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IMPRESO SOLICITUD PARA VERIFICACION DE TITULOS OFICIALES

1. DATOS DE LA UNIVERSIDAD, CENTRO Y TITULO QUE PRESENTA LA SOLICITUD

De conformidad con €l Real Decreto 1393/2007, por €l que se establece la ordenacion de las Ensefianzas Universitarias Oficiales

UNIVERSIDAD SOLICITANTE CENTRO CcODIGO
CENTRO

Universidad Rovirai Virgili Escuelas de Estudios Superiores ESIC 08072930

NIVEL DENOMINACION CORTA

Grado Marketing

DENOMINACION ESPECIFICA

Graduado o Graduada en Marketing por la Universidad Rovirai Virgili

NIVEL MECES

22

RAMA DE CONOCIMIENTO CONJUNTO
Ciencias Socialesy Juridicas No

AMBITO DE CONOCIMIENTO

Ciencias econdmicas, administracion y direccion de empresas, marquetin, comercio, contabilidad y turismo

HABILITA PARA EL EJERCICIO DE PROFESIONES NORMA HABILITACION
REGULADAS

‘
o

CSV: 856230502207827013582174 - Verificable en https://sede.educacion.gob.es/cid y Carpeta Ciudadana https://sede.administracion.gob.es

NOMBRE Y APELLIDOS CARGO

Eduard Prats Cot Director General ESIC Catalufia

NOMBRE Y APELLIDOS CARGO

IOLANDA TORTAJADA GIMENEZ Vicerrectora de Politica Académicay Calidad
NOMBRE Y APELLIDOS CARGO

Mariadel Mar Puchau de Lecea Directora Académicade Centro Adscrito

2. DIRECCION A EFECTOS DE NOTIFICACION
A los efectos de la préactica de laNOTIFICACION de todos | os procedimientos relativos ala presente solicitud, las comunicaciones se dirigiran ala direccion que figure
en el presente apartado.

DOMICILIO CODIGO POSTAL MUNICIPIO TELEFONO
Universitat Rovirai Virgili C/Escorxador s/n 43003 Tarragona 660285266
E-MAIL PROVINCIA FAX
vr.qualitatacademica@urv.cat Tarragona 977559714

3. PROTECCION DE DATOS PERSONALES

De acuerdo con lo previsto en laLey Organica 3/2018, de 5 de diciembre, de Proteccion de Datos Personales y garantia de |os derechos digitales, se informaque los
datos solicitados en este impreso son necesarios para latramitacion de la solicitud y podran ser objeto de tratamiento automatizado. La responsabilidad del fichero
automatizado corresponde al Consejo de Universidades. L os solicitantes, como cedentes de |os datos podran ejercer ante el Consejo de Universidades los derechos de
informacion, acceso, rectificacion y cancelacion alos que serefiere el Titulo |11 de la citada Ley Organica 3/2018, sin perjuicio de lo dispuesto en otra normativa que

ampare los derechos como cedentes de |os datos de carécter personal .

El solicitante declara conocer los términos de la convocatoriay se compromete a cumplir los requisitos de la misma, consintiendo expresamente la notificacién por
medios teleméticos alos efectos de lo dispuesto en €l articulo 43 de laLey 39/2015, de 1 de octubre, del Procedimiento Administrativo Comun de las Administraciones
Publicas.

En: Tarragona, AM 8 de abril de 2025
Firma: Representante legal de la Universidad
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1. DESCRIPCION DEL TiTULO
1.1. DATOSBASICOS

NIVEL DENOMINACION ESPECIFICA CONJUNTO | CONVENIO CONV.
ADJUNTO
Grado Graduado o Graduada en Marketing por la No Ver Apartado 1:
Universidad Rovirai Virgili Anexo 1.

