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Objetivos

El programa que se desarrolla pretende profundizar en la Ditribucion Comercid, unadelas
politicas en la que d dumno ya ha Sdo iniciado en cursos anteriores de Direccion
Comercidl.

Dado d peso de la digribucion comercid en € conjunto del PIB (drededor de un 14% del
mismo), asl como € volumen de empleo que genera (gproximadamente un 14% de la
poblacion activa), no cabe duda de que nos encontramos ante una actividad de suma
trascendencia

LaExposicion de motivos de laLey de Ordenacion dd Comercio Minorigtaafirmaque “la
economia egpafiola precisa, para su adecuado funcionamiento, un sistema de digtribucion
efidente que permita asegurar  gprovisonamiento de los consumidores con € mgor nivel
de sarvicio posible y con d minimo cogte de digtribucion. Para dcanzar este objetivo, es
preciso que d mercado garantice la dptima asgnacion de los recursos a través ded
funclonamiento delalibrey leal competencia’

Cond programa que s presenta se pretenden cubrir los Sguientes objetivosgenerdes

Andiss de la problemética de la digtribucion, centrdndonos en los aspectos que
afectan d disefio dd cand, edtrategias de comunicacion y motivacion frente a los
intermediarios.

Andigs delos candes de digribucion, incidiendo en su disefio y etructura: Dentro
de la tipologia dd comercio nos detenemos epecidmente en  los formatos que
actudmente tienen un mayor ritmo de crecimiento y desarrollo como lafranquicia,
hard discount, etc.

Andiss de la digribucion fiscay de los digintos mediadores logigticos En este
tema adquiere especid importancia los Sistemas de Informacion y la gegtién
logidtica, donde se abordan los conceptos de Intercambio Electrdnico de Datos
(EDI); d enfoque Jugt inTime (JT) y susimplicacioneslogigticas, y @ concepto de
Respuesta Eficiente a' Consumidor. (ECR).

Introduccion a las operaciones comercides eectronicas;-consderando especidmente sus
repercusones en la cadenalogigtica

Planificacion del curso y critérios de evaluacion

Parala evauacion del dumno se consderan dos componentes de cdificacion, una primera
componente de caracter eminentemente préctico y la segunda, basada en la evduacion de
los conocimientos tedricos.

En la primera componente, e tendr4 en cuenta los trabgos y ensayos de dase, la
participacion, las intervenciones y las presentaciones redizadas en las sesiones de préacticas
convocadas durante € periodo lectivo. Lacdificacion de las précticas suponen um 30% de



la cdificacion total. del estudiante (3 puntos como méximo). Para la redizacion de las
précticas, los estudiantes deberan degir entre dos modaidades. Todos los estudiantes deben
elegir solo una de las moddidades para la redizacion de las précticas. Es obligetoria la
adgenciaalas dases précticas de la moddidad elegida, S bien se vdorarala asstencia del
estudiante alas précticas que se programen paralamoddidad no degida

1. MODALIDAD A: Lecturay comprensén de una serie de articulos de actualidad
sobredigribucion comercial. Los estudiantes deberan leer detenidamente cada uno de
los articulos propuestos y asdtir necesariamente a las dases préctices. El estudiante
deberd llevar a cabo una participacion activa en |os debates propuestos, relacionar las
cuestiones relevantes de cada lectura con los planteamientos desarrollados en las clases
tedricas, proponer cuestiones de interés que contribuyan d debate y ademés contestar
por escrito y entregar a profesor las cuestiones que éste plantee sobre cada lectura
Ademés, en estas sesones précticas, los estudiantes podrdn exponer, presentar y
andizar en grupo (m&imo 4 estudiantes/grupo) una de las lecturas propuestes,
pudiendo obtener por elo como maximo 1 punto de la cdificacion que corresponde a
esta componente. Los grupos de estudiantes que deseen redlizar laexpodciony andisis
de una lectura deberan formarse antes de find de octubre. Con eda activided s
pretende acanzar |os Sguientes objetivos.

