Guia Docente

DATOS DE IDENTIFICACION

| Titulacion: Grado en Administracion y Direccion de Empresas |
| Rama de Conocimiento: Ciencias Sociales y Juridicas |
| Facultad/Escuela: Derecho, Empresa y Gobierno |
| Asignatura: Estrategia de Distribucion |
Tipo: Optativa Créditos ECTS: 3
Curso: 3 Cadigo: 7156
| Periodo docente: Quinto semestre
| Materia: Comercial y Marketing |
| Médulo: Direccion Funcional de Areas Empresariales |
| Tipo de ensefianza: Presencial |
| Idioma: Castellano |
Total de horas de 75

dedicacion del alumno:

Equipo Docente

Correo Electrénico

Pablo Sanchez de Ocafia Ruiz de la Prada

pablo.sanchez@ufv.es

DESCRIPCION DE LA ASIGNATURA

un criterio de rentabilidad.

Esta asignatura permitird de una parte, conocer y valorar la metodologia empleada por las organizaciones para
modular sus estructuras funcionales en areas de negocio orientadas a clientes y productos y, de otra, integrar la
calidad de servicio en la distribucién como factor de éxito diferencial para alcanzar la excelencia empresarial con
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La asignatura "Estrategia de Distribucién" , conceptos basicos en el proceso de gestion y rentabilidad de las
unidades de negocio como distribucion, coste del proceso de atencién y servicio, e impacto en la formacién del
precio del servicio o producto, son la base de conocimiento inicial con la que debe partir el alumno para entender
la realidad comercial de la P de "place" en situaciones reales.

La exposicion a casos y la valoracién de diferentes escenarios son herramientas de aprendizaje para conseguir el
objetivo de la estrategia de distribucion: poner el producto o servicio de la organizacion al alcance del pablico
objetivo del negocio en las mejores condiciones de calidad y precio.

Se profundizara en la variable "Distribucion Comercial”, es decir, en el conjunto de técnicas y estrategias que la
empresa puede desarrollar para hacer llegar su oferta de manera 6ptima a sus clientes, aportando:

«Utilidades de lugar: Se le hace llegar al cliente la oferta de la empresa en el lugar donde el cliente quiere o donde
esa oferta alcanza su maximo valor.

«Utilidades de Tiempo: El cliente recibe la oferta de la empresa en el momento que desea.

Utilidades de Forma: El cliente recibe la oferta de la empresa de la manera més funcional y atractiva.

«Utilidad de conocimiento: El cliente accede y conoce la oferta que las empresas ponen a su disposicion.

Utilidad de informacion: Tener comunicacion y conocimiento del mercado para conseguir un fomento de la
demanda final.

También, dentro de esta asignatura, se estudiaran elementos que se refieren a la distribucion comercial y sus
implicaciones econdmicas generales. Fundamentalmente, se estudiaran los canales de distribucién y su gestion,
la distribucion minorista, la distribucién mayorista, la omnicanalidad como tendencia fundamental del suministro al
cliente y la logistica de la distribucién.

En definitiva, a través de esta asignatura, el alumno conocera y manejara estratégicamente una variable
fundamental del marketing que supone, segin los estudios desarrollados hasta la fecha, entre un 40-50 % de los
costes de comercializacién de un producto o servicio. Una variable de enorme relevancia para la competitividad
de la empresa y fundamental para el logro de sus objetivos.

OBJETIVO

Conocer, comprender y disefiar la implantacion de la estrategia de distribucién en unidades de negocio de
organizaciones empresariales. La funcion distribucién analiza modelos de referencia en la definicién y desarrollo
de procesos de gestién rentables, mediante la identificacién de los factores claves que intervienen en la actividad
comercial. Disefia, elige y ejecuta los procesos de interrelacion entre el negocio y su cliente, para alcanzar los
objetivos estratégicos de esta funcion singular marcados en el plan de negocio, esto es: hacer llegar los productos
al cliente de forma directa, o a través de los intermediarios, eligiendo el canal mas adecuado y los medios o vias
capaces de proporcionar el mejor servicio al menor coste posible. La funcién distribucién debe cumplir con los
objetivos de eficacia necesarios para cumplier el plan de negocio, de eficiencia para cumplir los objetivos de
rentabilidad contemplados en los margenes de rentabilidad de la columna del precio y recogidos en el plan
financiero, y de sostenibilidad para asegurar la pervivencia de un negocio socialmente responsable a largo plazo.

Los fines especficos de la asignatura son:

Desarrollar las capacidades y habilidades del alumno de 3° Grado ADE para disefiar e implantar estrategias de
negocio en el ambito especifico de la estrategia funcional de distribucion (canales y ruta al mercado)

Aplicar la metodologia de modelos de negocio CANVAS y como se relaciona la propuesta de valor con las
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relaciones con beneficiarios (clientes)

Transmitir los conocimientos necesarios para la toma de decisiones en la seleccion de canales alternativos de
relacién virutal con el cliente y de desintermediacion propios de modelos de negocio colaborativos (B2C y C2C).

