Universidad deValladolid

Proyecto/Guia docente de la asignatura para el curso 2021-2022

Proyecto/Guia docente de la asignatura

Asignatura LOGISTICA II

Materia MARKETING

Moédulo MARKETING Y COMUNICACION

Titulacion GRADO EN COMERCIO

Plan 418 Cadigo 41011
Periodo de imparticion SEGUNDO SEMESTRE Tipo/Caracter OBLIGATORIA
Nivel/Ciclo GRADO Curso TERCERO
Créditos ECTS 6

Lengua en que se imparte CASTELLANO

Profesores responsables

M. @ ESTELA FERNAN SAMANIEGO
MARIA REDONDO CARRETERO (Coordinacién)

Datos de contacto (E-mail,
teléfono...)

M. @2 ESTELA FERNAN SAMANIEGO. Despacho 001
efernan@eco.uva.es

MARIA REDONDO CARRETERO Despacho 004
maria.redondo@uva.es

Departamento

ORGANIZACION DE EMPRESAS Y
COMERCIALIZACION E INVESTIGACION DE MERCADOS

m Universidad de Valladolid

1de 17



NGl Proyecto/Guia docente de la asignatura para el curso 2021-2022
Universidad deValladolid

1. Situacioén / Sentido de la asignatura

1.1 Contextualizacion

La logistica, en particular la de productos terminados, desempefia un papel destacado en cualquier sistema
economico, permitiendo el encuentro entre dos polos extremos: la produccion y el consumo. Esta labor la
realiza la logistica de distribucion. Por ello, la asignatura tiene una doble finalidad; por un lado, analizar los
procedimientos de gestion de almacenamiento y de transporte de productos terminados; y, por otra parte,
proporcionar al alumno conocimientos especificos para conocer los objetivos, las estrategias, asi como los

diferentes formatos de comercio que pueden formar parte de un sistema comercial.

1.2 Relacién con otras materias

Logistica Il establece interrelaciones con la materia Logistica | y con los contenidos del resto de asignaturas del

area de Comercializacion e Investigacion de Mercados.

1.3 Prerrequisitos

Conocimientos de la asignatura Logistica .
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2. Competencias

2.1 Generales

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 elaboracién 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 tecnoldgica constante.

G3. Tener la capacidad de reunir e interpretar los datos relevantes, dentro del area 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 visidn 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
informacion documental y estadistica que le doten de la capacidad necesaria para continuar estudiando,

investigando o aprendiendo de forma permanente o autébnoma.

T2. Alcanzar las habilidades necesarias para una correcta utilizacion de las TIC (Tecnologias de la Informacioén y la
Comunicacion) en el ambito de estudio y contexto profesional, como una herramienta para la expresion y la
comunicacion, para el acceso a fuentes de informacién, como medio de archivo de datos y documentos, para

tareas de presentacion, aprendizaje, trabajo cooperativo y para la gestién de cualquier operacién comercial.

T5. Adquirir la capacidad para trabajar en equipo, demostrando habilidad para coordinar personas y tareas
concretas, aceptando o refutando mediante razonamientos Idgicos los argumentos de los demés 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 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 utilizaciéon de indicadores que evaltuan el progreso y los
resultados, mediante una planificacion y realizacion correcta de las actividades, buscando la mejora de forma
permanente en todo lo que se hace, y mediante la participacién en los procesos de autoevaluacion asumiendo

responsabilidades tanto como evaluador como evaluado.
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2.2 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, distribucion y

evaluacién logistica.

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

3. Objetivos

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

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

4. Contenidos y/o bloques tematicos

Bloque 1: “Logistica de los negocios”.

