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1. Denominacion de la asignatura:

| Distribucién Comercial y Marketing Electrénico

Titulacion

|Grado en Administracion y Direccion de Empresas

Cédigo

5562

2. Materia o modulo a la que pertenece la asignatura:

| Marketing

3. Departamento(s) responsable(s) de la asignatura:

|Departamento de Economia y Administracion de Empresas

4.a Profesor que imparte la docencia (Si fuese impartida por mas de uno/a incluir
todos/as) :

Maria Concepcion Martinez Calvete. Despacho 2062. Teléfono 947 259034,
mcmcalvete@ubu.es y Maria Begofia Sanmarti Estarta. Despacho 2062. Teléfono 947
259034, mbsanmarti@ubu.es

4.b Coordinador de la asignatura

|Maria Concepcion Martinez Calvete

5. Curso y semestre en el que se imparte la asignatura:

|4° Curso / Semestre 7°

6. Tipo de la asignatura: (Basica, obligatoria u optativa)

| Optativa
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7. Requisitos de formacién previos para cursar la asignatura:

|Haber superado la asignatura de FUNDAMENTOS DE MARKETING (5543)

8. Numero de créditos ECTS de la asignatura:

6

9. Competencias que debe adquirir el alumno/a al cursar la asignatura

.- (CG1) Capacidad de analisis y sintesis

.- (CG4) Solidez en los conocimientos basicos de la profesion

.- (CGY9) Habilidades para recuperar y analizar informacion desde diferentes fuentes
.- (CG13) Trabajo en equipo

.- (CG21) Capacidad para aplicar la teoria a la practica

.- (CD2) Entender las nuevas tecnologias y su impacto en los nuevos mercados

.- (CD10) Entender los principios del Marketing y relacionarlos con los conocimientos
de la empresa y la gestion

.- (CD11) Entender los principios del funcionamiento de los mercados y el
comportamiento de los consumidores y la forma de satisfacerlos por parte de las
empresas

10. Programa de la asignatura

10.1- Objetivos docentes

R2 Realizacion de practicas, a partir de ejercicios y exposiciones para el estudio de
analisis de decisiones comerciales de las empresas.

R3 Profesionalidad de los estudiantes a la hora de trabajar la informaciéon comercial,
discutir y analizar criticamente las practicas que realizan las empresas.

El objetivo principal de la asignatura de Distribuciéon comercial y marketing
electronico es que los alumnos conozcan y entiendan la distribucion comercial, tanto
fisica como en entornos virtuales, dado su protagonismo en la contexto actual.
Iniciamos esta asignatura realizando algunas precisiones metodoldgicas sobre
distribucion y canales de distribucion, analizando la exisitencia de intermediarios y
mostrando la importancia de la distribucion en el sistema econémico de los paises
desarrollados. Despues nos centramos en ver como se disefian y seleccionan los
canales de distribucion, asi como a determinar la estructura que permita coordinar las
relaciones con los intermediarios. Despues estudiaremos las tecnologias digitales que
afectan a las decisiones de marketing, nos centramos en la red como mercado,
consideramos las caracteristicas y los perfiles de los usuarios asi como sus
comportamientos y su capacidad de adaptacion al comercio electronico. Seguimos
abordando el disefio de estrategias digitales competitivas y su adecuacion a la
estrategia de marketing de la organizacion, también contemplamos la contribucion de
Internet y los medios sociales al desarrollo de orientaciones estratégicas que
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promuevan relaciones continuadas con los cliente. Posteriormente analizamos como

utilizar Internet en la comercializacién de los productos y el papel que desempefia el
distribuidor, para ello tendremos en cuenta los diferentes tipos de intermediarios que
acttan en el entorno y las funciones que desempefian. Terminamos considerando las
ventajas competitivas del establecimiento virtual, las técnicas de merchandising que

tiene a su alcance y la distribuciodn fisica de los productos comercializados.

10.2- Unidades docentes (Bloques de contenidos)

DISTRIBUCION COMERCIAL Y MARKETING ELECTRONICO
I. LA DISTRIBUCION COMERCIAL Y EL CANAL DE DISTRIBUCION
1. Naturaleza y funciones de la distribuciéon comercial
2. Canal de distribucion. Estructura y composicion
3. El entorno de los canales
4. La distribucion comercial en el marketing y en el sisitema econémico
5. Analisis de los canales de distribucién
II. ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION COMERCIAL
1. Decisiones estratégicas en los canales de distribucién
2. Disefio y seleccion de los canales de distribucion
3. Relaciones internas en el canal de distribucion

