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PLAN DOCENTE DE LA ASIGNATURA

Curso académico 2017-2018

Identificacion y caracteristicas de la asignatura

Codigo 401642 | Créditos ECTS | 6
(De"'sg‘;’ggl‘)adé” DIRECCION DE DISTRIBUCION Y PRECIO
8§3g:)‘”adé” DISTRIBUTION AND PRICE MANAGEMENT
Titulaciones MASTER UNIVERSITARIO EN DIRECCION DE MARKETING
Centro FACULTAD CIENCIAS ECONOMICAS Y EMPRESARIALES
Semestre 10 Caracter OBLIGATORIA
Médulo COMUN
Materia DIRECCION DE DISTRIBUCION Y PRECIO
Profesor/es
Nombre Despacho Correo-e Pagina web

Clementina Galera Casquet 46 cgalera@unex.es http://merkado.unex.es/

Alejandro del Moral Aglindez 45 delmoral@unex.es http://merkado.unex.es/
Area de

el COMERCIALIZACION E INVESTIGACION DE MERCADQOS

Departamento DIRECCION DE EMPRESAS Y SOCIOLOGIA

Profesor
coordinador Clementina Galera Casquet
(si hay mas de uno)

Competencias”*

COMPETENCIAS GENERALES

CG1 - Capacidad para planificar, disefiar, desarrollar, dirigir y supervisar proyectos y estudios
gue tengan por objeto, de acuerdo con los conocimientos adquiridos, el andlisis del entorno o
el desarrollo de estrategias y planes dentro del ambito comercial o de marketing.

CG2 - Capacidad para aplicar los conocimientos adquiridos y su capacidad de resolucion de
problemas en entornos nuevos o poco conocidos dentro de contextos mas amplios
(multidisciplinares) relacionados con el area del marketing.

CG3 - Capacidad de integrar conocimientos y enfrentarse a la complejidad de formular juicios a
partir de una informacién que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre las
responsabilidades sociales y éticas vinculadas a la aplicacion de sus conocimientos vy juicios.

CG4 - Capacidad para comunicar sus conclusiones (y los conocimientos y razones Ultimas en las
sustentan), a publicos especializados y no especializados de un modo claro y sin
ambigiliedades.

* Los apartados relativos a competencias, breve descripcion del contenido, actividades formativas,

metodologias docentes, resultados de aprendizaje y sistemas de evaluacion deben ajustarse a lo recogido en la
memoria verificada del titulo.
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CG5 - Capacidad para desarrollar las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar
estudiando de un modo que habra de ser en gran medida autodirigido o auténomo.

COMPETENCIAS BASICAS

CB6 - Poseer y comprender conocimientos que aporten una base u oportunidad de ser
originales en el desarrollo y/o aplicacién de ideas, a menudo en un contexto de investigacién

CB7 - Que los estudiantes sepan aplicar los conocimientos adquiridos y su capacidad de
resolucion de problemas en entornos nuevos o poco conocidos dentro de contextos mas
amplios (o multidisciplinares) relacionados con su area de estudio

CB8 - Que los estudiantes sean capaces de integrar conocimientos y enfrentarse a la
complejidad de formular juicios a partir de una informacién que, siendo incompleta o limitada,
incluya reflexiones sobre las responsabilidades sociales y éticas vinculadas a la aplicacion de
sus conocimientos y juicios

CB9 - Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusiones y los conocimientos y razones
ultimas que las sustentan a publicos especializados y no especializados de un modo claro y sin
ambigliedades

CB10 - Que los estudiantes posean las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar
estudiando de un modo que habra de ser en gran medida autodirigido o auténomo.

COMPETENCIAS TRANSVERSALES

CT1 - Capacidad de organizacion y planificacion.

CT2 - Habilidad para la bisqueda de informacion en fuentes diversas.

CT3 - Capacidad de analisis y sintesis de informacion para una correcta toma de decisiones.
CT4 - Capacidad de tomar decisiones.

CT5 - Capacidad para afrontar la resolucion de problemas.

