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Plan 418 GRADO EN COMERCIO
Asignatura 41021 URBANISMO COMERCIAL
Grupo 1

Optativa

3

Generales

G1. Demostrar poseer y comprender conocimientos en el drea del Comercio a partir de la base de la educacion
secundaria general a un nivel que, apoyado en libros de texto avanzado, incluye también algunos aspectos que
implican conocimientos procedentes de la vanguardia en el estudio de la actividad comercial.

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 a su trabajo o vocacion de una forma profesional y
poseer las competencias que suelen demostrarse por medio de la elaboracién y defensa de argumentos y la
resolucién 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 datos relevantes, dentro del area comercial, para emitir juicios que
incluyan una reflexion sobre temas relevantes de indole social, cientifica o ética.

G4. Poder transmitir en espafiol y en otra lengua (inglés, francés o aleman), tanto de forma oral como escrita,
informacidn, ideas, conocimientos, problemas y soluciones del ambito comercial, resultados de los analisis,
propuestas de actuacion o negocio, los fundamentos y razones ultimas de los mismos, de forma clara, concisa y
comprensible tanto a publicos especializados como no especializados.

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.

Especificas

E8. Conocer las condiciones de implantacion y gestién de puntos de venta.

E21. Comprender el impacto del entorno juridico en la empresa y en especial en el area comercial.

Transversales

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

T2. Alcanzar las habilidades necesarias para una correcta utilizacion de las TIC (Tecnologias de la Informacion y la
Comunicacién) en el &mbito de estudio y contexto profesional, como una herramienta para la expresion 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.

T3. Aprender a comprender y respetar la diversidad social y la multiculturalidad como un componente enriquecedor
personal y colectivo, con el fin de desarrollar la convivencia entre las personas sin incurrir en distinciones de sexo,
edad, religion, etnia, condicion social o politica.

T4. Saber comportarse de manera integra y consecuente con los principios y valores personales y profesionales
(compromiso ético) teniendo en cuenta los distintos instrumentos éticos puestos a su disposicion. Esto implica
conocer los instrumentos éticos que regulan sus actuaciones profesionales, actuar con integridad y rectitud ante
cualquier situacion, incluso en situaciones desfavorables para sus propios intereses, ser respetuosos con las normas
y leyes sin necesidad de ser vigilados o controlados, asi como saber reconocer, aceptar y responsabilizarse de los
errores cometidos y de sus posibles consecuencias.

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
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diferentes ante problemas y situaciones convencionales, asi como tener una buena predisposicién a actuar de forma
proactiva, poniendo en accion las ideas en forma de actividades y proyectos con el fin de explotar las oportunidades al
maximo, 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 utilizacion de indicadores que evaltdan 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.

El objetivo de la asignatura es desarrollar competencias para que los alumnos se familiaricen con el ejercicio de la
toma de decisiones y la gestion de las actividades comerciales. Para esta funcion, la asignatura capacita en el
conocimiento de la dinamica urbana y de las normativas que condicionan la distribucién de actividades comerciales.
Este objetivo global se estructura en los objetivos generales siguientes:

1. Capacitar al alumnado para tomar decisiones de localizacion que permitan el éxito de actividades comerciales.

2. Capacitar al alumnado para gestionar los procedimientos legalmente establecidos para poder desarrollar una
actividad comercial en una ubicacién concreta.

3. Capacitar al alumnado para localizar la distribucién de actividades y para poder determinar nichos de mercado o
posible distribucion de actividades de promocién y publicidad.

4. Capacitar al alumnado para entender las actuales tendencias en materia de comportamiento del consumidor y
de desarrollo de los formatos comerciales en relacién con sus implicaciones con la planificacién urbanistica y
territorial.

5. Capacitar al alumnado para planificar, gestionar y dinamizar un “centro comercial abierto”.

6. Capacitar al alumnado para evaluar criticamente las fortalezas y debilidades del modelo de urbanismo comercial
vigente en nuestro pais.

