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0. Introduccion a la metodologia del Aprendizaje
Basado en Proyectos

El Aprendizaje Basado en Proyectos (ABPy) requiere una participacion activa por parte
del estudiante en su proceso de aprendizaje y un seguimiento activo por parte del
profesorado, basado principalmente en el aprendizaje cooperativo.

El Aprendizaje Cooperativo aglutina un conjunto de estrategias didacticas que parten
de la organizacion de la clase en pequefos grupos (3-5) donde los alumnos trabajan de
forma coordinada para resolver tareas académicas y desarrollar su propio aprendizaje.
Es una situacién en la que los objetivos de los participantes se hallan vinculados, de
manera que cada uno de ellos “sélo puede alcanzar los propios si y sélo si los demas
consiguen alcanzar los suyos”.

El Aprendizaje basado en proyectos, teniendo como base al Aprendizaje Cooperativo,
trata de:

1. Promover la implicacidn activa del estudiante en el proceso de aprendizaje.
Capitalizar la capacidad que tienen los grupos para incrementar el nivel de
aprendizaje mediante la interaccidn entre companeros.

3. Promover el aprendizaje independiente y autodirigido.

Promover el desarrollo de la capacidad para razonar de forma critica.

5. Incrementar la satisfaccion de los estudiantes con la experiencia de aprendizaje
y promover actitudes mas positivas hacia la materia de estudio.

6. Reducir los niveles de abandono de los estudios.

7. Preparar a los estudiantes para el mundo laboral actual.

La tabla que se muestra a continuacion resume la esencia del Aprendizaje basado en

proyectos:
TABLA 1: APRENDIZAJE BASADO EN PROYECTOS (ABPy)
CLASES e DESARROLLO DEL PLAN DE ACTIVIDADES
PROGRAMADAS EN EL PERIODO LECTIVO
o e TRABAJO COOPERATIVO DE LOS ESTUDIANTES
o e APOYO DEL PROFESOR/A
- FUERA DE CLASE e ESTUDIO INDIVIDUAL
g e TRABAJO COOPERATIVO
a EVALUACION e EXAMENES/PRUEBAS
e TAREAS COOPERATIVAS
e EVALUACION CONTINUADA
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1. Formulaciéon general del Proyecto

La propuesta de proyecto que recoge este documento vincula a dos asignaturas:
Decisiones de Producto y Precio (en adelante, DPP) y Distribucién Comercial (en
adelante, DC). En el desarrollo del proyecto se realizaran actividades comunes a
ambas asignaturas asi como actividades particulares de cada una de ellas.

La Tabla 3: Plan de trabajo semanal y evaluacion, al final del documento, muestra de
manera resumida las actividades a realizar en cada asignatura semana a semana y
las puntuaciones asociadas a los entregables programados en el transcurso de las
15 semanas de duracidn del curso. Esta Tabla incluye las actividades asociadas al
proyecto y su evaluacion. También se especifican las partes de las asignaturas que
se impartirdn mediante exposiciones del profesorado y realizacidon de actividades
en el aula, no vinculadas al proyecto.

El desarrollo del proyecto supone una participacion activa en las actividades
propuestas y la entrega de un Informe Final Grupal (Semana 12), que serd un unico
documento con la materia de ambas asignaturas.

A continuaciéon introducimos la pregunta motriz y el escenario a partir de los
cuales se desarrollard el proyecto. Asimismo, incorporamos el temario sugerido
para cada asignatura, resaltando en negrita la parte del mismo que estd implicada
en el proyecto.

1.1. Pregunta motriz

éNos forramos con nuestro hobby?

1.2. Escenario

Septiembre de 2016, acabados los estudios de Grado. Se os plantea la oportunidad
de montar vuestro propio negocio, haciendo de vuestro hobby una trayectoria
profesional.

Existen dos socios capitalistas que disponen de los medios financieros para hacer
realidad este negocio, pero necesitan desarrollar la idea desde un punto de vista
comercial.

1.3. Temario implicado en el proyecto

Los temas resaltados en negrita de cada una de las dos asignaturas son los
implicados en el proyecto.
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Temario de DECISIONES DE PRODUCTO Y PRECIO ‘

TEMA 1: ESTRATEGIA DE DESARROLLO DE NUEVOS PRODUCTOS
1.1. Introduccién
1.2. Proceso de desarrollo de nuevos productos

TEMA 2: DECISIONES DE PRODUCTOS Y SERVICIOS
2.1 ¢{Qué es un producto?