CT6 - Capacidad para comunicarse de forma correcta oralmente y por escrito en lengua nativa
y extranjera.

CT7 - Capacidad y habilidad para la negociacién y el trabajo tanto individual como en equipo.
CT8 - Capacidad para trabajar en entornos diversos y multiculturales.

CT9 - Capacidad de reflexion, vision critica y autocritica.

CT10 - Compromiso ético en el trabajo.

CT12 - Desarrollo de habilidades relacionales, comunicativas y creativas.

CT13 - Capacidad de aprendizaje autonomo.

CT14 - Capacidad de adaptacion a nuevas situaciones.

CT15 - Habilidades relacionadas con la creatividad y la originalidad en el desarrollo y aplicacién
de ideas.

CT17 - Motivacion por la calidad.

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

CE5 - Conocimientos para establecer objetivos comerciales y evaluar su nivel de cumplimiento.

CE8 - Conocimientos y habilidades de negociacién para la creacién y mantenimiento relaciones
de colaboracién con los agentes del canal.
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CE11 - Capacidad para disefar la estrategia de distribucién y para llevar a cabo la gestion
integral y la toma de decisiones en la empresa comercial.

CE13 - Capacidad para disefiar estrategias de marketing digital a partir de las nuevas
caracteristicas y herramientas que el mundo digital ofrece (inmediatez, interaccion,
personalizacion, medicién a tiempo real...)

CE15 - Capacidad para dirigir los procesos de innovacion en las organizaciones, a través de la
identificacion y evaluacién de las distintas opciones disponibles en cuanto a tipos de
innovaciones y momentos de introduccién en el mercado.

CE16 - Capacidad de relacidn con el resto de departamentos de la empresa y desarrollo de una
visién sistémica de la misma y un enfoque estratégico de la direccion.

CE18 - Capacidad para gestionar eficientemente la variable precio y adaptarla a distintos
entornos de mercado, a través de métodos de fijacion de precios orientados al mercado, la
competencia y los costes.

Contenidos

Breve descripcion del contenido*

Direccion de Precio:

La concepcion estratégica del precio: El precio como valor percibido. Incorporacion del valor del
cliente y la segmentacion en el cdlculo del precio. Procedimientos de fijacién de precios:
analisis financiero, demanda y dinamica competitiva. Estrategias efectivas de precios en el
mercado, en modelos on-line y en modelos mixtos.

Direccion de Distribucion:

Seleccion de los canales de distribucion. Planificacion estratégica de la distribucion comercial.
Logistica de la distribucion. Gestion de la cadena de suministros. Localizacién de los puntos de
venta. Tendencias actuales de la distribucion comercial.

Temario de la asignatura

PARTE I: DIRECCION DE PRECIO

Tema 1: La concepcion estratégica del precio: El precio como valor percibido.
Contenidos teodricos
1. Introduccién. El precio variable del marketing-mix
Definicion y tipos de precios
Incorporacién del valor del cliente
Responsables en la fijacion de precios
Elementos que inciden sobre la fijacion y modificacion de los precios
Proceso de fijacion del precio de venta y revision de precios

oA WwWN

Contenidos practicos
1. Cdémo fijar el precio para un curso de especializacion.
2. Gestion de precios: una palanca clave para el valor de la empresa
3. Nuevas estrategias ‘discount’: el caso de Lidl y Dia.

Metodologia: £xposicion del contenido tedrico con apoyo audiovisual. Estudio de casos;
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andlisis, discusion de lecturas y busqueda de informacion.

Tema 2: Procedimientos de fijacion de precios: analisis financiero y dinamica
competitiva.