Maodulo 1. Estructura y dinamica de la sociedad contemporanea. Localizacion de actividades comerciales

1. LA CIUDAD

2. EL COMERCIO EN LA CIUDAD

Médulo 2. La ordenacion espacial del comercio

1. LA EVOLUCION DEL SECTOR DE LA DISTRIBUCION COMERCIAL EN ESPANA. Formatos comerciales.
Estrategias de localizacién. Relacion entre nuevos formatos comerciales y expansion urbana. Factores determinantes
en la evolucion del sector. La regulacién de los horarios comerciales.

2. URBANISMO COMERCIAL COMO CONTROL DE LA IMPLANTACION DE LOS GRANDES ESTABLECIMIENTOS
COMERCIALES (GEC). Fundamentos de la regulacién publica de los GEC: consecuencias socioeconémicas,
urbanisticas y medioambientales de su implantacién. La tensién «comercio tradicional-grandes superficies» y la
tension «centro-periferia». Evolucion histérico-normativa del control de la implantacion de los GEC: de la intervencién
municipal al control autonémico. Régimen juridico de la instalacion de los establecimientos comerciales.
Consecuencias de la Directiva de Servicios.

3. URBANISMO COMERCIAL COMO ESTRATEGIA DE REVITALIZACION DE LOS CENTROS URBANOS.
Planificacion y desarrollo de los Centros Comerciales Abiertos (CCAs). Asociacionismo y gestion unitaria. Papel del
sector publico. Experiencias comparadas en la gestién de centros comerciales urbanos: Los Business Improvement
Districts (BIDs).

Leccién magistral, seminarios practicos, realizacion de un trabajo individual/grupal y exposicion del mismos.

A. CONVOCATORIA ORDINARIA

En la convocatoria ordinaria, hay dos sistemas de evaluacién, entre los que los que cada alumno debera optar:

1) Evaluacién continua: Consiste en la realizacion de dos tipos de actividades:

1.1. Las practicas o seminarios realizados presencialmente en el aula, a propuesta de los profesores.

1.2. Los trabajos o cuestionarios realizados fuera del aula. Estos trabajos deberan ser remitidos a través del Campus
Virtual (Moodle) antes de las fechas indicadas, siguiendo las normas de presentacion que figuran en esta misma guia
docente. No se admitira ningun trabajo enviado con posterioridad.

Calificaciones: Para el computo de la nota final, se tendrén en cuenta los siguientes criterios:

» Cada Blogque o Mddulo tiene un valor del 50% del total de la asignatura.
» Para superar la asignatura, es necesario tener aprobados cada uno de los dos Bloques o Médulos.
» Dentro de cada Bloque, las practicas o seminarios en aula (1.1) supondran hasta un 40% de la nota, mientras
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que los trabajos o cuestionarios realizados fuera del aula (1.2) computaran hasta un 60%.

e Para superar la asignatura los alumnos deberan presentar al menos el 80% de las actividades propuestas en
ambos Modulos.
2) Examen:
Aguellos alumnos que no opten por el sistema de evaluacion continua, deberan realizar en la convocatoria ordinaria
un EXAMEN FINAL, de caracter escrito, que constara de dos preguntas de desarrollo que versaran sobre el contenido
de cada uno de los dos Bloques o Médulos de la asignatura. En cada pregunta, se valorara sobre un maximo de 5
puntos la formacidn general y el nivel de conocimientos del alumno, la claridad y orden de las ideas, asi como la
exposicion escrita.
B. CONVOCATORIA EXTRAORDINARIA
Aquellos alumnos que no superen la asignatura en la convocatoria ordinaria, podran realizar en la convocatoria
extraordinaria un EXAMEN FINAL, de caracter escrito, que constara de dos preguntas de desarrollo que versaran
sobre el contenido de cada uno de los dos Bloques o Mddulos de la asignatura. En cada pregunta, se valorara sobre
un méaximo de 5 puntos la formacion general y el nivel de conocimientos del alumno, la claridad y orden de las ideas,
asi como la exposicion escrita.

