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Prerrequisitos

Se recomienda que el estudiantado haya superado las asignaturas previas de marketing del grado, o que
disponga de conocimientos basicos equivalentes de marketing.

No se requieren prerrequisitos técnicos especificos. No obstante, se espera que el estudiantado esté
familiarizado con conceptos basicos de marketing y tenga disposicion para trabajar cuestiones estratégicas,
directivas y aplicadas relacionadas con la gestion de los canales de distribucion.

Objetivos

Gestiodn de la Distribucion es una asignatura de marketing que profundiza en el estudio de la variable
"distribucion" dentro del marketing mix tradicional. Proporciona al estudiantado los conceptos y herramientas
necesarios para comprender, disefar y gestionar canales de distribucion en distintos contextos empresariales.

La asignatura se centra en cédmo las empresas organizan sus sistemas de distribucion, coordinan a los
miembros del canal, gestionan las relaciones entre fabricantes, distribuidores, minoristas y otros
intermediarios, y toman decisiones que mejoran el rendimiento comercial y la creacion de valor. También
introduce desarrollos actuales que afectan a los canales de distribucion, incluyendo la transformacién del
retail, la distribucion omnicanal y la internacionalizacién, manteniendo un enfoque directivo.

Al finalizar la asignatura, el estudiantado deberia ser capaz de:

Comprender los principales conceptos y la terminologia de la gestion de la distribucion.

Comprender la importancia estratégica de la distribucion como parte de la gestion de marketing.

Analizar las estructuras de los canales de distribucién y los roles de sus distintos miembros.

Identificar las principales funciones, flujos y decisiones implicadas en los canales de distribucion.

Formular estrategias basicas de disefio y gestion de canales de distribucion.

Valorar la importancia de las relaciones a largo plazo y la colaboracién entre los miembros del canal.

Analizar problemas relacionados con el poder, el conflicto y la coordinacion en los canales de

distribucion.

® Relacionar las decisiones de distribucién con otras decisiones de marketing, la experiencia del cliente y
los objetivos generales de la empresa.

® Aplicar los conceptos de la asignatura a casos practicos y proponer recomendaciones directivas

razonadas.



Resultados de aprendizaje

1. Capacidad de adaptacién a entornos cambiantes.
2. Capacidad de seguir aprendiendo en el futuro de forma auténoma, profundizando en los conocimientos
adquiridos o iniciandose en nuevas areas de conocimiento.
3. Seleccionar y generar la informacién necesaria para cada problema, analizarla y tomar decisiones
partiendo de esta informacion.
4. Tomar decisiones en situaciones de incertidumbre y mostrar un espiritu emprendedor e innovador.
5. Capacidad de comunicacion oral y escrita en catalan, castellano e inglés, que permita sintetizar y
presentar oralmente y por escrito el trabajo realizado.
6. Organizar el trabajo, con relacion a una buena gestion del tiempo y a su ordenacion y planificacion.
7. Demostrar iniciativa y trabajar de forma auténoma cuando la situacién lo requiera.
8. Trabajar en equipo y ser capaz de argumentar las propias propuestas y validar o rechazar
razonadamente los argumentos de otras personas.
9. Valorar los principales conceptos e instrumentos del marketing.
10. Valorar la importancia de las relaciones comerciales a largo plazo con los clientes (marketing de
relaciones).
11. Identificar las diferencias en la aplicacion del marketing a diferentes sectores econémicos o tipologias
de organizaciones.
12. Entender la importancia del marketing estratégico como fuente de ventajas competitivas para la
organizacion.
13. Realizar un analisis del mercado y de las estructuras competitivas, y determinar un diagnostico
estratégico para la empresa.
14. Formular y disefar diferentes estrategias de crecimiento y diferenciacion.
15. Establecer estrategias de innovacion y desarrollo de nuevos productos.
16. Reconocer las diferentes orientaciones que puede adoptar una empresa.
17. ldentificar los diferentes elementos que configuran un plan de marketing y elaborar uno.
18. Trasladar los objetivos estratégicos a programas de marketing mix concretos.
19. Aplicar los conceptos de marketing estratégico para la consecuciéon de una organizacion orientada al
mercado.
20. Valorar los principales conceptos e instrumentos de comunicacion (offline y online).
21. Identificar los diferentes elementos que configuran un plan de comunicacién, y elaborar un plan de
comunicacion.
22. Trasladar los objetivos estratégicos en programas de comunicacion concretos.
23. 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.