Carga de trabajo en créditos ECTS:

a. Contextualizacion y justificacion

La logistica es clave para toda la cadena de suministro y es un area estratégica en las empresas, puesto que la
Optima gestion de las actividades logisticas potencia la rentabilidad de las empresas, teniendo como pilar
fundamental el servicio al cliente. En consecuencia, este primer bloque tematico tiene la finalidad de aproximar al
alumno al concepto de sistema logistico como elemento fundamental de la gestion de la cadena de suministros.
Ademas, se introducira la gestion en los ambitos de almacenamiento de productos terminados y del transporte de

los mismos.

b. Objetivos de aprendizaje

= Conocer los objetivos y actividades basicas de las funciones de almacenamiento y transporte e integrar
su gestién en el sistema logistico empresarial.

= Entender la importancia econémica de las actividades de distribucion fisica.

= Conocer los aspectos mas relevantes del disefio, funcionamiento y control de un almacén.

= Adquirir conocimientos sobre el transporte de productos terminados.

= Justificar la importancia del servicio al cliente como resultado del proceso logistico.

c. Contenidos
Este bloque se desglosa en cuatro temas:

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

1.2. Importancia del servicio al cliente.

1.3. Medicién y seguimiento del servicio.
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TEMA 2. ALMACEN DE PRODUCTO TERMINADO
2.1. Logistica y almacenamiento.

2.2. Métodos de almacenaje.

2.3. Zonificacién y ubicaciones.

2.4. Gestion 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. Disefo de sistemas de logistica inversa.

4.3. Clasificacion de los sistemas de logistica inversa.

d. Métodos docentes
e Leccidon magistral en las clases tedricas expositivas.

o Clases practicas: estudio de casos, lecturas, dindmicas de grupo, ...
e Trabajo individual del alumno.

e Aprendizaje cooperativo.

e. Plan de trabajo

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 tedrico, 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
cuestion 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 recurrira a debates y, en su caso, andlisis de casos, de manera que el alumno desarrolle
la aplicacion de los contenidos previamente abordados en diferentes situaciones de empresas reales o hipotéticas y
aprenda a analizarlos, resolverlos y presentarlos (tanto oralmente como por escrito), y audiovisuales, que permitan

ver aplicaciones practicas de alguno de los contenidos abordados.

f. Evaluacion

Ver apartado general de Evaluacion 7.

g Material docente

__ 9.1 Bibliografia basica
ANAYA, J.J. (2000): Logistica Integral. La Gestion Operativa de la Empresa. ESIC, Madrid.

BALLOU, R.H. (2004): Logistica. Administracion de la cadena de suministro, Prentice Hall.
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BLANCO, A. (2004): Atencion al cliente. Piramide. Madrid.

GARCIA, J., PRADO, J.C. (2005): El envase y el embalaje y su relacién con la logistica, Editado por Servicio de
Publicaciones de la Universidad de Vigo.
SORET, I. (2005): Logistica comercial y empresarial. 22. Ed., ESIC.

~g.2 Bibliografia complementaria

Centro Espafiol de Logistica (CEL):

. http://www.cel-logistica.org

Informacién econdémica sectorial:
e  http://www.alimarket.es/home

g.3 Otros recursos telematicos (pildoras de conocimiento, blogs, videos, revistas digitales,
cursos masivos (MOOC), ...)

Resumenes de temas, ejercicios y casos elaborados por los profesores de la asignatura.

h. Recursos necesarios

Los profesores facilitaran las lecturas u otros recursos complementarios al bloque tematico.

Pizarra estandar, cafién de proyeccion, ordenador, software de presentacion y estadistico, libros de texto.

i. Temporalizaciéon

CARGA ECTS PERIODO PREVISTO DE DESARROLLO
1,6 ECTS Semanas 1 a 4.

Bloque 2: “El ambito de la distribucién comercial”.

Carga de trabajo en créditos ECTS:

a. Contextualizacion y justificacion

Se presenta la funcidon de la distribucién comercial en las organizaciones. Asi, se introduce la naturaleza y
funciones de la distribucion comercial, poniendo de manifiesto sus principales dimensiones. Asimismo, se abordan

los distintos sistemas de distribucién comercial en la Unién Europea y se hace especial referencia a Espafa.

b. Objetivos de aprendizaje

= En qué consiste la funcion de la distribucién comercial en la organizacion.

