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SUMMARY

The aim of the course is to provide students with the basic marketing fundamentals of sales
distribution and sales management that will enable them to address and solve sales problems.

in the business world. These are basic aspects for the functioning and competitiveness of
enterprises.

In this context, the aim of the course is to develop a comprehensive view of the distribution
channels. Learn how to assess distribution costs and the formation of final prices. Determine the
distribution strategies in the distribution channels. Developing electronic commerce. Establish the
variables of the retailing-mix. Design retall & trade marketing strategies. To know the
merchandising and management techniques by categories. Learn and apply physical distribution in
the distribution channels. Design sales networks. Motivate and control sales networks.

Specifically, the objectives of the course focus on the following points:

OL1. Develop a comprehensive view of distribution channels.

O2. Learn how to assess distribution costs and the formation of final prices.
03. Determine the distribution strategies in the distribution channels.

O4. Developing electronic commerce.

O5. Establish the variables of the retailing-mix.

06. Design retail & trade marketing strategies.

O7. To know the merchandising and management techniques by categories.
08. Learn and apply physical distribution in the distribution channels.

09. Design sales networks.

010. Motivate and control sales networks

REQUISITOS PREVIOS

No se requieren conocimientos especificos previos.
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Plan de Ensefianza (Plan de trabajo del profesorado)

Contribucién de la asignatura al perfil profesional:

Esta asignatura aporta |a perspectiva del marketing sobre de la gestion empresarial ,centrada en las
relaciones de intercambio de la empresa con sus clientes centradas en las distribucion comercial y
la gestion de ventas. Adicionalmente, proporciona a perfil

profesional conocimientos sobre métodos de andlisis y técnicas especializadas en la distribucion
comercia y en la gestion de ventas eficaz orientada al consumidor final.

En la medida en que se gestionen las relaciones en los canales de distribucion y 1os clientes finales
la toma de decisiones serda mucho mas eficaz y eficiente, garantizando con ello € éxito de las
empresas. Los alumnos aprenderan a analizar la estructura de costes y la generacion de utilidades
al cliente de forma competitiva

Competencias que tiene asignadas:

L as competencias nucleares asignadas son las siguientes:

e CN1. Comunicarse de forma adecuada y respetuosa con diferentes audiencias (clientes,
colaboradores, promotores, agentes sociales, etc.), utilizando los soportes y vias de comunicacion
mas apropiados (especiamente las nuevas tecnologias de la informacion y la comunicacion) de
modo que pueda llegar a comprender 10s intereses, necesidades y preocupaciones de las personasy
organizaciones, asi como expresar claramente el sentido de la mision que tiene encomendada y la
forma en que puede contribuir, con sus competencias y conocimientos profesionales, a la
satisfaccion de esos intereses, necesidades y preocupaciones.

e CN2. Cooperar con otras personas y organizaciones en la realizacion eficaz de funciones y
tareas propias de su perfil profesional, desarrollando una actitud reflexiva sobre sus propias
competencias y conocimientos profesionales y una actitud comprensiva y empética hacia las
competencias 'y conocimientos de otros profesionales.

* CNa3. Contribuir ala mejora continua de su profesion asi como de las organizaciones en las que
desarrolla sus practicas a través de la participacién activa en procesos de investigacion, desarrollo
einnovacion.

¢ CN4. Comprometerse activamente en el desarrollo de practicas profesionales respetuosas con
los derechos humanos asi como con las normas éticas propias de su ambito profesional para
generar confianza en los beneficiarios de su profesion y obtener la legitimidad y la autoridad que
la sociedad le reconoce.

* CNB5. Participar activamente en la integracion multicultural que favorezca el pleno desarrollo
humano, la convivenciay lajusticia social.

L as competencias genéricas asignadas son las siguientes.
» CG1. Capacidad de andlisisy sintesis.
CG2. Capacidad de organizacion y planificacion.
CG5. Conocimientos de informética relativos al ambito de estudio.
CG6. Capacidad paralaresolucién de problemas.
CG8. Habilidades en la busgueda, identificacion, andlisis e interpretacion de fuentes de
informacién diversas.
* CGl11. Usar habitualmente la tecnologia de la informacion y las comunicaciones en todo su
desempefio profesional.
» CGI12. Capacidad paratrabajar en equipo.
* CG15. Habilidad en las relaciones personales.
» CG16. Capacidad paratrabajar en entornos diversosy multiculturales.
» CG17. Capacidad criticay autocritica.

