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IlIIIH:'l:IliII COMPLETA DE CONTACTO PARA
PROFESORI(ES) TUTORIAS (Direccion postal, teléfono, correo
electrénico, etc.

Dpto. Comercializacion e Investigacion de
Mercados, Fac. de Ciencias Ec. y Empresariales.
Dcho A214 Correo electronico: marketing@ugr.es

Guillermo Maraver Tarifa: gmaraver@ugr.es Dcho:

Grupo A: A217, TIf: 958.242.340.
»  Guillermo Maraver Tarifa (coordinador) .
Grupo B: Profesor por contratar: Consultar en web

=  Profesor pendiente por contratar

Consultar en la plataforma Prado:

https://prado.ugr.es/ y en el departamento:
https://directorio.ugr.es/static/PersonalUGR/*/show/9d8ad34
3f589d4d7d7c856c70f1b7ca3

GRADO EN EL QUE SE IMPARTE OTROS GRADOS A LOS QUE SE PODRIA OFERTAR

Grado en Administracion y Direccion de Empresas
Grado en Economia

Grado en Finanzas y Contabilidad

Grado en Turismo

Grado en Marketing e Investigacion de Mercados

PRERREQUISITOS Y/0 RECOMENDACIONES (si procede)

No se requieren.

BREVE DESCRIPCION DE CONTENIDOS (SEGUN MEMORIA DE VERIFICACION DEL GRADO)

= El valor aportado al cliente a través de los canales de distribucion.
* Importancia de los canales de distribucion.
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= Marco tedrico para la compresion de los canales de distribucion.
» Tipologia de canales de distribucion.

= Disefo y evaluacion de los canales de distribucion.

= La gestion de los canales de distribucion.

» La logistica en la distribucion comercial.

= Sistemas de distribucion.

» El comercio minorista.

= El comercio mayorista.

COMPETENCIAS GENERALES Y ESPECIFICAS

Competencias generales:
= G2: Solidez en los conocimientos basicos de la profesion.
= G6: Habilidades de gestion de la informacion (habilidad para buscar y analizar informacion proveniente
de diversas fuentes).
= (9: Capacidad para la toma de decisiones.
= G19: Creatividad o habilidad para generar nuevas ideas.
= G24: Capacidad para aplicar los conocimientos de Marketing e Investigacion de Mercados a la practica.

Competencias basicas:

= CB1 - Que los estudiantes hayan demostrado poseer y comprender conocimientos en un area de estudio
que parte de la base de la educacion secundaria general, y se suele encontrar a un nivel que, si bien se
apoya en libros de texto avanzados, incluye también algunos aspectos que implican conocimientos
procedentes de la vanguardia de su campo de estudio

= (B2 - Que los estudiantes sepan aplicar sus conocimientos a su trabajo o vocacién de una forma
profesional y posean las competencias que suelen demostrarse por medio de la elaboracién y defensa de
argumentos y la resolucion de problemas dentro de su area de estudio.

= (B3 - Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar datos relevantes (normalmente
dentro de su area de estudio) para emitir juicios que incluyan una reflexion sobre temas relevantes de
indole social, cientifica o ética

= (B4 - Que los estudiantes puedan transmitir informacion, ideas, problemas y soluciones a un publico
tanto especializado como no especializado.

= (CB5 - Que los estudiantes hayan desarrollado aquellas habilidades de aprendizaje necesarias para
emprender estudios posteriores con un alto grado de autonomia.

Competencias transversales:

» CT1 - Capacidad para analizar y comprender las fuerzas del mercado que influyen en las actividades
comerciales y para valorar criticamente situaciones empresariales.

= (T2 - Capacidad para aplicar los conocimientos de marketing y las herramientas de investigacion de los
mercados en la definicion de soluciones de negocio.

= (T4 - Capacidad para desarrollar conocimientos y habilidades en la direccion estratégica de marketing.

» (Té6 - Capacidad para planificar decisiones de marketing en la distribucion comercial y la gestion de
producto en el canal.

