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DESCRIPTOR DE LASSIGNATURA

Distribucié com a variable estratégica. Organitzacio i funcions dels canals de distribucié com a
sistemesinterorganitzatius. Disseny d’ un sistema de distribuci6. Costos de Distribucié. Gestio

PROGRAMA

RESUM TEMATIC

Elements per la presa de decisions en temes de distribucio. Distribucié comercial en un enfoc
estrategic: des de els conceptes basics als objectius essencials de les empreses de distribucio.
Funcions especifiques de la distribucio i estructures distributives dels mer cats.

METODOLOGIA

L'assignatura es basa en la combinacié de classes impartides pel professor, lectura de texts
escollits, analis delstemestractats a classei participacio de l'alumne.

PROGRAMA DE L'ASSIGNATURA

1. INTRODUCCIO

1.1. Quénclou € curs?

1.2.Diferents definicions de distribucio

1.3. Ladistribucioéuna ciacia?

1.4. Com sorganitzala distribuci@

1.5. Quésen realitat la distribuci®

1.6 Teoriadelesdistaciesde Mc. Innes.

1.7 Teoriadelesalternativesde Kotler.

1.8 Incremental'intermediari lesfuncions?
1.9 Existeix alguna cosa méquées funcions?



1.10 Quines for mes d'associaci@par eixen en els canals?

1.11 Quinstipus de central de compres existeixen?

1.12 Tipologies dels agents especialitzats: M ajoristes Detallistes,
1.13 Quines sn les etapes del comer@

2. LA DISTRIBUCIMETALLISTA

2.1.- L'evolucidper aconteixements succesius.
2.1.1.-L'evolucier la seva prpia dinaica.
2.1.2.-Laroda del comer @etallista.

2.1.3.- L'acordidetallista.

2.1.4.- El procédialétic.

2.1.5.- El cicledevida.

2.1.6.- El comportament d'adaptacio

2.2- L'evolucider les preferacies del comprador o pels objectius dels detallistes.
2.2.1. Modél sobre motivacions de compra.
2.2.2. Dificultats per implantar |'estratgia.
2.2.3. Mtode d'anhis estratgic adaptat a la gesti@ curt termini.

2.3.- Elsobjectius dels detallistes.

2.4.- El merchandising

3.LA DISTRIBUCI@GL OBAL

3.1. Lesteories econtmiques
3.2. Lesteories conductistes
3.2.1. El poder

3.2.2. El llideratge

3.2.3. Lanegociacio € conflicte
3.2.4. El trade Marketing

3.3. Laintegracide les teories econthiques amb les conductistes
3.3.1. Comparacide les dues teories

3.3.2. Lainfluacia ddl compromg en elsresultats

3.3.3. Lainfluacia delesrelacions en elsresultats

3.3.4. Lateoria dels costos de transaccio
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AVALUACIO

Per aprovar aquesta assignatura I'alumne haurade superar I'examen que es faraal
final i lliurar obligatbiament un treball de m&im 3 folis e dia de I'examen. Es tracta
d'escriure unes reflexions personals sobre qualsevol dels punts del programa tractats
aclasse.

TUTORIES

J.L.Llacuna: dimecresde 14.35 a 15.35 hores