L as competencias especificas asignadas son las siguientes:

Péagina 2 de 11




» CEL.- Capacidad de aplicar los conocimientos en la practica.

» CE2.- Habilidad para el disefio y gestion de proyectos.

» CE3.- Habilidad de transmision de conocimientos.

» CE7.- Poseer y comprender conocimientos acerca de larelacion entre laempresay su entorno.

e CE9.- Identificar la generalidad de los problemas econdémicos que se plantean en las empresas y
saber utilizar lose principales instrumentos existentes para su resolucion.

* CE10.- Vdorar, a partir de los registros relevantes de informacién, la situacion y previsible
evolucion de una empresa.

» CEL11.- Tomar decisiones estratégicas utilizando diferentes tipos de model os empresarial es.

» CE12.- Elaborar los planesy politicas en las diferentes &reas funcional es de |as organizaciones.

» CE13.- Gestionar y administrar una empresa u organizacion de pequefio tamafio, entendiendo su
ubicacion competitiva e institucional e identificando sus fortalezas y debilidades.

e CE15.- Vaorar a partir de los registros relevantes de informacion, la situacion y previsible
evolucién de una empresa.

» CE16.- Emitir informes de asesoramiento sobre situaciones concretas de empresas y mercados.

L as competencias especificas de la asignatura asignadas son:

* CEAL. Comprender lagestion integral de los canales de distribucion.

» CEA2. Habilidad para evaluar los costes de distribucion y laformacion de los precios finales.
» CEAS. Capacidad paraimplantar estrategias de distribucién en los canales de distribucion.
» CEAA4. Dominio de las técnicas y metodologias del comercio electrénico.

» CEAbL.Habilidad para gestionar |as variables del retailing-mix.

» CEAG. Capacidad paraevauar e implantar estrategias de retail & trade marketing.

e CEATY. Dominio de las técnicas de merchandising y gestion por categorias.

» CEAB. Habilidad para gestionar la distribucién fisica en los canal es de distribucion.

» CEAO9. Capacidad paradisefiar redes de venta.

» CEA10. Habilidad para motivar y controlar |as redes de venta.

Objetivos:

El objetivo de la asignatura se centra en proporcionar a los alumnos los fundamentos basicos del
marketing referidos a la distribucién comercia y la gestion de ventas, que les permitan abordar y
resolver |os problemas comerciaes

en el ambito empresarial. Estos son aspectos béasicos para el funcionamiento y la competitividad de
las empresas.

En este contexto, el objetivo de la asignatura es desarrollar una vision integral de los canales de
distribucion. Aprender a evaluar los costes de distribucion y la formacién de los precios finales.
Determinar las estrategias de distribucion en los canales de distribucion. Desarrollar el comercio
electronico. Establecer las variables del retailing-mix. Diseflar estrategias de retail & trade
marketing. Conocer las técnicas de merchandising y gestion por categorias. Aprender y gercitar la
distribucion fisica en los canales de distribucién. Disefiar redes de ventas. Motivar y controlar las
redes de ventas.

En concreto, los objetivos de la asignatura se centra en |os siguientes puntos:

OLl. Desarrollar unavision integral de los canales de distribucion.

02. Aprender aevaluar los costes de distribucién y laformacion de los precios finales.
O83. Determinar |as estrategias de distribucion en los canales de distribucion.

O4. Desarrollar € comercio electronico.

O5. Establecer las variables del retailing-mix.

0O6. Diseflar estrategias de retail & trade marketing.

O7. Conocer las técnicas de merchandising y gestion por categorias.
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08. Aprender y gjercitar la distribucion fisica en los canales de distribucion.
09. Disefiar redes de ventas.
010. Motivar y controlar las redes de ventas

Contenidos:

- Estrategias de distribucion comercial

- Retail & Trade Marketing

- Andlisis de costes y margenes comerciales
- Merchandising y Gestion de Categorias

- Gestion de redes de ventas

- Comercio electronico

- Distribucion fisica

Dichos contenidos se impartiran siguiendo €l detalle del temario que se concreta en los siguientes
apartados:

1. INTRODUCCION A LA DISTRIBUCION COMERCIAL

1.1. Concepto, contenido y creacion de valor en los canales de distribucion.
1.2. Tipos de canales de distribucion.

1.3. Estrategias de cobertura de mercado.

1.4. Lasfranquicias.

1.5. Las relaciones de poder en los canales de distribucion.

HORAS: 4

2. COSTESY MARGENES COMERCIALES EN LOS CANALES DE DISTRIBUCION
2.1. Estructura de costes.

2.2. Estrategias de fijacion de mérgenes comerciales.

2.3. Rotacién de stocks.

2.4. Coste del canal de distribucion.

HORAS: 4

3. COMERCIO MAYORISTA

3.1. Concepto y caracteristicas.

3.2. El comercio mayoristaintegrado.

3.3. Tipos de comercio mayorista.

HORAS: 2

4. COMERCIO MINORISTA Y LOCALIZACION

4.1. Concepto y caracteristicas.

4.2. Estrategias de retailing-mix.

4.3. Estrategias de localizacion.

4.4, Métodos parafijar lalocalizacion optima.