2.2 Decisiones de productos y servicios individuales
2.3 Decisiones de linea de producto

2.4 Decisiones de mix de productos

2.5 Marketing de servicios

TEMA 3: ESTRATEGIA DE MARCA
3.1 Capital marca

3.2 Creacion de marcas fuertes
3.3 La gestion de marcas

TEMA 4: ESTRATEGIAS DEL CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO
4.1 Etapa de introduccién

4.2 Etapa de crecimiento

4.3 Etapa de madurez. Modificacién de productos.

4.4 Etapa de declive. Eliminacién de productos.

TEMA 5: FIJACION DEL PRECIO DE LOS PRODUCTOS: COMPRENSION Y CAPTURA DEL
VALOR PARA EL CONSUMIDOR

5.1. ¢Qué es el precio?

5.2. Factores importantes para las decisiones sobre precios

5.3. Enfoques para la fijacién de precios

TEMA 6: FIJACION DEL PRECIO DE LOS PRODUCTOS: ESTRATEGIAS DE PRECIOS
6.1. Estrategias de precios para productos nuevos

6.2. Estrategias de precios para la cartera de productos

6.3. Estrategias de ajuste de precios

6.4. Cambios de precios

6.5 Fijacion de precios y politicas estatales

Temario de DISTRIBUCION COMERCIAL

PARTE 1. LA DISTRIBUCION COMERCIAL COMO VARIABLE DE MARKETING

Tema 1. El sistema de distribucién comercial
1. Ladistribucion comercial. Definicién y funciones
2. Los canales de distribucion como generadores de valor
e Estructura y organizacion de los canales de distribucion
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e Decisiones en el disefio de la estructura del canal de distribucion
e Comportamiento del canal.
3. Logistica de marketing y gestidn integrada de la cadena de suministro
e Logistica de Marketing o distribucion fisica. Funciones:
e Gestion de logistica integrada
e Logistica inversa

Tema 2. Distribucion mayorista y minorista
1. Las empresas mayoristas en el canal de distribucién
e Operadores en origen
e Operadores mayoristas integrados origen-destino
e Operadores mayoristas en destino
2. Las empresas minoristas en el canal de distribucion
o Tipos de empresas minoristas. Formatos comerciales
Comercio electronico
4. Lla localizacidon de las empresas minoristas, como variable condicionante en
el desarrollo de estrategias de marketing.
e Comercio urbano. El area urbana como espacio comercial
e Comercio periférico
e Comercio sin establecimiento fisico

w

PARTE 2. RETAIL MARKETING. DECISIONES DE MARKETING EN LA EMPRESA
DETALLISTA

Tema 3. Marketing en la empresa detallista: Retail Marketing
1. Marketing estratégico y operativo en la empresa detallista.
Contextualizacién
2. Marketing estratégico. Decisiones de segmentacién y posicionamiento en el
establecimiento comercial
3. Marketing operativo. Retailing mix, o mix de marketing en la empresa
comercial
4. Del producto/servicio a la experiencia. Shopping experience
La explosion digital y sus implicaciones para el comercio. Social Shopping
6. Experiencia de compras integrada

v

Tema 4. Gestién de Marketing en la empresa detallista. Decisiones sobre surtido y
Precios
1. Ladeterminacidn del surtido.
e Dimensiones: amplitud, profundidad, coherencia
e Politicas y configuracion de surtido
e Las marcas de distribuidor en el surtido
2. Determinacién de precios
e Factores a considerar en la fijacion de precios.
e Estrategias de precio de los minoristas
e La rentabilidad del punto de venta
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Tema 5. Gestion de Marketing en la empresa detallista. Decisiones sobre servicios,
comunicacion y promociones
1. Los servicios en el comercio minorista
e Factores a considerar en la configuracidn de los servicios: coste y valor
afiadido para la clientela
e Personal de ventas ¢si o no?
e Elservicio como factor de fidelizacion.
2. La estrategia de comunicacion del comercio minorista
3. La estrategia de promociéon como instrumento de fidelizacion en el
comercio minorista

Tema 6. Gestién de Marketing en la empresa detallista. Decisiones sobre
Merchandising. Shopping experience
1. Decisiones sobre el espacio de venta.
e Disefio exterior del establecimiento: rétulos, entrada, fachada y
escaparates
e Disefio interior del establecimiento: ubicacién de las diferentes
secciones, mobiliario y ambientacion
2. Marketing sensorial y Shopping experience. El punto de venta como
escenario para generar experiencias

1.4. Bibliografia basica de referencia

La bibliografia basica de consulta que cubre los aspectos generales de ambas
asignaturas es:
KOTLER, P. y ARMSTRONG, G. (2011): Introduccion al Marketing, Pearson Prentice

Hall, Madrid. (32 edicidn).