LISTADO DE MENCIONES

No existen datos
RAMA ISCED 1 ISCED 2

Ciencias Sociaesy Juridicas Marketing y publicidad Educacion comercia y
administracion

AMBITO DE CONOCIMIENTO

Ciencias econémicas, administracion y direccion de empresas, marquetin, comercio, contabilidad y turismo
NO HABILITA O ESTA VINCULADO CON PROFESION REGULADA ALGUNA
AGENCIA EVALUADORA

Agéncia per alaQualitat del Sistema Universitari de Catalunya
UNIVERSIDAD SOLICITANTE

Universidad Rovirai Virgili
LISTADO DE UNIVERSIDADES

CODIGO UNIVERSIDAD

042 Universidad Rovirai Virgili
LISTADO DE UNIVERSIDADES EXTRANJERAS

CODIGO UNIVERSIDAD

No existen datos

LISTADO DE INSTITUCIONES PARTICIPANTES
No existen datos
1.2. DISTRIBUCION DE CREDITOSEN EL TiTULO

CREDITOSTOTALES CREDITOS DE FORMACION BASICA CREDITOSEN PRACTICASEXTERNAS

240 60 24

CREDITOSOPTATIVOS CREDITOS OBLIGATORIOS CREDITOSTRABAJO FIN GRADO/
MASTER

19,5 130,5 6

LISTADO DE MENCIONES

MENCION CREDITOSOPTATIVOS

No existen datos

1.3. Universidad Rovirai Virgili

1.3.1. CENTROSEN LOSQUE SE IMPARTE

LISTADO DE CENTROS

CODIGO CENTRO

08072930 Escuelas de Estudios Superiores ESIC

1.3.2. Escuelas de Estudios SuperioresESIC
1.3.2.1. Datos asociados & centro
TIPOS DE ENSENANZA QUE SE IMPARTEN EN EL CENTRO

PRESENCIAL SEMIPRESENCIAL VIRTUAL

Si No No

PLAZAS DE NUEVO INGRESO OFERTADAS

PRIMER ANO IMPLANTACION SEGUNDO ANO IMPLANTACION TERCER ANO IMPLANTACION
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140 140 140
CUARTO ANO IMPLANTACION TIEMPO COMPLETO
140 ECTSMATRICULA MINIMA ECTSMATRICULA MAXIMA
PRIMER ANO 60.0 72.0
RESTO DE ANOS 30.0 72.0

TIEMPO PARCIAL

ECTSMATRICULA MINIMA

ECTSMATRICULA MAXIMA

PRIMER ANO 18.0 48.0
RESTO DE ANOS 18.0 48.0
NORMAS DE PERMANENCIA
http://www.urv.cat/es/estudios/grados/admisi on/matri cul a/permanencia-grau/

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES
No No Si
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

3/80

0
Q
Q
o
o
o
kel
o
©
o
=
R
c
S
©
©
(]
°
(0]
»n
=
(%2}
o
=
R
@©
c
©
o
@©
el
S
(@]
]
)
(]
o
fu
©
(@]
>
°
(&}
=
0
Q
Q
o
o
c
Ke]
o
(Y]
(]
>
©
Q
(]
O
(0]
(2
=
(%2}
(o8
=
e
c
(]
@
Q
©
o
:LE
=
(]
>
'
<
~
—
AN
[ce]
o]
o
—
o
N~
N
[ee]
~
o
N
N
o
Yo
o
¢
N
[(e]
Yo]
[ce]
>
[0}
(@]



https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=856230502207827013582174

Tl T GOBIERND HMIMISTERIC .
o "Q DE ESPARIA DE CIENCIA, INNOVACION
a a ¥ UNIVERSIDADES

2. JUSTIFICACION, ADECUACION DE LA PROPUESTA Y PROCEDIMIENTOS
Ver Apartado 2: Anexo 1.

3. COMPETENCIAS

Identificador : 2503592 Fecha: 11/04/2025

3.1 COMPETENCIASBASICASY GENERALES

BASICAS

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

CB2 - Que los estudiantes sepan aplicar sus conocimientos a su trabajo o vocacion 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 &rea de estudio

CB3 - Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar datos rel evantes (normalmente dentro de su area de estudio)
para emitir juicios que incluyan unareflexion sobre temas relevantes de indole social, cientificao ética

CB4 - Que los estudiantes puedan transmitir informacién, ideas, problemasy soluciones a un publico tanto especializado como no
especiaizado

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

GENERALES

3.2 COMPETENCIAS TRANSVERSALES

CT1 - Utilizar informacién en lengua extranjera de una manera eficaz

CT2 - Gestionar lainformacion y e conocimiento mediante el uso eficiente delas TIC.