= La creciente importancia y complejidad de la funcién de distribucion.

= Las distintas utilidades que proporciona la funcién de distribucién comercial.
= Las principales actividades de la distribucién comercial.

= Las particularidades de los distintos sistemas de distribucion comercial en la Unién Europea.

= Las caracteristicas de la distribucién comercial en Espafia.

Universidad de Valladolid
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c. Contenidos

TEMA 5: LA DISTRIBUCION Y SU PAPEL EN LA ECONOMIA Y EN LA SOCIEDAD
5.1. Naturaleza y funciones de la distribucién comercial.
5.2. Las dimensiones de la distribucién comercial.
5.3. La distribucién comercial en la Unién Europea.
5.4. La distribucién comercial en Espana.

d. Métodos docentes

Leccién magistral en las clases tedricas expositivas.

Clases practicas: estudio de casos, lecturas, dinamicas de grupo, ...

Trabajo individual del alumno.

e Aprendizaje cooperativo.

e. Plan de trabajo

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 tedrico, 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
cuestion 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 recurrira a debates y, en su caso, andlisis de casos, de manera que el alumno desarrolle
la aplicacion de los contenidos previamente abordados en diferentes situaciones de empresas reales o hipotéticas y
aprenda a analizarlos, resolverlos y presentarlos (tanto oralmente como por escrito), y audiovisuales, que permitan

ver aplicaciones practicas de alguno de los contenidos abordados.

f. Evaluacion

Ver apartado general de Evaluacion 7.

g Material docente

__ 9.1 Bibliografia basica

DIEZ DE CASTRO, E. (2004): Distribucién comercial, 32. Ed., McGraw-Hill.

VAZQUEZ, R.; TRESPALACIOS, J.A. (2006): Estrategias de distribucion comercial: Disefio del canal de distribucion
y relaciones entre fabricantes y detallistas, Thomson, Madrid.

~g.2 Bibliografia complementaria

Boletin Econdmico de ICE (2011): La Distribuciéon Comercial en Espafia en el 2010, n® 3015.
SAINZ DE VICUNA, J.M. (2001): La Distribucién Comercial: Opciones Estratégicas.
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g.3 Otros recursos telematicos (pildoras de conocimiento, blogs, videos, revistas digitales,
cursos masivos (MOOC), ...)

Resumenes de temas, ejercicios y casos elaborados por los profesores de la asignatura.

h. Recursos necesarios

Los profesores facilitaran las lecturas u otros recursos complementarios al bloque tematico.

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

i. Temporalizaciéon

CARGA ECTS PERIODO PREVISTO DE DESARROLLO

0,4 ECTS Semana 5

Bloque 3: “Introduccion a los canales de distribuciéon”.

Carga de trabajo en créditos ECTS:

a. Contextualizacién y justificacién

En esta parte se realizan algunas precisiones metodolégicas sobre distribucion y canales de distribucion. El tema 6
se detiene en justificar la existencia de intermediarios. Como ocurre con otros fenémenos econdémicos y
especialmente dentro del Marketing, los estudios en materia de Distribucion Comercial se deben plantear a partir de
unos conocimientos tedricos lo mas unificadores posible. Por ello, en este tema se procede a comentar tres
cuestiones: una revision de los principales enfoques tedricos aplicados al estudio de las relaciones entre empresas
del canal de distribucion, un analisis de la estructura vertical y horizontal existente en el canal de distribucion
comercial, y un estudio de la evolucion y cambio que han experimentado las empresas detallistas. El tema 7 se
adentra en analizar todo el proceso de seleccidon de un canal de distribucion, las relaciones internas en el canal y

ademas se aborda el concepto de trade marketing.

b. Objetivos de aprendizaje

= Entender la razén que justifica la existencia de los canales de distribucién

= Los principales enfoques tedricos utilizados para analizar las relaciones dentro del canal de
distribucion.