2. Objetivos de aprendizaje de las asignaturas y del
proyecto

Las dos asignaturas implicadas en este proyecto (DPP y DC) quedan enmarcadas en el
Moddulo 0.3 Marketing, del Grado en Marketing. En la siguiente tabla se presentan las
competencias de dicho médulo.

TABLA 2: COMPETENCIAS DEL MODULO M03 MARKETING

CMO1 - Capacidad para aplicar los conocimientos adquiridos a su trabajo en cualquier campo
relacionado con el marketing y la investigacién de mercados. ESPECIFICA

CMO2 - Capacidad para emitir juicios razonados apoyandose en los datos obtenidos.
TRANSVERSAL

CMO3 - Capacidad para recabar, clasificar e interpretar datos relevantes para el drea de
marketing y de investigacion de mercados, haciendo un uso ético de los mismos.
ESPECIFICA
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TABLA 2: COMPETENCIAS DEL MODULO M03 MARKETING

CMO04 - Capacidad para comunicarse adecuada y convincentemente mediante la transmision
de informacidn, ideas, problemas y soluciones en cada una de las dreas que
conforman el marketing y la investigacién de mercados. ESPECIFICA

CMOS5 - Desarrollar las habilidades de aprendizaje para adquirir un alto grado de autonomia,
tanto de cara a emprender estudios posteriores como de cara a su propia
autoformacién. TRANSVERSAL

CMO6 - Capacidad para decidir sobre estrategias y acciones de marketing y para ponerlas en
practica. ESPECIFICA

CMO?7 - Capacidad de orientacién al cliente y al mercado. ESPECIFICA

CMO8 - Capacidad para la comunicacién escrita y oral con fluidez. TRANSVERSAL

CMO9 - Capacidad para el trabajo en equipo. TRANSVERSAL

CM10 - Capacidad para el pensamiento analitico y la reflexion critica. TRANSVERSAL

CM11 - Capacidad para desarrollar creatividad, innovaciéon y espiritu emprendedor.
TRANSVERSAL

CM12 - Capacidad para comunicarse en inglés, francés o aleman. TRANSVERSAL

CM13 - Capacidad para analizar entornos econémicos y empresariales. ESPECIFICA

CM14 - Capacidad para coordinar las necesidades de marketing con las decisiones de otras
areas de la empresa y con otras organizaciones asi como para planificar y desarrollar
campafias de marketing. ESPECIFICA

CM15 - Capacidad para relacionarse con la profesién y mercado laboral. ESPECIFICA

En las siguientes lineas se recogen los resultados de aprendizaje que se pretenden
lograr mediante el desarrollo del proyecto, haciendo distincién entre los especificos
para cada asignatura y los comunes a ambas.

Antes de identificar los resultados de aprendizaje especificos del proyecto, conviene
identificar los resultados de aprendizaje esperados en cada una de las asignaturas:

Resultados de aprendizaje de la asignatura DPP:

1. lIdentificaciéon de los atributos y dimensiones del producto, la cartera y las
estrategias de marketing a lo largo del ciclo de vida del producto.

2. Adquisicion de destrezas para la toma de decisiones sobre precios: resolucion
de problemas de acuerdo con las técnicas de fijacién de precios y seleccién de
la estrategia de precios.

Resultados de aprendizaje de la asignatura DC:

1. Conocer las funciones realizadas por el canal y por los agentes que lo
componen.

2. Situar la distribucion comercial en un entorno de conocimiento, globalizado y
relacional.

3. Conocer los elementos esenciales de la direccion logistica y sus implicaciones
organizacionales.

4. Interrelacionar los aspectos comerciales y logisticos de la distribucién de
ventas.
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2.1. Resultados de aprendizaje a través del proyecto (asignatura DPP)

R1: Estructurar y analizar un problema de comercializaciéon y de marketing centrado en
el desarrollo y lanzamiento de un nuevo producto (CM03-CM07-CM13).