Contenidos

1. Fundamentos de la gestion de la distribucion y disefio de canales

Conceptos clave de la gestién de la distribucion; la distribucion como parte del marketing mix; canales de
marketing, miembros del canal, funciones del canal, niveles de servicio y disefio de canales.

2. Analisis, auditoriay gobernanza del canal

Auditorias de canal, principios de eficiencia y equidad, desajustes de rendimiento, poder en el canal,
dependencia, estrategias de influencia y mecanismos de gobernanza.



3. Relaciones en el canal y gestion del conflicto

Motivaciones para las relaciones en el canal, confianza y compromiso, ciclo de vida de la relacion, equidad,
conflicto de canal, fuentes de conflicto y mecanismos de resolucion de conflictos.

4. Comercio minorista (retail), mayoristas e intermediarios de distribucién

Formatos de comercio minorista (retail), decisiones de marketing del minorista, surtido y merchandising, el Big
Middle, funciones de los mayoristas y papel de los intermediarios en la creacion de valor.

5. Estrategias de distribucién omnicanal, digital e internacional
Ecosistemas omnicanal, integracién de canales fisicos y digitales, live streaming shopping, experiencias

hibridas de cliente, entrada en mercados internacionales y papel de la experiencia del cliente, la satisfaccién y
la lealtad en el rendimiento de la distribucion.

Actividades formativas y Metodologia

Titulo Horas ECTS Resultados de aprendizaje

Clases teodricas y actividades en clase 40 1,6 2,3,4,9,10, 16, 17, 20, 22
Estudio, lecturas y preparacion de trabajos 92 3,68 3,4,6,8,10, 11,12, 16, 18, 20, 22
Actividades practicas y tutorias 10 0,4 5,7,8,11, 13, 15, 18, 21, 23

La asignatura tiene 6 créditos ECTS, que corresponden a un total de 150 horas de trabajo del estudiantado.
Las actividades enumeradas en la tabla anterior corresponden a 142 horas. Las 8 horas restantes
corresponden a actividades de evaluacién, que se detallan en el apartado de Evaluacion. En conjunto, estas
actividades suman 150 horas.

La metodologia docente combina explicaciones teoricas, estudios de caso, actividades practicas, debates en
clase, lecturas, ejercicios aplicados y trabajo en grupo. El objetivo es ayudar al estudiantado a conectar los
principales conceptos de la gestién de la distribucion con situaciones empresariales reales y con la toma de
decisiones directivas.

Las clases tedricas introduciran los principales conceptos, marcos y herramientas de la asignatura. Estas
sesiones podran incluir ejemplos, ejercicios breves, debates y analisis de casos empresariales para facilitar la
comprension y aplicacion de los conceptos presentados.

Las actividades practicas podran realizarse individualmente y/o en grupos. Podran incluir estudios de caso,
ejercicios, observaciones de campo, presentaciones breves, conferencias de personas invitadas, preparacion
de materiales antes de clase u otras tareas aplicadas relacionadas con el contenido de la asignatura. El
formato y los requisitos especificos de estas actividades se comunicaran a través del Campus Virtual.



El trabajo final de la asignatura se realizara en grupos. Permitira al estudiantado aplicar los conceptos y
herramientas de la asignatura a una cuestion especifica de gestion de la distribucion. El trabajo podra incluir
una entrega escrita y una presentacion oral. Las instrucciones detalladas, los plazos y los criterios de
evaluacion se facilitaran a través del Campus Virtual.

Se espera que el estudiantado participe activamente en la asignatura asistiendo a clase, participando en
debates y actividades, preparando los materiales requeridos y completando las tareas de estudio auténomo.

Podran organizarse tutorias individuales y/o grupales para apoyar la preparacion de trabajos y el seguimiento
de la asignatura.

El Campus Virtual se utilizara para comunicar materiales de la asignatura, instrucciones, plazos y otra
informacion relevante.

Anotacion: Dentro del calendario establecido por el centro o la titulacion, se reservaran 15 minutos de una
clase para que el estudiantado evalle al profesorado y la asignatura mediante cuestionarios.

Nota: se reservaran 15 minutos de una clase dentro del calendario establecido por el centro o por la titulacién
para que el alumnado rellene las encuestas de evaluacién de la actuacion del profesorado y de evaluacion de
la asignatura o médulo.