HORAS: 4

5. IMPLANTACION DE UN PUNTO DE VENTA Y DISTRIBUCION FiSICA
5.1. Oferta comercial.

5.2. Surtido y gestion por categorias.

5.3. Ambientacion y merchandising.

5.4. Distribucién fisica: concepto, caracteristicasy funciones.

5.5. Estrategias de logisticaintegral.

HORAS: 4

6. COMERCIO ELECTRONICO

6.1. Concepto y caracteristicas.

6.2. Funciones.

6.3. Estructura de costes y margenes comerciales.

6.4. Estrategias competitivas.

HORAS: 4
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7. GESTION DE VENTAS

7.1. Concepto y caracteristicas.

7.2. Funciones.

7.3. Proceso de la venta.

7.4. Estrategia de ventas.

7.5. Perfil del vendedor.

HORAS: 4

8. FUNCIONES DE LA GESTION DE VENTAS
8.1. Seleccion.

8.2. Formacion.

8.3. Motivacion.

8.4. Disefio y direccion de las redes de ventas.
HORAS: 4

Metodologia:

L as sesiones consistiran en clases teoricas en las cuales se abordaran |os temas fundamentales del
marketing y en clases préacticas consistentes en laresolucion de gercicios y casos de discusion
relacionados con la materia impartida.

Por otra parte, el alumno realizaratrabajos individuales o en grupo fueray dentro del aula, ademéas
de exposiciones orales en clase.

Finalmente, se destaca laimportanciade las tutoriasy del espacio virtual de laasignatura parala
ayuday orientacion del estudiante.

Evaluacion:

Criterios de evaluacion

Criterios de evaluacion

Los criterios de evaluacién del estudiante se corresponden con una adecuada asimilaciéon de los
contenidos recogidos en este proyecto docente. Por tal motivo, los estudiantes serén evaluados en
términos generales y por competencias, prestando una atencion especial a las especificas de la
asignatura.

La programacion sera variada en cuanto a las fuentes a utilizar para la evaluacion y a cada una de
se le asignara una ponderacion. De estaforma, 10s criterios e instrumentos de evaluacion, seran los
siguientes:

C1: Exponer de forma escritay con correccion los contenidos relativos al disefio de los canaes de
distribucion, evaluacion de costes, formacidén de precios finales, estrategias de distribucién,
comercio electronico, distribucién fisicay redes de ventas (O1, 02, O3, 04, O5, 06, 07, 08, 09,
010). Fuente de evaluacion: Examen escrito.

C2: Describir con gemplos y hacer propuestas préacticas de distribucion comercia y gestion de
ventas (01, 02, 03, 04, 05, 06, 07, 08, 09, 010). Fuente de evaluacion: Entregay defensa oral
de trabagjos, casos y otras actividades practicas elaboradas por € estudiante de forma individua o
en grupo.

C3: Elaborar documentos de forma sistematica y rigurosa (O1, O2, O3, 04, O5, 06, O7, 08, 09,
010). Fuente de evaluacion: Entregay defensa oral de trabajos en grupo.

C4: Redactar y comunicar con correccion (01, 02, O3, 04, O5, 06, O7, 08, 09, 010). Fuente de
evaluacion: Entregay defensa oral de trabajos en grupo.
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Fuentes parala evaluacion:

La evaluacion del alumno se redizara a través de un examen final tedrico-practico y de la
realizacion de dos actividades gue consistiran en la resolucién de problemas, casos de discusion o
cuestiones de razonamiento, relacién e integracion de conocimientos, asistenciay participacion en
clase. Asimismo, se llevaran a cabo un trabajo individual o en grupo que también formaran parte
delacdlificacion final del alumno.

El profesor recogerdlas firmas de los alumnos asistentes a las clases en unalista. Los alumnos que
no asistan a clase regularmente seran evaluados solo por un examen final tedrico-practico.