R2: Adquirir destrezas para tomar decisiones sobre los atributos mas esenciales de un
producto (caracteristicas, marca, envasado, etiquetado, servicios anexos, etc.) (CM04-
CMO06-CMO07).

R3: Valorar la idoneidad en la composicién de la cartera de una empresa para tomar
decisiones sobre su composiciéon a nivel de linea y cartera (CM04-CM06-CMO07).

R4: Coordinar decisiones de politica de producto y politica de distribucidn
manteniendo la coherencia necesaria entre variables del Mix de Marketing (CM14).

2.2. Resultados de aprendizaje a través del proyecto (asignatura DC)

R5: Identificar y seleccionar la estructura del canal de distribucion mas adecuada para
la comercializacién de los productos en cada caso (CM03-CM13).

R6: Identificar y seleccionar el tipo de canal mas adecuado, considerando los
diferentes tipos de intermediarios, asi como las estrategias de cobertura para la
comercializacion de los productos en diferentes situaciones (CMO03-CM06-CMO07-
CM13).

R7: Adquirir criterio en la toma de decisiones de los procesos de gestién que tienen
lugar en el canal (CM03-CM06-CM13).

R8: Determinar la estrategia de Marketing en un negocio minorista, considerando
todas las variables de actuacién: surtido, precio, servicios, promocién, comunicacion,
disefio del establecimiento comercial (decisiones sobre el espacio y la atmdsfera de la
tienda, experiencia de compra) (CM03-CM06-CM07-CM13).

R9: Integrar las decisiones sobre distribucién comercial en un entorno de
conocimiento, globalizado y relacional, en el que el papel de las TIC es relevante
(CM03-CM06-CM13).

R10: Coordinar decisiones de politica de distribucién y politica de producto
manteniendo la coherencia necesaria entre variables del Mix de Marketing (CM14).

2.3. Resultados de aprendizaje comunes a ambas asignaturas

(transversales)
R11: Adquirir soltura y fluidez en la comunicacidon escrita y oral en el marco de la
disciplina de marketing (CM08).
R12: Desarrollar habilidades y capacidad para el trabajo en equipo (CM09).
R13: Ejercer un pensamiento analitico y la reflexidn critica (CM02-CM10).
R14: Desarrollar la creatividad, innovacion y espiritu emprendedor (CM11).
R15: Fomentar la autonomia en el estudio de la materia (CMO5).

11
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3. Metodologia de trabajo y sistema de evaluacion

3.1. Sintesis de la Metodologia y Evaluacion del Proyecto

La siguiente figura representa esquemadticamente las distintas fases del proyecto.
Como podemos observar se han distinguido tres fases: 1) Disefio; 2) Desarrollo; y 3)
Cierre. En la fase de Disefio y la fase de Cierre se propondran actividades comunes, a
evaluar de forma comun en ambas asignaturas. En la fase de Desarrollo se realizaran
actividades especificas de cada asignatura, con evaluacién independiente en cada una
de ellas.

DETERMINACION DE GRUPOS - DEFINICION DEL PROYECTO

DISENO

SEMANA 1 SEMANA 2
HOBBY / ESCENARIO CONCEPTOS CLAVE

SEMANA 3

DESARROLLO DEL PROYECTO

SEMANA 10

DESARROLLO

SEMANA 10
CONTRASTE DE PARES (COEVALUACION)

SEMANA 12

ENTREGA DEL PROYECTO

SEMANA 14
PRESENTACION DEL MEJOR PROYECTO

CIERRE

SEMANA 15

RETROALIMENTACION (INDIVIDUAL ~COLECTIVA)

Cabe indicar que el examen final de las asignaturas no recogera cuestiones de la
materia que ya haya sido evaluada a través del Informe Final del proyecto. Por tanto,
dicho informe es una prueba liberatoria de materia en el examen final.

Para poder superar la asignatura sera necesario aprobar tanto la parte del proyecto
como la parte del examen final. Es decir, para aprobar la asignatura serd necesario
obtener una calificacién de al menos 2,5 puntos tanto en la parte del proyecto como
en la parte del examen final.