= Las diferencias entre las teorias que tienen un enfoque econdmico, de aquellas que han utilizado una
perspectiva de comportamiento.

= La necesidad de utilizar en la actualidad los modelos integradores para hacer un analisis adecuado del
canal de distribucion.

= Analizar la tipologia de sistemas verticales dentro de los canales de distribucion y comprender los
marcos de referencia que permitan tomar decisiones mas adecuadas en cada situacion.

= Comprender y ofrecer ejemplos concretos de estrategias y formatos de sistemas horizontales de
distribucion.

= Cuales son las principales teorias que han analizado la evolucion y el cambio de la distribucién y de las
empresas detallistas.

= Diferenciar y evaluar las opciones estratégicas existentes para el disefio del canal de distribucion.

Universidad de Valladolid
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= Enumerar y describir las etapas a considerar en la seleccion de los canales de distribucion.

= Entender la interdependencia entre los miembros del canal y sus implicaciones
= Conocer el concepto de Trade Marketing.

c. Contenidos

TEMA 6: LOS CANALES DE DISTRIBUCION

6.1. El concepto de canal de distribucién. Estructura y composicion.
6.2. Estructuras horizontales y verticales en los canales.

6.3.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. Disefo, seleccion y control de los canales de distribucion.

7.3. Relaciones internas en el canal de distribucion.

7.4. El trade marketing.

d. Métodos docentes

e Leccién magistral en las clases tedricas expositivas.
e Clases practicas: estudio de casos, lecturas, dinamicas de grupo, ...

e Trabajo individual del alumno.

e Aprendizaje cooperativo.

e. Plan de trabajo

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 tedrico, 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 documentacién 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 comprensién de la
cuestion 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 recurrira a debates y, en su caso, analisis de casos, de manera que el alumno desarrolle
la aplicacion de los contenidos previamente abordados en diferentes situaciones de empresas reales o hipotéticas y
aprenda a analizarlos, resolverlos y presentarlos (tanto oralmente como por escrito), y audiovisuales, que permitan

ver aplicaciones practicas de alguno de los contenidos abordados.

f. Evaluacion

Ver apartado general de Evaluacion 7.

g Material docente

__g.1 Bibliografia basica

VAZQUEZ, R.; TRESPALACIOS, J.A. (2006): Estrategias de distribucion comercial: Disefio del canal de distribucion
y relaciones entre fabricantes y detallistas, Thomson, Madrid.

MARTINEZ-LOPEZ, F. y MARAVER, G. (coordinadores) (2009): Distribucién Comercial, Delta Publicaciones
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g.2 Bibliografia complementaria

SAINZ DE VICUNA, J.M. (2001): La Distribucién Comercial: Opciones Estratégicas.
MARAVER, G. (Coordinador) (2005): Distribucion Comercial. Editorial UOC
DIEZ DE CASTRO (Coordinador) (2004): Distribucion Comercial, McGrawHill

g.3 Otros recursos telematicos (pildoras de conocimiento, blogs, videos, revistas digitales,
cursos masivos (MOOC), ...)

Resuimenes de temas, ejercicios y casos elaborados por los profesores de la asignatura.

h. Recursos necesarios

Los profesores facilitaran las lecturas u otros recursos complementarios al bloque tematico.

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

i. Temporalizacién

CARGA ECTS PERIODO PREVISTO DE DESARROLLO
1,2 ECTS Semanas 6 a 8.

Bloque 4: “El sistema comercial”.

