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3 Horastotales: 75

30 Trabajo Auténomo: 45

Castellano Idioma Secundario:
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Laasignatura de Retail Marketing contemplalas diferentes técnicas de comercializacion que el marketing pone en
juego en € lugar de ventay consumo, asi como las diferentes tendencias que vayan surgiendo: Estrategias en todo
el cana de venta, marketing promocional, merchandising, retail design marketing, marketing experiencial, etc.
Son todas aquellas acciones que tratan de estimular la compra del consumidor, pudiendo acturar sobre distintos
agentes de la cadena de valor. El Retail Marketing comprende también todo lo relacionado con la comunicacién de
estas acciones, en concreto, en € establecimiento de venta, tomando especial importanciala publicidad en el lugar

deventay la sefid ética.
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Resolucion de problemas.

Uso de las tecnologias de lainformacién.

Trabajo en equipo.

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

Capacidad de generar nuevas ideas (creatividad).

Capacidad y habilidad para la creacion y desarrollo de elementos gréficos, imagenes, simbolos o textos,
con lo que poder expresar con criterio fundamentado ideas y mensajes graficamente, tanto de manera
manual, como ayudados por |as herramientas informéticas disponibles para ello.

Capacidad para la creacion y € manejo de recursos audiovisuales para la construccion de mensgjes
publicitarios y/ o de comunicacion corporativa.

Asumir lainnovacion como eje vertebral en laresolucion de todo tipo de retos y problemas, relacionados
0 No con aspectos concretos la comunicacion: capacidad para evolucionar hacia lo desconocido con
valentia, y también prudenciay profesionalidad, partiendo de un solido conocimiento de lo actual.

Ejercitar y poner en uso el pensamiento creativo ante todo tipo de situaciones y de una manera habitual.
Saber gestionar €l tiempo, con habilidad parala organizacion y temporalizacion de las tareas.
Capacidad parala gestion econémicay presupuestaria en sus diferentes ambitos de actividad.

Ser capaz de adoptar una vision creativa de |as posibilidades que las nuevas tecnologias ofrecen de caraa
la construccion de la estrategia publicitaria.

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

Adoptar una vision estratégica de los diferentes canales de comunicacion publicitariay de marketing que
vayan surgiendo para contactar con los publicos.

Entender laimportanciadel punto de venta, del merchandising y de otras técnicas de marketing afines en
€l proceso de compray de comunicacién de marcas, productosy empresas.

Conocer y manegjar las principales técnicas y herramientas de marketing y comunicacion en e punto de
venta.

Entender |a estrecha relacién 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 produccion de un proyecto de retal marketing.
Integrar €l retal marketing con €l resto de variables de marketing y comunicacion.
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REQUISITOSPREVIOS:
No aplica
PROGRAMACION DE LA MATERIA:

Observaciones:

La asignatura consta de dos partes:

* PARTE TEORICA:

Seredlizaraatravés de las clases magistrales y del estudio individual, por parte del alumno, de la materiaimpartida . Esta parte sera
evaluada através del examen final de la asignatura que representa el 25% de la nota total.

*PARTE PRACTICA:

1. Trabajo en grupo:

El alumno, junto con sus compafieros, deberarealizar un trabajo en grupo sobre la Planificacion de un proyecto de Retail Marketing
para unamarcay uno de sus establecimientos en Zaragoza. En este trabajo, €l grupo debera aplicar todas las herramientas explicadas en
clase en entran en juego en un proyecto de este tipo.

El trabajo en grupo representa el 30% de lanotatotal.

2. Précticasindividuales: El dlumno llevara a cabo tres practicas individuales que consistiran en:

e Practica de Marchandising (10% de la nota total): redisefio de un local en Zaragoza o alrededores. En esta practica el alumno
debera visitar fisicamente e punto de venta, realizar fotografias (siempre pidiendo permiso) y redisefiar |as acciones de
marketing promocional basandose en las reglas del merchandising vistas en clase.

« Campafia promocional (10% de la nota total): el alumno deberarealizar una Planificacion de Campafia Promocional basada
en una de todas | as técnicas promocionales vistas en clase. Elegiralamarca, latécnicay el periodo de lanzamiento de la
campafia justificando el momento de su realizacion.

» Promocion tipo concurso en Facebook con EasyPromos (10% de la nota total): El alumno deberarealizar una promocion en
Facebook con la aplicacién EasyPromos. Para ello, debera configurar desde cero una pagina de Facebook, instalar la
herramienta, desarrollar la promocion (concurso) y disefiar las creatividades.

Estas tres préacticas individual es representan el 30% de la notatotal .

3. Actividadesrealizadas en clase: Durante €l curso, el alumno realizard en grupo tres pequefios g ercicios centrados en el Retail
Marketing y que les serviran de ayuda pararealizar el trabajo en grupo que deben realizar después.

« Tabladeandlisis competitivo (5% de la nota total): deberan catalogar los operadores del mercado de un establecimiento
elegido paralaactividad.

* Modelo Canvas (5% de la nota total): realizacion de un andlisis del modelo de negocio del establecimineto elegido parala
actividad.

¢ Cuadro de posicionamiento (5% de la nota total): definicion del posicionamiento segun atributos del establecimiento elegido
paralaactividad.