Los alumnos con exencidon de evaluacidon continua y aquellos casos especiales por
circunstancias excepcionales tendran una prueba final global (al 100% de puntuacién)
que recoja todas las competencias necesarias para superar cada asignatura.

Los siguientes apartados se refieren de manera especifica a la metodologia vy
evaluacion de las diferentes fases del proyecto. A efectos practicos hemos

12
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desglosado la fase de Desarrollo en dos, incorporando un nuevo apartado, para
recoger de manera diferenciada la fase de Desarrollo para las materias de DPP y
DC.

3.2. Metodologia y Evaluacidn en el Diseino del Proyecto

En esta fase inicial del proyecto se desarrollardn una serie de actividades que
genéricamente denominaremos comunes a ambas asignaturas (A), por proponerse de
manera coordinada e irse completando entre ambas asignaturas, en algunos casos de
manera secuencial. El disefio del proyecto incluye concretamente las actividades AO,
Al, A2, A3, A4, A5y A6, a desarrollar durante las dos primeras semanas. La realizacion
de estas actividades estd orientada al desarrollo del entregable de proyecto Epsgfio.

Este entregable tiene que reflejar el disefio del proyecto, y por tanto, han de incluir la
definicién del hobby objeto del negocio y la ficha con los integrantes del grupo (foto),
el contrato de compromiso, las dindmicas de organizacidn del grupo (actas, papel de
cada miembro del equipo, vias de resolucion de posibles conflictos, etc.) y el plan de
trabajo para cada una de las asignaturas. La puntuacién asociada a Episefjo €s de 0,5
puntos por asignatura. Mediante Epseio se evaluard ademds la competencia de
creatividad, innovacion y espiritu emprendedor.

3.3. Metodologia y Evaluacion en el Desarrollo del Proyecto con
materia de DPP

En la asignatura DPP se han programado 16 actividades especificas (AP) vinculadas a la
realizacion del proyecto y cuya realizacidn permite el desarrollo y cierre del Informe
Final (IF). Estas actividades (AP) se evaluan y califican de acuerdo a una serie de
entregables (ver Tabla 3: Plan de trabajo semanal y evaluacidn).

3.4. Metodologia y Evaluacion en el Desarrollo del Proyecto con
materia de DC

En la asignatura DC se han programado 17 actividades especificas (AD) vinculadas a la
realizacion del proyecto y cuya realizacidn permite el desarrollo y cierre del Informe
Final (IF). Estas actividades (AD) también se evaltan y califican de acuerdo a una serie
de entregables (ver Tabla 3: Plan de trabajo semanal y evaluacién).

3.5. Metodologia y Evaluacidn en el Cierre del Proyecto

Finalmente, en este apartado se presentan las actividades correspondientes a la fase
de cierre del proyecto, cuyo desarrollo dard lugar a los entregables de cierre del
proyecto Ecerre. La correccion de estos entregables se repartira entre los profesores
del curso, independientemente de cudl de las dos asignaturas impartan.

Las actividades de la fase de cierre del proyecto tienen como objetivo, comun a ambas
asignaturas, el resultado de aprendizaje Coordinar decisiones de politica de producto
y politica de distribucion manteniendo la coherencia necesaria entre variables del
Mix de Marketing.

13
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4. SISTEMATICA DE TRABAJO

4.1. Carga de trabajo

Los equipos estaran formados por 4 personas.

La distribucidon de horas total en las asignaturas es de 60 horas presenciales (P) y 90
horas no presenciales (NP) por alumno/a (Total 150 horas) para cada una de ellas.

Para realizar el proyecto, cada alumno deberia invertir aproximadamente un 60% del
tiempo de cada una de las asignaturas. En concreto, un total de 91 horas (42 P y 49 NP)
de las 150 horas de la asignatura DPP (60% del total), y un total de 83 (38 P + 45 NP) de
las 150 horas disponibles en DC (55% del total). Por lo tanto, el proyecto requiere una
carga total de 174 h/alumno.

4.2. Entregables del proyecto

Asociado al proceso de ensefanza-aprendizaje, se iran generando una serie de
entregables que bien de forma individual o grupal permiten llevar a cabo un control de
la evolucién de dicho proceso y son la base del sistema de retroalimentacién disefiado
para que el profesor/a pueda ir acompafiando al estudiante en la adquisicion de
conocimientos y competencias exigidos en la asignatura.