Competencias especificas:
» CE33: Capacidad para tomar decisiones relativas a las variables comerciales.
= CE34 Capacidad para interrelacionar las distintas funciones que integran la gestion de Marketing.
» CE43 - Capacidad para gestionar la funcion de ventas en las organizaciones
= CE45: Capacidad para disefar, poner en marcha y gestionar los canales de distribucion.
= CE45: Capacidad para identificar los problemas relacionados con la gestion de los canales de
distribucion y de las organizaciones que conforman el sistema comercial.
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OBJETIVOS (EXPRESADOS COMO RESULTADOS ESPERABLES DE LA ENSENANZA)

Con esta materia se pretende que el alumno alcance una comprension del papel fundamental de la
Distribucion Comercial en la gestion de las empresas y en la economia.

Objetivos Tema 1:
= Objetivo 1. Conocer el area de distribucion comercial y otros conceptos relacionados.
*= Objetivo 2. Identificar las funciones de la distribucion comercial.
= Objetivo 3. Destacar la importancia de la distribucién comercial para la entrega de valor al cliente.

Objetivos Tema 2:
= Objetivo 3. Conocer los principales marcos teoricos de analisis de los canales de distribucion.
= Objetivo 4. Conocer los tipos de canales de distribucion y sus implicaciones.
Objetivos Tema 3:
= Objetivo 1. Conocer los sistemas y estructura de organizacion del canal de distribucion.
= Objetivo 2. Identificar las funcionalidades de cada sistema de organizacion del canal de distribucion.
= Objetivo 3. Reflexionar sobre las ventajas e inconvenientes de la integracion vertical frente a la
externalizacion.
Objetivos Tema 4:
= Objetivo 1. Conocer como se gestionan las relaciones en el canal de distribucion.
= Objetivo 2. Conocer el concepto de Trade-Marketing.
= Objetivo 3. Conocer el proceso de negociacion en el canal de distribucion.
= Objetivo 4. Analizar las decisiones de modificacion del canal de distribucion.
Objetivos Tema 5:
= Objetivo 1. Analizar la importancia y los beneficios de una gestion integral de la cadena logistica.
= Objetivo 2. Conocer las principales herramientas de colaboracion en la cadena logistica.
Objetivos Tema 6:
= Objetivo 1. Conocer la naturaleza y las funciones de los distribuidores mayoristas.
= Objetivo 2. Conocer los tipos de distribuidores mayoristas y sus caracteristicas.
Objetivos Tema 7:
= Objetivo 1. Analizar y conocer la naturaleza, caracteristicas y funciones de los minoristas.
= Objetivo 2. Conocer los distintos formatos comerciales minoristas segun distintos criterios de
clasificacion.

TEMARIO DETALLADO DE LA ASIGNATURA

TEMARIO TEORICO:
TEMA 1: LA ENTREGA DE VALOR AL CLIENTE A TRAVES DE LOS CANALES DE DISTRIBUCION
1.1. La importancia de los canales de distribucion.
1.2. Como aportan valor los intermediarios al fabricante y al consumidor.
1.3. Situacion actual de la distribucion comercial en Espafa y en Europa.
TEMA 2: DISENO DE LOS CANALES DE DISTRIBUCION.
2.1. Marco tedrico para el analisis del canal de distribucion:
2.1.1. Analisis econdmico.
2.1.2. Analisis comportamental.

