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Plan de Ensefianza (Plan de trabajo del profesorado)

Contribucién de la asignatura al perfil profesional:

Esta asignatura aporta la perspectiva del marketing sobre de la gestion empresarial,centradaen las
relaciones de intercambio de la empresa con sus clientes centradas en las distribucién comercial y
la gestion de ventas. Adiciondmente, proporcionaa perfil

profesional conocimientos sobre métodos de andlisis y técnicas especializadas en la distribucién
comercial y en lagestion de ventas eficaz orientada a consumidor final.

En la medida en que se gestionen las relaciones en los canales de distribucion y los clientes finales
la toma de decisiones serd mucho mas eficaz y eficiente, garantizando con ello e éxito de las
empresas. Los alumnos aprenderan a analizar la estructura de costes y la generacion de utilidades
al cliente de forma competitiva.

En concreto, la contribucion de la asignatura se centra en |os siguientes puntos:

» Desarrollar unavision integral de los canales de distribucion.

» Aprender aevaluar los costes de distribucién y laformacion de los precios finales.
» Determinar las estrategias de distribucion en los canales de distribucion.

» Desarrollar el comercio el ectrénico.

» Establecer las variables del retailing-mix.

» Disefiar estrategias deretail & trade marketing.

» Conocer las técnicas de merchandising y gestion por categorias.

» Aprender y gercitar ladistribucién fisica en los canales de distribucion.
 Disefiar redes de ventas.

» Motivar y controlar las redes de ventas
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Competencias que tiene asignadas:

L as competencias especificas asignadas son las siguientes:

e CN1. Comunicarse de forma adecuada y respetuosa con diferentes audiencias (clientes,
colaboradores, promotores, agentes sociales, etc.), utilizando los soportes y vias de comunicacion
mas apropiados (especiamente las nuevas tecnologias de la informacion y la comunicacion) de
modo gue pueda llegar a comprender los intereses, necesidades y preocupaciones de las personasy
organizaciones, asi como expresar claramente el sentido de la mision que tiene encomendaday la
forma en que puede contribuir, con sus competencias y conocimientos profesionales, a la
satisfaccion de esos intereses, necesidades y preocupaciones.

» CN2. Cooperar con otras personas y organizaciones en la realizacion eficaz de funciones y
tareas propias de su perfil profesional, desarrollando una actitud reflexiva sobre sus propias
competencias y conocimientos profesionales y una actitud comprensiva y empética hacia las
competenciasy conocimientos de otros profesionales.

* CN3. Contribuir ala mejora continua de su profesion asi como de las organizaciones en las que
desarrolla sus précticas a través de la participacion activa en procesos de investigacion, desarrollo
einnovacion.

» CN4. Comprometerse activamente en €l desarrollo de practicas profesionales respetuosas con
los derechos humanos asi como con las normas éticas propias de su ambito profesional para
generar confianza en los beneficiarios de su profesion y obtener la legitimidad y la autoridad que
la sociedad le reconoce.

» CNB5. Participar activamente en la integracion multicultural que favorezca el pleno desarrollo
humano, la convivenciay lajusticia social.

* CG1. Capacidad de andlisisy sintesis.

e CG2. Capacidad de organizacién y planificacion.

» CG5. Conocimientos de informatica relativos al ambito de estudio.

» CG6. Capacidad paralaresolucién de problemas.

» CG7. Capacidad de tomar decisiones.

+ CG8. Habilidades en la busgueda, identificacion, andlisis e interpretacion de fuentes de
informacién diversas.

» CG9. Habilidades relacionadas con e uso de aplicaciones informéticas utilizadas en la gestion
empresarial.

* CG10. Hahilidades de comunicacion através de Internet y manejo de herramientas multimedia
parala comunicacion a distancia.

e CG11. Usar habitualmente la tecnologia de la informacion y las comunicaciones en todo su
desempefio profesional.

» CGI12. Capacidad paratrabajar en equipo.

» CG13. Trabajo en un equipo de caracter multidisciplinar.

* CG14. Trabajo en un contexto internacional .

» CGI15. Habilidad en las relaciones personales.

» CG16. Capacidad paratrabajar en entornos diversosy multiculturales.