Carga de trabajo en créditos ECTS:

a. Contextualizacién y justificacién

Seguidamente se aborda el sistema comercial analizando la tipologia mas representativa del comercio interior. En
los temas 8 y 9 se muestra con precision la estructura y clasificacion del comercio mayorista y minorista,
respectivamente, sus estrategias competitivas y las tendencias de futuro. El tema 10 se adentra en analizar
detalladamente los distintos formatos de comercio siguiendo el criterio de la forma y grado de integracion. Por ello,

se distingue entre comercio independiente, asociado e integrado.

b. Objetivos de aprendizaje

= Conocer las funciones de los mayoristas en el canal de distribucion

= Conocer los diferentes tipos de mayoristas comerciales y comprender los servicios que prestan a los
clientes y proveedores

= Analizar las principales estrategias del comercio mayorista

=  Analizar las tendencias de futuro de los mayoristas

= Conocer las caracteristicas del comercio minorista

= Conocer los diferentes tipos de comercio minorista

= Analizar las principales tendencias de cada una de las formas comerciales minoristas.
= Conocer las diferentes formas de comercio independiente

=  Conocer las diferentes formas de comercio asociado

= Saber qué es una cooperativa de detallistas y qué ventajas e inconvenientes presenta, tanto para la
empresa mayorista como para los socios.

Universidad de Valladolid
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=  Saber qué es una cadena voluntaria

=  Conocer las funciones de las centrales de compras

= Conocer el concepto de franquicia

=  Exponer los criterios de clasificacion aplicables a la franquicia, asi como la tipologia existente.
=  Analizar detalladamente los elementos que integran un sistema de franquicia

= Fundamentar las ventajas e inconvenientes, generales para franquiciador y franquiciado, de los
sistemas defranquicia.

=  Conocer las diferentes formas de comercio integrado

= Asimilar en qué consiste el desarrollo de una estrategia de sucursalismo.

=  Comprender el concepto de gran almacén y almacén popular

=  Estudiar los supermercados e hipermercados como formatos comerciales integrados.

= Analizar las caracteristicas que definen a las tiendas de descuento, especificando su tipologia y las
principales ventajas e inconvenientes.

= Entender el concepto de gran superficie especializada.
=  Explicar el concepto de cooperativa deconsumidores.

=  Comprender por qué se producen procesos de desintermediacion y reintermediacion en los canales de
distribucion.

=  Entender como se gestionan las relaciones en el canal de distribucion.

c. Contenidos

TEMA 8: EL COMERCIO MAYORISTA

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

8.3. Evolucién 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. Evolucién 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 asociado.

10.3. El comercio integrado.

d. Métodos docentes

e Leccidon magistral en las clases tedricas expositivas.

o Clases practicas: estudio de casos, lecturas, dinamicas de grupo, ...
e Trabajo individual del alumno.

e Aprendizaje cooperativo.

e. Plan de trabajo

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 tedrico, 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 documentacién necesario,

con el que se podran enriquecer tanto las clases magistrales como las clases practicas. Se trabajara con
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audiovisuales en aquellas cuestiones en las que se considere de relevancia para una mejor comprensiéon de la

cuestion tedrica abordada. También se podran plantear en clase debates grupales para el andlisis 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 recurrira a debates y, en su caso, analisis de casos, de manera que el alumno desarrolle

la aplicacion de los contenidos previamente abordados en diferentes situaciones de empresas reales o hipotéticas y

aprenda a analizarlos, resolverlos y presentarlos (tanto oralmente como por escrito), y audiovisuales, que permitan

ver aplicaciones practicas de alguno de los contenidos abordados.

f. Evaluacion

Ver apartado general de Evaluacion 7.

g Material docente

__g.1 Bibliografia basica

VAZQUEZ, R.; TRESPALACIOS, J.A. (2006): Estrategias de distribucién comercial: Disefio del canal de distribucién
y relaciones entre fabricantes y detallistas, Thomson, Madrid.

MARTINEZ-LOPEZ, F. y MARAVER, G. (coordinadores) (2009): Distribucién Comercial, Delta Publicaciones

g.2 Bibliografia complementaria

MARAVER, G. (Coordinador) (2005): Distribucion Comercial. Editorial UOC
DIEZ DE CASTRO (Coordinador) (2004): Distribucién Comercial, McGrawHill

g.3 Otros recursos telematicos (pildoras de conocimiento, blogs, videos, revistas digitales,

cursos masivos (MOOC), ...)