Evaluacién

Actividades de evaluacion continuada

Titulo Peso Horas ECTS Resultados de aprendizaje

Actividades practicas - trabajo individual y/o en 15 2 0,08 2,3,4,6,8,10, 11, 16, 18, 20, 23

grupo

Participacion en clase, implicacion activa y 15 2 0,08 1,5,7,13,14, 15, 23

asistencia

Trabajo final de la asignatura 35 2 0,08 2,3,4,6,8,10,11,12, 16, 18, 19, 20, 21,
22,23

Examen final 35 2 0,08 2,3,4,5,6,8,9,10, 11,16, 17, 18, 20, 22

El proceso de evaluacion continua esta compuesto por los siguientes componentes:

« Participacion en clase, implicacion activa y asistencia: 15%. Se permite un maximo de tres ausencias
injustificadas. Si un/a estudiante supera este numero sin justificacion vélida, la calificacion de este
componente sera 0.

+ Actividades practicas, realizadas individualmente y/o en grupos: 15%. Estas actividades pueden incluir
estudios de caso, ejercicios, observaciones de campo, conferencias de personas invitadas, presentaciones
breves u otras tareas aplicadas. Pueden requerir preparacion previa o trabajo posterior.

+ Trabajo final de la asignatura, realizado en grupos: 35%.

« Examen final: 35%.



Esta asignatura/modulo no prevé el sistema de evaluacion unica.

Uso de inteligencia artificial

En esta asignatura, se permite el uso de tecnologias de Inteligencia Atrtificial (IA) exclusivamente en tareas de
apoyo, como la busqueda de informacion, la revision lingtistica, la correccion de textos o la traduccion.
Cuando se utilicen herramientas de IA en una actividad evaluable, el estudiantado debera identificar
claramente las partes o tareas en las que se han utilizado estas herramientas, especificar las herramientas
empleadas e incluir una reflexion critica sobre como han influido en el proceso y en el resultado final. La falta
de transparencia en el uso de la IA en una actividad evaluable se considerara una falta de honestidad
académica y podra comportar una penalizacion parcial o total en la nota de la actividad, o sanciones mayores
en casos de gravedad.

Requisitos para superar la asignatura

Para superar la asignatura, el estudiantado debera obtener una nota final global de al menos 5 sobre 10 y
aprobar el componente de actividades practicas, el trabajo final de la asignatura y el examen final.

Actividades practicas y trabajo final de la asignatura

Las fechas de las actividades practicas y de las presentaciones orales del trabajo final de la asignatura se
especificaran dentro del programa de la asignatura a través del Campus Virtual.

La asistencia a las sesiones en las que se realicen actividades practicas evaluables es obligatoria. Las
actividades practicas solo seran evaluadas si el/la estudiante asiste a la sesion correspondiente o presenta
una justificacion médica o laboral debidamente documentada de la ausencia.

El estudiantado debera comunicar al profesorado por correo electrénico la composicion del grupo y el tema
elegido para el trabajo final de la asignatura dentro del plazo indicado por el profesorado a través del Campus
Virtual. En caso contrario, no se permitira su entrega.

Recuperacion

El estudiantado que no haya superado el componente de actividades practicas, el trabajo final de la asignatura
0 ambos podra presentar un nuevo trabajo escrito individual, determinado por el profesorado, con el fin de
obtener la nota necesaria para superar las actividades de evaluacion no superadas. El profesorado
especificara las caracteristicas y la fecha de entrega del trabajo correspondiente.

El estudiantado que no haya superado el examen final tendra la oportunidad de realizar el examen de
recuperacion en la fecha determinada por la Facultad, siempre que cumpla los requisitos de acceso al proceso
de recuperacion.

Las actividades de recuperacion tienen como Unica finalidad permitir al estudiantado superar el componente
de evaluacién no superado. La nota maxima que podra obtenerse en cualquier componente de evaluacion
recuperado sera de 5 sobre 10.

Para poder participar en el proceso de recuperacion, el estudiantado debe haber sido previamente evaluado
en al menos dos tercios del total de actividades de evaluacion de la asignatura. Apartado 3 del articulo 112 ter
, La recuperacion (Normativa Académica de la UAB).

Ademas, el estudiantado debera haber obtenido una nota global de la asignatura entre 3.5y 4.9.