CT3 - Resolver problemas de forma critica, creativa e innovadora en su ambito de estudio.

CT4 - Trabajar de forma auténomay en equipo con responsabilidad einiciativa.

CT5 - Comunicar informacion de forma claray precisa a audiencias diversas.

CT6 - Identificar el proceso de aprendizaje y la orientacion académicay profesional.

CT7 - Aplicar los principios éticos y de responsabilidad social como ciudadano y como profesional.

3.3 COMPETENCIASESPECIFICAS

CE4 - Disefiar las distintas partes de un plan de marketing hasta su implementacion

CES5 - Elaborar einterpretar lainformacion contabley financiera de la empresa

CEG - Interpretar y aplicar os conceptos juridicos basicos que afectan ala empresa

CE7 - Cdlcular y aplicar métodos cuantitativosy cualitativos aplicados alaempresay el marketing

CES8 - Analizar |as necesidades del consumidor y evaluar sus comportamientos en el dmbito del marketing

CE9 - Reconocer los fundamentos de la direccion comercial y la direccion de equipos comerciales

CE10 - Disefiar e implementar estrategias de marketing digital, con el apoyo de las distintas herramientas disponibles

CE11 - Aplicar las principal es politicas de RRHH sobre la base de la organizacion humana de la empresa

CE12 - Planificar estratégicamente la comunicacion organizacional en sus dimensiones interna, externa, comercial y corporativa

CE1 - Reconocer |os conceptos fundamental es de la empresa, sus funciones, en especial € Marketing, en un entorno global

CE2 - Reconocer y andlizar €l comportamiento de los agentes econémicosy el funcionamiento de |os mercados

CES3 - Disefiar eimplementar decisiones estratégicas de marketing

4. ACCESO Y ADMISION DE ESTUDIANTES

|4.1 SISTEMAS DE INFORMACION PREVIO

Ver Apartado 4: Anexo 1.

4.2 REQUISITOSDE ACCESO Y CRITERIOS DE ADMISION

Vias de acceso

4180
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Pe-acuerdo-con-el RD 1892/2008; de 14 de nowembre por el que-se regulan las condicnones de acceso & las ensenanzas umversnanas oflcnales de

diente, EI RD 412/2014, de 6 de junio, por eI que se establece la normatlva ba5|ca de Ios proced|m|entos de adm|S|on a las ensefianzas universitarias
oficiales de grado, establece que podran acceder a este Grado, a través del procedimiento correspondiente, quienes retinan alguno de los siguientes
requisitos:

Estén en posesion del Titulo de Bachiller y superacion de una prueba, de acuerdo con los arts. 37 y 50.2 de laLey Orgénica 2/2006, de 3 de mayo, de Educacion.
Sean estudiantes procedentes de sistemas educativos de Estados miembros de la Unién Europea o de otros Estados con los que Esparia haya suscrito Acuerdos
Internacional es a este respecto, previsto por € articulo 38.5 de la Ley Orgéanica 2/2006, de 3 de mayo de Educacion, que cumplan os requisitos exigidos en su
respectivo pais para el acceso ala universidad.

Sean estudiantes procedentes de sistemas educativos extranjeros, previa solicitud de homologacion, del titulo de origen al titulo espafiol de Bachiller.

Estén en posesion de los titulos de Técnico Superior correspondientes a las ensefianzas de Formacion Profesional y Ensefianzas Artisticas o de Técnico Deporti-
vo Superior correspondientes a las Ensefianzas Deportivas a |os que se refieren los articulos 44, 53 y 65 de la Ley Orgéanica 2/2006, de Educacion.