Sistemas de evaluacion

CONVOCATORIA ORDINARIA

Para |os alumnos no asistentes regularmente a clase (menos del 70% de |as clases):

- Examen final teodrico-practico de todos los contenidos de la asignatura que podra constar de la
realizacion de test, cuestiones de desarrollo, preguntas de discusion, resoluciéon de problemas,
casos, etc. sobre la base de una puntuacién queirade 0 a 10: 100% de lanotafinal.

Este examen seratedrico y préctico y abarcara todos |os temas y aspectos tratados en la asignatura
desde |as perspectivas practicay tedrica.

Para los alumnos asistentes:

- Examen final tedrico-practico que podra constar de la realizacion de actividades, tests,
cuestiones de desarrollo, preguntas de discusién, resolucién de problemas, casos, etc. sobre la base
de una puntuacion que ira de 0 a 10: 65% de la nota final.

- Unaactividad evaluativa practica que valdra el 10% de lanotafinal

- Trabajo individual o en grupo representara el 20% de la calificacion final.

- Laasistenciay la participacién computara un 5% de la calificacion final.

Es indispensable aprobar el examen tedrico-practico para aprobar la asignatura.

Si no se presenta el alumno a examen ordinario figurara como no presentado dado que aprobar €l
examen tedrico-préactico es condicion basica para aprobar la asignatura.

CONVOCATORIA EXTRAORDINARIA'Y ESPECIAL

En las convocatorias extraordinaria y especial el aumno tendra que superar un examen escrito
sobre la base de una puntuacion que ira de 0 a 10: 100% notafinal.

Log/las estudiantes que participan en programas de movilidad, tanto la presente asignatura se
encuentre dentro de su acuerdo académico y no hubiera sido superada en destino o estuviera
calificadas como no presentada (art. 51 del Reglamento de Movilidad de estudios con
reconocimiento académico de la ULPGC), como s la asignatura no se encuentra en dicho
acuerdo, podrén presentarse en las convocatorias extraordinaria o especial optando a 100% de la
calificacion (Instruccion dictada por e Vicerrector de Internacionalizacion y Cooperacion en
Septiembre de 2018). L os estudiantes de movilidad saliente tanto se hayan llevado |a asignatura en
su acuerdo académico como no, tendran derecho en cualquier convocatoria a 100% de la
calificacion.

Siguiendo lo indicado en los articulos 16 y 16 Bis del Reglamento de Evaluacion de |os resultados

de aprendizaje,
aguellos alumnos en 52 62y 72 convocatoria que hayan solicitado, por escrito, ser excluidos de la
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evaluacion

continua seran evaluados por un tribunal (art. 12.3 del Reglamento de Evaluacion de los resultados
de

aprendizaje), debiendo suponer dicho examen el 100% de la calificacién de la asignatura. En este
sentido, los

estudiantes deberan solicitar dicha exclusion en los periodos habilitados por la Administracion de
laFacultad de

Economia, Empresa y Turismo a principio de cada semestre. En €l caso de no solicitar
expresamente la exclusion de la evaluacion continua pero no superar la totalidad de la asignatura
por este procedimiento, € estudiante deberd presentarse a un examen final de la asignatura
completa en esa misma convocatoria que debera ser evaluado por un tribunal.

Los estudiantes que participan en programas de movilidad, tanto se encuentren en la situacion
contemplada en el art. 51 del Reglamento de Movilidad de estudios con reconocimiento académico
de la ULPGC, esto es, con alguna de las asignaturas de su acuerdo académico que no hubieran
sido superadas en destino 0 estuvieran calificadas como no presentadas, como aguellas no
incorporadas a mismo, podran presentarse en cualquiera de las convocatorias optando a 100% de
la calificacion. De encontrarse en esta situacion, deben ponerse en contacto con el coordinador
para que lesindique laforma de al canzar la maxima calificacion.

Criterios de calificacion

En el caso de las actividades eval uativas se consideraran |os siguientes criterios:

(1) Contenido tedrico y fundamentos (60% de la nota)

(2) Capacidad de sintesisy coherencia argumental (30% de la nota)

(3) Aspectos formales y presentacion presencial y/o escrita de la actividad evaluativa (10% de la
nota)

En el caso del examen tedrico-practico los criterios se corresponderdn con los estandares
académicos de los tipos de preguntas a resolver.