El caracter evaluable de cada uno de estos entregables es variable.

e Los ENTREGABLES de PROYECTO para el seguimiento y control de las fases de
evolucion del Informe Final. Existen entregables de proyecto que son comunes,
(Episeio Y Ecierre) Y entregables de proyecto que son especificos de cada
asignatura (Epropucto €n la asignatura DPP y Epistrisucion €n la asignatura DC). En
el caso de los entregables comunes supone entregar un Unico entregable para
ambas asignaturas y en caso de no ser entregados, se contempla una
penalizacidn en la puntuacion del IF.

e Los ENTREGABLES de ACTIVIDADES para hacer un seguimiento periédico del
avance en el conocimiento de la materia de las asignaturas, desarrollada vy
evaluada en el marco del proyecto. Se denominan (E para las actividades
comunes en las fases de disefio y cierre del proyecto, EP para las actividades de
la asignatura DPP y ED para las actividades de la asignatura DC). Tienen una
puntuacion independiente (los que son evaluables) de la puntuacién del
Informe Final.

4.3. Caracteristicas del Informe Final

El Informe Final sera un tnico documento que recoja el desarrollo del proyecto con la
materia de ambas asignaturas y, aunque el informe tendra aspectos comunes que
seran valorados con criterios uniformes en ambas asignaturas (planteamiento del
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proyecto, coordinacién de las decisiones producto-distribuciéon y conclusiones), la
puntuacion de estos apartados comunes es independiente para cada asignatura ya que
en todos ellos se valorara el grado de adecuacién, en enfoque y contenidos, a la
materia particular de cada una de las dos asignaturas.

El Informe Final debe recoger:

DECISIONES DE PRODUCTO Y PRECIO

e Proceso de desarrollo y lanzamiento del nuevo producto.
e Decisiones de producto a nivel individual.

Estrategia de marca.

Propuesta de desarrollo de la cartera a medio plazo.

DISTRIBUCION COMERCIAL

e Decisiones relativas a la eleccidn de la estrategia de distribucién comercial.
e Decisiones sobre el canal, tipo de intermediarios.

e Decisiones sobre procesos de gestion en el canal.

e Disefio del mix de Marketing del punto de venta para el negocio descrito.

Deben argumentarse adecuadamente los motivos de eleccién de cada decision.

En el contenido de este entregable se debe incorporar un apartado que recoja la vision
conjunta de todas las variables del mix de marketing trabajadas en el proyecto
completo (producto y distribucidn), valorandose la coherencia de las decisiones
tomadas.

5. TRABAJO SEMANAL Y EVALUACION PARA LAS
ASIGNATURAS DPP Y DC

A continuacion la Tabla 3 recoge el detalle de actividades y entregables a realizar para
las asignaturas DPP y DC a lo largo de las 15 semanas del periodo lectivo, asi como su
valoracion.
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TABLA 3: PLAN DE TRABAJO SEMANAL Y EVALUACION PARA LAS ASIGNATURAS DPP Y DC

FASE SEMANA ACTIVIDADES ENTREGABLES PUNTUACION PARA CADA ALUMNO/A
E AO: Presentacidn pregunta motriz y el escenario.
w SEMANA1 | A1:  Propuesta hobbies. - E1: Propuesta hobbies
8 A2:  Experiencias previas. - E4: Lista de conceptos
(= A3: Formacién grupos.
= A4: Contenidos asignatura .
= SEMANA 2 i S g ’ - E4: Lista de conceptos
7} A5: Definicidn proyecto. - Epseiio ® Episero: 0,5 puntos
= A6:  Presentacion ejemplos. DISEN
DECISIONES DE PRODUCTO Y PRECIO (Tema 1)
AP1: Lectura sobre fases DLNP.
AP2: Casos reales.
SEMANA 3 : : _ DISTRIBUCION COMERCIAL(Tema 1)
AD1: Busqueda de informacién y fuentes.
AD2: Puzle con dos articulos y un video. s
AD7: Elevator pitch y Lectura e identificacion de 10 | ED7: LI,Sta p.alabra.s clave
- ED8: Sintesis de ejemplos
o palabras clave.
5 AD8: Busqueda individual de ejemplos reales.
% DECISIONES DE PRODUCTO Y PRECIO (Tema1l)
o AP3: Foro colaborativo.
a - . .
S AP4: Aplicacion al proyecto. EP2: Caso DLNP e EP2: 0,5 puntos
° SEMANA 4 DISTRIBUCION COMERCIAL (Tema 1y 2)
o
o s . . e ED8+AD9: 0,5 puntos
AD9: E d del I legido/s.
2 A0S Exposiion de procesos del femplo/sclegidofs. | « AD3 (control incidual): 05 puntos  plus 0,25
a . . . .
AD4: Visitar dos empresas de distribucion comercial. * ED'STR“?UC'O_"f]" Entrega  obligatoria  (bajo
penalizacién de 0,5 puntos en IF)
DECISIONES DE PRODUCTO Y PRECIO (Tema 2y 3)
AP5: Lectura niveles y clasificacidon de productos.
AP6: Discusion-Debate sobre lectura. - EP7: Informe sobre « EP7:05 ¢
SEMANAS5 | AP7: Contraste de atributos de ofertas competidoras. ofertas competidoras - Yo puntos
AP8: Puzle marketing de servicios.
DISTRIBUCION COMERCIAL (Tema 2)
AD5: Dossier resumen sobre empresas visitadas. - EDS5: Dossier visitas | e ED5: 0,5 puntos
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DESARROLLO y CIERRE
PROYECTO

