la planificacié de marqueting en les empreses de distribucié
El consumidor i les marques: la naturalesa i la concepcié de I'assortiment

Les estrategies d'assortiment

El marxandatge: definicid, contingut i tipus

Els consumidors i els preus

Estrategies de preu per a una empresa detallista

La comunicacio en distribucié comercial

La promocié de vendes: tipologia de les promocions

El concepte de servei en el punt de venda
Tipologies de servei minorista
La qualitat de servei en el punt de venda
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10.1. Estrategia de distribucién adoptada pel fabricant
10.2. Seleccio6 de canals: factors influents i criteris
10.3. Avaluacio i control dels canals de comercialitzacié

11.1. Funcionament del canal de distribucié

11.2. Relacié de forces en la distribucié comercial

11.3. Relacions entre el fabricant i el distribuidor: rivalitat i cooperacio
11.4. La col.laboracié al canal

12.1. Logistica i distribucio fisica

12.2. Les decisions de transport i emmagatzematge
12.3. La gestié i el control d'inventaris

12.4. Els sistemes d'informacié

VOLUM DE TREBALL (HORES)

ACTIVITATS PRESENCIALS
Activitat Hores
Teoria 30,00
Practiques a l'aula 30,00
Total hores 60,00
ACTIVITATS NO PRESENCIALS
Activitat Hores
Assisténcia a altres activitats 6,00
Elaboracio de treballs individuals o en grup 40,00
Estudi i treball autobnom 44,00
Preparacio de classes 0,00
Preparacioé d'activitats d'avaluacié 0,00
Resolucié de casos practics 0,00
Total hores 90,00

METODOLOGIA DOCENT

La lligo magistral sera el principal metode d'ensenyament en les classes teoriques, si bé ajudada d'altres
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técniques que considerem també poden adaptar-se als objectius fixats.

Per part seua, en les sessions practiques es treballara de manera individual o en xicotets grups, aplicant:

+ El metode del cas;

« Lainvestigacié independent amb supervisor, a partir de treballs de recerca aplicada,pretenent-se
una aproximacio a la realitat d'un tema concret i especific, elaborant breus informes;

+ Les visites a empreses, entre altres.

s, entre altres.

AVALUACIO

L'avaluacio de I'assignatura es realitzara de manera independent per a la part teorica i la practica, procedint
posteriorment a conjugar totes dues per a obtindre una qualificacidé unica.

D'aquesta manera l'avaluacio de la part teorica sera al final del quadrimestre mitjangant una prova que pot
ser tant de resposta oberta com objectiva d'eleccié multiple i que suposara el 50% de la qualificacio final.
Quant a l'avaluacié de la part practica, el 50% restant, es dura a terme tant mitjangant una prova final com
practicant una avaluacié continua, que tindra el caracter d'activitat no recuperable. En l'avaluacio de la
practica, la prova final representara el 30% de la nota i els informes presentats per escrit, la intervencié en
les discussions i debats a l'aula, la qualitat de les exposicions i I'assistencia continuada i aprofitada de les
classes representara el 70% de la nota final de la part practica.

Es necessari aconseguir una puntuacié de 5 sobre 10 en cadascuna de les parts perqué aquestes facen
una mitjana.

scuna de les parts perque aquestes facen una mitjana.
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+ Articulos varios de la revista Distribucion y Consumo.
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