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PRESENTACION:

LORENA (T)

Laasignatura de Retail Marketing explica las distintas técnicas de comercializacion que el marketing pone
en juego en €l lugar de ventay consumo, concretando asimismo los fundamentos del sector, sus publicos,
objetivos, idiosincrasiay las nuevas tendencias que surgen, constantemente en innovacion y cambio.
Andlisis de mercado, estrategias de trade marketing y todo el cana de venta, marketing promocional,
merchandising, retail design marketing, marketing experiencial, online... y todas aquellas acciones que
traten de estimular la compra del consumidor para convertirlo en shopper, pudiendo actuar sobre distintos
agentes de la cadena de valor. El Retail Marketing comprende también todo |o relacionado con la

comunicacion de estas acciones, tanto en €l lugar de venta fisico como en un ecommerce; por 1o cua cobran
relevancia otros aspectos como: €l marketing promocional, la publicidad en € lugar de venta, la sefial éticay
las nuevas tendencias en el sector retail.

COMPETENCIAS PROFESIONALESA DESARROLLAR EN LA MATERIA:

Competencias G02
Generalesde GO03
latitulacion

G04

GO05
GO08
GO09
G10
Gl1

Competencias
Especificasde

latitulacion E09

E10

Resolucion de problemas.

Capacidad de organizacion y planificacion.

Uso de las tecnologias de lainformacion.

Trabajo en equipo.

Capacidad de trabajar en un contexto internacional .
Capacidad de aplicar conocimientos.

Capacidad de generar nuevas ideas (creatividad).
Capacidad de investigacion.

Capacidad y habilidad parala creacion y desarrollo de elementos gréficos, iméagenes,
simbolos o textos, con lo que poder expresar con criterio fundamentado ideas y
mensgj es gréficamente, tanto de manera manual, como ayudados por las
herramientas informaéticas disponibles paraello.

Capacidad paralacreaciony el manejo de recursos audiovisuales parala
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E18

E19

E23

E28
E29

E30

E31

Resultados de
Aprendizaje RO1

R0O2
RO3

R0O4
R0O5

construccion de mensagjes publicitarios y/ o de comunicacion corporativa.

Asumir lainnovacion como pauta proyectual en la creacién publicitariay como
variable que favorece fijar nuevasy resolutivas vias comunicativas relacionales
dentro de las organizaciones, las cuales actian como gje vertebral en laresolucién de
todo tipo de retos y problemas, relacionados o no con aspectos concretos la
comunicacion: capacidad para evolucionar hacia lo desconocido con valentia, y
también prudenciay profesionalidad, partiendo de un sélido conocimiento de lo
actual.

Ejercitar y poner en uso el pensamiento creativo ante todo tipo de situacionesy de
una manera habitual, dado el cariz expresivo -sostenido por matices audiovisualesy/
o discursivos- que demanda una profesion, la publicitariay/ o de relaciones publicas,
especialmente dinamicay consolidada gracias a parametros persuasivos que
requieren el uso de habilidades creativas por parte de |os agentes que participan en su
actividad.

Capacidad para gestionar |as propias emociones, €l estrés, y las frustraciones ante las
dificultades que aparezcan en el desarrollo de los proyectosy retos profesionales
dentro de un segmento profesional, el propio de la publicidad y las relaciones
publicas, cuya actividad demanda, por un lado, un continuo transito de propuestas
entre profesional y cliente, y por otro, unarelacion directaanivel técnicoy humano
dentro del heterogéneo entramado de agentes que constituyen una organi zacion.

Ser capaces de anticipar tendenciasy corrientes en laindustria publicitariay de
marketing.

Adoptar unavision estratégica de los diferentes canales de comunicacion publicitaria
y de marketing que vayan surgiendo para contactar con los publicos.

Entender 1os mecanismos de funcionamiento de la comunicacién interna de las
organizaciones, y saber plantear estrategias paralamisma.

Capacidad para sacar el maximo partido a las herramientas de comunicacion
corporativay de relaciones publicas con objeto de alimentar el desarrollo
organizacional.

Entender laimportanciadel punto de venta, del merchandising y de otras técnicas de
marketing afines en el proceso de compray de comunicacion de marcas, productos y
empresas.

Conocer y manejar las principales técnicas y herramientas de marketing y
comunicacion en el punto de venta.

Entender |a estrecha relacion entre el marketing experiencial y €l retail marketing, asi
COMO Su peso en la estrategia general de marca.

Planificar y poner en marchael disefio y produccién de un proyecto de retal
marketing.

Integrar el retal marketing con €l resto de variables de marketing y comunicacion.

REQUISITOSPREVIOS:

Para esta asignatura es conveniente tener nociones béasicas del uso de herramientas de disefio gréfico y de
elaboracion de presentaciones (Office, Keynote, Prezi...).