Estas tres actividades realizadas en clase representan el 15% de la notatotal .

Contenidos de la materia:

1- RETAIL MARKETING
1.1 - Introduccién
1.2 - El Retall en laPréctica
1.3 - Marketing experiencial
1.4- Las7 P del Retail
2- MERCHANDISING
2.1 - El concepto del merchandising
2.2 - El Punto de Venta
2.3 - Publicidad en el punto de venta
3- MARKETING PROMOCIONAL
3.1 - Introduccion al marketing promaocional
3.2 - Fundamentos del marketing promocional
3.3 - Técnicas del marketing promocional dirigidas a consumidor
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3.4 - Técnicas del marketing promocional dirigidas a otros piblicos
4-EL MARKETING PROMOCIONAL EN INTERNET
4.1 - Creacion y gestion de Paginas de Fans en Facebook

4.2 - Acciones promocionales con EasyPromos

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

METODOLOGIASY ACTIVIDADES DE ENSENANZA Y APRENDIZAJE:

M etodologias de ensefianza-apr endizaje a desarrollar:
El desarrollo de la asignatura se plantea de la siguiente manera:

--> Sesiones tedricas. 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 ejemplos précticos de la actualidad del retail marketing
y las aplicaciones que realizan las marcas. Ademas, |os alumnos tienen la posibilidad de resolver sus dudas e intervenir con sus propias
opiniones enriqueciendo |as sesiones con la generacion de debate.

--> Sesiones précticas: La estrategia metodol 6gica seré el aprendizaje cooperativo. En estas sesiones |os alumnos trabajaran sobre las
instrucciones relativas alos proyectos practicos obligatorios, siempre en grupo de tres o cuatro personas maximo. Durante |as sesiones,
los alumnos deberan expresar a profesor las dudas o dificultades para poder avanzar en larealizacion de los proyectos con € fin de
perfeccionar €l resultado final. Dentro de esta modalidad de aprendizaje, se trabajaran las lecturas obligatorias con €l fin de que €l
alumno asimile mejor los contenidos, saque sus propias conclusionesy compare con respecto a las conclusiones desarrolladas por

Sus comparieros.

--> Sesiones de tutor fa: Durante estas sesiones, €l estudiante podra plantear al profesor, tanto de forma presencial, como através de la
plataforma virtual, todas aquellas dudas que no han podido ser solucionadas durante las clases presenciales. Asimismo, durante este
tiempo el alumno podra solicitar bibliografia de ampliacién especifica de alguin tema concreto y/ o cualquier otro tipo de informacion
relacionada con lamateria. 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 de grupo.

Volumen detrabajo del alumno:

. R . . Horas
M odalidad organizativa M étodos de ensefianza estimadas
Clase magistral 18
Casos practicos 3
Resolucion de précticas, problemas, g ercicios etc. 1
Debates 2
Actividades Presenciales o )
Exposiciones de trabajos de |os alumnos 2
Proyeccion de peliculas, documentales etc. 1
Talleres 1
Actividades de evaluacion 2
Asistencia atutorias 2
Estudio individual 14
. ) Preparacion de trabajos individuales 12
Trabajo Auténomo . ) )
Preparacion de trabajos en equipo 10

Tareas de investigacion y blsqueda de informacion
L ecturas obligatorias
Horastotales: 75

SISTEMA DE EVALUACION:

Obtencioén dela nota final:

Trabajos individuales: 30 %
Trabajos en equipo: 30 %
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Pruebafinal: 25 %
Actividades en clase: 15 %
TOTAL 100 %

*Las observaciones especificas sobre el sistema de evaluacion serdn comunicadas por escrito a los alumnos al
inicio de la materia.

BIBLIOGRAFIA Y DOCUMENTACION:

Bibliografia basica:

BORT MUNOZ, Miguel Angel. Merchandising. Madrid: editorial ESIC, 2004.

LARA ARIAS, Luis; MAS VELASCO, Jorge. Por qué unas tiendas venden y otras no. Claves del éxito del Retail. Barcelona:
Libros de Cabecera, 2016.

LLOREDA ZORITA, Enrique. Marketing promocional. Madrid: editorial ESIC, 2000
PROMOCION DE VENTAS. Guias de Gestion de la Pequefia Empresa. Madrid: ediciones Diaz de Santos,1994.

Bibliogr afia recomendada:

ALFARO, Elena. El ABC del shopping Experience. Como generar experiencias para vender més en €l punto de venta. Madrid:
Wolters Kluwer, 2012.
PALOMARES BORJA, Ricardo. Marketing en el punto de venta. 100 ideas clave para vender més. Madrid: Esic Editorial, 2013.

ROJAS, Pedro; REDONDO, Maria. Cdmo preparar un Plan de Social Media Marketing. Barcelona: Gestion2000, 2013.

Paginas web recomendadas:

Awanzo Retail http://www.retail .awanzo.com/

Escuela Retail Marketing http://escuel aretailmarketing.com/category/retail/
Marketing Directo http://www.marketingdirecto.com/?s=retail

Marketing News http://www.marketingnews.es/

Merca20 http://www.merca20.com/category/promocion/

Puro Marketing ttp://www.puromarketing.com/marketing-promocional

* Guia Docente sujeta a modificaciones
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