Resuimenes de temas, ejercicios y casos elaborados por los profesores de la asignatura.

h. Recursos necesarios

Los profesores facilitaran las lecturas u otros recursos complementarios al bloque tematico.

Pizarra estandar, cafién de proyeccion, ordenador, software de presentacion y estadistico, libros de texto.

i. Temporalizacién

CARGA ECTS

PERIODO PREVISTO DE DESARROLLO

0,8 ECTS

Semanas 9 a 10.

m Universidad de Valladolid
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Bloque 5: “Decisiones de marketing para una empresa de distribucion comercial”.

Carga de trabajo en créditos ECTS:

a. Contextualizacion y justificacion

Finalmente, en este ultimo bloque se aborda un conjunto de instrumentos basicos y acciones que caracterizan la
gestidon y actuacion comercial del detallista. El tema 11 aborda la importancia estratégica de las decisiones de
localizacién y analiza las diferentes vias para buscar las posibles ubicaciones, evaluar las localizaciones
alternativas y elegir el mejor sitio posible. El tema 12 analiza el surtido de la empresa detallista, es decir, su
amplitud, profundidad, longitud y coherencia. Ademas, como consecuencia de las repercusiones que sobre la
politica de surtido tienen las marcas de distribuidor, se analizan los distintos tipos de marcas de distribuidor, la
evolucion que han experimentado y las estrategias seguidas por detallistas y fabricantes con respecto a ellas. El
tema 13 presenta los aspectos que han de ser considerados en la estimacion de precios por la empresa detallista.
Por ello, se revisa el papel del precio en la estrategia de marketing del detallista y las posibilidades de las
herramientas de gestion denominada beneficio directo del producto. El tema 14 muestra el amplio abanico de
actuaciones necesarias para el adecuado funcionamiento del punto de venta. El merchandising de presentacion y
de seduccion ofrece la posibilidad de proporcionar una oferta idénea al os clientes. No obstante, estas actuaciones
que son visibles por los consumidores no serian factibles de no existir una gestiéon eficiente, un merchandising de

gestion.

b. Objetivos de aprendizaje

= Saber identificar un area comercial.
=  Conocer los diferentes métodos de delimitacion de areas comerciales.

= Describir el sistema logistico como elemento fundamental de la gestion de la cadena de suministros,
asi como los elementos que integran el sistema.

=  Profundizar en el concepto de servicio al cliente como elemento imprescindible del sistema logistico.
=  Conocer las caracteristicas del surtido de la empresa detallista.

=  Comprender porque aparecen las marcas de distribuidor.

= Identificar las estrategias de los fabricantes con las marcas de distribuidor.

= |dentificar las ventajas de las marcas de distribuidor para los detallistas.

= Saber estimar el precio en funcion de los costes.

= Saber estimar el precio en funcion de la competencia.

=  Saber estimar el precio en funcion de la demanda.

= Conocer las estrategias de precio que puede emprender la empresa detallista.
=  Conocer y calcular el BDP.

= Identificar la importancia del BDP en las relaciones de fabricante y distribuidor.
= Definir el merchandising.

= Conocer la tipologia de merchandising.

= Saber como se implanta el merchandising en el punto de venta.

=  Entender la relacion entre el merchandising y la gestion del lineal.

Universidad de Valladolid
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c. Contenidos

TEMA 11: ORGANIZACION ESPACIAL DE LA DISTRIBUCION COMERCIAL
11.1. Las areas comerciales.
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 fijacién 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 BDP.