2.1.3. Modelos integradores.
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2.2. Analisis de las necesidades, deseos y expectativas del consumidor:
2.2.1. Nivel de servicio demandado por el cliente.
2.3. Objetivos y decisiones en el canal de distribucion.
2.4. Estructura del canal:
2.4.1. Niveles de cobertura del mercado: intensiva, selectiva, exclusiva.
2.4.2. Factores que influyen en la eleccion de un canal de distribucion.
2.4.3. Criterios de seleccion de los canales de distribucion.
2.5. Canales de distribucion para productos de consumo.
2.6. Canales de distribucion para productos industriales.
2.7. Canales de distribucion electrénicos.
2.8. Canal simple y canales mdltiples de distribucion:
2.8.1. El auge del comercio minorista sin establecimiento.
2.8.2. Diferencias entre una estrategia multicanal y omnicanal.
TEMA 3: SISTEMAS DE ORGANIZACION DEL CANAL DE DISTRIBUCION: TIPOS DE ESTRUCTURAS
3.1. Canales convencionales o independientes.
3.2. Sistemas verticales de distribucion (estructura vertical del canal):
2.2.1. Canal administrado.
2.2.2. Canal corporativo o comercio integrado.
2.2.3. Canal contractual.
3.3. Sistemas horizontales de distribucion (estructura horizontal):
2.3.1. Asociaciones espaciales.
2.3.2. Asociaciones no espaciales.
3.4. La integracion vertical frente a la externalizacion.
TEMA 4: LA GESTION DE LA RELACION ENTRE LOS PARTICIPANTES EN EL CANAL DE DISTRIBUCION
4.1. La motivacion de los miembros del canal.
4.2. Cémo se gestionan las relaciones en el canal:
4.2.1. Trade marketing.
4.2.2. Poder y liderazgo en el canal de distribucion.
4.2.3. Cuando surge el conflicto.
4.2.4. Tipos de conflicto en el canal.
4.2.5. Causas del conflicto.
4.2.6. Como se gestiona el conflicto en el canal.

4.2.7. Aspectos legales y éticos en las relaciones del canal.
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4.3. Decisiones de modificacion del canal de distribucion:
4.3.1. Evaluacién de los miembros del canal.
4.3.2. La incorporacion o eliminacion de canales puede anadir valor y diferenciarte.
TEMA 5: LA GESTION INTEGRAL DE LA CADENA LOGISTICA
5.1. Beneficios de la gestion de cadenas de suministro.
5.2. El concepto de coste logistico total.
5.3. Coordinacion y colaboracion en la cadena logistica
5.4. Como la colaboracion y la innovacion pueden proporcionar a los clientes un valor superior:
5.4.1. Gestion de la relacion y del servicio al cliente.
5.4.2. Gestion de la demanda.
5.4.3. Gestion de inventario y procesamiento de pedidos.
5.4.4. Gestion del flujo de fabricacion.
5.4.5. Gestion del almacenamiento.
5.4.6. Gestion del transporte.
5.4.7. Gestion de retorno.
TEMA 6: EL COMERCIO MAYORISTA
6.1. Naturaleza y funciones de la actividad comercial mayorista.
6.2. Clasificacion del intermediario mayorista.
6.3. Opciones estratégicas para la empresa comercial mayorista.
TEMA 7: EL COMERCIO MINORISTA
7.1. Naturaleza y funciones de la actividad comercial minorista.
7.2. El concepto de “producto-establecimiento”.
7.3. Clasificacion del intermediario minorista.
7.4. Tendencias del comercio detallista.
TEMARIO PRACTICO:
TEMA 1: Seminario. Caso practico individual.
TEMA 2: Seminario. Caso practico individual.
TEMA 3: Seminario. Caso practico individual.
TEMA 4: Seminario. Caso practico individual.
TEMA 5: Caso practico en grupo. Taller practico.
TEMA 6: Casos practicos en grupo. Taller de debate.
TEMA 7: Casos practicos en grupo. Taller de debate.
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Secretaria de Estado de Comercio. Ministerio de Industria, Comercio y Turismo: https://comercio.gob.es/es-
es/Paginas/Index.aspx

Instituto de Comercio Exterior: http://www.icex.es

Mercasa: http://www.mercasa.es

Asociacion Nacional de Grandes Empresas de Distribucion: http://www.anged.es

INEbase: https://www.ine.es/dyngs/INEbase/listaoperaciones.htm

METODOLOGIA DOCENTE Y REGIMEN DE ASISTENCIA

Las actividades formativas se desarrollaran desde una metodologia participativa y aplicada que se centra en el
trabajo del estudiante (presencial y no presencial/individual y grupal).