PROGRAMACION DE LA MATERIA:
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Observaciones:

La programacion de la materia se desarrollara durante el primer cuatrimestre del curso 2024-2025

Contenidos de la materia;

1 - Retail Marketing
1.1 - Introduccion
1.2 - El retail en la préctica
1.3-Las7Psdd retall
1.4 - Marketing experiencial
2 - Merchandising
2.1 - Concepto de merchandising
2.2 - El punto de venta
2.3 - Publicidad en &l Punto de Venta
3 - Nuevos conceptos de tienda
3.1 - Retail entertaintment
3.2 - Los sentidos en Retail Marketing
4 - El Marketing Promocional en Retail
4.1 - Introduccion al Marketing Promocional
4.2 - Fundamentos del Marketing Promocional
4.3 - Técnicas de Marketing Promocional dirigidas a consumidor
4.4 - Técnicas de Marketing Promocional dirigidas a otros publicos
5 - El Marketing Promocional en Internet
5.1 - Creacion y gestion de paginas web y redes sociales corporativas
5.2 - Acciones promocionales online
6 - Retail Marketing y Nuevas Tecnologias
6.1 - El uso de Internet en el Retail Marketing
6.2 - Nuevas tendencias gracias a la tecnologia

La planificacion de la asignatura podra verse modificada por motivos imprevistos (rendimiento del grupo,
disponibilidad de recursos, modificaciones en el calendario académico, etc.) y por tanto no debera
considerarse como definitivay cerrada.

Prevision de actividades de aprendizaje:

Semana Unidad/Blogue/Tema Sesiones presenciales  Horas Actividadesdetrabajo Horas
auténomo
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09/09/2024

1.Retail Marketing
1.1.Introduccién

Introduccién.
Presentacion dela
asignatura. Presentacion
del trabajo en equipo.

Lecturay comprension
delaguia

Lecturadelarubrica
paralarealizacion del

trabajo en equipo.
- Clase magistral.
6092024 pracica S Trabgjo y estucio
13Las7 Psdd retail Explicacion del primer individual.
~ trabagjo individual.
. Clase magistral, . .
23/00/2024 LA-Marketing ejemplos y debate en e Trabgjo, estudioy
experiencial aula participacion en €l aula.
Clase magistral y
2.Merchandising gjemplos. : e
30/09/2024 2.1.Concepto de saa‘a?g” participacion en
merchandising Entrega del primer
trabagjo individual.
2.2.El punto deventa Clase magistral, Estudio. participacion en
07/10/2024 2.3.Publicidadenel  gjemplosy casos de » PATICIp
o el aula
Punto de Venta éxito.
3.Nuevos conceptos :
. Clase magistra : L
detienda ; ' Estudio, participacion en
14/10/2024 3 1 Retail giemplosy debate en el o aula
: aula.
entertaintment
: Clase magistral y , L
21/10/2024 3.2.L_os senﬂdpsen actividad practicaen o Estudio, participacion en
Retail Marketing el aula.
aula.
4.El Marketing ,
Promociona en Retail Clase magistral. e
28/10/2024 4.1.Introduccion a .y 4  Esudioindividudy
Mérk atin Explicacion del segundo trabajos aredizar.
ng trabajo individual.
Promocional
4.2.Fundamentos del
Marketing Clase magistral y Estudio individual y
04/11/2024 Promocional gjemplos. trabgjos aredlizar.
4.3.Técnicas de
FI-009 -4- Rev.003
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Marketing
Promocional dirigidas
a consumidor

4.4 Técnicas de
Marketing

15

16

17

18

, A Clase magistral.
1112024 oospbiicos 4 Trabeoy estudio
5El M pk o Entrega del segundo individual.
=l Marketing trabajo individual.
Promocional en
Internet
5.1.Creacion y gestion
de paginasweb y Clase magistral.
redes sociales Estudio individual y
18/11/2024 corporativas Explicacion del tercer 4 trabajos aredlizar.
5.2.Acciones trabgjo individual.
promocionales online
6.Retail Marketing y
Nuevas Tecnologias  Clase magistral.
6.1.El uso de Internet Trabgjo y estudio
251172024 (/' Retail Marketing Entregadel tercer trabgjo ©  individual.
6.2.Nuevas tendencias individual.
gracias alatecnologia
PUENTE DE LA Estudio teoriay
02/12/2024 CONSTITUCION. O redlizacion detrabajos,
Resolucion de dudas
sobre los trabajos en Trabagjoy estudio
grupo. individual.
09/12/2024 4
Prueba escritaen el aula. Preparacion de trabajos
en grupo.
Entrega de trabajos.
16/12/2024 Pre@ntaa ones de Preparaci on de
trabaj os en grupo. presentaciones orales.
23/12/2024 NAVIDAD. Estudioy trabgo
individual.
30/12/2024 NAVIDAD. Estudio y trabajo
individual.
06/01/2025 Sesiones de repaso de Estudio y trabgjo.
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todalamateria

19 13/01/2025 Resoluciondedudas  ,  £q igindividual. 4
sobre lamateria.

