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Es recomana tenir coneixements de marqueting i una alta disposicié a apendre sobre les estrégies,
problematiques i activitats relacionades amb la gesti6 dels canals de distribucié en qualsevol format i lloc.
Sense ser rigurosos i com a anunci del que es tracta, correspondria a la profunditzacié de la "p" de Place de
les quatre "p's" del marqueting tradicional

Objectius
Al acabar el curs I' alumne ha de ser capag de:

*Entendre els principals conceptes i terminologia de gestio de la distribucid,

*Formular estratégies per a la gesti6 de la distribucio,

«ldentificar les relacions de intercanvi i millores en les practiques comercials i de gesti6 entre els membres del
canal.

Al acabar el curs I' alumne ha de saber:

*Analitzar situacions de gestio de la distribucié i saber prendre decisions sobre el comportament dels que
intervenen

*Valorar I'importancia de les relacions a llarg termini amb els clients i dissenyar sistemes col-laboratius
*Relacionar les distintes arees de I'empresa amb I'enfoc d'orientacio a resultats amb la millor utilitzacié del
canal de distribuci6

Competéncies

® Aplicar els coneixements teorics per millorar les relacions amb els clients i proveidors, i identificar els
avantatges i inconvenients de les relacions per a ambdues parts: empresa i clients o proveidors.

® Capacitat d'adaptacié a entorns canviants.

® Capacitat de comunicacio oral i escrita en catala, castella i anglés, que permeti sintetitzar i presentar
oralment i per escrit la feina feta.

® Capacitat de continuar aprenent en el futur de manera autdnoma, aprofundint els coneixements
adquirits o iniciant-se en noves arees de coneixement.



® Demostrar iniciativa i treballar autdnomament quan la situacié ho demani.

® Demostrar que es coneixen els processos d'implementacié d'estratégies de les empreses.

® Organitzar la feina, pel que fa a una bona gestié del temps i a la seva ordenacié i planificacié.

® Prendre decisions en situacions d'incertesa i mostrar un esperit emprenedor i innovador.

® Seleccionar i generar la informacié necessaria per a cada problema, analitzar-la i prendre decisions

partint d'aquesta informacio.

® Transmetre els objectius de I'empresa, del departament o de la feina que es desenvolupa d'una manera

clara.

® Treballar en equip i ser capag d'argumentar les propostes propies i validar o refusar raonadament els

arguments d'altres persones.

® Valorar el compromis étic en I'exercici professional.

Resultats d'aprenentatge
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Aplicar els conceptes de marqueting estratégic per a la consecucio d'una organitzacié orientada al
mercat.

Capacitat d'adaptacié a entorns canviants.

Capacitat de comunicacio oral i escrita en catala, castella i anglés, que permeti sintetitzar i presentar
oralment i per escrit la feina feta.

Capacitat de continuar aprenent en el futur de manera autonoma, aprofundint els coneixements
adquirits o iniciant-se en noves arees de coneixement.

Demostrar iniciativa i treballar autbonomament quan la situacié ho demani.

Entendre la importancia del marqueting estratégic com a font d'avantatges competitius per a
l'organitzacié.

Establir estratégies d'innovacié i desenvolupament de nous productes.

Formular i dissenyar diferents estratégies de creixement i diferenciacio.

Identificar els diferents elements que configuren un pla de comunicacio i elaborar un pla de
comunicacio.

Identificar els diferents elements que configuren un pla de marqueting, i elaborar un pla de marqueting.
Identificar les diferéncies en l'aplicacié del marqueting a diferents sectors economics o tipologies
d'organitzacions.

Organitzar la feina, pel que fa a una bona gestié del temps i a la seva ordenacié i planificacio.
Prendre decisions en situacions d'incertesa i mostrar un esperit emprenedor i innovador.

Realitzar una analisi del mercat i de les estructures competitives, i determinar un diagnostic estrategic
per a I'empresa.

Reconeixer les diferents orientacions que pot adoptar una empresa.

Seleccionar i generar la informacié necessaria per a cada problema, analitzar-la i prendre decisions
partint d'aquesta informacio.

Traslladar els objectius estrategics en programes de marqueting-mix concrets.

Traslladar els objetius estratégics a programes de comunicacié concrets.