Las clases seran de tipo tedrico y de tipo practico. Se seguira una metodologia de aprendizaje activa por parte
del estudiante. Concretamente se aplicara la metodologia de aula invertida o flipped classroom, como un
método idoneo para que el alumnado asuma un papel activo en su propio aprendizaje y en el que se combina
el aprendizaje individual con el aprendizaje en grupo. La aplicacion de esta metodologia requiere que los
alumnos trabajen de manera individual de manera asincrona en la realizacion de las funciones de visualizacion
de materiales y repaso de contenidos. Posteriormente durante las clases (ya sean presenciales o no
presenciales, segin las circunstancias sanitarias), una vez que el estudiante ha asimilado de manera razonada
y critica los materiales aportados, se realizaran las actividades en clase que requieren, dependiendo de la
tarea, un mayor nivel de reflexién, razonamiento, liderazgo y colaboracién y, por tanto, un alto desarrollo de
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los procesos cognitivos como aplicar, analizar, evaluar y crear.

Las de tipo tedrico consistiran en exposiciones del profesor y participacion activa del estudiante acerca del
temario que posteriormente se relaciona. Las clases de tipo practico consistiran en la realizacion y debate en
clase de casos practicos, lecturas y desarrollo de contenidos de la materia, la presentacion y debate sobre los
trabajos voluntarios propuestos por los estudiantes, asi como la resolucion de las actividades de trabajo
auténomo. Mas concretamente,

= El contenido practico de la asignatura consistira en la realizacion de casos practicos, lecturas, y desarrollo
de contenidos de la materia, presentacion y debate sobre los trabajos voluntarios propuestos por los
estudiantes sobre el programa de la asignatura.

= Con anterioridad a la realizacion de las tareas practicas, los estudiantes deberan realizar una labor de
documentacion para recopilar toda la informacion posible relativa a la empresa o sector sobre la que verse
el caso, informacion que debe estar principalmente enfocada al contenido del tema objeto de estudio.

= Con esa informacion y con la que proporcione el profesor, los estudiantes deberan contestar a las
cuestiones y/o realizar las actividades que se planteen.

» Los estudiantes, con posterioridad al debate en clase del caso, donde la asistencia es obligatoria,
entregaran al profesor un dossier en el que se recoja tanto la informacion recopilada como sus respuestas
argumentadas a las preguntas realizadas.

= Ademas, con anterioridad a la resolucion del caso, se realizaran en clase algunas presentaciones por parte
de los alumnos relativas a la labor de documentacion realizada.

La asistencia, la participacion y el desempefno alcanzado en cada sesion practica son los criterios de la
evaluacion continua de cada estudiante. El estudiante debe de asistir a tantas sesiones practicas como le sean
necesarias hasta alcanzar al menos, la calificacion minima requerida de la parte practica de la asignatura.

Con estas actividades se pretenden alcanzar los siguientes objetivos:

a. Que el estudiante se habitle a leer de forma reflexiva articulos y casos practicos relacionados con los
contenidos desarrollados en la asignatura.

b. Desarrollar en el estudiante la capacidad de sintesis y reflexion sobre las actividades planteadas.

c. Familiarizar al estudiante con la seleccion y el uso de las fuentes de informacion a utilizar para
acceder a la informacién necesaria.

d. Desarrollar las habilidades comunicativas (a través del lenguaje escrito y oral)
e. Desarrollar en los estudiantes la capacidad de critica y de analisis.
f. Que el estudiante se familiarice con la exposicion y defensa de ideas y opiniones en publico.

Por otro lado, las tutorias tendran lugar en el horario fijado y expuesto en el despacho del profesor en el
Departamento de Comercializacion e Investigacion de Mercados, asi como en la plataforma docente PRADO:
https://prado.ugr.es.

EVALUACION (INSTRUMENTOS DE EVALUACION, CRITERIOS DE EVALUACION Y PORCENTAJE SOBRE LA CALIFICACION FINAL.