SEMANA DE
EXAMENES. Y
REVISION

20 20/01/2025 2 Estudio individual. 4

Lafechadel examen
final seindicarden €
calendario oficial de
examanes.

HORASTOTALES 62 HORASTOTALEST.

PRESENCIALES: AUTONOMO: 88

Observaciones para alumnos exentos a la asistencia obligatoria por circunstancias justificadas:

L os alumnos no presenciales deberdn ponerse en contacto con la docente antes del 30 de septiembre del
2024 para concertar el plan de evaluacion personalizado correspondiente. De su incumplimiento por parte
del alumno, se derivarén |las consiguientes acciones académi co-administrativas oportunas.

SISTEMA DE EVALUACION PARA ALUMNOSEXENTOSA LA ASISTENCIA OBLIGATORIA.

12CONVOCATORIA

Estos alumnos seran eval uados de la siguiente manera:

* TEORIA = 25% examen final de lamateria. Es obligatorio aprobarlo para superar la materia.

* PRACTICA = 60%, que a su vez consta de:

1. Trabajo en equipo: €l alumno se coordinara con el resto de los miembros de su grupo para aportar su
trabajo personal (30%)

2.Practicaindividual N° 1: Tematica principal-PESTLE (10%)
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2. Précticaindividual N°2: Tematica principal - Campafa promocional (10%)

3. Précticaindividual N°3: Tematica principal - Estrategia de Comunicacion y RRSS (10%)

* PRUEBAS ESCRITAS = 15% Prueba sobre unalectura que facilitara la profesora.

Es necesario aprobar tanto €l trabajo en equipo como sacar un 5 sobre 10 de media en los trabajos
individuales del bloque préctico para superar la asignatura.

La profesora puede decidir cambiar el tema de alguno de estos trabajos en funcidn de las caracteristicas del
alumno.

Esresponsabilidad del alumno poner se en contacto con la profesoray fijar unafechalimite parala
entrega de todos los trabajos. En caso negativo, se podria considerar que setrata de un alumno en
modalidad presencial que, al no asistir a clase, puede perder e derecho a ser evaluado en 12
convocatoria por haber superado €l nimero de faltas permitidas.

22CONVOCATORIA

--> 22CONVOCATORIA CON LA TEORIA: Aquellos alumnos que no superen la prueba final, pero si
hayan superado |as préacticas, no superarén laasignaturay, por tanto, iran ala segunda convocatoria SOLO
CON LA PARTE TEORICA delaasignatura. Lanotafinal serélamediade esta pruebay lanota que se
guarda de parte practica aprobada.

--> 22CONVOCATORIA CON LAS PRACTICAS: Aquellos alumnos que superen la pruebafinal pero no
superen la asignatura debido alas préacticas acudirén ala segunda convocatoriacon TODAS AQUELLAS
PRACTICAS NO SUPERADAS rehechas para su evaluacion. Sus notas harén media de nuevo con lanota
de las préacticas superadas en la primera convocatoriay la nota de la prueba final realizadatambién en la
primera convocatoria.

--> 22CONVOCATORIA CON TEORIA Y PRACTICA: e alumno que no supere ninguna de las partes
acudira ala segunda convocatoria pararealizar de nuevo la prueba escritay debera entregar el diadel
examen todas aguellas practicas no superadas.

ORTOGRAFIA: Se seguirén los criterios de la Real Academia Espafiola (2010).
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PLAGIO: El alumno que plagie cualquier documento parala elaboracién de sus trabajos y practicas,
parciamente o en su totalidad, sera sancionado y calificado con un O (cero) en ese trabgjo.