III. MARKETING Y NUEVAS TECNOLOGIAS

1. Medios digitales para el Marketing

2. Origen, caracteristicas y funcionamiento de Internet

3. Aplicaciones y servicios de Internet relevantes para el marketing
IV. INTERNET Y LA DISTRIBUCION COMERCIAL
1. Internet como mercado

2. El poder del consumidor en la red

3. Decisiones de navegacion y consumo en internet

V. EL COMERCIO ELECTRONICO

1. Modalidades de comercio electronico

2. Requerimiento de seguridad

3. Sistemas de pago

VI. LA ESTRATEGIA DE MARKETING DIGITAL

1. La toma de decisiones en la estrategia de marketing

2. Oportunidades del entorno digital

3. Estrategias competitivas

4. Marketing de relaciones en el entorno digital
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VIL DISTRIBUCION COMERCIAL Y EL CANAL DE DISTRIBUCION EN
INTERNET

1. Intermediacion, desintermediacién y reintermediacién

2. Funciones de los intermediarios en Internet

3. Tipos de intermediarios en linea

VIIIL. EL ESTABLECIMIENTO VIRTUAL

1. Ventajas de los establecimientos virtuales

2. Merchandising en el entorno virtual

3. Estrategias de distribucién fisica

10.3- Bibliografia
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BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTARIA
Ana Cruz Herradén, (2009) Marketing electrénico para PYMES, 2009, RA-MA,
José Maria Sainz de Vicufia Ancin, (2001) La Distribucién Comercial: Opciones
estratégicas, 2° Edicion, ESIC, Madrid,
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Marketing Digital y el Comercio Electrénico, 2* Edicion, ESIC, Madrid,
Rodolfo Vazquez Casielles, Juan A. Trespalacios Gutiérrez, Eduardo Estrada Alonso,
Celina Gonzalez Mieres, (2010) Distribucién Comercial y Comportamiento del
Consumidor, Catedra Fundacién Ramoén Areces de Distribuciéon Comercial,
Universidad de Oviedo,
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11. Metodologia de ensefianza y aprendizaje y su relacion con las competencias
que debe adquirir el estudiante:

Metodologia Competencia Horas Horas de Total de
relacionada presenciales| trabajo horas
CLASES TEORICAS [CG1-CG4-CG9-CD2- 34 40 74
CD10-CD11

CLASES CG1-CGY-CG13-CG 12 18 30
PRACTICAS 21-CD2-CD10-CD11
EXPOSICIONES CG1-CGY-CG13-CG 2 6 8
PUBLICAS 21-CD2-CD10-CD11
ASISTENCIA A CG1-CG4-CGHS 2 0 2
TUTORIAS
PRUEBAS DE CG1-CG4-CGY-CG1 4 32 36
EVALUACION 3-CG21-CD2-CD10-
FINAL CD11

Total 54 96 150

12. Sistemas de evaluacion:

Para superar la asignatura sera necesario obtener una calificacion minima del 40% en
la prueba Examen final tedrico, y una calificacién minima del 40% en la prueba
Examen final practico. En la segunda convocatoria s6lo son susceptibles de
recuperacion las pruebas de Examen final teérico y examen final practico. Este criterio
se establece en base a la filosofia subyacente en la metodologia de evaluacién continua
que supone una asistencia regular a clase y un trabajo continuado a lo largo del curso

Procedimiento Peso Peso
primera segunda
convocatoria |convocatoria

PRUEBAS DE EVALUACION CONTINUA TEORICA 20 % 20 %
PRUEBAS DE EVALUACION CONTINUA 20 % 20 %
PRACTICA
EXAMEN FINAL TEORICO 40 % 40 %
EXAMEN FINAL PRACTICO 20 % 20 %

Total 100 % 100 %
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Evaluacion excepcional:

En el sistema de Evaluacion Excepcional se exigira la realizacién y/o entrega de
trabajos como en el sistema ordinario, para garantizar la adquisicion de determinadas
competencias, y la presentacion a las pruebas de contenido que se establezcan. El
alumno/a habra de solicitar este tipo de evaluacion dentro de los plazos previstos en el
Reglamento de Evaluacién de la Universidad de Burgos.

En el caso de alumnos que participen en el programa Universitario Cantera, la
calificacién se determinara en funcién del desempefio de las tareas que les sean
asignadas en el marco del programa

13. Recursos de aprendizaje y apoyo tutorial:

Presentaciones power-point en el aula
Materiales y actividades en la plataforma Moodle
Tutoria presencial

14. Calendarios y horarios:

|De acuerdo a lo publicado en la pagina web del titulo

15. Idioma en que se imparte:

| Espaifiol
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