La calificacion de las practicas (trabajos, actividades y participacién) de la asignatura tendra una
validez de dos afios académicos para cualquier convocatoria si: (1) se alcanza un minimo del 50%
de la nota (1,75 puntos sobre 3,5); (2) se acredita la asistencia a un minimo del 60% de las
sesiones practicas; y (3) € estudiante lo solicita por escrito durante las tres primeras semanas de
clase del semestre correspondiente en el segundo afo académico. Las notas de las practicas
evaluables se mantendran durante dos afios, siempre y cuando no cambie el proyecto docente en
cuanto alo que alas competencias adquiridas por las practicas se refiere.

Los estudiantes de intercambio entrantes que se incorporen tarde a la asignatura y no puedan
asistir aun minimo del 60% de las sesiones précticas, seran evaluados mediante el examen escrito
(65%) més una prueba o trabajo adicional (35%). Para acceder a esta evaluacion deberan acreditar
documentalmente su situacién ante e decano (Art. 26 del Reglamento de evaluacion), siendo
imprescindible aprobar el examen escrito para poder aprobar |a asignatura. Los estudiantes de
intercambio salientes deben remitirse al Art. 48 del Reglamento de movilidad.

Plan de Aprendizaje (Plan de trabajo de cada estudiante)

Tareas y actividades que realizard segun distintos contextos profesionales (cientifico,
profesional, institucional, social)

A continuacion se exponen las diferentes tareas y actividades arealizar en los diferentes contextos:

Tareasy actividades en un contexto cientifico:
- Busgueda de informacion en la Biblioteca Universitaria, recursos electronicos, revistasy
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periodicos.

- Elaboracion y redaccién de trabaj os escritos de acuerdo con el método cientifico.

- Resolucién de gjercicios y casos practicos.

Tareasy actividades en un contexto profesional:

- Formulacion de un plan general de marketing.

Tareasy actividades en un contexto social:

- Desarrollo de trabgjos individuales y en grupo en €l aulay fueradel aula.

- Defensay debate de diversos descriptores de la asignatura y/o de las actividades practicas
realizadas.

- Précticas del role-plays en ventas.

Temporalizaciéon semanal de tareas y actividades (distribucion de tiempos en distintas
actividades y en presencialidad - no presencialidad)

laSEMANA

Presentacion de la asignatura.

Tema 1. Clase presencial y préactica

Horasteoria 3, horas practicas 1, horas no presenciales 6

2a SEMANA

Tema 2. Clase presencial y practica

Horas teoria 3, horas practicas 1, horas no presenciales 6

3aSEMANA

Tema 3. Clase presencial y practica

Tema 4. Clase presencial y practica

Horas teoria 3, horas practicas 1, horas no presenciales 6

4a SEMANA

Tema 4. Clase presencial y practica

Tema 5. Clase presencial y practica

Horas teoria 3, horas practicas 1, horas no presenciales 6
5aSEMANA

Tema. Clase presencial y préctica

Tema 6. Clase presencial y préctica

Horas teoria 3, horas practicas 1, horas no presenciales 6
6a SEMANA

Tema 6. Clase presencial y préactica

Tema7. Clase presencial y préactica

Horas teoria 3, horas practicas 1, horas no presenciales 6
7aSEMANA

Tema 7. Clase presencial y practica

Tema 8. Clase presencial y practica

Horas teoria 3, horas practicas 1, horas no presenciales 6
8a SEMANA

Tema 8. Clase presencial y practica

Horas teoria 1, horas practicas 1, horas no presenciales 3

Recursos que tendra que utilizar adecuadamente en cada uno de los contextos
profesionales.

- Manuales de la asignatura

- Bibliotecay hemerotecafisicasy virtuales
- Ordenadores de aula de informética

- Transparencias del profesor

Péagina 8 de 11



- Apuntes précticos del profesor

Resultados de aprendizaje que tendra que alcanzar al finalizar las distintas tareas.

Los resultados del aprendizaje que tendra que alcanzar € estudiante se corresponden con €l
desarrollo de las competencias que se pretende potenciar y los objetivos a conseguir en la
asignatura.

R1. Obtencion de la capacidad para desarrollar un plan de marketing centrado en las empresas de
distribucion (CN1, CN2, CN3, CN4, CN5, CG1, CG2, CG5, CG6, CG8, CG1l, CG12, CG15,
CG16, CG17, CEL, CE2, CES3, CE7, CE9, CE10, CE11, CE12, , CE13, CE15, CE16, CEAL,
CEA2, CEA3, CEA4, CEAS, CEAG6, CEA7, CEAS8, CEAY, CEA10).