Para cada tema, se recomendara bibliografia especifica.
Los materiales del curso se pondran a disposicion de los alumnos en el Campus Virtual de la UVa (Moodle).

Los establecidos por la Junta de la Facultad de Comercio, que figuran en la web del centro.
BLOQUE TEMATICO

CARGA ECTS

PERIODO PREVISTO DE DESARROLLO

Modulo 1

1,5 ECTS

Semanas 12 a 72

Maodulo 2

1,5 ECTS

Semanas 82 a 142

HORAS PRESENCIALES

Clases tedricas

Clases practicas

Actividades académicamente dirigidas
Evaluacion

15

15

HORAS NO PRESENCIALES

Trabajo autonomo sobre contenidos tedricos
Trabajo autdnomo sobre contenidos practicos
Realizacion de trabajos , informes, memorias ...
Preparacion orientada a la evaluacion

15

15
15

Helena Villarejo Galende

Departamento de Derecho Publico

Facultad de Ciencias Econ6micas y Empresariales
Universidad de Valladolid

Avenida Valle Esgueva, 6

47011 Valladolid

Tel. (+34) 983 185 947 — (+34) 657 258 551
e-mail: helenav@eco.uva.es
https://uva-es.academia.edu/helenavillarejo
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Helena Villarejo Galende es profesora titular de Derecho Administrativo de la Universidad de Valladolid, en la que
imparte clases desde hace més de quince afios.

Sus investigaciones se dirigen al terreno del Derecho Administrativo Econémico, con especial atencion a la regulacion
comercial, el urbanismo y la contratacién puablica. Sobre el particular, ha publicado varios libros entre los que
destacan: Régimen juridico de los horarios comerciales (1999), Equipamientos comerciales. Entre el urbanismo y la
planificacion comercial (2008) y La Directiva de Servicios y su impacto sobre el comercio europeo (2009). Es autora
también de méas de cuarenta articulos doctrinales y capitulos de libros.

Ha asesorado tanto al Gobierno nacional como al de algunas Comunidades Auténomas (Castilla y Ledn, Navarra,
Cataluia) en la elaboracién de la regulacién comercial y en la transposicion de la Directiva de Servicios, motivo por el
cual fue, ademas, ponente en el Congreso de los Diputados (2009). Asimismo, fue miembro del grupo de expertos del
programa de dinamizacién comercial urbana y la creacion de gerencias de centros urbanos comerciales (2010-2011).
Recientemente, sus investigaciones se centran en la colaboracion publico-privada. Ha sido la investigadora principal
del Proyecto Nacional de I+D sobre “La colaboracién publico-privada en infraestructuras urbanas como herramienta
para contribuir a la recuperacion econdmica y reforzar la sostenibilidad” (DER2011-2758, 2011-2015), en el que se
enmarcan algunas de sus Ultimas publicaciones: “Colaboracién publico-privada y contratacion precomercial para el
impulso de la I+D+i y la transferencia del conocimiento” (2013), “Colaboracion publico-privada para la revitalizacion de
espacios urbanos: la introduccidn de los Business Improvement Districts en el ordenamiento juridico espafiol” (2014) y
“Smart cities: Una apuesta de la Union Europea para mejorar los servicios publicos urbanos” (2015). En la actualidad,
participa en el Proyecto Nacional de I1+D: “Colaboracién publico-privada y consolidacidn fiscal: Business Improvement
Districts (BIDs) y Entidades Colaboradoras de la Administracion (ECAs)” (DER2015-65148-C2-1-P, 2016-2018).

Ha desempefiado actividades investigadoras en diversas universidades extranjeras: New York University (Estados
Unidos), Universidad de Cardiff (Reino Unido) y Ryerson University (Toronto, Canada). Ha impartido conferencias en
distintas Universidades y en instituciones publicas y privadas dentro y fuera de Espafia, asi como diversos cursos de
postgrado y especializacion.

|dioma en que se imparte

Castellano
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