El sistema de evaluacion de la asignatura tanto en la convocatoria ordinaria como en las extraordinarias
consta de dos pruebas principales, un examen sobre los contenidos teoricos adquiridos por el estudiante y otro
sobre los contenidos practicos desarrollados durante la asignatura. El examen teorico tendra una puntuacion
del 60% de la nota final y el examen practico el 40% restante. Para sumar ambas puntuaciones como nota

y %g 7' Universidad INFORMACION SOBRE TITULACIONES DE LA UGR

de Granada http://grados.ugr.es



https://prado.ugr.es/

final, sera necesario tener una calificacion superior a un tercio de la nota correspondiente a cada parte.
EVALUACION DEL CONTENIDO TEORICO DE LA ASIGNATURA:

La prueba correspondiente al examen del contenido teorico se realizara mediante un examen final. Dicho
examen se celebrara en la fecha fijada por el centro. El examen constara de cuestiones sobre razonamientos y
justificaciones de la materia tratada en clase y de aplicacion de la misma. El examen incluird pruebas
objetivas de dos tipos:

* Prueba objetiva de eleccion multiple, con cuatro opciones, en la que se debe escoger la Unica respuesta
correcta. Valoracion: 30% de la nota final.

»= Prueba con doble alternativa (V/F) en la que se debe explicar los motivos por los que se considera falsa la
proposicion. Valoracion: 30% de la nota final.

La evaluacion de los conocimientos teoricos deben realizarla todos los estudiantes en convocatoria ordinaria y
extraordinaria. El estudiante que no se presente al examen final en la convocatoria ordinaria o extraordinaria
constara como No presentado en las actas de la asignatura, independientemente de la calificacion obtenida
en las practicas.

EVALUACION DEL CONTENIDO PRACTICO DE LA ASIGNATURA:

Con caracter general, la evaluacion practica realizara siguiendo un régimen de evaluacion continua. No
obstante, existe la posibilidad de “Evaluacion Unica Final” para aquellos estudiantes a los que expresamente
se les haya concedido esta alternativa de evaluacion. Seguidamente se describen ambas modalidades.

1. REGIMEN DE EVALUACION CONTINUA DE LAS PRACTICAS DE LA ASIGNATURA:

La evaluacion continua tendra una valoracion maxima del 40% de la nota final. Se plantea como un método
que favorece el éxito del estudiante en su aprendizaje. Puede permitir también comprobar los progresos en el
aprendizaje y verificar que el estudiante alcanza adecuadamente los objetivos de la asignatura. Esta
evaluacion continua consistirda en el comentario y debate en clase de casos practicos y articulos, la
participacion, las intervenciones y las presentaciones y pruebas durante el curso. Para que se valore una
actividad sera necesaria la participacion activa del estudiante en los debates propuestos, el planteamiento de
cuestiones de interés que contribuyan al debate y ademas contestar por escrito y entregar al profesor las
cuestiones que éste plantee sobre cada actividad.

Evaluacidn de la componente prdctica en convocatorias de examenes ordinarios y extraordinarios:

La calificacion que obtengan los alumnos en la componente practica obtenida por su trabajo continuado
durante el periodo lectivo, sera la que conste en convocatorias ordinarias y extraordinarias.

Aquellos alumnos que en convocatoria extraordinaria deseen ser nuevamente evaluados de la componente
practica, deberan realizar el examen practico de la asignatura. Dicho examen tendra un valor de 4 puntos
sobre 10. Renuncian asi automaticamente a la nota de la evaluacion continua obtenida en la convocatoria de
junio, con independencia del resultado que finalmente obtengan en el examen practico de la convocatoria
extraordinaria.

Régimen de asistencia a prdcticas en evaluacion continua:

La asistencia a las practicas es obligatoria para todos los alumnos, sin excepcion. Con la finalidad de no
romper con la logica y utilidad de las practicas, no se admitira la entrega de practicas propuestas por el
profesor fuera del plazo fijado por éste.

2. REGIMEN DE EVALUACION UNICA FINAL:

Los estudiantes que se acojan a la evaluacion Unica final a la que hace referencia el articulo 8 de la normativa
de evaluacion y de calificacion de los estudiantes de la Universidad de Granada (aprobada en consejo de
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gobierno el 9 de noviembre de 2016), deberan de solicitarlo en las dos primeras semanas de imparticion de la
asignatura, o en las dos semanas siguientes a su matriculacion si ésta se ha producido con posterioridad al
inicio de la asignatura. El estudiante lo solicitara, a través del procedimiento electrénico, al Director del
Departamento, alegando y acreditando las razones que le asisten para no poder seguir el sistema de
evaluacion continua.