Regulacion por plagio y précticasilicitas Las actuaciones que constituyan copia o plagio, total o parcial, de
un instrumento de evaluacién supondra que e alumno sera calificado, en dicho instrumento de evaluacién,
con un suspenso (cero). En e caso de instrumentos de evaluacion grupales, se calificara de lamisma
manera, tratando de individualizar 1a responsabilidad de cada uno de sus miembros, si es posible. Si dicha
individualizacion de responsabilidades no es posible o la responsabilidad es claramente colectiva de todos
los miembros, todos ellos tendran la misma calificacion de suspenso (cero). En € caso de las préacticas
externas, la calificacion resultante (suspenso, cero) conllevala obligacion de repetir dichas practicas. La
valoracion final del alcance de la calificacion (suspenso, cero) en un instrumento de evaluacién con respecto
alacalificacion final de la materia corresponde en todo caso al docente de la asignatura. Para conocer méas
acercade qué es el plagio y cdmo poder evitarlo, podéis consultar: https:/ / www.usj.es/ alumnos/
vidauniversitarial bibliotecal investigacion/ como-publicar/ plagio” Regulacion por uso de sistemas |A El
uso de cualquier formade Inteligencia Artificial en larealizacién de las actividades de aprendizaje como
trabajos y examenes, incluyendo proyectos, tareas, ensayos o investigaciones, requiere la debida
autorizacion y supervision del profesorado correspondiente. Esta autorizacion aparecera en € enunciado
especifico de la actividad de aprendizaje evaluable y se debera respetar estrictamente el ambitoy los limites
establ ecidos en la misma. Cuando se autorice €l uso de |A parala elaboracién de una actividad de
aprendizaje, ésta se limitara principalmente a las etapas tempranas de la investigacion, donde puede servir de
inspiracién o sugerir direcciones, pero no para producir contenido que se incluya directamente en las
entregas. En caso de que se autorice areproducir textos generados por 1A, e alumno debera divulgar
claramente este hecho en € documento entregado. Esta divulgacién se realizard indicando expresamente |os
métodos y herramientas de |A utilizadas. En cualquier caso, el alumno debera proporcionar una explicacion
detallada sobre como ha empleado lal A en el proceso de investigacion o produccion de laactividad y/ o
trabajo, incluyendo los «prompts» que empled durante su uso, las verificaciones realizadas para garantizar la
autenticidad de lainformacion propuesta por lalA y las modificaciones realizadas al contenido generado por
lalA. El uso delalA en las actividades de aprendizaje y/ o trabaj os académicos debera respetar |os
principios éticos de integridad académicay honestidad intelectual. Si el alumno hace un uso inadecuado de
lalA incumpliendo la regulacion establecida, € resultado de la calificacion en la actividad de aprendizaje
correspondiente sera de suspenso (cero). Lavaloracion final del alcance de la calificacion (suspenso, cero)
en un instrumento de evaluacion con respecto ala calificacion final de la materia corresponde en todo caso
a docente de laasignatura.

METODOLOGIASY ACTIVIDADES DE ENSENANZA Y APRENDIZAJE:
M etodologias de ensefianza-aprendizaje a desarrollar:

El desarrollo de la asignatura se plantea de |a siguiente manera:

--> Sesionestedricas. Se trata de clases magistrales sobre la materia cuya exposicion se realiza con el
apoyo de contenido escrito asi como audiovisual. Durante las clases magistrales |a teoria se apoya siempre
con giemplos préacticos de la actualidad del retail marketing y las aplicaciones que realizan las marcas.
Ademas, los alumnos tienen la posibilidad de resolver sus dudas e intervenir con sus propias opiniones
enriqueciendo las sesiones con la generacion de debate.
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--> Sesiones practicas. La estrategia metodol 6gica sera el aprendizaje cooperativo. En estas sesiones 10s
alumnos trabajaran sobre las instrucciones relativas a los proyectos préacticos obligatorios. Durante las
sesiones, los alumnos deberan expresar a profesor las dudas o dificultades para poder avanzar en la
realizacion de los proyectos con €l fin de perfeccionar € resultado final. Dentro de esta modalidad de
aprendizaje, se trabgjaran lecturas obligatorias con €l fin de que e alumno asimile mejor |os contenidos,
sague sus propias conclusionesy compare con respecto a las conclusiones desarrolladas por sus comparieros.

--> Sesiones de tutoria: Durante estas sesiones, el estudiante podra plantear al profesor, tanto de forma
presencial, como através de la plataforma virtual, todas aguellas dudas que no han podido ser solucionadas
durante las clases presenciales. Asimismo, durante este tiempo el alumno podra solicitar bibliografia de
ampliacion especifica de algun tema concreto y/ o cuaquier otro tipo de informacién relacionada con la
materia. Por otra parte, durante estas sesiones, se realizara un seguimiento de los grupos -tanto de forma
presencial, como através de la otra plataforma- supervisando y orientando mas directamente su trabajo
individual y en equipo.

I ntegracion de lenguainglesa en la materia:

Internationalization is one of the main objectives of CESUGA.. The teaching staff will be gradually
introducing materials, texts, audiovisual media and other content through English in the subjects they teach.
This course of action isincluded in the principles of the European Area of Higher Education (EAHE). The
aim isfor students to naturally and effectively use English in authentic situations while studying subjects
included in their degree programs. Exposure to the English language forms an intrinsic part of each degree
programme’s plan of studies.

Some activitiesin this subject would be carried out in English: basically ora presentations, writing abstracts,
use of sourcesin English, etc.