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

14.3. Merchandising de seduccién.

14.4. Merchandising de gestion.

d. Métodos docentes

e Leccidon magistral en las clases tedricas expositivas.

o Clases practicas: estudio de casos, lecturas, dinamicas de grupo, ...
e Trabajo individual del alumno.

e Aprendizaje cooperativo.

e. Plan de trabajo

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 tedrico, 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 documentacién 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 comprensiéon de la
cuestion tedrica abordada. También se podran plantear en clase debates grupales para el andlisis 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 recurrira a debates y, en su caso, analisis de casos, de manera que el alumno desarrolle
la aplicacion de los contenidos previamente abordados en diferentes situaciones de empresas reales o hipotéticas y
aprenda a analizarlos, resolverlos y presentarlos (tanto oralmente como por escrito), y audiovisuales, que permitan

ver aplicaciones practicas de alguno de los contenidos abordados.

f. Evaluacion

Ver apartado general de Evaluacion 7.
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g Material docente

__g.1 Bibliografia basica

VAZQUEZ, R.; TRESPALACIOS, J.A. (2006): Estrategias de distribucién comercial: Disefio del canal de distribucién
y relaciones entre fabricantes y detallistas, Thomson, Madrid.

CASARES, J; REBOLLEDO, A. (2005): Distribucion comercial, Ed. Thomson-Civitas, 3? edicién, Madrid.

_g.2 Bibliografia complementaria

DIEZ DE CASTRO (Coordinador) (2004): Distribucién Comercial, McGrawHill

g.3 Otros recursos telematicos (pildoras de conocimiento, blogs, videos, revistas digitales,
cursos masivos (MOOC), ...)

Resumenes de temas, ejercicios y casos elaborados por los profesores de la asignatura.

h. Recursos necesarios

Los profesores facilitaran las lecturas u otros recursos complementarios al bloque tematico.

Pizarra estandar, cafién de proyeccion, ordenador, software de presentacion y estadistico, libros de texto.

i. Temporalizacién

CARGA ECTS PERIODO PREVISTO DE DESARROLLO

2 ECTS Semanas 11 a 15.

5. Métodos docentes y principios metodolégicos

Como se ha detallado para cada bloque tematico, a lo largo de la asignatura se combinan fundamentalmente los
siguientes métodos docentes:

= Clases magistrales en las que se impartiran los conocimientos teéricos basicos, las indicaciones necesarias
para el estudio de la asignatura y se resolveran las dudas que se planteen en el aula.

= En las clases practicas, el profesor proporcionara el material didactico correspondiente (lecturas, casos de
empresas, formulacién de preguntas, ...) para su estudio y resoluciéon de forma individual o en grupo, asi
como para su posterior debate en el aula.

6. Tabla de dedicacion del estudiante a la asignatura

ACTIVIDADES PRESENCIALES o
PRESENCIALES A DISTANCIA ™ HORAS ACTIVIDADES NO PRESENCIALES HORAS
Clases tedricas 21 Trabajo auténomo sobre contenidos tedricos 30
Clases practicas y tutorias 21 Trgbgjo R sobe,coptenidos 30
practicos
Otras actividades (evaluacién) 3 Reahzaqon de trabajos, informes, 25
memorias, ...
Preparacion orientada a la evaluacion 20
Total presencial 45 Total no presencial 105
TOTAL presencial + no presencial 150

(1) Actividad presencial a distancia es cuando un grupo sigue una videoconferencia de forma sincrona a la
clase impartida por el profesor.
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7. Sistema y caracteristicas de la evaluacién

INSTRUMENTO/PROCEDIMIENTO PESO EN LA OBSERVACIONES
NOTA FINAL

Realizacién de tres pruebas presenciales escritas
(combinacion de preguntas cortas, test, ejercicios,
resolucion de casos, etc.) sobre los conocimientos
alcanzados en la asignatura en el estudio
individual del estudiante.

Primera prueba

EXAMENES TEORICOS-PRACTICOS Minimo 60% Materia evaluable: Temas 1, 2, 3y 4.

presenciales.
Segunda prueba
Materia evaluable: Temas 5, 6, 7, 8, 9y 10.

Tercera prueba
Materia evaluable: Temas 11, 12, 13 y 14.