a Qued estudiante s= hebitle aleer de formareflexiva articul os relacionados con
los contenidos desarrollados en laasignatura

b. Desardlar en d estudiante la capacidad de sintesis y reflexion sobre los
aticulosleidos.

c. Familiaizar d edudiante con la sdeccion y d uso de las fuentes de
informacion autilizar para acceder alainformacion necesaria
Desarrallar las habilidades comunicativas (através dd lengugie ecrito y ord)

e Desarollar enlosesudiantes|acgpacidad de criticay de andliss.

f. Que d edudiante e familiarice con la exposcion y defensa de idess y

C I r opiniones en publico.

2. MODALIDAD B: Desarrdllo y puesta en comin de un trabgo o de uno delos temas
de la asdgnaura mediante la herramienta Wiki indalada en la plataforma web del
Depatamento de  Comeddizacdon e  Invedigacon de’ Mercados
(http://marketing.ugr.es). Para esta actividad se requieren que se formen 2 o mas grupos
de trabajo (compuestos como maximo de 4 estudiantes) antes defina de octubre. Con
edta actividad se pretende dcanzar |os Sguientes objetivos:

a Egablecer dinamicas de trabgo colaborativo entre estudiantes paramgorar U
gorendizge.
b. Experimentar con técnicas digitdes de trabgo en colaboracion (Wiki).

C. Incrementar lamoativacion de los esudiantes en lamedida de que se convierten
en autores de un contenido que esta publicado en lared.

Promover d trabao en grupo.

e Promover € compromiso &ico en d trabgo en equipo.

f. Familiarizar d edtudiante con la sdeccion y d uso de las fuentes de
informacion autilizar para acceder alainformacion necesaria
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g. Aumentar la capacidad de autoevauacion dd estudiante y la reflexion critica
Sobre su trabgo.

h. Desarrollar las habilidades comunicativas (através dd lenguge escrito y ord)
de los edtudiantes hacia los miembros de su equipo de trabgo, haciad resto de
edudiantes que adsten a U MiSmMo grupo, y hacialos miembros de los equipos
detrabgo de otros grupos de clase,

i. Desardlar en los estudiantes la cgpacidad de aceptar criticas en su trabgjo por
parte de susiguaes (compafieras).

J.  Promover que los estudiantes sean capaces de criticar de forma condructiva el
trabg o de sus comparieros Sguiendo unos criterios de calidad.

A la ssgunda componente de la cdificacion le corresponde € 70% de la nota find del
dumno y se obtendra mediante examen. Ee conda de una parte tedrica sobre
razonamientosy judtificaciones de lamateriatratada

En cada una de estas componentes de cdificacion ser& necesario dcanzar un minimo del
30% para poder superar laasgnatura

Evaluacion-de la componente préactica en convocatorias de examenes
extraordinarios de la asignatura:

El alumno que no alcance la nota minima requerida en la componente préctica

de la asignatura, y agquellos otros que deseen incrementar la calificacién que han
obtenido durante el periodo lectivo, podran examinarse de este apartado en las
convocatorias de examenes extraordinarios de la asignatura. La calificacion
maxima de este examen practico sera de 3 puntos, debiendo superar € 30% de la
calificacion para hacer media con la calificacion obtenida en e examen tedrico
extraordinario. La calificacion que obtengan los aumnos que decidan
presentarse a examen extraordinario préctico serd la que conste en estas
convocatorias.

Tutorias

LLas tutorias tendrdn lugar en @ horario fijado y expuesto en € tablon de entrada d
Departamento de Comercidizacion e Investigacion de Mercados, asi como en la pagina
web dd Depatamento de Comercidizacon e Invedigacdn de Mercados
(http://marketing.ugr.es) .
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Programa sintético

Primera parte: Estructuray relaciones del canal de
distribucion:
TEMA 1: LOS CANALES DE DISTRIBUCION.

TEMA 2: MARCO TEORICO PARA EL ANALISISDE LOS CANALES DE
DISTRIBUCION.