Treballar en equip i ser capag d'argumentar les propostes propies i validar o refusar raonadament els
arguments d'altres persones.

Valorar el compromis étic en I'exercici professional.

Valorar els principals conceptes i instruments de comunicacio (offline i online).

Valorar els principals conceptes i instruments del marqueting.

Valorar la importancia de les relacions comercials a llarg termini amb els clients (marqueting de
relacions).

Continguts

1. INTRODUCCIO

L

Que inclou el curs. Definicié de la distribucio

Importancia estratégica de la distribucié. La circulacio pel canal

Organitzacio de la distribucié comercial. Sistemes verticals i horitzontals

Canvis evolutius: creixement, competéncia, augment del pes del detallista, les TIC, les relacions en la
cadena de subministrament, el ECR



2. FORMES COMERCIALS | ANALISI ECONOMICA

1. El mercat: elements rellevants

2. Justificacio economica de la distribucié i criteris de rendibilitat. Exemples de control: el DPP
3. Funcions de distribucié (majorista, detallista)

4. Formes i formats comercials amb i sense establiment

3. ENTORN DE LA DISTRIBUCIO

1. Conflicte y Poder: capacitats i possibilitats per exercir-lo

2. La demanda (el consumidor). Analisi del procés de compra i del comportament del consumidor en ['
entorn de canvi

Tecnologies i procediments de control: Planejament, Gestio , el CRM

Entorn institucional i legislatiu

5. Estructures distributives dels mercats: Dissenyar el sistema distributiu

> ow

4. ORGANITZACIO DELS SISTEMES DE DISTRIBUCIO

Coneixer al client i produir servei

Assortiment i merchandising. Gestié per categories.
Preu i rendibilitat . Ubicacio i localitzacio

Distribucié propia i Formes de cobrir el mercat
Fidelitat del i pel canal

Utilitzacié estrategica de la marca

2 o

Metodologia
S'utilitzen estudis de cas, classes magistrals, debats, activitats de classe, seminaris. Aquests son els principals

exemples de la metodologia utilitzada en aquest curs. Es considera que la participacio dels estudiants
proactiva és un avantatge i per tant el professor s'encarrega de potenciar-la.

Activitats formatives

Titol Hores ECTS Resultats d'aprenentatge

Tipus: Dirigides

Hores de classe 455 1,82 7,8,14,15

Tipus: Supervisades

Seminari de premsa 5 0,2 2,5,9,12,18,19, 21

Tipus: Autdonomes

Relacions dins el canal- Hores d' estudi 95,5 3,82 23

Avaluaci6

L'alumna sera avaluable quan realitzi el 50% del pes de les activitats d avaiuacio.

Assisténcia i participacio a classe. (abséncies maximes: 3) - 10%. En cas superar aquesta abséncia
injustificadament, s'obte un zero d' aquesta participacio.

Seminari de premsa i debat: individual i en grups -10%

Treball final de curs (en grups) - 30%

Examen final - 50%



El seminari de premsa s'explica a continuacié i el treball de fi de curs s'explica al inici del curs.
SEMINARI DE PREMSA

1.- Treball individual: L'alumne de forma individual ha de buscar una noticia en els mitjans de comunicacio6 de
qualsevol ambit i entorn, que s’hagipublicat els darrers 4 mesos. L'abast por ser local o internacional i ha d'
escollir aquella que li sembli interessant o rellevant sobre la matéria de Gestio de la Distribucio. (veure llista de
possiblestemes al final)

Sobre la noticia escollida s'ha d'escriure un resum de unes 300-400 paraules (més de mig foli) en el que
s'inclogui:

1.- titol de l'article

2.-resum del seu contingut

3.- per que I'ha escollit i com es relaciona amb la distribucié
4 .- font i DataLase

El dia del seminari cada alumne de forma individual fara una breu intervencié explicant el contingut del que ha
escrit i lliurara el resum al professor a la seva finalitzacio.

2.- Treball en grup: els alumnes en grups lliuraran un document de valoracio de la sessio anterior, incloent:
1.- valoracio general sobre el plantejament i desenvolupament de la sessio

2.- Resum de la sessio fent una tipologia de les tematiques abordades

3.- Eleccio de I' article presentat de més interés per la matéria i els assistents i justificacié d' aquesta eleccid
El professor escollira al atzar un o més grups i es fara un debat sobre els punts anteriors.