R2. Obtencién de la capacidad para determinar los costes de la distribucion y determinar margenes
comerciales y precios en los canales de distribucién (CN2, CN3, CN4, CN5, CG1, CG2, CG5,
CG6, CG8, CG11, CG12, CG16, CG17, CEL, CE2, CE3, CE7, CE9, CE10, CE11, CE12, , CE13,
CE15, CE16, CEA1, CEA2, CEA3, CEA4, CEAS, CEAG6, CEA7, CEAS).

R3. Adquisicion de conocimientos bésicos para definir y gestionar una empresa de distribucion
gue utilice e comercio electronico (CN1, CN2, CN3, CN4, CN5, CG1, CG2, CG5, CG6, CG8,
CG11, CG12, CG15, CG16, CG17, CEL, CE2, CE3, CE7, CE9, CE10, CE11, CE12, , CE13,
CE15, CE16, CEA1, CEA2, CEA3, CEA4, CEAS5, CEA6, CEA7, CEAS, CEA9, CEAL0).

R4. Adquisicion de conocimientos tedricos y practicos para redlizar y gestionar ventas y equipos
de ventas (CN1, CN2, CN3, CN4, CN5, CG1, CG2, CG5, CG6, CG8, CG11, CG12, CG15, CG16,
CG17, CEL, CE2, CE3, CE7, CE9, CE10, CE1l1, CE12, , CE13, CE15, CE16,CEAL, CEA3,
CEA4, CEA5, CEAG6, CEA7, CEA9, CEAL0).

Plan Tutorial

Atencion presencial individualizada (incluir las acciones dirigidas a estudiantes en 52, 62
y 78 convocatoria)

Laatencion individual personalizada mediante €l sistema de tutorias se realizard en el horario
previsto paraello en e despacho del profesor. Los horarios de tutoria se configurardn en tramos
para facilitar la atencién individualizada. Para ser atendido en tutorias (en esefianza de modalidad
presencial o no presencial) es preciso solicitar ésta

mediante cita previa, con 24 horas de antelacion, através del Campus Virtual de la ULPGC.

L as horas semanal es dedicadas a tutorias por el equipo docente seran las siguientes:

- Manuel Rodriguez Diaz: 6 horas/semana

Las horas de tutorias que se asignaran a esta asignatura por parte del profesor, asi

como las 40 semanas en las que se desarrollaran las mismas, se indicaran a principios del curso
académico en el Tablon de anuncios de su despacho.

“Los estudiantes que se encuentren en 5% 62y 72 convocatoriay hayan renunciado alaevaluacion
continua

en los plazos establecidos a efecto, tienen derecho a un plan de accion tutorial en los términos rec
ogidos en

el Plan de Accién Tutorial de la Facultad de Economia, Empresay Turismo disponible en lapagin
awebdela

Facultad en €l apartado Estudiantes”.
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Atencion presencial a grupos de trabajo

Laatencion presencial o grupos de trabajo se realizard en el despacho del profesor y durante el
horario de tutorias publicado al efecto con cita previa. El objetivo de estas atenciones consiste en
el asesoramiento

y seguimiento, asi como evaluacién y control de tareas desempefiadas en grupos o equipos de
trabajo.

Normalmente, la atencion a grupos de trabajo se realizara previa solicitud de cita o de acuerdo con
la agenda prevista de actividades programadas de la docencia.

Atencion telefénica

Los estudiantes podran contactar telefonicamente con el profesor en casos excepcionales durante
el horario detutorias

previsto y publicado a efecto. En casos urgentes, breves o de importancia justificada, podra
contactarse a profesor por este medio en cualquier momento. La comunicacion a través de correo
electronico es preferible y mucho més eficaz, por lo que aconsejamos a los alumnos que utilicen
este medio salvo en casos muy excepcionales.

Atencion virtual (on-line)

Laatencion virtual online serealizara através del espacio designado dentro de la asignaturay
vinculado al campus virtual, asi como através de correos el ectronicos.

Datos identificativos del profesorado que la imparte.

Datos identificativos del profesorado que la imparte

Dr./Dra. Manuel Rodriguez Diaz (COORDINADOR)
Departamento: 230 - ECONOM A Y DI RECCI ON DE EMPRESAS

Ambito: 095 - Conerci al i zaci 6n E I nvestigaci 6n De Mer.
Area: 095 - Conercializaci 6n E Investigaci 6n De Mer.
Despacho: ECONOM A Y DI RECCl ON DE EMPRESAS
Teléfono: 928452805 Correo Electronico: manuel . rodri guezdi az@il pgc. es
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