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Professor titular d’universitat del
Departament de Comercialitza-
cié i Investigacié de Mercats de

la Universitat de Granada i doctor
en Ciéncies Economiques i Empre-
sarials per la mateixa universitat.
Col-laborador docent de la UOC,
ha treballat en diversos projectes
d’investigacié sobre el comerg de-
tallista i els canals de distribuci6.
Es coautor del llibre Distribucié co-
mercial (Editorial UOC, 2005) i au-
tor de Marketing relacional en el
sistema logistico. Aplicacién al sec-
tor del transporte internacional de
bienes por carretera (Universidad
de Granada, 2002). Desenvolupa
la seva activitat docent en I'ambit
de la distribucié comercial i la in-
vestigaci6 de mercats. Actualment
centra la seva activitat investiga-
dora entorn de I'analisi estrategi-
ca dels canals de distribuci6 i a la
planificaci6 estratégica des d’una
perspectiva de desenvolupament
sostenible.

Doctor en Administraci6 i Direccio
d’Empreses i postgraduat en Tu-
risme i Innovacié. Té una amplia
experiéncia académica i de ges-
tié a la Universitat de Castella-la
Manxa, on ha impartit docéncia
en diverses titulacions relaciona-
des amb I'administraci6 i gestio
d’empreses, i ha estat responsable
de I’Oficina de Relacions Interna-
cionals. Les seves arees de recer-
ca son la comunicacié en linia, el
comportament del consumidor tu-
ristic, CRM i I'aplicaci6 de la Ser-
vice-Dominant Logic. Es autor de
multiples publicacions d’un alt im-
pacte i ha fet estades de recerca
en diferents paisos d’Europa.

Professora titular de I’Area de Co-
mercialitzaci6 i Investigacié de
Mercats de la Universitat de Valla-
dolid i doctora en Ciéncies Econo-
miques i Empresarials per la matei-
xa universitat. La seva investigacio
gira entorn de les relacions amb

el consumidor i entre empreses,

el comportament de compra onli-
ne i el marqueting aplicat al patri-
moni cultural. Es coautora del lli-
bre Marketing del patrimonio cultu-
ral (Ediciones Piramide, 2004) i ha
publicat en diferents revistes na-
cionals i internacionals com Psyc-
hology & Marketing, Nonprofit and
Voluntary Sector Quarterly, Tourism
Management i European Journal of
Marketing.

Llicenciat en Administracié i Di-
recci6é d’Empreses i amb especia-
litzaci6 en marqueting i distribu-
ci6 comercial, compagina la tas-
ca de director de I'empresa Foca-
lizza, consultora especialitzada en
assessorament comercial i de mar-
queting en el mén public i local,
amb la docéncia en diferents uni-
versitats catalanes i internacionals,
en les quals imparteix les materi-
es d’Analisi comercial, Marqueting
directe, Marqueting social i Distri-
bucié comercial. En aquesta dar-
rera assignatura col-labora amb

la UOC des de ja fa diversos anys.
Pel que fa a la investigacid, ha es-
crit diferents llibres, tots vinculats
amb el paper del marqueting en
I'ambit territorial i del retail marke-
ting de petit format.

Antonio Concejero
Fernandez

Francisca Fuentes Moreno

Francisco José Martinez
Lopez

Maria Pilar Martinez Ruiz

Diplomat en Ciéncies Empresari-
als per la Universitat Pompeu Fa-
bra (Barcelona) i llicenciat en In-
vestigacio i Tecniques de Mercat
per la Universitat de Barcelona.
Col-laborador docent en la UOC,
professionalment ha desenvolupat
diferents funcions dins de I'area
comercial d’empreses de gran
consum i investigacié de mercats,
duent a terme la seva activitat ac-
tual en el departament comercial
de Danone Espafia.

Professora del Departament de
Comercialitzaci6 i Investigacié de
Mercats de la Universitat de Gra-
nada i doctora en Ciéncies Econo-
miques i Empresarials per la matei-
Xa universitat, on va realitzar la se-
va tesi doctoral en I'ambit de les
marques. Du a terme la seva acti-
vitat docent en matéries relacio-
nades amb la distribucié comerci-
al, el comportament del consumi-
dor i el marqueting sectorial. Ha
col-laborat en diversos projectes
d’investigacio i articles relacionats
amb la distribucié agroalimenta-
ria.