» CG17. Capacidad criticay autocritica.

e CG18. Compromiso ético en € trabagjo.

* CG19. Trabgjar en entornos de presion.

CG20. Aplicar a andlisis de los problemas y a la toma de decisiones criterios profesionales
basados en € manejo de instrumentos técnicos.

» CG23. Andlizar los problemas con razonamiento critico, sin prejuicios, con precision y rigor.

* CG24. Defender un punto de vista mostrando y apreciando |as bases de otros puntos de vista
discrepantes.

CG25. Capacidad de aprendizaje autébnomo.

CG26. Capacidad de adaptacion a nuevas situaciones.

CG27. Creatividad.

CG28. Liderazgo.
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» CG29. Iniciativay espiritu emprendedor.

» CG30. Motivacion por la calidad.

» CG3L. Sensihilidad haciatemas medioambientales y sociales.

* CEAL. Comprender lagestion integral de los canales de distribucién.

» CEA2. Habilidad para evaluar los costes de distribucion y laformacion de los precios finales.
» CEAS. Capacidad paraimplantar estrategias de distribucién en los canales de distribucion.
» CEAA4. Dominio delas técnicas y metodologias del comercio electronico.

» CEAGL.Habilidad para gestionar las variables del retailing-mix.

» CEAG. Capacidad paraevaluar eimplantar estrategias de retail & trade marketing.

» CEAY. Dominio de las técnicas de merchandising y gestion por categorias.

» CEAS8. Habilidad para gestionar |a distribucion fisica en los canales de distribucion.

» CEAQ9. Capacidad para disefiar redes de venta.

» CEAI10. Habilidad para motivar y controlar las redes de venta.

Objetivos:

El objetivo de la asignatura se centra en proporcionar a los alumnos los fundamentos béasicos del
marketing referidos a la distribucion comercial y la gestion de ventas, que les permitan abordar y
resolver |os problemas comerciaes

en el ambito empresarial. Estos son aspectos béasicos para € funcionamiento y la competitividad de
las empresas.

En concreto, los objetivos de la asignatura se centra en los siguientes puntos:

OL. Desarrollar unavision integral de los canales de distribucion.

02. Aprender aevaluar los costes de distribucion y laformacién de los precios finales.
O83. Determinar |as estrategias de distribucion en los canales de distribucion.

O4. Desarrollar € comercio electronico.

O5. Establecer las variables del retailing-mix.

O6. Disefiar estrategias de retail & trade marketing.

O7. Conocer las técnicas de merchandising y gestion por categorias.

08. Aprender y g ercitar ladistribucion fisica en los canales de distribucion.

09. Diseflar redes de ventas.

010. Motivar y controlar las redes de ventas

Contenidos:

El contenido del presente programa tiene un caracter de especializacion y pretende desarrollar los
conceptos basicos, técnicas y procedimientos operativos de la distribucion comercia y la gestion
de ventas, aspectos esenciales para desarrollar una estrategia de marketing eficaz. Los contenidos
de la asignatura se estructuran en tres partes. En la primera parte, se aborda los aspectos
relacionados con la distribucion comercial, en lo que respecta al disefio de los candes de
distribucion, costes y estrategias comerciales en el punto de venta. En la segunda parte, se trata el
caso concreto del comercio electronico, como un nuevo canal de distribucién con un ato potencial
de crecimiento. Finalmente, se aborda en la Ultima parte la gestion de ventas, centrdndonos en los
aspectos esenciaes de la seleccion, formacidn, motivacion y direccidén de las redes de ventas.
Asimismo, se desarrolla una parte préctica donde los alumnos tienen que realizar gjemplos de
venta. Con todo ello, se pretende que los alumnos alcance una habilidad integral para crear y
gestionar empresas de distribucion, adquiriendo las capacidades necesarias en las éreas més
criticas parala mejora de la competitividad de este tipo de empresas.

El detalle del temario se concreta en |os siguientes apartados:
1. INTRODUCCION A LA DISTRIBUCION COMERCIAL
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1.1. Concepto, contenido y creacion de valor en los canales de distribucion.
1.2. Tipos de canales de distribucion.