Volumen detrabajo del alumno:

M odalidad organizativa M étodos de ensefianza Zezrrﬁzdas
Clase magistral 20
Casos précticos 10
Resolucion de précticas, problemas, gercicios etc. 8
Debates 4

. _ Exposiciones de trabajos de los alumnos 4

Actividades Presenciales . .
Proyeccion de peliculas, documentales etc. 2
Talleres 6
Asistencia a charlas, conferencias etc. 2
Otras actividades préacticas 4
Actividades de evaluacion 2

Trabajo Auténomo Asistencia atutorias 2
Estudio individual 30
Preparacion de trabajos individuales 18
Preparacion de trabajos en equipo 18
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Realizacion de proyectos 10
Tareas de investigacion y busqueda de informacion 8
L ecturas obligatorias 2

Horastotales: 150

SISTEMA DE EVALUACION:

Obtencién dela notafinal:

Pruebas escritas: 15 %
Trabgjosindividuales:. 30 %
Trabgjosen equipo: 30 %
Pruebafina: 25 %

TOTAL 100 %

Observaciones especificas sobre el sistema de evaluacion:

ALUMNOSPRESENCIALES:

PRIMERA CONVOCATORIA:

Estos alumnos seran eval uados de la siguiente manera:

* TEORIA = 25% Examen final de lamateria. Es obligatorio aprobar dicho examen para superar la
asignatura.

* PRACTICA = 60%, que a su vez consta de:

A) Un trabajo en equipo: (30%)

El alumno se coordinara con € resto de los miembros de su grupo para aportar su trabajo personal.

El alumno, junto con sus compafieros, debera realizar un trabajo en grupo sobre la Planificacion de un
proyecto de Retail Marketing.

Larubrica con las indicaciones e instrucciones para larealizacion de este trabajo seré proporcionada alos
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alumnos através de la PDU.

B) Trestrabajosindividuales: (30%)

- Teméticadel primer trabgjo individual: Andlisistipo PESTLE (10%)

- Temética del segundo trabgjo individual: Camparia promocional (10%)

- Temética del tercer trabajo individual: Estrategia comunicativa online (10%)

Es necesario aprobar tanto €l trabajo en equipo como sacar un 5 sobre 10 de media en los trabajos
individuales del bloque préctico para superar la asignatura.

La profesora puede decidir cambiar el tema de alguno de estos trabgjos en funcion de la evolucién del
aprendizaje en € aula.

C) Pruebas escritas: actividades realizadas en clase (15%)

Durante el curso, los alumnos realizaran en €l aula g ercicios y actividades puntuables sobre la materia
impartida.

Es necesario sacar un 5 sobre 10 en la media de estas pruebas.

SEGUNDA CONVOCATORIA

--> 22CONVOCATORIA CON LA TEORIA: Aquellos alumnos que no superen la pruebafinal no
superaran la asignaturay, por tanto, iran ala segunda convocatoria SOLO CON LA PARTE TEORICA de
laasignatura. Lanotafinal serdlamedia de esta pruebay la nota que se guarda de parte practica aprobada.

--> 22CONVOCATORIA CON LAS PRACTICAS: Aquellos alumnos que superen la pruebafinal pero no
superen la asignatura debido a las préacticas, acudiran a la segunda convocatoriacon TODAS AQUELLAS
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PRACTICAS INDIVIDUALES NO SUPERADAS rehechas para su evaluacion (sin contar con las
actividades hechas en clase de las que se guardara la nota). Sus notas haran media de nuevo con la nota de
las précticas superadas en la primera convocatoria, |as actividades hechas en clase y la nota de la prueba
final realizada también en |a primera convocatoria. Sera responsabilidad del alumno que rehagalas
actividades hechas en clase s estas fueron evaluadas con bajas notas que pudieran repercutir en su nota
final.

--> 22CONVOCATORIA CON TEORIA Y PRACTICA: e alumno que no supere ninguna de las partes
acudira ala segunda convocatoria pararealizar de nuevo la prueba escritay debera entregar el diadel
examen todas aquellas practicas individuales no superadas. Sera responsabilidad del alumno que rehaga las
actividades hechas en clase s estas fueron evaluadas con bajas notas que pudieran repercutir en su nota
final.

ORTOGRAFIA: Se seguirén los criterios de la Real Academia Espafiola (2010).

PLAGIO: El alumno que plagie cualquier documento para la elaboracion de sus trabagjosy practicas,
parciamente o en su totalidad, sera sancionado y calificado con un 0 (cero) en ese trabagjo.

Regulacion por plagioy practicasilicitas

L as actuaciones que constituyan copia o plagio, total o parcial, de un instrumento de evaluacion supondra
gue el alumno sera calificado, en dicho instrumento de evaluacién, con un suspenso (cero). En el caso de
instrumentos de evaluacion grupales, se calificara de la misma manera, tratando de individualizar la
responsabilidad de cada uno de sus miembros, si es posible. Si dichaindividualizacion de responsabilidades
no es posible o laresponsabilidad es claramente colectiva de todos |os miembros, todos ellos tendran la
misma calificacion de suspenso (cero).