TEMA 3: EL DISENOY EVALUACION DE LOS CANALES DE DISTRIBUCION.

TEMA 4: SISTEMAS DE ORGANIZACION DEL CANAL DE DISTRIBUCION: TIPOS
DE ESTRUCTURAS.

Segunda parte: 1as empresas de distribucion:. tipologia del
comercio:

TEMA 5: EL COMERCIO MAY ORISTA.
TEMA 6. EL COMERCIO MINORISTA.

TEMA 7. LA LOGISTICA DE LA DISTRIBUCION COMERCIAL: ESTRUCTURA Y
ESTRATEGIA.

TEMA 8: EL COMERCIO ELECTRONICO.

Programa Analitico
TEMA 1: LOS CANALES DE DISTRIBUCION

1.1. Ladistribucién comercial y los canales de distribucion

1.2. Los canales de distribucién y la utilidad de los intermediarios
comerciales

1.3. Funciones del canal de distribucion

1.4. Estructura de los canales de distribucion

1.5. La distribucién.comercial en la direccion empresarial y en la economia

1.6. ~Situacién-actual de la distribucion comercial en Espafia y en Europa



Bibliografia basica:
Casares, J. y Rebollo: A. (1996): Cap. 11
Diez de Castro, E. (2004): Cap. 1
Martinez, F.J.; Maraver, G. (coord.) (2009): Cap. 1,2y 3
Miquel, S.; Parra, F.; L'hermie, C. y Miquel, M. (1999): Cap. 1y 2
Pelton, L., Strutton, D. y Lumpkin, J. (1999): Cap. 1y 3
Stern, L. W.; El Ansary, A.; Coughlan, A.y Cruz, 1. (1999): Cap. 1
Vézquez, R. y Trespalacios, J. (2006): Cap. 1y 2

TEMA 2: MARCO TEORICO PARA EL ANALISIS DE LOS CANALES DE
DISTRIBUCION

2.1. Analisis econdmico de los canales de distribucion.
2.2. Analisis comportamental de los canales-de-distribucion.
2.3._Modelos integradores:

§ Teoria de los costes de transaccion.

§ Teoria de la dependencia de recursos.
8 Teoria del intercambio relacional.
§

Modelo de economia politica.

CIm

Bibliografia basica:
Casares, J.; Rebollo, A.; Briz, J.; Mufioz, P. (1987): Cap. 11y 12
Martinez, F.J.; Maraver, G. (coord.) (2009): Cap. 4

Pelton, L., Strutton, D. y Lumpkin, J. (21999): Cap. 13
Vézquez, R. y Trespalacios, J. (2006): Cap. 2

TEMA 3: EL DISENO Y EVALUACION DE LOS CANALES DE DISTRIBUCION

3.1. Circunstancias que justifican el disefio o modificacion de un canal.
3.2. Establecimiento de objetivos generales para el canal de distribucion.
3.3. Decisiones del nivel de servicio prestado al cliente.
3.4.-Opciones-estratégicas para el disefio del canal:

§ Decisiones de longitud del canal de distribucion.




§ Decisiones de cobertura del mercado.
§ Decisiones. de multiplicidad en los canales de distribucién.

3.5. Disefio y seleccion de los canales de distribucion. Factores a
considerar.

3.6. Evaluacion del desemperfio de las estructuras del canal.

3.7. Modificacion de los canales existentes.

Bibliografia basica:
Diez de Castro, E. (2004): Cap. 2,3y 5
Martinez, F.J.; Maraver, G (coord.) (2009): Cap. 5
Miquel, S.; Parra, F.; L'hermie, C. y Miquel, M. (1999): Cap. 8y 9
Pelton, L., Strutton, D. y-.Lumpkin, J. (1999): Cap. 3
Stern, L. W.; El' Ansary, A.; Coughlan, A:'y Cruz, 1. (1999): Cap.5y 6
Vazquez, R. y Trespalacios, J. (2006): Cap. 12