Llicenciat en Administracié i Di-
reccié d’empreses i doctor en Ad-
ministracié i Direccié d’Empreses
per la Universitat de Granada amb
mencié europea. A aquesta uni-
versitat és catedratic d’universitat
al Departament de Comerecialit-
zacié i Investigacié de Mercats.

La seva docéncia i investigacio se
centren en aspectes del compor-
tament del consumidor i Internet,
la investigacié de mercats i la dis-
tribucié comercial, entre daltres.
Ha estat investigador convidat

del Marketing Group of the Aston
University (Birmingham, Anglater-
ra) i del Marketing Department,
Michael Smurfit School of Business
(University College Dublin, Irlan-
da).

Professora titular de la Univer-
sitat de Castella-la Manxa, és
acreditada com a catedratica
d’universitat des del maig del
2015 per 'ANECA. Té una ex-
periéncia de prop de vint anys
d’activitat investigadora, docent,
academica i de gesti6 a la Univer-
sitat, i fa tretze anys que és docto-
ra. Ha publicat més de vuitanta ar-
ticles en revistes cientifiques, dels
quals prop de setanta han apa-
regut en revistes indexades amb
un index de qualitat relatiu, i la
resta en publicacions no indexa-
des. D'aquestes publicacions, tren-
ta-set tenen un index d'impacte
JCR (SSCI'i SCI), i la resta SJR (ela-
borat per a les publicacions con-
tingudes a SCOPUS), JQL (elabo-
rat per la Journal Quality List), DI-
CE (Difusion y Calidad Editorial de
las Revistas Espafiolas de Huma-
nidades y Ciencias Sociales), In-
RECs i/o Dialnet. Ha col-laborat
en I'elaboracié de més de setan-
ta treballs presentats en congres-
sos, conferéncies i seminaris. Ha
rebut diversos premis i ha partici-
pat com a editora en diversos lli-
bres i revistes.
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Professor titular d’universitat de
I’Area de Comercialitzacio i Inves-
tigaci6é de Mercats de la Univer-
sitat de Malaga, i doctor en Ad-
ministracié i Direccié d’Empreses
per la mateixa universitat. Ha es-
tat Premi extraordinari de tesi doc-
toral i Premi de tesi doctoral en
Marqueting (2001). La seva ac-
tivitat docent i investigadora se
centra en |'ambit de la distribu-
ci6 comercial, havent publicat di-
versos articles i capitols de llibres,
aixi com el text Centros comerci-

Professor titular del Departament
d’Administracié d’Empreses i Co-
mercialitzacié i investigaci6 de
mercats de la Universitat de Sevilla
i doctor en Administracié i Direc-
ci6 d’Empreses per la mateixa uni-
versitat, on ha rebut diversos pre-
mis a I'excel-léncia docent. La seva
tasca docent i investigadora s’ha
desenvolupat principalment en el
camp de la distribucié comercial,
el marxandatge i la gesti6 i direc-
ci6 de la forca de vendes, partici-
pant en diversos forums i projec-

Professor Titular del Departament
de Financiacié i Investigacié Co-
mercial de la Facultat de Ciénci-
es Economiques i Empresarials de
la Universitat Autonoma de Ma-
drid i doctor en Ciencies Economi-
ques i Empresarials per la matei-
xa Universitat. Ha estat Premi ex-
traordinari de tesi doctoral i Pre-
mi de llicenciatura en I'especialitat
d'investigacié comercial. Es autor
de diversos articles en revistes di-
vulgatives i cientifiques, aixi com
coautor de llibres sobre temes de

Catedratica de I’Area de Comer-
cialitzaci6 i Investigacié de Mer-
cats de la Universitat de Malaga

i doctora en Ciéncies Economi-
ques i Empresarials per la matei-
xa universitat. Dirigeix el grup
d’investigaci6 de la Universitat de
Malaga que investiga la implanta-
ci6 d’estrategies de marqueting a
les pimes andaluses (SEJ-314), i és
directora del programa de docto-
rat impartit en la Universitat Expe-
rimental de Los Llanos Occidenta-
les Ezequiel Zamora (Barinas, Ve-
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ales de drea urbana (Esic, 2002).
Ha dirigit importants projectes
d’investigacié, entre d‘altres, so-
bre la implantaci6 de centres co-
mercials oberts o la formaci6 al
sector comercial detallista, i diri-
geix des del 2007 I’Observatorio
Provincial del Comercio Minorista
de Malaga. La seva experiéncia de
gestié universitaria I'ha desenvolu-
pa com a Vicedega de Cooperacié
Empresarial, Director d’Espai Euro-
peu d’Ensenyament Superior i, des
del 2008, com a Director d’Estudis
de Postgrau de la Universitat de
Malaga.

tes d’investigaci6 relacionats amb
aquestes materies. Es assessor de
diverses empreses, coautor de set
llibres i de diversos capitols de lli-
bres, aixi com d’un ampli numero
d‘articles cientifics i ponéncies pu-
blicats en revistes i presentats en
congressos nacionals i internacio-
nals.