Sean mayores de veinticinco afos, de acuerdo con lo previsto en la disposicion adicional vigésima quintade la Ley Organica 6/2001, de 21 de diciembre, de Uni-
versidades.

Acrediten experiencialabora o profesional, de acuerdo con lo previsto en el articulo 42.4 de laLey Organica 6/2001, de 21 de diciembre, de Universidades, en
laredaccion dada por laLey 4/2007, de 12 de abril, por la que se modificala anterior.

Sean mayores de cuarentay cinco afios, de acuerdo con lo previsto en €l articulo 42.4 de la Ley Orgénica 6/2001, de 21 de diciembre, de Universidades, en lare-
daccién dada por la Ley 4/2007, de 12 de abril, por la que se modificala anterior.

Estén en posesion de un titulo universitario oficia de Grado o titulo equivalente.

Estén en posesion de un titulo universitario oficial de Diplomado universitario, Arquitecto Técnico, Ingeniero Técnico, Licenciado, Arquitecto, Ingeniero, co-
rrespondientes a la anterior ordenacion de las ensefianzas universitarias o titulo equivalente.

Hayan cursado estudios universitarios parcial es extranjeros o, habiéndol os finalizado, no hayan obtenido su homologacién en Esparfiay deseen continuar estudios
en una universidad espafiola. En este supuesto, seré requisito indispensable que la universidad correspondiente les haya reconocido al menos 30 créditos.
Aquellos otros que lalegislacion vigente pueda determinar.

La Universidad desarrollara dentro de sus competencias, los criterios necesarios cuando asi lo exija la legislacion vigente.

La universidad y ESIC dan difusién de las vias de acceso a través de la web.

Las plazas de cada centro de estudio se adjudican empezando por la preinscripcién del estudiante preinscrito con la nota mas alta y por orden de nota
hasta que todas las plazas quedan cubiertas.

Criterios de admisién:

Los estudiantes que decidan cursar el Grado en Marketing en su modalidad en inglés, deberan demostrar previamente al inicio del curso un nivel de
lengua inglesa suficiente para poderse desenvolver correctamente a nivel de conversacion , lectura, escucha y escritura, siendo necesaria una acredi-
tacion minima de un nivel B2 de inglés, correspondiente al nivel de competencia intermedia-alta de comunicacién en la lengua, segin el Marco Comun
de referencia para las lenguas (MCREL), o la realizacién de una prueba de nivel organizado por del departamento de Idiomas de ESIC . ESIC Idiomas
es centro preparador y examinador oficial de Cambridge (ES278)

Se exceptla de este requisito a los estudiantes que tengan el inglés como lengua propia en su pais de origen o estudios previos realizados en lengua
inglesa.

4.3 APOYO A ESTUDIANTES

ESIC, conocedora del cambio tan importante que supone para el estudiante de primera matriculaciéon su entrada en la universidad, ha puesto en mar-
cha diversos sistemas de apoyo y orientacion de los estudiantes una vez matriculados, recogidos en la web bajo el epigrafe ¢, Atencién al Estudiante,:

1. - Coctel de bienvenida: donde se dan a conocer el personal no docente de la escuela con quienes mas relaciéon van a tener una vez iniciado el cur-
so.

2. ¢ Acto Inauguracion del curso: donde conocen tanto a profesores como a la direccion de la Escuela.

3. ¢ Primer dia de clase: donde se explica toda la informacion referente a la normativa académica, gestion académica, etc.

3.- Cursos Cero: para ayudar a los estudiantes a eliminar las posibles deficiencias de conocimientos con las que pueden encontrarse al iniciar estu-
dios en determinadas materias, ESIC anualmente realiza los Cursos Cero de preparacion.
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4.- Programa de Tutorias: ESIC cuenta con un Plan de Accién Tutorial (P.A.T.) para la ¢acogida;, al estudiante de las carreras universitarias en su
proceso de ingreso y adaptacion a la Escuela.