El Director del Departamento al que se dirigi6 la solicitud, oido el profesorado responsable de la asignatura,
resolvera la solicitud en el plazo de diez dias habiles. Transcurrido dicho plazo sin que el estudiante haya
recibido respuesta expresa por escrito, se entendera estimada la solicitud.

Descripcion de las pruebas que formardn parte de la evaluacién tnica final establecida en la “Normativa de
evaluacion y de calificacion de los estudiantes de la Universidad de Granada”:

La evaluacion unica final consistira en la realizacion de un examen de los contenidos tanto tedricos como
practicos relacionados con los contenidos de la asignatura tanto en convocatoria ordinaria como
extraordinaria. En este caso, el peso de las calificaciones de la componente tedrica y practica de la asignatura
sera respectivamente de 3/5 (6 puntos sobre 10) y de 2/5 (4 puntos sobre 10) de la calificacién final. La
estructura y contenido del examen teodrico sera la misma que para los alumnos de evaluacion continua. En
cuanto a las pruebas que formaran parte de la componente practica, podra consistir en la resolucion de
ejercicios, casos practicos realizados durante el desarrollo de la asignatura, y/o cualquier otro tipo de prueba
que se considere necesaria para acreditar que el estudiante ha adquirido la totalidad de las competencias
descritas en la presente Guia Docente.

La calificacién final del estudiante sera el resultante de sumar la calificacion obtenida en la
evaluacion de los contenidos teoricos mas la calificacion de la parte practica, siempre y cuando el
estudiante haya superado los minimos planteados en cada modalidad de evaluacioén.

ATENCION TUTORIAL

HORARIO

(Segtin lo establecido en el POD) HERRAMIENTAS PARA LA ATENCION TUTORIAL

Las tutorias tendran lugar de manera individualizada El estudiante debera contactar por email con el profesor

de manera preferentemente no presencial y de y, en caso necesario se dara cita para ser atendido a
manera asincrona o sincrona, seglin necesidad, través de Google Meet, o bien presencialmente (en el
durante el horario fijado por el profesor. despacho del profesor), en caso de que sea necesario y
En caso de trabajos en equipo, las tutorias podran las circunstancias sanitarias y la normativa universitaria
ofrecerse a varios componentes del equipo. lo permitan.

Adicionalmente, el estudiante puede también utilizar
la herramienta Foro de Prado para plantear dudas y
cuestiones generales.

MEDIDAS DE ADAPTACION DE LA METODOLOGIA DOCENTE

e Parael caso de las clases tedricas o practicas que no puedan realizarse presencialmente se utilizaran las
herramientas sincronas y asincronas de docencia no presencial habilitadas por la Universidad. Asi, se
utilizara PRADO para alojar el material docente, y GoogleMeet para el desarrollo de clases virtuales
sincronas.

MEDIDAS DE ADAPTACION DE LA EVALUACION (Instrumentos, criterios y porcentajes sobre la calificacién
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final)

Convocatoria Ordinaria

e Laprueba de la convocatoria ordinaria (examen tedrico) seguird los mismos instrumentos, criterios y
porcentajes que los descritos en el apartado general referido a la evaluacién ordinaria. Se podran realizar
presencialmente siempre y cuando lo permitan las condiciones sanitarias y la normativa universitaria. En
caso contrario se podran realizar a través de Prado.

Convocatoria Extraordinaria

e Las pruebas de la convocatoria extraordinaria (examen teérico y en su caso practico) seguira los mismos
instrumentos, criterios y porcentajes que los descritos en el apartado general referido a la evaluaciéon
extraordinaria. Se podran realizar presencialmente siempre y cuando lo permitan las condiciones sanitarias
y la normativa universitaria. En caso contrario se podran realizar a través de Prado.

Evaluacién Unica Final

e Laprueba de la convocatoria ordinaria y extraordinaria seguira los mismos instrumentos, criterios y
porcentajes que los descritos en el apartado general referido a la evaluacion unica final. Se podran realizar
presencialmente siempre y cuando lo permitan las condiciones sanitarias y la normativa universitaria. En
caso contrario se podran realizar a través de Prado.