1.3. Estrategias de cobertura de mercado.

1.4. Lasfranquicias.

1.5. Las relaciones de poder en los canales de distribucion.
HORAS: 4

2. COSTESY MARGENES COMERCIALESEN LOS CANALES DE DISTRIBUCION
2.1. Estructura de costes.

2.2. Estrategias de fijacion de mérgenes comerciales.

2.3. Rotacion de stocks.

2.4. Coste del canal de distribucion.

HORAS: 4

3. COMERCIO MAYORISTA

3.1. Concepto y caracteristicas.

3.2. El comercio mayoristaintegrado.

3.3. Tipos de comercio mayorista.

HORAS: 2

4. COMERCIO MINORISTA Y LOCALIZACION

4.1. Concepto y caracteristicas.

4.2. Estrategias de retailing-mix.

4.3. Estrategias de localizacion.

4.4. Métodos parafijar lalocalizacion ptima.

HORAS: 4

5. IMPLANTACION DE UN PUNTO DE VENTA Y DISTRIBUCION FiSICA
5.1. Oferta comercial.

5.2. Surtido y gestion por categorias.

5.3. Ambientacién y merchandising.

5.4. Distribucién fisica: concepto, caracteristicas y funciones.
5.5. Estrategias de logisticaintegral.

HORAS: 4

6. COMERCIO ELECTRONICO

6.1. Concepto y caracteristicas.

6.2. Funciones.

6.3. Estructura de costes y margenes comerciales.

6.4. Estrategias competitivas.

HORAS: 4

7. GESTION DE VENTAS

7.1. Concepto y caracteristicas.

7.2. Funciones.

7.3. Proceso de laventa

7.4. Estrategia de ventas.

7.5. Perfil del vendedor.

HORAS: 4

8. FUNCIONES DE LA GESTION DE VENTAS

8.1. Seleccion.

8.2. Formacioén.

8.3. Motivacién.

8.4. Disefio y direccion de las redes de ventas.

HORAS: 4
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Metodologia:

L as sesiones consistiran en clases tedricas en las cuales se abordaran los temas fundamental es del
marketing y en clases préacticas consistentes en la resolucion de gercicios y casos de discusion
relacionados con la materiaimpartida.

Por otra parte, el alumno realizara trabajos individuales o en grupo fueray dentro del aula, ademéas
de exposiciones orales en clase.

Finalmente, se destaca laimportanciade las tutoriasy del espacio virtual de laasignatura parala
ayuday orientacion del estudiante.

Evaluacion:

Criterios de evaluacion

Criterios de evaluacion

Los criterios de evaluacion del estudiante se corresponden con una adecuada asimilacion de los
contenidos recogidos en este proyecto docente. Por tal motivo, los estudiantes seran evaluados en
términos generales y por competencias, prestando una atencion especial a las especificas de la
asignatura.

La programacion sera variada en cuanto a las fuentes a utilizar para la evaluacion y a cada una de
se le asignara una ponderacién. De esta forma, 10s criterios e instrumentos de evaluacion, seran los
siguientes:

C1: Exponer de forma escritay con correccion los contenidos relativos al disefio de los canales de
distribucién, evaluacién de costes, formacion de precios finales, estrategias de distribucion,
comercio electronico, distribucion fisicay redes de ventas (O1, 02, O3, 04, 05, 06, O7, 08, 09,
010). Fuente de evaluacion: Examen escrito.

C2: Describir con gjemplos y hacer propuestas practicas de distribucion comercial y gestion de
ventas (01, 02, 03, 04, 05, 06, 07, 08, 09, 010). Fuente de evaluacion: Entregay defensa oral
de trabajos, casos y otras actividades practicas elaboradas por € estudiante de forma individua o
en grupo.

C3: Elaborar documentos de forma sistemética y rigurosa (O1, O2, O3, 04, O5, 06, O7, 08, 09,
010). Fuente de evaluacion: Entregay defensa oral de trabajos en grupo.

C4: Redactar y comunicar con correccion (01, 02, O3, 04, 05, 06, O7, 08, 09, 010). Fuente de
evaluacion: Entregay defensa oral de trabajos en grupo.