Contenidos tedricos

1. Importancia de los costes en la fijacion de precios

Concepto y formas de fijacion del precio basadas en el coste
Umbral de rentabilidad. Los ingresos en el punto muerto.
Relacién coste-volumen-beneficio. El precio y la condicion de maximo beneficio.
Fijacion de precios basada en la competencia
Situaciones y comportamientos competitivos. Guerras de precios
Modificaciones y reacciones a las modificaciones de precios
Método del valor percibido: método de los atributos

N A WN

Contenidos practicos:
1. Enfrentarse a competidores de bajos costes: ejemplos del mercado aéreo. (12 y 22
parte)
2. The Times apuesta por el cambio
3. El precio: valor, no volumen

Metodologia: Exposicion del contenido tedrico con apoyo audiovisual. Estudio de casos;
anadlisis y discusion de lecturas; busqueda de informacion, y resolucion de ejercicios.

Tema 3: Procedimientos de fijacion de precios basados en la demanda
Contenidos tedricos

1. La elasticidad demanda/precio. Métodos para estimar la sensibilidad ante los
precios. Limitaciones.

2. Naturaleza y factores que inciden sobre las percepciones y evaluaciones de los
precios

3. Anadlisis del conocimiento de los precios por el consumidor

4. Precios de referencia. Intervalos de precios aceptables.

5. La relacion calidad/precio y su influencia sobre las valoraciones de los
consumidores.

6. Métodos de fijacion basados en la demanda: Fijacion de precios aceptables y
fijacién de precios para una linea de productos

Contenidos practicos
1. Las cinco técnicas mas efectivas de personalizacion de precios
2. La politica de precios, una herramienta clave
3. Precios estaticos y precios dinamicos

Metodologia: Exposicion del contenido tedrico con apoyo audiovisual. Estudio de casos;
analisis y discusion de lecturas; busqueda de informacion, y resolucion de ejercicios.

Tema 4: Estrategias efectivas de precios en el mercado
Contenidos teodricos
1. Introduccion. Conceptos generales
Objetivos de la politica de precios
Estrategias basadas en el ciclo de vida del producto
Estrategias competitivas y precios
Diferenciacion de precios. Modelo de optimizacion.
Estrategias clasicas: precio esperado; precios magicos o impares, precio habitual

oV hAWN
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7. Nuevas estrategias en la fijacion de precios: precios individualizados o pague lo
que quiera, precios gratuitos, precios basados en los resultados

Contenidos practicos
1. Hacia una estrategia eficaz de precios
2. Estrategias en modelos on-line y en modelos mixtos
3. Nuevos modelos de negocio basados en la fijacion de precios: low-cost y free
economy.

Metodologia: Exposicion del contenido tedrico con apoyo audiovisual. Estudio de casos;
analisis y discusion de lecturas; busqueda de informacion, y resolucion de €ejercicios.

PARTE II: DIRECCION DE DISTRIBUCION

Tema 5: Introduccién a la distribuciéon comercial
Contenidos tedricos:
1. Concepto y contenido de la distribucion comercial.
Funciones de distribucion.
Canales de distribucion: tipos.
Utilidad de los intermediario
Los costes de distribucién.
Los flujos de distribucion.
. El sistema comercial.
Metodologia:
Explicacion de la teoria con apoyo audiovisual, la cual se combina con actividades de
discusion y con cuestiones a responder por el alumnado con el propdsito de que éste
vaya construyendo su propio aprendizaje.

NowvaswN

Contenidos practicos:
Metodologia:
Anadlisis y discusion de una lectura, ademads de su aplicacion a una situacion real a
través del método del caso.

Tema 6: Planificacion estratégica de la distribucion
Contenidos teéricos:
1. Objetivos del distribuidor
2. Estrategias de distribucion
3. Marcas de distribuidor
4. La eleccién del canal de distribucién
5. Logistica de la distribucion
Metodologia:
Explicacion de la teoria con apoyo audiovisual, la cual se combina con actividades de
discusion y con cuestiones a responder por el alumnado con el proposito de que éste
vaya construyendo su propio aprendizaje.

Contenidos practicos:
Metodologia: Andlisis y discusion de una lectura, ademas de su aplicacion a una
situacion real a través del método del caso.