Desplegar las estrategias para su ejecucién y asegurar que se tienen en cuenta todas las variables de
rentabilidad que inciden en el proceso comercial.

Comprender los retos de sostenibilidad y derechos de los grupos de interés en el despliegue fisico de las
actividades relacionadas con la distribucién (contacto con el cliente, transporte de mercancias, retribucion de la
cadena de valor)

CONOCIMIENTOS PREVIOS

Revisaremos los fundamentos de marketing y conceptos basicos de direccién comercial como la distincién entre
consumidor y cliente.

Revisaremos el encaje de la estrategia competitiva del negocio con el despliegue de la estrategia funcional de
Distribucién

Revisaremos conceptos fundamentales como la evolucién y naturaleza de la Distribucion Comercial.
Estudiaremos el contexto competitivo y el estado de la distribucion comercial, con foco en la situacion del retail de
gran consumo ante el reto de las TICs y la inteligencia artificial.

Distinguiremos entre actores del proceso de distribucién (fabricantes, intermediarios, transportistas, prestatarios
de servicios). Completaremos el estudio del papel de los intermediarios en la cadena de atencién al cliente, los
procesos (fisicos, de informacién, monetarios) que los sostienen y su impacto en costes.

Analizaremos estos procesos y su impacto en costes y rendimiento para determinar los criterios de rentabilidad en
el entorno de la Distribucion comercial con el uso de cuadros de mando e indicadores de cumplimiento de calidad
y de tiempo.

Aplicaremos herramientas como el "viaje del comprador" para comprender el impacto del comportamiento del
consumidor sobre la estrategia de Distribucion.

Todos estos conceptos, aprendidos en cursos anteriores y comunes a los conocimientos del area comercial y de
marketing, capacitan al alumno de 3° de ADE de la UFV para extraer el maximo conocimiento tedrico y practico
de esta funcién del &rea comercial y de marketing de la empresa

CONTENIDOS

Los contenidos tedricos y practicos de la asignatura se estructuran en 8 temas:

Tema 1.La distribucion comercial y su papel en la economia y en la sociedad.
Tema 2.La distribucion comercial y canales de distribucion.

Tema 3.El comercio asociado y la franquicia.

Tema 4.Tipologia de establecimientos comerciales minoristas.

Tema 5.Métodos de venta, Merchandising y experiencia de cliente

Tema 6.Ecommerce
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Tema 7.Estrategias de distribucion y gestiéon de los canales de distribucion.
Tema 8.Logistica y gestién de la cadena de suministro.

ACTIVIDADES FORMATIVAS

El profesor, con la colaboracién de los alumnos, realizaran la exposicion y desarrollo de los contenidos tedricos,
mediante la metodologia FPC (Flipped classroom) el desarrollo de contenidos por parte de los alumnos en grupos
reducidos. En paralelo con los contenidos teéricos explicados en el aula,mediante la metodologia ABP
(Aprendizaje basado en problemas) se facilitar4 a los alumnos una serie de casos practicos que desarrollaran en
grupos reducidos dentro y fuera del horario lectivo y que se expondran ante toda la clase, para su andlisis y
discusion. En consecuencia ,mediante el trabajo colaborativo y el principio de "learning by doing " permiten evaluar
el grado de asimilacion de los alumnos. Se programara la realizacién de conferencias y seminarios de interés para
los alumnos

DISTRIBUCION DE LOS TIEMPOS DE TRABAJO

ACTIVIDAD PRESENCIAL TRABAJO AUTONOMO/ACTIVIDAD NO
PRESENCIAL

30 horas 45 horas

Lecciones magistrales y exposicion de casos Estudio Tedrico y Lecturas

20h 25h

Presentacion de temas de discusién y debates en clase Disefio y desarrollo equipos

6h 4h

Presentaciones trabajos en equipo / casos de empresa Preparacion de trabajos individuales 10h

4h Desarrollo del trabajo en grupo 6h
COMPETENCIAS

Competencias bésicas

Que los estudiantes hayan demostrado poseer y comprender conocimientos en un area de estudio que parte de la
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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 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 elaboracion y defensa de argumentos y la resolucion
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 reflexién sobre temas relevantes de indole social, cientifica o ética

Que los estudiantes puedan transmitir informacién, 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

Competencias generales

Capacidad para el cumplimiento de objetivos y resolucién de problemas.

Saber trabajar y tomar decisiones en todo tipo de situaciones.

Capacidad de aprendizaje auténomo.

Competencias especificas

Ser capaz de disefiar y gestionar proyectos.

Conocer las técnicas de investigacion comercial que permitan tomar decisiones adecuadas en todos los aspectos
del y de marketing de una empresa.