ATENCION TUTORIAL

HORARIO HERRAMIENTAS PARA LA ATENCION TUTORIAL
(Segun lo establecido en el POD) (Indicar medios telematicos para la atencién tutorial)

Las tutorias tendran lugar de manera individualizada | El estudiante debera contactar por email con el profesor

de manera no presencial y de manera asincrona o y, en caso necesario se dara cita para ser atendido a
sincrona, segun necesidad, durante el horario fijado través de Google Meet.

por el profesor. Adicionalmente, el estudiante puede también utilizar
En caso de trabajos en equipo, las tutorias podran la herramienta Foro de Prado para plantear dudas y
ofrecerse a varios componentes del equipo. cuestiones generales.

MEDIDAS DE ADAPTACION DE LA METODOLOGIA DOCENTE

e Parael caso de las clases tedricas o practicas se utilizaran las herramientas sincronas y asincronas de
docencia no presencial habilitadas por la Universidad. Asi, se utilizarda PRADO para alojar el material
docente, y GoogleMeet para el desarrollo de clases virtuales sincronas.

MEDIDAS DE ADAPTACION DE LA EVALUACION (Instrumentos, criterios y porcentajes sobre la calificacion
final)

Convocatoria Ordinaria

e Laprueba de la convocatoria ordinaria (examen tedrico) seguira los mismos instrumentos, criterios y
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porcentajes que los descritos en el apartado general referido a la evaluacién ordinaria. Se realizard a través
de Prado.

Convocatoria Extraordinaria

e Las pruebas de la convocatoria extraordinaria (examen teérico y en su caso practico) seguira los mismos
instrumentos, criterios y porcentajes que los descritos en el apartado general referido a la evaluacién
extraordinaria. Se realizaran a través de Prado.

Evaluacién Unica Final

e Laprueba de la convocatoria ordinaria y extraordinaria seguira los mismos instrumentos, criterios y
porcentajes que los descritos en el apartado general referido a la evaluacidn tnica final. Se realizaran a
través de Prado.

El estudiante tiene que tener muy en cuenta que en cualquier trabajo presentado por él esta totalmente
prohibido hacer una copia literal (“copiar y pegar’) o una traduccion de contenidos extraidos de fuentes de
informacion de Internet, o de cualquier otro tipo de fuente. Una copia literal de contenidos sin citarlos
adecuadamente supondra la anulacion de toda su evaluacion continua y el suspenso en la asignatura. Si que es
del todo recomendable que se hagan consultas previas de otras fuentes para contrastar datos, profundizar en
conceptos, descubrir nuevas ideas, etc. En estos casos, se tendran que indicar las fuentes utilizadas en forma
de referencia bibliografica a pie de pagina (anadiendo la direccion de la Web si la informacion proviene de
Internet) y comentar con vuestras propias palabras las ideas extraidas de ellas.

El sistema de calificaciones se expresara mediante calificacion numérica de acuerdo con lo establecido en el
art. 5 del R. D 1125/2003, de 5 de septiembre, por el que se establece el sistema europeo de créditos y el
sistema de calificaciones en las titulaciones universitarias de caracter oficial y validez en el territorio
nacional.

Todo lo relativo a la evaluacion se regira por la Normativa de evaluacion y calificacion de los estudiantes
vigente en la Universidad de Granada, que puede consultarse en: http://sl.ugr.es/09FY

Los profesores realizaran las comunicaciones generales al grupo que estimen oportunas a través de la
plataforma PrRADO de la Universidad de Granada (https://prado.ugr.es), por lo que se recomienda que el
alumno consulte de manera habitual dicha plataforma. Ademas, para un adecuado seguimiento de los casos y
trabajos del estudiante es imprescindible estar dado de alta en la asignatura e introducir los datos y una
fotografia en dicha plataforma PRADO.

Se recomienda que se consulte la convocatoria de examen que sera publicada de forma anticipada a la fecha
de realizacion del examen.

Para superar la asignatura, y sumar las puntuaciones alcanzadas en la parte de teoria y la parte practica como
nota final, sera necesario tener una calificacion superior a un tercio de la nota correspondiente a cada parte.
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