Tema 7: Marketing y localizacion: el geomarketing
Contenidos tedricos:
1. La localizacién de puntos de venta.
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2. Delimitacion de areas comerciales y la estimacion del potencial de ventas

3. Decisiones sobre el numero 6ptimo de puntos de venta.
Metodologia:
Explicacion de la teoria con apoyo audiovisual, la cual se combina con actividades de
discusion y con cuestiones a responder por el alumnado con el proposito de que éste
vaya construyendo su propio aprendizaje.

Contenidos practicos:
Metodologia: Presentacion de los problemas, discusion de las posibles alternativas
para resolverlos, trabajo del alumno y presentacion de resultados en el aula.

Actividades formativas*

Horas de trabajo del alumno Presencial Activ_ida_id de No presencial
por tema seguimiento

Tema Total GG SL P EP
1 Teoria 6 3 3
1. Practica 5 2 3
2. Teoria 12 5 7
2. Practica 9 4 5
3. Teoria 12 5 7
3. Practica 8 3 5
4. Teoria 15 5 10
4. Practica 10 4 6
Evaluacion de control 2 2
5. Teoria 15 5 10
5. Practica 9 4 5
6. Teoria 15 5 10
6. Practica 10 3 7
7. Teoria 10 3 7
7. Practica 10 5 5

Evaluacion final 2 2

TOTAL 150 60 90

GG: Grupo Grande (100 estudiantes).

SL: Seminario/Laboratorio (practicas clinicas hospitalarias = 7 estudiantes; practicas laboratorio
0 campo = 15; practicas sala ordenador o laboratorio de idiomas = 30, clases problemas o
seminarios o casos practicos = 40).

TP: Tutorias Programadas (seguimiento docente, tipo tutorias ECTS).

EP: Estudio personal, trabajos individuales o en grupo, vy lectura de bibliografia.

Metodologias docentes*

Leccion magistral. Realizacion de ejercicios. Estudio de casos reales. Trabajos en equipo e
individuales orientados. Controles escritos. Debates

Introduccion:

Se considera fundamental a priori una explicacion detallada y precisa de los conceptos teoricos.
También se entiende imprescindible la entrega de material con contenido practico al alumno,
de tal forma que éste pueda entender mejor la aplicacion de dichos conceptos tedricos.

Asimismo, se dejaran en la copisteria del Centro las lecturas, esquemas, casos y/o ejercicios
indispensables para el seguimiento de los temas del programa. Todo este material se
depositard en la copisteria con el suficiente tiempo para que el alumno pueda tenerlo a su
disposiciéon en el momento oportuno. También se utilizard el Campus Virtual de la Universidad
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de Extremadura conforme a las indicaciones que se vayan dando en clase.
Método de trabajo:

Se hace uso de clases tedricas apoyadas con clases practicas. El alumno puede intervenir en
ellas para expresar su opinion y/o preguntar acerca del contenido de lo que se esta explicando.
Se fomenta el pensamiento critico del alumno, de tal forma que tenga una opinion formada
acerca de los contenidos explicados en la asignatura.

Los medios técnicos utilizados durante las clases dependen de las caracteristicas especificas del
tema. El contenido de las clases se fundamenta en la bibliografia del programa, el cual se
complementa por material diverso como, por ejemplo, noticias econédmicas de actualidad
relacionadas con la asignatura. Si el alumno entiende oportuno profundizar sobre alguna
cuestion explicada en clase el profesor lo podra guiar acerca de las referencias y/o cualquier
otro material que puede consultar.

Las practicas se desarrollaran durante la clase con la participacién activa del alumnado. Se
recomienda al alumno que utilice las tutorias para solucionar dudas o cuestiones relacionadas
con la asignatura.

Resultados de aprendizaje*

Poseer y comprender las ideas principales y los conocimientos necesarios sobre las
Decisiones de Distribucién y Precio.

Aplicar la informacién y los conocimientos mediante métodos y habilidades para resolver
los problemas.

Interpretar la informacion para resumir, describir e interpretar situaciones y poder
argumentar.

Resolver problemas sobre las Decisiones de Distribucion y Precio y poder extrapolar
conocimiento a contextos nuevos.