TEMA 4: SSTEMAS DE ORGANIZACION DEL CANAL DE DISTRIBUCION: TIPOS
DE ESTRUCTURAS

4.1. Canales independientes.
4.2. Sistemas verticales de distribucion (estructura vertical del canal):

C I r § Sistema corporativo (comercio integrado).
§ Sistema administrado.
§ Sistema contractual.
4.3. _Sistemas.horizontales de distribucion (estructura horizontal)

4.4. Integracion vertical frente a externalizacion.

Bibliografia basica:
Diez de Castro, E. (2004): Cap. 3
Martinez, F.J.; Maraver, G. (coord.) (2009): Cap. 6
Maraver Tarifa, G. (2005): Cap. 1
Miquel, S.; Parra, F.; L’hermie, C. y Miquel, M. (1999): Cap. 2y 8
Pelton, L., Strutton, D. y Lumpkin, J. (1999): Cap. 14




Stern, L. W.; El Ansary, A.; Coughlan, A.y Cruz, 1. (1999): Cap. 6
Vézquez, R. y Trespalacios, J. (2006):

TEMA 5. EL COMERCIO MAY ORISTA

5.1. Naturaleza y funciones de la distribucién mayorista.
5.2. Estructuray clasificacion del comercio mayorista:
§ Mayoristas comerciales:
u Clasificacion segun las funciones desarrolladas.
u Clasificacién segln la vinculacion mantenida entre empresas
mayoristas.
u  Clasificacion segun la localizacion del mayorista.
§ Agentes intermediarios.
5.3 Evolucidn.y-tendencias del comercio mayorista.

Bibliografia basica:
Diez de Castro, E. (2004): Cap. 9, 10y 11
Martinez, F.J.; Maraver, G. (coord.) (2009): Cap. 7
Maraver Tarifa, G. (2005): Cap. 3
Miquel, S.; Parra, F.; L’hermie, C. y Miquel, M. (1999): Cap. 2
C I r Pelton, L., Strutton, D. y Lumpkin, J. (1999): Cap. 1
Stern, L. W.; El Ansary, A.; Coughlan, A.y Cruz, 1. (1999): Cap. 3
Vézquez, R. y Trespalacios, J. (2006):

TEMA 6. EL COMERCIO MINORISTA

6.1. La funcion minorista en la distribucion comercial.
6.2. Comercio Independiente.
6.3. Comercio asociado:
§ La Franquicia.
§ Cooperativas de detallistas.
§ Centros Comerciales.
§ Mercados municipales.
6.4. Comercio Integrado:




Grandes Almacenes
Almacenes Populares
Hipermercados
Supermercados

Tiendas de descuento

wn w w W W W

Cooperativas de consumidores

6.5. Tendencias en el comercio minorista.

Bibliografia basica:
Casares, J. y Rebollo. A. (1996): Cap. 4y 5
Diez de Castro, E. (2004): Cap. 9, 10, 11, 12y 13
Martinez, F.J.; Maraver, G. (coord.) (2009): Cap. 8, 9, 10, 11, 12, 13
Maraver Tarifa, G. (2005): Cap. 4
Miquel, S.; Parra, F.; L’hermie, C. y Miquel, M. (1999): Cap. 3,4y 8
Pelton, L., Strutton, D. y Lumpkin, J. (1999): Cap. 15
Stern, L. W.; El Ansary, A.; Coughlan, A.y Cruz, 1. (1999): Cap. 2
Vézquez, R. y Trespalacios, J. (2006):

TEMA 7. LA LOGISTICA DE LA DISTRIBUCION COMERCIAL: ESTRUCTURA Y

CI r ESTRATEGIA

7.1. Logisticay gestion del canal.

7.2. El concepto de distribucion fisica; una perspectiva del sistema total.
7.3. _Modelo.de logistica de relaciones.
7.4. Las decisiones sobre el transporte.
7.5. Las decisiones sobre el almacenamiento.
7.6. Lagestion y el control del inventario.
7.7. El procesamiento de pedidos y de informacion.
7.8. Los Sistemas de Informacion y la gestion logistica:
§ El Intercambio Electronico de Datos (EDI).
§-.El.enfoque Just In Time (JIT) y sus implicaciones logisticas.
§ La Respuesta Eficiente al Consumidor (ECR).