- Exposicion profesorado (CVP).
- Estrategia desarrollada durante el CVP en caso real.

FASE SEMANA ACTIVIDADES ENTREGABLES PUNTUACION PARA CADA ALUMNO/A
AD6: Presentacion oral sobre el papel de intermediarios.
- Exposicion profesorado (punto 4, tema 2).
DECISIONES DE PRODUCTO Y PRECIO (Tema 2y 3)
AP9: Control individual. o
AP10: Aplicacién al proyecto. e AP9 (control individual): 0,5 puntos + plus 0,25
SEMANA 6 DISTRIBUCION COMERCIAL (Tema 3)
- Exposicion profesorado (puntos 1y 2, tema 3).
AD10: Video para identificar variables punto de venta.
AD11: Lectura para identificar variables punto de venta.
AD12: Elaboracién Mapa conceptual Retailing mix.
DECISIONES DE PRODUCTO Y PRECIO (Tema 2y 3)
AP11: Especializacion sobre decisiones de cartera. o E 1 Ent bligatori (baj
AP12: Reunién de expertos. - Epropucrol PRODUCTO* nirega ~ obligatoria aje
SEMANA 7 | AP13: Busqueda informacién sobre carteras compet. penalizacion de 0,5 en IF)
DISTRIBUCION COMERCIAL (Tema 3)
AD12: Elaboracién Mapa conceptual Retailing mix. .
AD13: Visita a establecimientos comerciales. - ED12: Ficha mapa concep. |  ED12: 0,25 puntos
DECISIONES DE PRODUCTO Y PRECIO (Tema 2y 3)
AP14: Andlisis comparativo carteras competidoras. - EP14: Informe carteras | e EP14: 0,5 puntos
SEMANA 8 DISTRIBUCION COMERCIAL (Tema 3)
AD14: Compra v§ Iexperlenaa colrlnpra. Tablfa clcl)laborat. - ED14: Tabla colaborativa e ED14: 0,5 puntos . ' .
AD15: Presentacion y debate, 3 “experiencias” al azar. E 5 e Epstrisucion2:  Entrega  obligatoria  (bajo
Elaboracion de la ficha para el entregable Epsrrisucion?- DISTRIBUCION penalizacién de 0.5 puntos en IF)
DECISIONES DE PRODUCTO Y PRECIO (Tema 2y 3)
AP15: Exposicidon Oral de AP14.
AP16: Aplicacidn al proyecto.
SEMANA 9 e AP15 (exposicidn oral): 0,5 puntos (+0,25;-0,5)

DISTRIBUCION COMERCIAL (Tema 3 y 4)

AD16: Poster grupal comercializaciéon entorno online.

- ED16: Poster grupal

| e ED16: 0,25 puntos
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FASE

SEMANA

ACTIVIDADES

ENTREGABLES

PUNTUACION PARA CADA ALUMNO/A

AD17: Exposicion poster grupal para debate en clase
- Exposicion profesorado (punto 1, tema 4).

- Ejercicios practicos de determinacidn de surtido.