Descubrir patrones en la informacion, organizar los datos, y reconocer significados ocultos
para emitir juicios que incluyan una reflexion.

Transmitir informacién, ideas, problemas y soluciones.

Sistemas de evaluacion*

IMPORTANTE: El alumno podra acogerse al sistema de evaluacion ordinario o a un sistema de
evaluacion final. Si opta por este Ultimo deberd comunicarlo por escrito o via e-mail al profesor
durante las tres primeras semanas de clases. La falta de comunicacion en este sentido supone
gue el alumno se acoge al sistema de evaluacién ordinario.

SISTEMA DE EVALUACION ORDINARIO:

a) Actividades practicas (20%)

Permiten evaluar la adquisicion de competencias asociadas a las mismas como la aplicacién de
conocimientos adquiridos previamente sobre: estrategias de distribucion, localizacion de los
puntos de venta, o eleccion del canal de distribucion; relaciones en el canal de distribucion,
comercio independiente, asociacionismo especial y comercio asociado; y estrategias y métodos
de fijacién de precios, en funcién del contexto en el que desarrolle una firma su actividad
empresarial.

b) Trabajos dirigidos (20%)

Los trabajos dirigidos a desarrollar a lo largo del curso permiten evaluar las competencias
asociadas a los mismos como el reparto de responsabilidades y tareas dentro del grupo de
trabajo, la busqueda y seleccion de informacion procedente de diferentes fuentes, el
conocimiento y la interpretacion de la realidad, la capacidad de analisis y sintesis, la expresion
escrita y la argumentacion de ideas.
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c) Controles escritos al final de cada bloque del programa (30% bloque Direccion
de precio)

Se realiza al finalizar el blogue y permite evaluar los conocimientos tedricos adquiridos y valorar
si se cumplen los objetivos planteados con relacién a los mismos. Por otra parte, la inclusion en
los controles escritos, no solo de cuestiones concretas, sino también de cuestiones a razonar o
ejercicios, permiten valorar también la profundidad de esos conocimientos al exigirles conectar
conceptos y argumentar ideas.

d) Examen final (30%, Direccion de distribucion)

En linea con el control, integrard una parte tedrica y una parte practica y permite evaluar los
diferentes objetivos propuestos en materia de conocimientos tedricos y competencias a adquirir
por parte del alumno.

SISTEMA DE EVALUACION FINAL:

Trabajos dirigidos: Los trabajos dirigidos permiten evaluar las competencias asociadas a los
mismos como la busqueda y seleccion de informacién procedente de diferentes fuentes, el
conocimiento y la interpretacion de la realidad, la capacidad de analisis y sintesis, la expresion
escrita y la argumentacion de ideas. Deberan ser entregados como fecha limite el dia oficial del
examen final. Peso en la nota final: 20%

Examen final: Integrard una parte tedrica y una parte practica y permite evaluar los
diferentes objetivos propuestos en materia de conocimientos tedricos y competencias a adquirir
por parte del alumno. Peso nota final: 80%

Bibliografia (basica y complementaria)

BIBLIOGRAFIA BASICA (ver Gltima edicién disponible):

DIiEZ DE CASTRO, E. (Coord.): Distribucion comercial. 32 Edicion. McGraw-Hill, Madrid.

FLETCHER, T.; RUSSELL-JONES, N.: Politica de Precios. Gestion 2000, Barcelona

TRESPALACIOS, J.A. y VAZQUEZ, R. (Coord.): Estrategias de distribucion comercial.
Disefio del canal de distribucion y relacion entre fabricantes y detallistas. Ed.
Thomson, Madrid. ;

ROSA, I.M; RONDAN, F.J; DIEZ DE CASTRO, E.: Gestion de Precios. 62 edicion, ESIC,
Madrid

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTARIA:

APARICIO, G. y ZORRILLA P. (2015): Distribucion comercial en la era omnicanal.
Piramide.