Fuentes parala evaluacion:

La evaluacion del alumno se redizara a través de un examen final tedrico-practico y de la
realizacion de dos actividades que consistiran en la resolucién de problemas, casos de discusion o
cuestiones de razonamiento, relacion e integracion de conocimientos. Asimismo, se llevaran a
cabo trabgjos individuales y en grupo que también formaran parte de la calificacion final del
alumno.

El profesor recogera las firmas de los alumnos asistentes a las clases en unalista. Los alumnos que
no asistan a clase regularmente seran eval uados solo

por un examen final tedrico-préctico.

Sistemas de evaluacion

Para |os alumnos no asistentes regularmente a clase:

Examen final tedrico-practico que podra constar de la realizacion de test, cuestiones de desarrollo,
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preguntas de discusion, resolucion de problemas, casos, etc. sobre la base de una puntuacion que
irade 0 a10: 100% de lanotafinal.

Para los alumnos asistentes:

Examen final tedrico-préactico que podra constar de la realizacion de test, cuestiones de desarrollo,
preguntas de discusion, resolucién de problemas, casos, etc. sobre la base de una puntuacion que
irade 0 a10: 60% delanotafinal.

Los adumnos que no asistan a clase mas de un 70% serédn evaluados por un examen final
tedrico-practico.

Si no se presenta el alumno a examen ordinario figurara como no presentado dado que aprobar €l
examen tedrico-practico es condicion bésica para aprobar 1a asignatura.

En las convocatorias extraordinaria y especial e alumno tendra que superar un examen escrito
sobre la base de una puntuacion queira de 0 a 10.

Criterios de calificacion

En el caso de las actividades eval uativas se consideraran |os siguientes criterios:

(1) Contenido tedrico y fundamentos (60% de la nota)

(2) Capacidad de sintesisy coherencia argumental (30% de la nota)

(3) Aspectos formales y presentacion presencial y/o escrita de la actividad evaluativa (10% de la
nota)

En el caso del examen tedrico-préactico los criterios se corresponderan con los estandares
académicos de | os tipos de preguntas aresolver.

Plan de Aprendizaje (Plan de trabajo de cada estudiante)

Tareas y actividades que realizara segun distintos contextos profesionales (cientifico,
profesional, institucional, social)

A continuacién se exponen las diferentes tareas y actividades areadlizar en los diferentes contextos:
Tareasy actividades en un contexto cientifico:

- Busqueda de informacién en la Biblioteca Universitaria, recursos electronicos, revistasy
periédicos.

- Elaboracién y redaccion de trabajos escritos de acuerdo con e método cientifico.

- Resolucion de gercicios y casos précticos.

Tareasy actividades en un contexto profesional:

- Formulacién de un plan general de marketing.

Tareasy actividades en un contexto social:

- Desarrollo de trabgjos individuales y en grupo en el aulay fueradel aula.

- Defensay debate de diversos descriptores de la asignatura y/o de las actividades practicas
realizadas.

- Practicas del role-plays en ventas.

Temporalizacion semanal de tareas y actividades (distribuciéon de tiempos en distintas
actividades y en presencialidad - no presencialidad)

laSEMANA

Presentacion de la asignatura.

Tema 1. Clase presencial y practica

Horas teoria 3, horas précticas 1, horas no presenciales 6
2a SEMANA

Tema 2. Clase presencial y practica

Horas teoria 3, horas précticas 1, horas no presenciales 6
3aSEMANA
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Tema 3. Clase presencial y practica

Tema 4. Clase presencial y practica

Horas teoria 3, horas practicas 1, horas no presenciales 6
4a SEMANA

Tema 4. Clase presencial y practica

Tema 5. Clase presencial y practica

Horas teoria 3, horas practicas 1, horas no presenciales 6
5aSEMANA

Tema. Clase presencial y préctica

Tema 6. Clase presencial y préctica

Horas teoria 3, horas practicas 1, horas no presenciales 6
6a SEMANA

Tema 6. Clase presencial y préactica

Tema7. Clase presencial y préactica

Horasteoria 3, horas practicas 1, horas no presenciales 6
7aSEMANA

Tema 7. Clase presencial y practica

Tema 8. Clase presencial y practica

Horas teoria 3, horas practicas 1, horas no presenciales 6
8a SEMANA

Tema 8. Clase presencial y practica

Horas teoria 1, horas practicas 1, horas no presenciales 3

Recursos que tendra que utilizar adecuadamente en cada uno de los contextos
profesionales.

