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PROGRAMA DE DISTRIBUCIO COMERCIAL

Professor/a: Pere Redach

Objectins: En genernl , aquest curs pretén proporcionar als participants , les eines i els coneixements
necessaris per a poder analitzar , implamar i gestionar la politica de distribucié comercial des de dues
perspectives ; la clissica d'un fabricant PCAR i des l'empresa detallista . En concret , es profunditzard en
el subministrament d'una perspectiva amplia i estructural del posicionament competitiu | [a planificacié
estratégica en el retailing .

Prop:mw‘;rk: ;

Part 0. Fonaments per a In recerca | diagndstic empresarial
1. Direccid estratégia

*  Marc competitiu

= Conflguracié de I"empresa

= [mplementacié
2. Andlisi econdmica- financera

s Andlisi de la solidesa

s Andlisi de la solvéncia

s Andlisi dels resultats

-

Part L L'Ambit de la distribucié comercial

1. Elscanals de distribucid
v~ Precisions conceptuals dels canals de distribuci6
¥ Estructurs | composicié
2, Anilisi dels canals de distribucio
v Anpblisi econdmica
¥ Andlisi organitzatiu
¥ Models integradors
v Estructura i evolucid

Part 2 . Estructura de s distribucié comerdal

3. El coowrg majorista
¥ La funcid majorista en la distribucié comercial
El distribuidor industrial
Bstructura i classificacit
La direccit de ['empresa majorista
Tendéncies

LANK

)
4, El comery minorista o detallista
La foncio minorista en la distribucié comercial
Métodes de venda i formats comercials
Relacions contractuals
Tendéncies

RN

Part 3 . Marketing per detailistes

5. Direccit comercial de |'empresa detallista
¥ Procés de direccio estratégica
¥ Planificacid estratégica de marketing
¥ Seleccit d'establiments pel cc id
v Comportament del comprador
¥ Tipus de clients
6. Localitzacid d'empreses detallistes
¥ Identificacié i andlisi de mercat
¥ Anilisi d'Arees comercials i demanda potencial
7. Marketing - mix dels detallistes
v Estratégies i politiques de preu
andising

¥ Merch
¥ Promocid de vendes
¥ Qualitat de servei

Programa practic: il
Es desenvoluparan sessions per a I'andlisi i diagndstic d’empreses comercials durant el curs per tal de
potenciar els aspectes prictics en relacié al temari proposat .

Desenvolupament del programa al Harg del curs:

La utilitzacié de la classe magistral dinimica i participativa amb l'objectiu d'aconseguir esquemes
conceptuals clars 1 operatius combinada amb I'andlisi i diagndstic de casos empresarials al llarg del
quadri i el desenvolup t de consultories sobre el mateix a realitzar al llarg del mateix . La
unitat operativa d'actuacié serd el grup i no lindividu .

Slsterna d’avaluacié;

La qualificacié final d’aquesta assignatura sera of resultat d’una aproximacié a la segient ponderacio |
+ Report treball empresa comercial : 75 % n
* Presentacid treball empresa comercial : 25 %

La nota del report és la mateixa per tots ¢ls integrants del grup ; la de la presentacio , en canvi , és
personal , i
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