En el caso de las practicas externas, la calificacion resultante (suspenso, cero) conllevala obligacion de
repetir dichas préacticas.

Lavaloracion final del alcance de la calificacién (suspenso, cero) en un instrumento de evaluacion con
respecto alacalificacion final de lamateria corresponde en todo caso a docente de la asignatura.

Para conocer més acerca de qué es €l plagio y como poder evitarlo, podéis consultar: https./ / www.us.es/
alumnos/ vidauniversitaria/ bibliotecal investigacion/ como-publicar/ plagio

Regulacion por uso desistemas | A

El uso de cualquier forma de Inteligencia Artificial en larealizacion de las actividades de aprendizaje como
trabajos y examenes, incluyendo proyectos, tareas, ensayos o investigaciones, requiere la debida
autorizacion y supervision del profesorado correspondiente. Esta autorizacion aparecera en e enunciado
especifico de la actividad de aprendizaje evaluable y se debera respetar estrictamente el ambitoy los limites
establecidos en la misma.

Cuando se autorice € uso de |A parala elaboracion de una actividad de aprendizaje, ésta se limitara
principalmente a las etapas tempranas de la investigacion, donde puede servir de inspiracion o sugerir
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direcciones, pero no para producir contenido que se incluya directamente en las entregas. En caso de que se
autorice areproducir textos generados por IA, €l alumno debera divulgar claramente este hecho en €
documento entregado. Esta divulgacion se realizara indicando expresamente los métodos y herramientas de
|A utilizadas. En cualquier caso, el alumno debera proporcionar una explicacion detallada sobre como ha
empleado lalA en € proceso de investigacion o produccién de la actividad y/ o trabajo, incluyendo los
«prompts» que empled durante su uso, las verificaciones realizadas para garantizar la autenticidad de la
informacion propuesta por lalA y las modificaciones realizadas al contenido generado por lalA.

El uso delalA enlas actividades de aprendizaje y/ o trabajos académicos debera respetar |os principios
éticos de integridad académicay honestidad intelectual. Si el alumno hace un uso inadecuado de lalA
incumpliendo la regulacion establecida, €l resultado de la calificacion en la actividad de aprendizaje
correspondiente sera de suspenso (cero).

Lavaloracion final del alcance de la calificacion (suspenso, cero) en un instrumento de evaluacion con
respecto alacalificacion final de lamateria corresponde en todo caso a docente de la asignatura.

Regulacioén por plagio y précticas ilicitas L as actuaciones que constituyan copia o plagio, total o parcial, de
un instrumento de evaluacion supondra que el alumno sera calificado, en dicho instrumento de evaluacion,
con un suspenso (cero). En e caso de instrumentos de evaluacion grupales, se calificara de lamisma
manera, tratando de individualizar la responsabilidad de cada uno de sus miembros, si es posible. Si dicha
individualizacion de responsabilidades no es posible o la responsabilidad es claramente colectiva de todos
los miembros, todos ellos tendran la misma calificacion de suspenso (cero). En €l caso de las préacticas
externas, la calificacion resultante (suspenso, cero) conllevala obligacion de repetir dichas préacticas. La
valoracion final del alcance de la calificacion (suspenso, cero) en un instrumento de eval uacion con respecto
alacalificacion final de la materia corresponde en todo caso al docente de la asignatura. Para conocer méas
acercade qué es el plagio y como poder evitarlo, podéis consultar: https:/ / www.ug.es/ alumnos/
vidauniversitaria/ biblioteca/ investigacion/ como-publicar/ plagio” Regulacion por uso de sistemas |A El
uso de cualquier forma de Inteligencia Artificial en larealizacion de |as actividades de aprendizaje como
trabajos y examenes, incluyendo proyectos, tareas, ensayos o investigaciones, requiere la debida
autorizacion y supervision del profesorado correspondiente. Esta autorizacion aparecera en e enunciado
especifico de la actividad de aprendizaje evaluable y se debera respetar estrictamente el ambitoy los limites
establ ecidos en la misma. Cuando se autorice € uso de |A paralaelaboracion de una actividad de
aprendizaje, ésta se limitara principalmente a las etapas tempranas de la investigacion, donde puede servir de
inspiracion o sugerir direcciones, pero no para producir contenido que se incluya directamente en las
entregas. En caso de que se autorice areproducir textos generados por 1A, € alumno debera divulgar
claramente este hecho en el documento entregado. Esta divulgacion se realizaréa indicando expresamente |os
métodos y herramientas de | A utilizadas. En cualquier caso, el alumno deberd proporcionar una explicacion
detallada sobre como ha empleado lalA en el proceso de investigacion o produccion de laactividad y/ o
trabajo, incluyendo los «prompts» que empled durante su uso, las verificaciones realizadas para garantizar la
autenticidad de lainformacion propuesta por lalA y las modificaciones realizadas al contenido generado por
lalA. El uso delalA enlas actividades de aprendizgje y/ o trabagj os académicos debera respetar 10s
principios éticos de integridad académicay honestidad intelectual. Si el alumno hace un uso inadecuado de
lalA incumpliendo laregulacion establecida, € resultado de la calificacion en la actividad de aprendizaje
correspondiente sera de suspenso (cero). Lavaloracion final del alcance de la calificacion (suspenso, cero)
en un instrumento de evaluacion con respecto a la calificacion final de la materia corresponde en todo caso
al docente de la asignatura.