- Manuales de la asignatura

- Bibliotecay hemerotecafisicasy virtuales
- Ordenadores de aula de informética

- Transparencias del profesor

- Apuntes précticos del profesor

Resultados de aprendizaje que tendréd que alcanzar al finalizar las distintas tareas.

Los resultados del aprendizaje que tendrd que alcanzar € estudiante se corresponden con el
desarrollo de las competencias que se pretende potenciar y los objetivos a conseguir en la
asignatura.

R1. Obtencion de la capacidad para desarrollar un plan de marketing centrado en las empresas de
distribucion (C1, C2, C3, C4, 01, 03, 05, 06, O7, O8).

R2. Obtencién de la capacidad para determinar los costes de la distribucién y determinar margenes
comercialesy precios en los canales de distribucion (C1, C2, C3, C4, 01, 02, O3, 04, 06, O8).
R3. Adquisiciéon de conocimientos bésicos para definir y gestionar una empresa de distribucién
gue utilice el comercio electrénico (C1, C2, C3, C4, 01, 02, O3, 04, 05, 06, O7, O8).

R4. Adquisicion de conocimientos tedricos y practicos para redlizar y gestionar ventas y equipos
de ventas (C1, C2, C3, C4, 09, 010).

Plan Tutorial
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Atencion presencial individualizada (incluir las acciones dirigidas a estudiantes en 52, 62
y 72 convocatoria)

Laatencion individual personalizada mediante el sistema de tutorias se realizara en el horario
previsto paraello en el despacho del profesor. Los horarios de tutoria se configuraran en tramos
parafacilitar la atencién individualizada. Para ser atendido en tutorias es preciso solicitar ésta
mediante cita previa, con 24 horas de antelacion, através del Campus Virtual de la ULPGC.

L as horas semanal es dedicadas a tutorias por € equipo docente serén las siguientes:

- Manuel Rodriguez Diaz: 6 horas/semana

Las horas de tutorias que se asignaran a esta asignatura por parte del profesor, asi

como las 40 semanas en las que se desarrollaran las mismas, se indicaran a principios del curso
académico en el Tabldn de anuncios de su despacho.

Atencion presencial a grupos de trabajo

Laatencion presencial o grupos de trabajo se realizara en el despacho del profesor y durante el
horario de tutorias publicado a efecto con cita previa. El objetivo de estas atenciones consiste en
el asesoramiento

y seguimiento, asi como evaluacion y control de tareas desempefiadas en grupos o equipos de
trabajo.

Normalmente, la atencion a grupos de trabajo se realizara previa solicitud de cita o de acuerdo con
la agenda prevista de actividades programadas de la docencia.

Atencion telefonica

Los estudiantes podran contactar telefonicamente con € profesor en casos excepcionales durante
€l horario de tutorias

previsto y publicado al efecto. En casos urgentes, breves o de importancia justificada, podra
contactarse al profesor por este medio en cualquier momento. La comunicacién através de correo
electronico es preferible y mucho més eficaz, por lo que aconsejamos a los alumnos gue utilicen
este medio salvo en casos muy excepcionales.

Atencién virtual (on-line)

Laatencion virtual online se redlizara através del espacio designado dentro de la asignaturay
vinculado a campus virtual, asi como através de correos €l ectronicos.

Datos identificativos del profesorado que la imparte.

Datos identificativos del profesorado que la imparte

Dr./Dra. Manuel Rodriguez Diaz (COORDINADOR)
Departamento: 230 - ECONOM A Y DI RECCI ON DE EMPRESAS

Ambito: 095 - Conercializaci 6n E I nvestigaci 6n De Mer.
Area: 095 - Conercializaci 6n E | nvestigaci 6n De Mer.
Despacho: ECONOM A Y DI RECCl ON DE EMPRESAS
Teléfono: 928452805 Correo Electrénico: nmanuel . rodri guezdi az@l pgc. es
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