TRABAJOS Y ACTIVIDADES Realizaciéon de actividades semanales, exposicion
(practicas presenciales y fuera del Maximo 40% | y entrega de trabajos individuales y/o en grupo.
aula)

CRITERIOS DE CALIFICACION

o Convocatoria ordinaria:

0 La calificacién final de la asignatura mediante evaluacién continua se obtiene sumando las
puntuaciones alcanzadas por el estudiante en las pruebas tedricas-practicas (se exigira una
nota minima de 2,5 puntos sobre 6 puntos de media entre los tres examenes) y en los trabajos
y actividades practicas entregadas (se exigira una nota minima de 2 puntos sobre 4 puntos).
En todo caso, para superar la asignatura la suma de ambas partes debera alcanzar 5 puntos
sobre 10, siempre que se lleguen a los minimos establecidos.

0 Aquellos estudiantes que al comienzo de curso soliciten no acogerse a la evaluacion continua,
podran realizar un examen unico final con dos partes: Tedrica-practica (se exigira una nota
minima de 2,5 puntos sobre 6 puntos) y Actividades a desarrollar (se exigira una nota minima
de 2 puntos sobre 4 puntos) en la fecha de la convocatoria ordinaria. En todo caso, para
superar la asignatura la suma de ambas partes debera alcanzar 5 puntos sobre 10, siempre que
se lleguen a los minimos establecidos.

IMPORTANTE: Los estudiantes determinaran qué modalidad de evaluacién desean seguir al comienzo del
curso: evaluacion continua o examen Unico final en la convocatoria ordinaria. Si el estudiante realiza las
practicas semanales y se presenta a alguna prueba tedrica-practica, se entiende que renuncia al examen
unico final de la convocatoria ordinaria.

o Convocatoria extraordinaria:

0 Los estudiantes deberan examinarse de la parte (Tedrica-practica o Trabajos y actividades; o
de ambas partes) en la/s que no se hayan alcanzado la puntuaciéon minima exigida: minimo de
2,5 puntos sobre 6 puntos en el examen Teodrico-practico; minimo de 2 puntos sobre 4 puntos
en el examen sobre Trabajos y actividades. En todo caso, para superar la asignatura la suma
de ambas partes debera alcanzar 5 puntos sobre 10, siempre que se lleguen a los minimos
establecidos.
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8. Consideraciones finales

La Universidad de Valladolid ante la situacion generada por la pandemia del Covid19 ha apostado por la
presencialidad segura de nuestros estudiantes durante el curso 2021-22. Eso significa, entre otros aspectos, que la
distancia entre los estudiantes en clase debe ser de 1.5 metros en todo caso. Para poder cumplir este requisito y
que todos nuestros estudiantes puedan acudir a clase, teniendo en cuenta la disponibilidad de aulas y su tamafio
en la Facultad de Comercio, ha sido necesario reducir de forma excepcional para este curso la presencialidad de
esta asignatura al 30%, es decir, que el alumno por cada crédito ECTS recibira 7,5 horas de clase en vez de 10,
como ocurre en situaciones de normalidad. Esta disminucion permitira incrementar el numero de grupos de
practicas de la asignatura de forma que ninguno supere los 25 alumnos. Se trata, pues, de una situacion
imprescindible para garantizar la presencialidad de todos nuestros estudiantes en estas sesiones practicas que son
muy importantes para la adquisicion de competencias transversales, como pueden ser el trabajo en equipo o la
capacidad de exponer en publico, asi como competencias especificas cuando se requiera el uso de laboratorios de
informatica o salidas al exterior para realizar trabajo de campo. Ademas, estas clases practicas en grupos reducidos
resultan fundamentales para llevar a cabo la evaluacion continua de nuestros estudiantes, dado que permiten
realizar un seguimiento individualizado de los progresos del alumno en la adquisicion de las diversas competencias

que se trabajan en esta asignatura.
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