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DESCRIPTOR DE L’ASSIGNATURA

Distribucié com a variable estratégica. Organitzacio i funcions dels canals de distribucio
com a sistemes interorganitzatius. Disseny d’un sistema de distribucio. Costos de
distribucio. Gestio del canal de distribucio. Relacions internes i externes del sistema
distributiu.

PROGRAMA
RESUM TEMATIC

Elements per a la presa de decisions en temes de distribuci6. Distribucié comercial en un
enfoc estratégic: des dels conceptes basics als objectius essencials de les empreses de
distribucio. Funcions especifiques de la distribucid i estructures distributives dels mercats.

METODOLOGIA
L'assignatura es basa en la combinacié de classes impartides pel professor, lectura de texts
escollits, analisi dels temes tractats a classe i participacid de I'alumne/a.

PROGRAMA DE L'ASSIGNATURA

1. INTRODUCCIO

Queé inclou el curs?

Definicions de la distribucid.

La distribucio: és una ciencia?

Que és en realitat la distribuci6?

Teoria de les distancies de Mc. Innes.
Teoria de les alternatives de Kotler.
Incrementa l'intermediari les funcions?
Existeix alguna cosa mes que les funcions?

2. ORGANITZACIO DE LA DISTRIBUCIO

Com s'organitza la distribucio

Formes d'associacio en els canals.

Origen i efecte dels canvis en la distribucio

Tipologia dels canals

Centrals de compres.

Tipologies dels agents especialitzats: Majoristes, Minoristes
Etapes del comerg.

P22316



3. LA GESTIO PER CATEGORIES | EL TRADE MARKETING
Del conflicte a la cooperacio, I' E.C.R. (Efficient Consumer Response)
El category Manager y la gestio per categories

La categoria

Tipus de categoria

Las fases de la categoria.
El Trade Marketing
El K.A.M. (Key Account Manager)

4. EL MERCHANDISING
Definicié de merchandising.
Queé busca un client quan entra en un establiment?
La botiga com a espectacle.
El comportament d'una persona quan entra en un supermercat.
Els tipus de compres: reflexiva, suggerida i impulsiva.
Els fluxos de circulacio: les zones calentes i les zones fredes.
Els mitjans del merchandising:
- El linial: funcions, pes del linial segons els nivells, tipus d'implantacio, com els
canvis en la col-locacid del producte afecten la seva venda.
- Els productes lider (power Items).
- Els facing.
- L'assortiment.
Disseny d'un establiment.
Analisi de la rendabilitat.
Presentacions que incrementen les vendes.

5. EL PROCES EVOLUTIU DE LA DISTRIBUCIO EXPLICAT PER LES
TEORIES ECONOMIQUES
Les hipotesis de partida.
La complexitat de I'entorn.
La pressio del distribuidor sobre el fabricant.
Limitacions de les teories economiques.
Corrents de pensament economic.
a) El corrent que es basa en el cost:
- La delegacio de funcions de Stigler.
- El canal equilibrat de Bucklin.
- L'evolucio de la dimensi6 de les empreses de distribucié segons Mallen.
- Les diferents estrategies tendents a disminuir el cost.
- Relacid entre I'evolucio de la distribucio i els cicles economics.
b) El corrent que es basa en la utilitat:
- Definici6 de la utilitat.
- La utilitat informativa provoca assortiments significatius.
- La desutilitat.
- La teoria del deposit de Aspinwall.
- La teoria de la transferencia-especulacié de Bucklin.
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6- EL_PROCES EVOLUTIU DE LA DISTRIBUCIO EXPLICAT PER LES
TEORIES CONDUCTISTES

Els elements de les teories conductistes:

a) El poder:

- El poder perceptiu i no perceptiu.

- Larelacié i la dependencia com a base del poder.

- Les fonts de poder segons French i Raven.

- L'agrupacio de les fonts de poder de Hunt i Nevin.

- Aparicio del contrapoder i les limitacions d'entorn.

b) El lideratge:

- El repartiment eficient de les funcions.

- Les possibilitats d'exercir el lideratge per part dels diferents agents.

c) La negociacio:

- Tipus de negociacio.

- Models de negociacié de Barnard, i de Bucklin.

d) El conflicte:

- Definicio, causes, etapes, tipus de conflictes, models de resoluci6 de conflictes i efectes
posteriors al conflicte.

- La forca social del conflicte de Stern i EI Ansary.
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AVALUACIO

Per aprovar aquesta assignatura I'alumne/a haura de superar I'examen que es fara al final i
Iliurar obligatoriament un treball de maxim 3 folis el dia de I'examen. Es tracta d'escriure
unes reflexions personals sobre qualsevol dels punts del programa tractats a classe.

TUTORIES
Enviar e-mail a: joseplluis.llacuna@uab.es

Dimecres/Divendres/ 14:30 h- 15:30h
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