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Obligatoria

6

COMPETENCIAS GENERALES:

G2. Ser capaz de identificar los diferentes aspectos que afectan directa y globalmente a la actividad comercial de las
empresas y saber aplicar el conjunto de conocimientos adquiridos en su trabajo o vocacion de una forma profesional y
poseer las competencias que suelen demostrarse por medio de la elaboracion y defensa de argumentos y la
resolucion de problemas dentro del departamento comercial de una empresa en el contexto de una economia
globalizada, dinamica y sujeta a un proceso de cambio e innovacién tecnolégica constante.

G3. Tener la capacidad de reunir e interpretar los datos relevantes, dentro del &rea comercial, para emitir juicios que
incluyan una reflexion sobre temas relevantes de indole social, cientifica o ética.

G5. Haber desarrollado aquellas habilidades de aprendizaje necesarias que permitan al alumno continuar formandose
en la actividad comercial y en otras facetas de la gestion empresarial con un alto grado de autonomia.

G6. Adquirir una vision global y multicultural, aplicando los conocimientos y habilidades necesarias para organizar,
dirigir y gestionar el area comercial de una empresa en el actual contexto econémico.

COMPETENCIAS TRANSVERSALES:

T1. Adquirir la habilidad de aprendizaje y conocimiento de la bibliografia asi como de las fuentes permanentes de
informacidn documental y estadistica que le doten de la capacidad necesaria para continuar estudiando, investigando
o0 aprendiendo de forma permanente o auténoma.

T2. Alcanzar las habilidades necesarias para una correcta utilizaciéon de las TIC (Tecnologias de la Informacion y la
Comunicacién) en el ambito de estudio y contexto profesional, como una herramienta para la expresién y la
comunicacién, para el acceso a fuentes de informacion, como medio de archivo de datos y documentos, para tareas
de presentacion, aprendizaje, trabajo cooperativo y para la gestién de cualquier operaciéon comercial.

T5. Adquirir la capacidad para trabajar en equipo, demostrando habilidad para coordinar personas y tareas concretas,
aceptando o refutando mediante razonamientos légicos los argumentos de los demas y contribuyendo con
profesionalidad al buen funcionamiento y organizacion del grupo sobre la base del respeto mutuo.

T6. Ser creativo, con iniciativa y espiritu emprendedor, consiguiendo la habilidad de ofrecer soluciones nuevas y
diferentes ante problemas y situaciones convencionales, asi como tener una buena predisposicion a actuar de forma
proactiva, poniendo en accion las ideas en forma de actividades y proyectos con el fin de explotar las oportunidades al
méximo, asumiendo los riesgos necesarios.

T7. Ser capaz tanto de reconocer situaciones nuevas (tanto en el entorno competitivo en el que va a desarrollar su
labor profesional como en las metodologias de trabajo cambiantes), como de adaptarse a los cambios con versatilidad
y flexibilidad.

T8. Saber desarrollar y mantener un trabajo de calidad de acuerdo a las normas y gestionar por procesos utilizando
indicadores de calidad para su mejora continua, mediante la utilizacién de indicadores que evalGan el progreso y los
resultados, mediante una planificacién y realizacién correcta de las actividades, buscando la mejora de forma
permanente en todo lo que se hace, y mediante la participacién en los procesos de autoevaluacién asumiendo
responsabilidades tanto como evaluador como evaluado.

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

E2. Presentar la metodologia para identificar los mercados prioritarios atendiendo a las caracteristicas propias de
cada empresa.

E4. Desarrollar estrategias de marketing.

E5. Ser capaz de aplicar politicas comerciales eficaces.

E6. Disefiar y manejar sistemas de informacion.

E7. Conocer las funciones que intervienen en la logistica integral: aprovisionamiento, produccion, distribucién y
evaluacion logistica.
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E8. Conocer las condiciones de implantacion y gestién de puntos de venta.

Comprender las diferentes decisiones de caracter logistico que debe tomar una empresa.
Conocer las estrategias que pueden adoptar las empresas en materia de distribucion fisica.
Analizar el papel que desempefia la distribucion comercial.

Examinar diferentes formas de comercio que pueden formar parte de un sistema comercial.

PonNPE

TEMA 1: EL SERVICIO AL CLIENTE EN LA LOGISTICA
1.1. El servicio al cliente: definicién y elementos.

1.2. Importancia del servicio al cliente.

1.3. Medicion y seguimiento del servicio.

TEMA 2: ALMACEN DE PRODUCTO TERMINADO
2.1. Logistica de almacenamiento.

2.2. Métodos de almacenaje.

2.3. Zonificacién e ubicaciones.

2.4. Gestién de almacenes.

TEMA 3: GESTION DEL TRANSPORTE
3.1. Sistema eficaz del transporte.
3.2. Analisis de los modos de transporte.

TEMA 4: LA LOGISTICA INVERSA

4.1. La logistica inversa dentro de una organizacion.
4.2. Disefio de sistemas de logistica inversa.

4.3. Clasificacion de los sistemas de logistica inversa.

TEMA 5: LA DISTRIBUCION Y SU PAPEL EN LA ECONOMIA Y EN LA SOCIEDAD
5.1. Naturaleza y funciones de la distribuciéon comercial.

5.2. Las dimensiones de la distribucion comercial.

5.3. La distribucién comercial en la Unién Europea.

5.4. La distribucion comercial en Espafia.

TEMA 6: LOS CANALES DE DISTRIBUCION

6.1. El concepto de canal de distribucion. Estructura y composicion.

6.2. Perspectivas de andlisis de los canales de distribucion.

6.3. Estructuras horizontales y verticales en los canales.

6.4. Teorias explicativas de la evolucion de los canales de distribucion.

TEMA 7: DECISIONES ESTRATEGICAS Y RELACIONES EN EL CANAL DE DISTRIBUCION
7.1. La estrategia de distribucion comercial del fabricante.