Begoiia Peral Peral

| Santiago Tintoré Codina

Professora del Departament
d’Administracié d’Empreses i Mar-
queting de la Universitat de Sevi-
lla i doctora en Administraci6 i Di-
reccié d’'Empreses per la mateixa
universitat, on imparteix les assig-
natures de distribucié comercial,
direcci6 de vendes i marxandat-
ge. Es autora i coautora de llibres
i de diversos capitols de llibres, i
d‘articles cientifics i ponencies pu-
blicats en revistes i presentats en
congressos nacionals i internaci-
onals. Les seves principals arees
d’investigacié giren entorn de la
distribucié comercial i el compor-
tament del consumidor. A més,
és membre de I’Académia Euro-
pea de Direcci6 i Economia de
I'Empresa (AEDEM).

Llicenciat en Ciéncies Economi-
ques i Empresarials i master MBA

per Esade (Universitat Ramon Llull,
Barcelona). Ha desenvolupat la se-

va activitat professional en dife-

rents empreses de gran consum a
Espanya, Meéxic i Franga, exercint
funcions directives en el departa-

ment de marqueting i en el depar-

tament comercial. Actualment és

responsable del desenvolupament
comercial a nivell internacional de
diferents marques de la Grup Da-
none.

marqueting, fonamentalment rela-
tius a la distribucié comercial i la
politica de preus. Ha estat ponent
en congressos nacionals i interna-
cionals de marqueting i economia
de I'empresa i ha col-laborat pro-
fessionalment en departaments de
marqueting (com el de Marque-
ting Espanya de la companyia Ibe-
ria).

L'encarrec i la creacié d'aquest material docent han estat coordinats
per la professora: Ana Isabel Jiménez (2017)

Segona edici6: setembre 2017

© Carmen Camarero Izquierdo, Antonio Concejero Fernandez, Francisca Fuentes Moreno, Francisco
José Martinez Lopez, Guillermo Maraver Tarifa, Maria Pilar Martinez Ruiz, Sebastidn Molinillo Jiménez,
Antonio Navarro Garcia, Francisco Javier Oubifna Barbolla, Francisca Parra Guerrero, Begofia Peral Peral,

Santiago Tintoré Codina
Tots els drets reservats

© d’aquesta edici6, FUOC, 2017 / Av. Tibidabo, 39-43, 08035 Barcelona

Disseny: Manel Andreu

Realitzaci6 editorial: Oberta UOC Publishing, SL

Diposit legal: B-19.533-2017

Cap part d'aquesta publicacid, incloent-hi el disseny general i la coberta, no pot ser copiada,

reproduida, emmagatzemada o transmesa de cap manera ni per cap mitja, tant si és electric com

quimic, mecanic, optic, de gravacio, de fotocopia o per altres metodes, sense 1'autoritzacio
previa per escrit dels titulars del copyright.

neguela). Es membre de diversos
comites cientifics de congressos
nacionals i internacionals, i tam-
bé de diferents associacions aca-
démiques i professionals, i autora
de nombroses poneéncies, articles
i llibres, entre els quals es troba
Distribucion comercial (Esic, 2001),
Gestion de stocks (Esic, 1999) i Ani-
macién en el punto de venta (Mc-
Graw-Hill, 1999).


http://www.iberia.com/
http://www.iberia.com/
http://www.us.es/
http://www.us.es/
http://www.aedem-virtual.com/
http://www.esade.es/
http://www.danone.es/
http://www.danone.es/

© FUOC » PID_00247087 Canals de distribuci6é




© FUOC « PID_00247087 5 Canals de distribucié

Introduccio

Aquesta assignatura analitza la distribucié comercial en un doble vessant:
d'una banda, com a sector economic caracteritzat per canvis importants i con-

tinus; de l'altra, com a variable de decisi6é empresarial.

El sector comercial destaca per la seva especial importancia en qualsevol eco-
nomia, derivada no solament per la seva contribuci6 quantitativa a la produc-
ci6 i a 'ocupacio, sin6, fonamentalment, perque estructura les relacions entre

productors i consumidors.