- Andlisis de las marcas de distribuidor en el surtido.

CIERRE PROYECTO y
DESARROLLO RESTO

SEMANA 10

DECISIONES

DE PRODUCTO Y PRECIO (Tema 4y 5)

- Foros de intercambio de casos. Poster grupal.

- Exposicion profesorado (fact. cond. fijacidn precios).
- ACTIVIDAD DE CIERRE-A7: Co-evaluacion.

- ACTIVIDAD DE CIERRE-A7: Foro presencial.

- E7: Acta co-evaluacién
(ECIERRE)
- EPRODUCTO2

® Epropucto?: Entrega obligatoria (bajo
penalizacién de 0,5 en IF)

DISTRIBUCION COMERCIAL (Tema 4)

Preparacién de documento Informe Final.

- Exposicion profesorado (punto 2, tema 4).

- Ejercicios practicos fijacién precios en comercio.
ACTIVIDAD DE CIERRE-A8: Debate coherencia.

- ES: Lista con 3
justificaciones (Ecigrge)

DESARROLLO RESTO MATERIA

SEMANA 11

DECISIONE

S DE PRODUCTO Y PRECIO (Temas 5)

Preparacién de documento Informe Final.
- Exposicion profesorado (enfoques fijacidn precios).
- Resolucidn relacidn ejercicios basicos sobre precios.

DISTRIBUCION COMERCIAL (Tema 5)

Preparacién de documento Informe Final.

- Exposicion profesorado (punto 1, tema 5).

- Poster grupal clasificacidn servicios punto de venta.
- Practica para valorar el papel del personal de ventas.

SEMANA 12

DECISIONES DE PRODUCTO Y PRECIO (Tema 5)

Preparacién de documento Informe Final.
- Resolucidn relacidn ejercicios basicos sobre precios.

DISTRIBUCION COMERCIAL (Tema 5)

- ENTREGA INFORME FINAL

Preparacién de documento Informe Final.
- Exposicion profesorado (punto 2, tema 5).
- Exposicion profesorado (punto 3, tema 5).

o INFORME FINAL (IF): 2 puntos

SEMANA 13

DECISIONES DE PRODUCTO Y PRECIO (Tema 5)

- Resolucidn relacién ejerc. adicionales sobre precios.
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FASE SEMANA ACTIVIDADES ENTREGABLES | PUNTUACION PARA CADA ALUMNO/A
DISTRIBUCION COMERCIAL (Tema 6)
- Exposicion del profesorado (punto 1, tema 6).
- Ejercicios practicos propuestas.
- Aplicacién al proyecto disefio exterior punto venta.
DECISIONES DE PRODUCTO Y PRECIO (Tema 5)
g - Resolucidn relacién ejerc. adicionales sobre precios. |
8 SEMANA 14 DISTRIBUCION COMERCIAL (Tema 6)
% < - Aplicacidn al proyecto disefio exterior punto venta. e A9: 0,5 puntos (puntuacién extraordinaria al
A E ACTIVIDAD DE CIERRE-A9: Exposicion mejor proyecto. mejor trabajo)
> ':: DECISIONES DE PRODUCTO Y PRECIO (Tema 6)
8 C§> - Exposicion profesorado (estrategias fijacion precios).
i~ = ACTIVIDAD DE CIERRE-A10: Puesta en comun IF.
g W | SEMANA 15 DISTRIBUCION COMERCIAL (Tema 6)
: - Exposicion profesorado (punto 2, tema 6).
g:‘ - Visionado de videos con casos practicos para analisis.
:—‘) - Visitar comercio (vivencia experiencial).
- Presentacion y debate de 3 visitas elegidas al azar.

DEDICACION Y PUNTUACION TOTAL EN DECISIONES DE PRODUCTO Y PRECIO Y DISTRIBUCION COMERCIAL

ASIGNATURA

ACTIVIDADES

PUNTUACION PARA CADA ALUMNO

DECISIONES DE PRODUCTO Y PRECIO

Actividades asociadas al Proyecto

PROYECTO: 5 puntos

Resto de actividades

EXAMEN FINAL: 5 puntos

TOTAL

10 puntos

DISTRIBUCION COMERCIAL

Actividades asociadas al Proyecto

PROYECTO: 5 puntos

Resto de actividades

EXAMEN FINAL: 5 puntos

TOTAL

10 puntos
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