MOLINILLO, S. (2014): Distribucion comercial aplicada (22 ed.). ESIC Editorial

CASARES, J.; ARANDA, E. MARTIN, V. y CASARES-ARAUZ, J. (2013): La distribucion
comercial. Civitas Ediciones. Madrid.

CRUZ ROCHE, I. (2012): Canales de Distribucion. Piramide.

DE JUAN VIGARAY, M.D. (2004): Comercializacion y retailing: distribucion comercial

 aplicada. Pearson Educacion.

DIEZ DE CASTRO, E.; ROSA DIAZ, I.M. (2008): Gestion de Precios. 52 edicién, ESIC
Editorial, Madrid

ESTEBAN, A. et al. (1997): Principios de Marketing. ESIC, Madrid

KOTLER, P.; CAMARA, D.; GRANDE, I.; CRUZ, 1. (2000): Direccion de Marketing. Edicion
del milenio. Prentice-Hall, Madrid.

MARAVER G. y MARTINEZ, F.]. (2009): Distribucion comercial. Delta.

LAMB, HAIR y McDANIEL (2002): Marketing. Thomson, Madrid.

McCARTHY, E.J.; PERREAULT, W.D. (1997): Marketing. Irwin, Madrid. 112 edicion.

MIQUEL, S.; PARRA, F.; L'HERMIE, C.L. y MIQUEL, M.]. (2008): Distribucion comercial.
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(62 Ed.). ESIC Editorial. Madrid.
MONRGOE, K.B. (1992): Politica de Precios, McGrawHill, Madrid.
MUNUERA, J.L. y RODRIGUEZA, A.L. (coord) (2006): Estrategias de marketing.: de la
teoria a la practica. Esic Editorial.
SAINZ DE VICUNA, J. M. (2002): La distribucion comercial: opciones estratégicas. (22 ed.)
ESIC editorial. Madrid.
SANTESMASES, M. (2007): Marketing. Conceptos y estrategias. Piramide, Madrid.
STERN, L. W.; EL-ANSARY, A.IL.; COUGHLAN, AT. y CRUZ, 1. (1998): Canales de
 comercializacion. 52 Edicion. Ed. Prentice Hall. )
VAZQUEZ, R., TRESPALACIOS, J. A., ESTRADA, E., GONZALEZ, C. (Coord.) (2009):
Distribucion comercial. Estrategias para competir por el consumidor. Ed. Catedra
. Fundacién Ramén Areces de Distribucion Comercial, Universidad de Oviedo.
VAZQUEZ, R., TRESPALACIOS, J. A., ESTRADA, E., GONZALEZ, C. (Coord.) (2010):
Distribucion comercial y comportamiento del consumidor. Ed. Catedra Fundacién
Ramén Areces de Distribucion Comercial, Universidad de Oviedo.
VELASCO, E. (1995): £/ Precio. Variable estratégica de marketing. Mc Graw-Hill

Otros recursos y materiales docentes complementarios

Material disponible: En el desarrollo de la asignatura se dejara en la copisteria del Centro
para que el alumno pueda utilizarlo en el seguimiento de las clases. Se recomienda al alumno
leer con antelacion dicho material para poder hacer un uso mas efectivo de su asistencia a las
clases. Como se ha indicado en el apartado de metodologia docente, también se entregara
material a través del campus virtual.

MEDIOS AUDIOVISUALES: Documental Planeta Zara

WEBSITES recomendados (*):
WWW.aecoc.es

www.alimarket.es
www.tecnipublicaciones.com/aral/
www.distribucionactualidad.com
www.la-moncloa.es
www.mercasa.es (acceso gratuito a todos los articulos de la revista “Distribucion y Consumo”)
www.solovending.es
www.acnielsen.es
www.infores.com
www.dominion.es
www.aedecc.com

www.asedas.es

www.fecemd.org
Www.cecoma.org
www.franquiciadores.com
www.franquicias.net
www.franquicias.com
www.franquiciasymarcas.com
www.marketingpower.com
www.euromadi.es
www.grupoifa.es