7.9. Tendencias de futuro: Logistica e Internet.

Bibliografia basica:
Anaya, J.J. (2000): Cap. 1y 9
Casares, J. y Rebollo. A. (1996): Cap. 9
Casares, J.; Rebollo, A.; Briz, J.; Mufioz, P. (1987): Cap. 19
Castan, J.M.; Cabafiero, C. y Nufiez, A. (2000): Cap. 2
Diez de Castro, E. (2004): Cap. 6
Martinez, F.J.; Maraver, G. (coord.) (2009): Cap. 14, 15, 16
Pelton, L.; Strutton, D. y Lumpkin, J. (1999): Cap. 11
Soret, 1. (1994): Cap. 1
Stern, L. W.; El Ansary, A.; Coughlan, A.y Cruz, 1. (1999): Cap. 4y 9

TEMA 8: EL. COMERCIO ELECTRONICO

8.1. Internety comercio electronico.

8.2. Tipos de comercio electronico.

8.3. Influencias del comercio electrénico sobre la configuracion del canal
desde la perspectiva de los costes de distribucién.

8.4. Factores que potencian e inhiben el desarrollo del comercio

C I r electrénico.

Bibliografia basica:
Aguirre; M.S:+(2000):Cap. 14
Calvo, A.; Gutiérrez, J.M#y Merino, J.A. (1997)
Martinez, F.J.; Maraver, G. (coord.) (2009): Cap. 17, 18, 19
Nispen, J.; Fleming, P. y Alberdi, M2, J. (2000)
Pesquera, M.A. (2000): Cap. 1y 5
Rodriguez, 1. (2000): Cap. 2y 4
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Bibliografia Distribucion Comercid
AGUIRRE, M.S. (2000): Marketing en sectores especificos, Editorial Piramide,
Madrid.

AMAGO, F. (2000): Logistica y Marketing Geografico. Geomarketing, para tomar
decisiones visualmente, Editan Centro Intermodal de Logistica, S.A., Instituto
de Logistica Iberoamericano y Marge Design Editors, S.L.

ANAYA, J.J. (2000): Logistica Integral. La gestion operativa de la empresa, ESIC
Editorial.

BARROSO;“C. Y MARTIN. ARMARIO, E. (1999): Marketing Relacional, ESIC
Editorial, Madrid.

BERMAN, B. (1996): Marketing Channels, John Wiley & Sons, Inc.
BURRUEZO, J.C. (1999): Gestion Moderna del Comercio Minorista, ESIC Editorial.

CALVO, A.; GUTIERREZ, J.M2 Y MERINO, J.A. (1997): Cdmo hacer negocios en
internet, Editorial Paraninfo, Madrid.

CASARES, J. Y REBOLLO. A. (1996): Distribucion Comercial, Editorial Civitas.
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CASTAN, J.M.; CABANERO, C. Y NUNEZ, A. (2000): La Logistica en‘la empresa,
Editorial Piramide.

CHETOCHINE;-G. (1995): Marketing Estratégico de los Canales de Distribucion,
Editorial Diaz de Santos.

CHRISTOPHER, M. (1994): Logistica y Aprovisionamiento, Ediciones Folio, S.A.

COYLE, J.; BARDI, E. Y NOVACK, R. (1994): Transportation, 42 edicion, West
Publishing Company.

CRUZ ROCHE, I. (1999): Los Canales de Distribucion de Productos de gran consumo.
Concentracion y competencia, Editorial Piramide.

DAVIES, G. (1993): Trade'Marketing Strategy, Paul Chapman Publishing Ltd.

Diez. DE CASTRO, E. (Coord.) (2004): Distribucion Comercial, 32 edicion,
Editorial McGraw-Hill.