Describir y ejercitar el contenido y proceder de las herramientas del trabajo universitario: comentario de texto,
analisis, sintesis y elaboracion de un trabajo de investigacion.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Entiende tedricamente la modulacion de estructuras funcionales de disefio organizativo por &reas de actividad (en
este caso, distribucion) mediante el trabajo cooperativo y practico sobre un caso de negocio.

Valora escenarios de actuacion en gestion de negocios en base a los analisis de investigacidn sobre el consumo
de los clientes / mercado y determinacion de los costes unitarios de captacién por acto formal de compra
realizado en el mercado.
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Elabora el plan de distribucién (relaciones con clientes) coherente con el proceso de gestién integrada de
rentabilidad en las compafiias. Integra factores clave de disponibilidad y precios de la Direccion de Marketing en
la satisfaccion de los clientes.

Realiza una defensa publica de conclusiones, obtenidas mediante proceso de formulacioén y evaluacion de
escenarios, que incluyen alternativas de accion para seguir el cumplimiento y aplicar planes de contingencia que
lo aseguren.

Elige, aplica y despliega la metodologia para el desarrollo e implantacién de acciones de mejora en calidad de
resultados y capacidades de organizacién para atender cambios en la demanda del mercado.

SISTEMA DE EVALUACION DEL APRENDIZAJE

Los sistemas de evaluacion son : SISTEMA DE EVALUACION PARA ALUMNOS DE PRIMERA MATRICULA.

Se establece un sistema de evaluacion continua en el que los logros se monitorizan y evalian de forma progresiva.
El estudiante debera cumplir con un porcentaje minimo del 80% de asistencia a clase y ademas el alumno debera
superar todos los requisitos exigidos en el sistema de evaluacién. Los criterios de evaluacion y el peso porcentual
de cada uno sera el siguiente:

1.- Asistencia y participacion en clases, 10% de la calificacion.

2.- Actividades diarias, resolucion de casos (intervenciones en el aula virtual, simuladores), 10% de la calificacion
3.- Trabajo en grupo, presentacion por escrito y presencial de conclusiones, 30% de la calificacién.

4.- Examenes y test individuales, presenciales y por escrito. Exdmenes parciales y examen final, 50% de la
calificacion.

La nota minima del examen para aprobar la asignatura debe de ser 5.

El alumno que no cumpla con los requisitos de asistencia y evaluacion suspendera la asignatura.

Para que la participacién puntie tendra que reunir, a juicio del profesor, caracteristicas de pertinencia, adecuacion
y aportacioén positiva al desarrollo de la clase.

En ningln caso el alumno podré superar la asignatura exclusivamente con examen.

ALUMNOS CON DISPENSA ACADEMICA, debidamente comunicada y aceptada por el director académico del
grado.

Trabajos presentados a requerimiento del profesor: 30%.

El examen final sera el mismo que para los alumnos de evaluacion continua: 70%.

Los alumnos en sistema de intercambio se acogen a esta modalidad de evaluacién. Es responsabilidad del alumno
en periodo de intercambio estar pendiente de los trabajos/tareas que solicite el profesor para todos los alumnos
evaluados por este sistema.

ALUMNOS DE SEGUNDA Y SUCESIVA MATRICULA Los alumnos de segunda y sucesiva matricula podran optar
entre cualquiera de los dos sistemas anteriores, previo aviso al profesor al comenzar el semestre.
En ningan caso el alumno podra superar la asignatura aprobando un Unico examen.

CONVOCATORIA EXTRAORDINARIA En la convocatoria extraordinaria se aplicara el mismo criterio que en los
casos anteriores.

1.- Examen final presencial y por escrito. 70% de la calificacion.

2.- Trabajo individual. 30% de la calificacion.

Las conductas de plagio, asi como el uso de medios ilegitimos en las pruebas de evaluacion, seran
sancionados conforme alos establecido en la Normativa de Evaluacién y la Normativa de Convivencia de
la universidad..

BIBLIOGRAFIA Y OTROS RECURSOS
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Basica

SEBASTIAN MOLINILLO JIMENEZ DISTRIBUCION COMERCIAL APLICADA (22 ED.) Esic Editorial

VAZQUEZ CASIELLES, R. ;TRESPALACIOS GUTIERREZ, J.A. ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION
COMERCIAL Ediciones Paraninfo, S.A

Complementaria

Casares, J. & Rebollo, A. (2005) Distribucién comercial Ed. Thomson-Civitas. 32 Ed

GARCIA VILLALOBOS, J.C. DISTRIBUCION COMERCIAL.TRADE & RETAIL MARKETING Fundacién
Universitaria San Pablo CEU

PAZ, H.R. CANALES DE DISTRIBUCION UGERMAN

CASARES RIPOL F.J. ; ARANDA GARCIA , E. ; MARTIN CERDENO; V..J. DISTRIBUCION COMERCIAL
ARANZADI / CIVITAS
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