7.2. Disefio, seleccidn y control de los canales de distribucion.

7.3. Relaciones internas en el canal de distribucion.

7.4. El trade marketing.

TEMA 8: EL COMERCIO MAYORISTA

8.1. Caracteristicas y funciones del comercio mayorista.
8.2. Tipologia del comercio mayorista.

8.3. Evolucion y tendencias del comercio mayorista.

TEMA 9: EL COMERCIO MINORISTA

9.1. Las caracteristicas del comercio minorista.
9.2. Clasificacién del comercio minorista.

9.3. Evolucion y tendencias del comercio minorista.

TEMA 10: MODELOS ORGANIZATIVOS DE LOS CANALES

10.1. El sistema comercial desde el punto de vista del grado de integracion.
10.2. El comercio independiente.

10.3. El comercio asociado.

10.4. El comercio integrado.
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TEMA 11: ORGANIZACION ESPACIAL DE LA DISTRIBUCION COMERCIAL
11.1. Las areas comerciales.

11.2. Importancia de las decisiones de localizacién para las empresas

11.2. Estimacion del atractivo del area comercial y la decisién de localizacion.

TEMA 12: DECISIONES DE SURTIDO Y POLITICA DE MARCAS DE DISTRIBUIDOR

12.1. Caracteristicas y analisis del surtido.

12.2. Evolucién y tipos de marcas de distribuidor

12.3. Alternativas estratégicas de fabricantes y detallistas frente a las marcas de distribuidor.

TEMA 13: LA POLITICA DE PRECIOS DE LA EMPRESA DETALLISTA
13.1. La estructura multidimensional de la fijacion de precios.

13.2. Criterios de fijacion de precios para una empresa detallista.

13.3. Estrategias y politicas de precios de las empresas minoristas.
13.4. El calculo del margen por producto: el DDP.

TEMA 14: LA POLITICA DE MERCHANDISING
14.1. Naturaleza y funciones del merchandising.
14.2. Merchandising de presentacion

14.3. Merchandising de seduccion

14.4. Merchandising de gestion

Clase magistral, que dara lugar a la exposicion por parte del profesor, de manera organizada y sistematica, de los
fundamentos tedricos de cada una de las unidades tematicas del programa, apoyada con la proyeccion de
diapositivas.

Casos précticos que describan la situacion concreta de una empresa, que expone un problema, reto o alternativas de
accion.

Trabajo de documentacion que enriquecera el desarrollo de las clases magistrales y, sobre todo, el de las clases
practicas.

Audiovisuales que proporcionaran al alumno ejemplos acerca de alguna de las cuestiones abordadas en el bloque
tematico.

Tutorias, con las que el profesor completara la exposicion tedrica y la direccion de las practicas con una atencion
individualizada dispensada al alumno.

INSTRUMENTO / PROCEDIMIENTO

PESO EN LA NOTA DE LA ASIGNATURA

OBSERVACIONES

EXAMEN FINAL

70% (*)

Prueba tedrica-practica final sobre los conocimientos alcanzados en la asignatura en el estudio individual del alumno.
EVALUACION CONTINUA PRESENCIAL (trabajos y actividades practicas dentro y fuera del aula)

30%

Realizacion, exposicion y entrega de trabajos individuales y/o en grupo.

(*) La asignatura tiene un caracter presencial. Los alumnos que, por causa justificada y debidamente acreditada, no
puedan realizar la evaluacion continua presencial, seran evaluados Gnicamente mediante el examen final, que
puntuara un 100% de la nota de la asignatura.

Pizarra estandar, cafion de proyeccién, ordenador, software de presentacion y estadistico, libros de texto.

Grupo 1 MANANA
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LUNES

JUEVES
VIERNES
8:00 -9:00

9:00 -10:00

Log Il 1A

Log. Il 2A
10:00 -11:00
Logistica ll

Log Il 1A

Log. Il 2A
11:00-12:00
Logistica Il

El plan de trabajo previsto para el desarrollo de los diferentes contenidos incluidos en este bloque tematico es el
siguiente:

Se empezara con Clases Magistrales de contenido tedérico, de manera que se le puedan proporcionar al alumno los
contenidos basicos de cada tema y las indicaciones necesarias para que pueda abordar su estudio. Se le
proporcionaran también las pautas necesarias para que pueda llevar a cabo el trabajo de documentacion necesario,
con el que se podran enriquecer tanto las clases magistrales como las clases practicas. Se trabajara con
audiovisuales en aquellas cuestiones en las que se considere de relevancia para una mejor comprension de la
cuestioén tedrica abordada. También se podran plantear en clase debates grupales para el analisis de temas y
cuestiones de actualidad en el mundo real relacionados con la materia (a raiz de articulos en prensa, lecturas
especializadas, etc.).

En las clases practicas se recurrird a debates y, en su caso, andlisis de casos, de manera que el alumno desarrolle la
aplicacion de los contenidos previamente abordados en diferente situaciones de empresas reales o hipotéticas y
aprenda a analizarlos, resolverlos y presentarlos (tanto oralmente como por escrito), y audiovisuales, que permitan ver
aplicaciones précticas de alguno de los contenidos abordados.
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Profesores responsables de la asignatura:
ESTELA FERNAN SAMANIEGO
efernan@eco.uva.es

MARIA JOSE GARRIDO SAMANIEGO
mariajo@eco.uva.es

MARIA REDONDO CARRETERO
mariareca@emp.uva.es

Departamento de Organizacion de Empresas y Comercializacién e Investigacion de Mercados
Area de conocimiento: Comercializacion e Investigacion de Mercados

Espafiol
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