Diez DE CASTRO, E. Y LANDA, J. (1995): Merchandisisng, Editorial Piramide.
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DOMENECH, J.(2000): Trade Marketing, ESIC Editorial, Madrid.

DUNNE, P.; LUSCH,"R. Y GABLE, M. (1992): Retailing, 2 edicién, South-
Western College Publishing.

GARCIA, R. (2000): Empresas espafiolas en los mercados internacionales, ESIC
Editorial, Madrid.

GUMMESSON, E. (1999): Total Relationship Marketing. Rethinking Marketing
Management. From 4Ps to 30Rs.

GUTIERREZ, G. (1998): Logistica y Distribucion Fisica, Editorial McGraw-Hill.

HOPFENBECK, W. (1996): Direccion y Marketing Ecolégicos, Ediciones Deusto,
SA.

IBEAS, A.; DiAz, J.M2 Y DE LA HOZ, D. (2000): e-Logistics (I). Nuevas Tecnologias
de la Informacion (I-Net), Editan Centro Intermodal de Logistica, S.A.
Instituto de Logistica Iberoamericano y Marge Design Editors, S.L.

INSTITUT CERDA (1995): Manual para la subcontratacion de servicios logisticos,
Ministerio de Obras Pablicas, Transportes y Medio Ambiente.

IYER, V. (1994): Direccion y motivacion de las redes de distribucion comercial, Ediciones
Folio, S.A:

JOHNSON, J.; WooD, D.; WARDLOW, D. Y MURPHY, P.R. (1999): Contemporary
Logistics, 72 edicién, Editorial Prentice-Hall.

KOTLER, P. (1995): Direccion de Marketing, Editorial Prentice Hall.
LAMBIN, J. J. (1995): Casos practicos de Marketing, Editorial McGraw-Hill.
LAMBIN, J. J. (1995): Marketing Estratégico, Editorial McGraw-Hill.

MARTINEZ, F.J.; MARAVER, G. (Coord.) (2009): Distribucion Comercial, Editorial
Delta.

MARAVER TARIFA, G. (Coord.) (2005): Distribucion Comercial, Editorial UOC.
MARTIN ARMARIO, E. (1993): Marketing, Editorial Ariel.

MIQUEL, S.; PARRA, F.; L’HERMIE, C.; MIQUEL, M. (1999): Distribucion
Comercial, ESIC Editorial.

MUNUERA, J.L. Y RODRIGUEZ, A.l. (2000): Estrategias de marketing para un
crecimiento rentable. Casos practicos, ESIC Editorial, Madrid.

NISPEN, J.; FLEMING, P. Y ALBERDI, M2J. (2000): Hablemos de marketing
interactivo: reflexiones sobre marketing digital y comercio electronico, segunda edicion,
ESIC Editorial, Madrid.

PELTON, L., STRUTTON, D. Y LUMPKIN, J (1999): Canales de Marketing y
distribucion comercial, Editorial McGraw-Hill.

PESQUERA, M.A. (2000): e-Logistics (I1). Comercio Electronico y Gestion Logistica,
Editan “Centro Intermodal de Logistica, S.A., Instituto de Logistica
Iberoamericano y Marge Design Editors, S.L.



Cl
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Total en el Proceso. Logistico, Editan Centro Intermodal de Logistica, S.A.,
Instituto de Logistica Iberoamericano y Marge Design Editors, S.L.

RODRIGUEZ, 1. (2000): Marketing.com. Marketing y comercio electrénico en la sociedad
de la informacion, Editorial ESIC&Piramide.
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Editorial.

SHETH, J. Y PARVATIYAR, A. (2000): Handhook of Relationship Marketing.
SORET DE SANTOS, 1. (1994): Logistica Comercial y Empresarial, ESIC Editorial.

SORET DE SANTOS, I. (1996): Logistica y Marketing para la Distribucion Comercial,
ESIC Editorial.

STERN, L. W.; EL ANSARY, A.; COUGHLAN, A. Y CRUZ, I. (1999): Canales de
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