www.aerce.es

Otros enlaces:
e Asociacion Americana de Marketing (AMA): http://www.marketingpower.com/
e Asociacién Espanola de Estudios de Mercado, Marketing y Opinion (AEDEMO):
http://www.aedemo.es
e Base de datos sobre empresas, marketing y marcas: http://www.axesor.es/
e Business Marketing Association: http://www.marketing.org



http://www.aecoc.es/
http://www.alimarket.es/
http://www.tecnipublicaciones.com/aral/
http://www.distribucionactualidad.com/
http://www.la-moncloa.es/
http://www.mercasa.es/
http://www.solovending.es/
http://www.acnielsen.es/
http://www.infores.com/
http://www.dominion.es/
http://www.aedecc.com/
http://www.asedas.es/
http://www.fecemd.org/
http://www.cecoma.org/
http://www.franquiciadores.com/
http://www.franquicias.net/
http://www.franquicias.com/
http://www.franquiciasymarcas.com/
http://www.marketingpower.com/
http://www.euromadi.es/
http://www.grupoifa.es/
http://www.aerce.es/
http://www.marketingpower.com/
http://www.aedemo.es/
http://www.axesor.es/
http://www.marketing.org/
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Canal Publicidad: http://www.canalpublicidad.com

Diccionario de Marketing y comercio electrénico: http://www.mixmarketing-online.com
Escuela Superior de Gestién Comercial y Marketing (ESIC): http://www.esic.es

Estudio General de Medios (EGM): http://www.aimc.es/

Federacién de Comercio Electrénico y Marketing Directo: http://www.fecemd.org
Marketing Directo, portal de marketing y publicidad: http://www.marketingdirecto.com/
Ranking de Marcas: http://www.interbrand.com/

Revista Distribucion y Consumo:
http://www.mercasa.es/es/publicaciones/html/index2.html

Revista Emprendedores: http://www.emprendedores.wanadoo.es/

Revista Journal of Marketing: http://www.marketingpower.com/live/content1053.php
Revista Marketing+Ventas: http://www.marketingmk.com/

(*)En las horas de clase se indicara a los alumnos las direcciones de Internet relevantes con las
gue complementar los contenidos tedricos y practicos de la asignatura.

Horario de tutorias

Profesor Dr. D. ALEJANDRO DEL MORAL AGUNDEZ

Periodo lectivo:

Primer semestre: Segundo semestre:
Martes: 11 a 13 horas. Martes: 11 a 13 horas.
Miércoles: 11 a 13 horas. Miércoles: 11 a 13 horas.
Jueves: 11 a 13 horas. Jueves: 11 a 13 horas.

Periodo no lectivo

Miércoles: 10.30 a 13.30 horas.
Jueves: 10.30 a 13.30 horas.

Despacho: 45, Edificio de Departamentos

Profesora Dra. D3. CLEMENTINA GALERA CASQUET

Se publicaran en la web del centro: Attps.//ecouex.es/

Despacho n° 69, Edificio de Departamentos

Recomendaciones

Respecto a conocimientos previos, se aconseja repasar o estudiar los fundamentos de
marketing, a través de alguno de los manuales de la bibliografia basica.

Con relacion a la forma de estudio, se aconseja seguir la materia con regularidad, tanto la
parte tedrica como el desarrollo de las cuestiones. Se recomienda al alumno leer con antelacion
el tema que se va a desarrollar en clase, y trabajar previamente las lecturas o casos. Es
importante la participacion activa en clases, y la asistencia a tutorias.

Entregar la ficha durante el primer mes de clases y contactar con el profesor/a en caso de no
poder asistir a las mismas.

10



http://www.canalpublicidad.com/
http://www.mixmarketing-online.com/
http://www.esic.es/
http://www.aimc.es/
http://www.fecemd.org/
http://www.marketingdirecto.com/
http://www.interbrand.com/
http://www.mercasa.es/es/publicaciones/html/index2.html
http://www.emprendedores.wanadoo.es/
http://www.marketingpower.com/live/content1053.php
http://www.marketingmk.com/
https://ecouex.es/