La importancia d’aquest sector queda reflectida en 1’exposici6 de motius de

Referéncia bibliografica

la Llei d’ordenacié del comer¢ de detallistes, en que s’afirma que “lI’economia
Llei 7/1996, de 15 de gener,
d’ordenaci6 del comerg deta-

cio eficient que permeti assegurar I’aprovisionament dels consumidors amb el llista

espanyola necessita, per al seu adequat funcionament, un sistema de distribu-

millor nivell de servei possible i amb el minim cost de distribuci6. Per a assolir
aquest objectiu, és necessari que el mercat garanteixi I’0Optima assignaci6 dels
recursos mitjancant el funcionament de la lliure i lleial competéncia”.

La consecuci6 d’aquest objectiu guiara el desenvolupament del contingut del
programa que es presenta i que s’articula en dues parts. La primera, dedicada
a l'estructura i tipologia dels canals de distribuci6, i la segona, als principals
aspectes de la gesti6 comercial.

En el primer modul s’analitza I'estructura més idonia dels canals de distri-
buci6, i es destaca el paper de les infraestructures en el desenvolupament co-
mercial. S’aborda la teoria de I’evoluci6 del comerg per a justificar I'adaptacio

i aparicié de noves formes de distribucio.

El segon modul tracta sobre l'estudi de les relacions internes del canal i el
trade marqueting. Es presta importancia als comportaments que envolten el
procés de relacions en un canal, en que destaquen conceptes com el poder, el

conflicte o la cooperacio.

La creixent modificaci6é dels habits de consum forca les activitats de distribu-
ci6 a adaptar-se, i a experimentar importants transformacions que han modi-
ficat la tipologia d’estructures comercials. Aixi, en el tercer modul mostrem la
importancia del comer¢ majorista com un nivell d’intermediacié fonamental
al mercat.

En el quart modul es presenten diferents formats o férmules comercials que
poden adoptar els intermediaris detallistes. Ens aturem, en especial, en els

formats que actualment tenen un ritme de creixement i desenvolupament més
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gran, com la franquicia, els centres comercials, els supermercats i hipermercats
iles botigues de descompte. Centrem la nostra atencio en les estrateégies com-
petitives i en les tendéncies de futur de les diferents formes comercials.

Ja en la segona part del material, que analitza les accions propies de la ges-
tié comercial, estudiem en el cinqué modul les decisions de localitzaci6 de
I’empresa detallista. S’aprofundeix en la identificaci6, analisi i delimitaci6 de
les arees comercials, i també en la seva demanda potencial.

El sise modul tracta de l’estudi de les decisions relatives a la politica
d’assortiment i a les estrategies de marques del distribuidor. Es consideren
les estrategies que els fabricants poden dur a terme amb relaci6 a les marques
del distribuidor, i també el desenvolupament d’aquest tipus de marques per
part d’empreses detallistes.

Aix0 posa de manifest la importancia de gestionar el punt de venda mitjan-
cant el marxandatge de presentacio i el de gestid, que es desenvolupa en el
modul namero set. El primer estudia la disposicié interna de la botiga per a
afavorir la circulaci6 i la disposici6é dels productes, i el segon analitza 1'oferta

d’assortiment per a millorar la rendibilitat i la rotacié dels productes.

El vuite modul fa referéncia a I'estudi del concepte category management o ges-
tio per categories com un nou model de gesti6 de la distribucié comercial, en
relaci6 directa amb la resposta eficient al consumidor (ECR). En ser un model
de negoci, inclou totes les variables d’assortiment, espai, promocions i preu,
aspectes que es plasmen en tots els projectes de gesti6é per categories.

Finalment, es proporciona un apéndix que introdueix l’estudiant als canals
de distribucié. Aquesta part del material va destinat als estudiants que han
de revisar i actualitzar els seus coneixements sobre la funci6é d’aquesta variable
del marqueting mix. Es destaca el canal de distribucié com a element estrate-
gic en la politica de marqueting de 1’'organitzaci6 i es mostra com els canals
de distribuci6 aporten satisfacci6 i utilitat al consumidor final, mentre que a
les empreses que els dissenyen els permeten assolir els seus objectius. També
s’analitzen els factors que influeixen en l'elecci6 i gestio dels canals de distri-
bucié, i es consideren els aspectes conflictius que la relaci6 entre intermediaris

origina.
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Objectius

Entre els objectius generals que es pretenen assolir amb aquesta assignatura,

en destaquem els segiients:

Entendre les caracteristiques que ha de complir un sistema de distribuci6

eficient.