Llista de possibles temes:

® Noticies sobre implantacions en el punt de venda (Merchandisig)

® Noticies sobre canvis (p.e. éxits o fracassos) d'empreses de distribucié comercial

® Noticies sobre noves obertures, inversions, etc i el seu impacte en el territori i la competéncia

® Noticies sobre relacions entre empreses de distribucié i de fabricacié

® Noticies sobre adaptacié de les empresesals canvis dels consumidors

® Noticies sobre l'impacte dels canvis tecnoldgic i de comunicacions sobre la distribucié

® Noticies sobre actuacions de defensa de la competéncia, proteccié al comerg, canvis legislatius etc que
pugui fer alguna administracié publica en relacié a la distribucié comercial

Noticies sobre actuacions d'entitats, associacions, institucions, lobbys, etc.. de comerg¢ i distribucio

Calendari d'activitats d'avaluacio

Les dates de les diferents proves d'avaluacié (examens parcials, exercicis en aula, entrega de treballs, ...)
s'anunciaran amb suficient antelacié durant el semestre.

La data de I'examen final de I'assignatura esta programada en el calendari d'examens de la Facultat.

"La programacié de les proves d'avaluacié no es podra modificar, tret que hi hagi un motiu excepcional i
degudament justificat pel qual no es pugui realitzar un acte d'avaluacid. En aquest cas, les persones
responsables de les titulacions, prévia consulta al professorat i a I'estudiantat afectat, proposaran una nova
programacio dins del periode lectiu corresponent.” Apartat 1 de I'Article 115. Calendari de les activitats
d'avaluacié (Normativa Académica UAB)



Els estudiants i les estudiantes de la Facultat d'Economia i Empresa que d'acord amb el paragraf anterior
necessitin canviar una data d'avaluacioé han de presentar la peticido omplint el document Sol-licitud
reprogramacié prova https://eformularis.uab.cat/group/deganat_feie/reprogramacio-proves

Procediment de revisié de les qualificacions

Coincidint amb I'examen final s'anunciara el dia i el mitja en que es publicaran les qualificacions finals. De la
mateixa manera s'informara del procediment, lloc, data i hora de la revisié d'examens d'acord amb lanormativa
de la Universitat.

Procés de Recuperacié

"Per participar al procés de recuperacio I'alumnat ha d'haver estat préviament avaluat en un conjunt d'activitats
que representi un minim de dues terceres parts de la qualificacié total de I'assignatura o modul.” Apartat 3 de
I'Article 112 ter. La recuperacié (Normativa Académica UAB). Els estudiants i les estudiants han haver
obtingut una qualificacié mitjana de I'assignatura entre 3,5 4,9.

La data d'aquesta provaestara programada en el calendari d'examens de la Facultat. L'estudiant que es
presenti i la superi aprovara l'assignatura amb una nota de 5. En cas contrari mantindra la mateixa nota.

Irregularitats en actes d'avaluacio

Sense perjudici d'altres mesures disciplinaries que s'estimin oportunes, i d'acord amb la normativa académica
vigent, "en cas que l'estudiant realitzi qualsevol irregularitat que pugui conduir a una variacio significativa de la
qualificacio d'un acte d'avaluacié, es qualificara amb 0 aquest acte d'avaluacié, amb independéncia del procés
disciplinari que s'hi pugui instruir. En cas que es produeixin diverses irregularitats en els actes d'avaluacié
d'una mateixa assignatura, la qualificacio final d'aquesta assignatura sera 0". Apartat 10 de I'Article116.
Resultats de I'avaluacio. (Normativa Académica UAB)

<spanid="result_box" lang="ca">

Activitats d'avaluacio

Titol Pes Hores ECTS Resultats d'aprenentatge
Examen final 50 0 0 1,2,3,5,6,8,11,13, 14, 15, 16, 17, 21, 22
Semniari de Premsa - Individual i en 10 2 0,08 1,7,8,10, 14, 15, 17
Grup
assitencia 10 0 0 2,3,4,5,6,8,9,11,12,13, 15, 16, 18, 19, 20, 21,
22,23
treball final de curs 30 2 0,08 7,8,14,15
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