La fecha del examen de recuperacion se publicara en el calendario de evaluacion de la Facultad. El



estudiantado que realice este examen y lo supere obtendra una calificacion final de 5 en la asignatura. Si el/la
estudiante no supera el examen de recuperacion, la nota permanecera sin cambios y el/la estudiante
suspendera la asignatura.

No evaluable

El estudiantado sera considerado "No evaluable" cuando no haya participado en ninguna actividad de
evaluacién. Una vez que un/a estudiante haya participado en, o entregado, al menos una actividad de
evaluacioén, la calificacion correspondiente se calculara de acuerdo con los criterios de evaluacion
establecidos en esta guia docente.

Calendario de actividades de evaluacion

Las fechas de las actividades de evaluacion (examenes parciales, ejercicios en clase, trabajos, etc.) se
anunciaran con suficiente antelacion durante el semestre.

La fecha del examen final esta programada en el calendario de evaluacién de la Facultad.

Las fechas de las actividades de evaluacion no se podran modificar salvo que exista una razén excepcional y
debidamente justificada que impida realizar una actividad de evaluacion. En este caso, la coordinacion de la
titulacion contactara tanto con el profesorado como con el/la estudiante afectado/a, y se programara una
nueva fecha dentro del mismo periodo académico para recuperar la actividad de evaluacion no realizada.
Apartado 1 del articulo 115, Calendario de actividades de evaluacion (Normativa Académica de la UAB).

El estudiantado de la Facultad de Economia y Empresa que, de acuerdo con el parrafo anterior, necesite
cambiar la fecha de una actividad de evaluacion debera tramitar la solicitud rellenando la Solicitud de
reprogramacion de examen:https://eformularis.uab.cat/group/deganat_feie/nou-reprogramacio-de-proves

Proceso de revision de calificaciones

Una vez finalizadas todas las actividades de evaluacion, se informara al estudiantado de la fecha y la forma en
que se publicaran las calificaciones de la asignatura. También se informara del procedimiento, lugar, fecha y
hora de revision de calificaciones de acuerdo con la normativa universitaria.

Irregularidades en las actividades de evaluacion

La realizacién de las actividades de evaluacion esta sujeta a lo establecido en esta guia docente y en la
"Politica de la Facultad de Economia y Empresa ante la deteccion de irregularidades durante la realizacion de
actividades evaluativas", que regula las condiciones en las que se desarrollan las pruebas de evaluacién y los
procedimientos aplicables ante indicios de irregularidad. Se recomienda al estudiantado consultar su
contenido.

Sin perjuicio de otras medidas disciplinarias que se consideren oportunas, y de acuerdo con la normativa
académica vigente, si un/a estudiante comete alguna irregularidad que pueda dar lugar a una variacion
significativa de la calificacion de una actividad de evaluacion, dicha actividad se calificara con 0, con
independencia del procedimiento disciplinario que pueda iniciarse. Si se producen varias irregularidades en la
evaluacion de una misma asignatura, la calificacion final de la asignatura sera 0. Apartado 10 del articulo 116,
Resultados de la evaluacion (Normativa Académica de la UAB).
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Software

No se requiere ningun software especifico para esta asignatura. Se espera que el estudiantado utilice
aplicaciones ofimaticas estandar para trabajos escritos, presentaciones y organizacion basica de datos.

El Campus Virtual se utilizara para acceder a los materiales de la asignatura, entregar trabajos y recibir
informacion relevante sobre la asignatura.

Dependiendo de las actividades realizadas durante el semestre, el estudiantado también podra utilizar hojas
de célculo, herramientas de presentacion, fuentes de informacién en linea u otras herramientas digitales
relevantes para la gestion de la distribucion.

Grupos e idiomas de la asignatura



La informacion proporcionada es provisional hasta el 30 de
noviembre. A partir de esta fecha, podra consultar el idioma de cada
grupo a través de este enlace. Para acceder a la informacién, sera
necesario introducir el CODIGO de la asignatura

Tipo de docencia Grupo Idioma Semestre Turno

(TE) Teoria 4 Inglés  primer manafa-mixto
cuatrimestre

(PAUL) Practicas 4 Inglés  primer manafa-mixto

de aula cuatrimestre



https://sia.uab.es/servei/ALU_TPDS_PORT_CAT.html