M étodos de evaluacion:
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Instrumento de Resultados de Criterios de evaluacion %
evaluacion Aprendizaje
evaluados
. R0O1 R0O2 RO3 Lapruebafinal debe de ser aprobada para poder aprobar
Pruebafina R04 R0O5 el total de laasignatura. 25

Practicas de tematica variada en torno a retail (andlisis
PESTLE, campaiia promocional y estrategia de

ROLR02 RO3 promocion online) que serén evaluadas por su coherencia, 30

Trabgjos individuales

R04 R0S aplicacion en entorno real, originalidad y pertinencia de
|as acciones descritas en cada trabgjo.
ROL RO2 RO3 El trabajo en equipo sera evaluado atendiendo a criterios
Trabajo en equipo RO4 RO5 de claridad de exposicion, pertinencia de las acciones, 30

viabilidad del proyectoy consistencia.

Las actividades arealizar en €l aula versaran sobre los
contenidos explicados en laasignaturay se evaluara
. RO1 RO2 RO3 . - :
Pruebas escritas mediante éstas que los alumnos hayan comprendido 15
R04 R0O5 . o
correctamente lateoriay hayan desarrollado asimismo
una capacidad analiticay critica.

Peso total: 100

Observaciones para alumnos exentos a la asistencia obligatoria por circunstancias justificadas:

Los alumnos no presenciales deberdn ponerse en contacto con la docente antes del 30 de septiembre del
2024 para concertar el plan de evaluacion personalizado correspondiente. De su incumplimiento por parte
del alumno, se derivarén |las consiguientes acciones académi co-administrativas oportunas.

SISTEMA DE EVALUACION PARA ALUMNOSEXENTOSA LA ASISTENCIA OBLIGATORIA.

12CONVOCATORIA

Estos alumnos seran eval uados de la siguiente manera:

* TEORIA = 25% examen final de lamateria. Es obligatorio aprobarlo para superar la materia.

* PRACTICA = 60%, que a su vez consta de:

1. Trabajo en equipo: el alumno se coordinara con el resto de los miembros de su grupo para aportar su
trabajo personal (30%)
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2. Précticaindividual N°1: Temética principal - PESTLE(10%)

3. Précticaindividual N°2: Tematica principal - Campana promocional (10%)

4.Précticaindividual N° 3: Tematica principal -Estrategia en RRSS (10%)

* PRUEBAS ESCRITAS = 15% Prueba sobre unalectura que facilitara el profesor.

Es necesario aprobar tanto el trabajo en equipo como sacar un 5 sobre 10 de media en los trabgjos
individuales del bloque préctico para superar la asignatura.

La profesora puede decidir cambiar el tema de alguno de estos trabajos en funcion de las caracteristicas del
alumno.

Es responsabilidad del alumno ponerse en contacto con la profesoray fijar unafechalimite paralaentrega
de todos los trabajos. En caso negativo, se podria considerar que se trata de un alumno en modalidad
presencial que, a no asistir aclase, puede perder el derecho a ser evaluado en 12 convocatoria por haber
superado el nimero de faltas permitidas.

22CONVOCATORIA

--> 22CONVOCATORIA CON LA TEORIA: Aquellos alumnos que no superen la pruebafinal, pero si
hayan superado |as précticas, no superardn la asignaturay, por tanto, iran ala segunda convocatoria SOLO
CON LA PARTE TEORICA delaasignatura. Lanotafinal seréla media de esta pruebay lanota que se
guarda de parte practica aprobada.

--> 22CONVOCATORIA CON LAS PRACTICAS: Aquellos alumnos que superen la prueba final pero no
superen la asignatura debido a las préacticas acudiran ala segunda convocatoriacon TODAS AQUELLAS
PRACTICAS NO SUPERADAS rehechas para su evaluacion. Sus notas harédn media de nuevo con la nota
de las practicas superadas en la primera convocatoriay la nota de la prueba final realizadatambién en la
primera convocatoria.

--> 22CONVOCATORIA CON TEORIA Y PRACTICA: e alumno que no supere ninguna de las partes
acudira ala segunda convocatoria pararealizar de nuevo la prueba escritay debera entregar el diadel
examen todas aguellas préacticas no superadas.
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ORTOGRAFIA: Se seguirén los criterios de la Real Academia Espafiola (2010).

