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SINOPSIS

Esta asignatura presenta los conocimientos sobre los sistemas de distribuciéon comercial, que
permiten llevar a cabo la definicion de objetivos e implementacion de estrategias de distribucion
adecuadas para las diferentes empresas, tanto en la comercializacion como en el retailing.
Para ello se aborda el punto de vista de todos los participantes en la distribucion, haciendo
especial hincapié en los fabricantes, en los mayoristas, y, en los distribuidores detallistas.

A su vez, la asignatura profundiza en la gestion de ventas y negociacion comercial, delimitadas
para mejorar las ventas de los productos y/o servicios. Considerando tanto la necesaria
planificacion y organizacion de ventas, como el control de resultados.

Este curso subraya la importancia de la innovacion, la tecnologia y la sostenibilidad, como
claves para conciliar la distribucion comercial y las estrategias de venta con el necesario
alcance de un desarrollo sostenible en una perspectiva actual y global, de transformacion.

El objetivo general de la asignatura es que el alumnado obtenga una vision global completa,
tanto tedrica como practica, que le permita comprender la relevancia de las decisiones sobre la
distribucidon comercial y la estrategia de ventas, para alcanzar de un modo eficiente los
resultados del plan de marketing y del plan de ventas.

El objetivo especifico de la asignatura es que el alumnado participe con sus conocimientos
adquiridos en este curso, a la aportacion que desde la distribucion comercial se realiza para la
resolucion de problemas de innovacion y sostenibilidad, que el desarrollo econdmico presenta a
las empresas y a la sociedad actual.

e Generales: CG1,CG2, CG3y CG4
e Transversales: CT1, CT2, CT3, CT4y CT5
e Especificos: CE1, CE3, CE5



Ver descripcidon de competencias: https://www.ucm.es/mba/presentacion

CONTENIDO TEMATICO

1. Actualidad en la Distribucion Comercial
1.1. Comercializacion y retailing
1.2. Intermediarios y participantes
1.3. Actualidad en Retail No Alimentario y Alimentario

2. Teorias y tendencias en la Distribucion Comercial
2.1. Disefio y eleccién del canal de distribucion
2.2. Estrategias de los canales de distribucion y disefio de la cadena de valor
2.2.1. Estrategias de longitud y anchura del canal
2.2.3. Estrategias de comunicacion
2.2.2. Estrategias de distribucién multicanal y omnicanal: Caso Walmart
2.2.4. Estrategia de integracion: Caso sector textil, Inditex y H&M

3. Desafios del S.XXI en la Distribucién Comercial
3.1. Innovacion y tecnologia en la Distribucion Comercial
3.1.1. E-commerce como innovacion de proceso
3.2. Sostenibilidad en la Distribucion Comercial
3.2.1. Desafios y retos de la Distribucion Comercial: la Agenda 2030 y los ODS
3.2.2. Economia circular y distribucién inversa
3.2.3. La industria textil y el supra-reciclaje

4. Gestion de ventas
4.1. Concepto de la funcién direccion de ventas, y, de la fuerza de ventas
4.2. Tipologia de ventas, sector industrial versus sector consumo
4.3. Organizacion de la estructura de ventas, territorio y rutas

5. Planificacion comercial
5.1. Analisis y diagndstico; plan de ventas
5.2. Lineas de actuacion; previsién, cuotas de ventas, y, plan anual de ventas
5.3. Cuadro de mando como herramienta de control

6. Estrategias de ventas
6.1. Estrategias de cartera
6.2. Estrategias de crecimiento
6.3. Estrategias en el punto de venta, Retail.
6.3.1. Merchandising
6.3.2. Gestion por categorias



ACTIVIDADES DOCENTES

Actividad % del total de
horas*

Clases tedricas 20
Seminarios 5
Clases practicas 15
Trabajos de campo 20
Exposiciones 15
Presentaciones 15
Otras actividades 10
TOTAL 100

*1 ECTS: 25 horas

SISTEMA DE EVALUACION

EXAMEN

50%

EVALUACION CONTINUA

50%

Se llevara a cabo un proceso de evaluacion continua, que tendra en consideracion: a) la
participacion activa en clase, b) la calificacion de las soluciones a los casos y ejercicios
discutidos en clase, c) la calificacién de un trabajo realizado en grupo, d) la realizacion de

examenes y cuestionarios.

Estas actividades se valoraran del siguiente modo:

Participacion activa en el aula: 15% de la calificacion final.
Resolucion de casos y/o ejercicios: 20% de la calificacion final.
Realizacion y presentacion de trabajos: 15% de la calificacion final.
Examenes: 50% de la calificacion final. (Minimo de 4 para hacer media)

Sistema de calificacion: Se calificara segun el RD 1125/2003, de 5 de septiembre, de la

siguiente forma:

Calificacion en funcién de la siguiente escala numérica de 0 a 10, con expresion de un decimal,
a la que podra afnadirse su correspondiente calificacién cualitativa:

0,0 -4,9: | Suspenso (SS)

5,0-6,9: Aprobado (AP)

7.0-8.9: Notable (NT)

9,0 - | Sobresaliente (SB)
10,0:

La mencion de “Matricula de Honor” podra ser otorgada a alumnos que hayan obtenido una

calificacioén igual o superior a 9,0.

Otra informacion relevante:




Evaluacion de la asignatura: El sistema de evaluacién de la asignatura es el mismo en todas
las convocatorias, incluida la extraordinaria.

Examen: El examen es obligatorio, individual y en formato escrito. El examen siempre se
realizara en la fecha oficial fijada por la Coordinadora, sin excepciones.  No se permiten
parciales eliminatorios, por lo que el examen es sobre el programa completo de la asignatura.
El examen podra constar de: un test de entre 40 y 50 preguntas; un examen de preguntas de
desarrollo de, al menos, una hora de duracion.

Evaluacion continua: Las practicas que se realizan durante la clase, s6lo puntian a los alumnos
asistentes ese dia. No se establece un porcentaje minimo de asistencia para poder seguir el
sistema de evaluacion continua. No obstante, el profesor puede exigir, si asi lo considera, un
determinado porcentaje de presencialidad previa para poder realizar algunos trabajos
relevantes que se realicen en grupo. Los trabajos planteados para realizar en grupo, solo se
pueden entregar de esta forma (no se pueden entregar individualmente). Los trabajos del curso
no se pueden entregar fuera del calendario establecido.
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