Analitzar I’estructura més idonia per als canals de distribuci6 i entendre’n

I'evoluci6 en el temps.

Estudiar el concepte de trade marqueting i els comportaments i relacions
entre els participants en el canal.

Coneixer la tipologia d’estructures comercials i les transformacions que

han experimentat.

Efectuar I’analisi i delimitacié de les arees comercials, aixi com la valoracio

de la seva demanda potencial.

Reflexionar sobre les estrategies que poden utilitzar els fabricants i inter-
mediaris amb relacié a les marques del distribuidor.

Destacar la importancia de gestionar el punt de venda mitjancant el mar-
xandatge de presentacio i de gestio.

Analitzar el concepte de category management o gestié per categories com
un nou model de gesti6 de la distribucié comercial.
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Continguts

Modul didactic 1
Els sistemes d’organitzacio del canal de distribucié

Carmen Camarero Izquierdo, Oriol Cesena M¢lich i Guillermo Maraver
Tarifa

1. Sistemes d’organitzaci6 dels canals de distribucid

2. Altres alternatives en la distribucié comercial: I'estrategia de distribucié
multiple i el comer¢ electronic

3. Laintegraci6 vertical davant l'externalitzaci6
Evolucié dels canals de distribucié

Modul didactic 2

Les relacions internes al canal de distribucio. El trade
marqueting

Francisco Javier Oubifa Barbolla, Maria Pilar Martinez Ruiz i Guillermo
Maraver Tarifa

1. Marc general de les relacions en els canals de distribucid
El trade marqueting

El poder

El conflicte

La cooperaci6

o Uk W

La satisfaccio

Modul didactic 3
El comerc¢ majorista

Maria Pilar Martinez Ruiz, Sebastian Molinillo Jiménez, Francisca Parra
Guerrero, Francisca Fuentes Moreno i Guillermo Maraver Tarifa

1. Naturalesa i funcions de l'activitat comercial majorista
Classificacio de I'intermediari majorista

2
3. Opcions estratégiques per a ’empresa comercial majorista
4. Annex

Modul didactic 4

El comerc detallista

Oriol Cesena Melich, Begorfia Peral Peral i Guillermo Maraver Tarifa
1. Naturalesa i funcions de l'activitat comercial detallista

2. Classificacié de I'intermediari detallista

3. Tendencies del comerg detallista

Modul didactic 5
La decisio de localitzacio de I’empresa detallista

Juan José Blazquez Resino, Carmen Camarero Izquierdo i Guillermo Maraver
Tarifa

1. L'area comercial: procés d’atraccio i aglomeracié comercial
2. Delimitaci6 de les arees comercials i analisi del seu potencial de vendes
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Analisi de 'atractiu de 1’area comercial
Avaluaci6 de la localitzacié del comer¢ detallista
Aplicacions practiques: els sistemes d’informaci6 geografica aplicats a la

planificacié comercial

Modul didactic 6

Estrateégies d’assortiment i gestio de marques del distribuidor en
I’empresa detallista

Guillermo Maraver Tarifa

Estrateégies competitives de I'empresa minorista
L'estrategia d’assortiment d'una empresa comercial
Concepte i estrategia de marca del distribuidor
Implicacions estrategiques de les marques del distribuidor
Evolucié i tendencies de les marques del distribuidor

oS W=

Decisions de marqueting

Modul didactic 7

La gestio del punt de venda: el marxandatge
Antonio Navarro Garcia i Guillermo Maraver Tarifa
1. Concepte i evoluci6é del marxandatge

2. El marxandatge de presentacio

3. El marxandatge de gesti6
4

Tendencies actuals del marxandatge

Modul didactic 8
La gestio per categories

Juan José Blazquez Resino, Antonio Concejero Fernandez, Santiago Tintoré
Codina i Guillermo Maraver Tarifa

1. Marc conceptual
2. El procés de gestio per categories
3. Annex: Programari de gestié d’espais

Modul didactic 9

La distribucié en linia

Guillermo Maraver Tarifa i Maria Pilar Martinez Ruiz

1. Conceptes clau del comerg¢ electronic d’internet

2. El canal de distribuci6 i els models de negoci del canal en linia
3. Longitud del canal de distribuci6 en linia i les seves funcions
4

Gesti6 del canal en linia i poder
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