PLAGIO: El alumno que plagie cualquier documento para la elaboracion de sustrabagjosy practicas,
parcialmente o en su totalidad, sera sancionado y calificado con un O (cero) en ese trabajo.

Regulacioén por plagio y préacticas ilicitas Las actuaciones que constituyan copia o plagio, total o parcial, de
un instrumento de evaluacion supondra que el alumno sera calificado, en dicho instrumento de evaluacion,
con un suspenso (cero). En el caso de instrumentos de evaluacion grupales, se calificard de lamisma
manera, tratando de individualizar la responsabilidad de cada uno de sus miembros, si es posible. Si dicha
individualizacién de responsabilidades no es posible o la responsabilidad es claramente colectiva de todos
los miembros, todos ellos tendran la misma calificacion de suspenso (cero). En €l caso de las préacticas
externas, la calificacion resultante (suspenso, cero) conlleva laobligacion de repetir dichas précticas. La
valoracion final del alcance de la calificacion (suspenso, cero) en un instrumento de eval uacion con respecto
alacalificacion final de la materia corresponde en todo caso al docente de la asignatura. Para conocer mas
acercade qué es el plagio y como poder evitarlo, podéis consultar: https:/ / www.ug.es/ alumnos/
vidauniversitaria/ biblioteca/ investigacion/ como-publicar/ plagio” Regulacion por uso de sistemas |A El
uso de cualquier forma de Inteligencia Artificial en larealizacion de |as actividades de aprendizaje como
trabajos y examenes, incluyendo proyectos, tareas, ensayos o investigaciones, requiere la debida
autorizacion y supervision del profesorado correspondiente. Esta autorizacion aparecera en e enunciado
especifico de la actividad de aprendizaje evaluable y se debera respetar estrictamente el ambitoy los limites
establ ecidos en la misma. Cuando se autorice € uso de |A parala elaboracion de una actividad de
aprendizaje, ésta se limitara principalmente a las etapas tempranas de la investigacion, donde puede servir de
inspiracion o sugerir direcciones, pero no para producir contenido que se incluya directamente en las
entregas. En caso de que se autorice areproducir textos generados por 1A, € alumno debera divulgar
claramente este hecho en el documento entregado. Esta divulgacion se realizaréa indicando expresamente |os
métodos y herramientas de | A utilizadas. En cualquier caso, el alumno deberd proporcionar una explicacion
detallada sobre como ha empleado lalA en el proceso de investigacion o produccion de laactividad y/ o
trabajo, incluyendo los «prompts» que empled durante su uso, las verificaciones realizadas para garantizar la
autenticidad de lainformacion propuesta por lalA y las modificaciones realizadas al contenido generado por
lalA. El uso delalA enlas actividades de aprendizgje y/ o trabagj os académicos debera respetar |os
principios éticos de integridad académicay honestidad intelectual. Si el alumno hace un uso inadecuado de
lalA incumpliendo laregulacion establecida, € resultado de la calificacion en la actividad de aprendizaje
correspondiente sera de suspenso (cero). Lavaloracion final del alcance de la calificacion (suspenso, cero)
en un instrumento de evaluacion con respecto a la calificacion final de la materia corresponde en todo caso
al docente de la asignatura.
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Retail. Barcelona: Libros de Cabecera, 2016.

LLOREDA ZORITA, Enrique. Marketing promocional. Madrid: editorial ESIC, 2000.

FI-009 -16 - Rev.003



universidad v« Guia Docente 2024-25
<

SANJORGE S RETAIL MARKETING

GRUPO SANVALERO

Bibliogr afia recomendada:

ALFARQO, Elena. El ABC del Shopping Experience, como generar experiencias para vender mésen €l
punto de venta. Madrid: Wolters Kluwer, 2012.

ALFARQO, Elena. El ABC del Shopping Experience. Madrid: Wolters Kluwer Espafia, 2012.

PALOMARES BORJA, Ricardo. Marketing en el punto de venta. 100 ideas clave para vender mas.
Madrid: ESIC editorial, 2013.

PROMOCION DE VENTAS. Guias de Gestion de la Pequefia Empresa. Madrid: ediciones Diaz de Santos,
1994

ROJAS, Pedro; REDONDO, Maria. Como preparar un Plan de Social Media Marketing. Barcelona:
Gestion 2000, 2013.

Paginas web recomendadas:

Awanzo Retail http://www.retail.awanzo.com/
Escuela Retail Marketing http://escuel aretail marketing.com/
Marketing directo https://www.marketingdirecto.com/
Marketing News http://www.marketingnews.es/
Merca20 https://www.merca20.com/

Puro Marketing https.//www.puromarketing.com/
Retall News Trends https://www.retail newstrends.me/
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