Al inicio del curso, se le asignara a cada estudiante un Tutor, que sera su referente en los &mbitos personal y académico. Ambos mantendran una se-
rie de reuniones y entrevistas de orientacién durante el curso escolar, con el objeto de llevar un correcto seguimiento y que el estudiante se encuentre
arropado en su proceso de adaptacion a la vida universitaria.

Las funciones del Tutor seran las de dar a conocer al estudiante la Escuela (filosofia y recursos), facilitarle informacién de la carrera que esta cursan-
do, dinamizar su proceso universitario y posibilitar su integracién tanto grupal como personal.

5.- Departamento de Practicas y Carreras Profesionales: es un servicio de ESIC, cuyo fin es potenciar la cooperacion estrecha entre la Universidad
y la empresa para favorecer la calidad en la formacién y el empleo de los estudiantes de la Universidad. En su labor dirigida a los estudiantes univer-
sitarios, les provee de informacién sobre convocatorias de oferta de empleo publico y privado, planes de estudios, salidas profesionales, inclusién en
la bolsa de empleo, orientacién profesional y practicas en empresas. En relacién a los estudiantes ya titulados les ofrece informacién sobre ofertas de
empleo, estudios de especializacion, master, etc. Asimismo realiza labores de asesoramiento en la elaboracién del curriculum vitae, facilita ofertas de
cursos de formacién especializada orientados a mejorar el desarrollo profesional y la insercién en el mundo laboral y realiza anualmente foros de em-
pleo que sirvan de encuentro directo entre las empresas y los alumnos.

ESIC organiza anualmente sesiones monogréaficas sobre movilidad y practicas externas en el momento en que el estudiante debe tomar una decisiéon
sobre algunos de estos temas.

6.- Tutores académicos de Practicas Externas y Trabajo Fin de Grado: En dos asignaturas claves en el plan de estudios, el estudiante esta acom-
pafiado por un tutor. En el caso del TFG es la persona que orienta al estudiante a lo largo de su trabajo y en el caso de las Practicas Externas, un tutor
académico hace seguimiento de su evolucién en la empresa en la que empieza a trabajar.

A lo largo de los estudios universitarios, el estudiante dispone de todas estas figuras para facilitar el seguimiento y la orientacion.

Fecha: 11/04/2025

4.4 SISTEMA DE TRANSFERENCIA Y RECONOCIMIENTO DE CREDITOS

Reconocimiento de Créditos Cursados en Ensefianzas Superior es Oficiales no Universitarias

MINIMO MAXIMO
30 144
Reconocimiento de Créditos Cursados en Titulos Propios

MINIMO MAXIMO
0 36

Adjuntar Titulo Propio

Ver Apartado 4: Anexo 2.

Reconocimiento de Cr éditos Cur sados por Acreditacion de Experiencia Laboral y Profesional

MINIMO

MAXIMO

0

36

obtencion de un titulo oficial.

Se entiende por reconocimiento de créditos la aceptacion de los créditos que, habiendo sido obtenidos en unas en-
sefianzas oficiales, en la misma u otra universidad, son computados en otras ensefianzas distintas a efectos de la

Asimismo, podran ser objeto de reconocimiento:
a) los créditos cursados en otras ensefianzas superiores oficiales
b) los créditos cursados en ensefianzas universitarias conducentes a la obtencion de otros titulos no oficiales (diplo-

mas y titulos propios, asi como ensefianzas de formacioén a lo largo de toda la vida)

La experiencia laboral y profesional acreditada podré ser también reconocida en forma de créditos que computaran
a efectos de la obtencion de un titulo oficial, siempre que dicha experiencia esté relacionada con las competencias
inherentes a dicho titulo.

En todo caso no podran ser objeto de reconocimiento los créditos correspondientes al Trabajo de Fin de Grado.
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La transferencia de créditos implica que, en los documentos académicos oficiales acreditativos de las ensefianzas
seguidas por cada estudiante, se incluiran la totalidad de los créditos obtenidos en ensefianzas oficiales cursadas
con anterioridad, en la misma u otra universidad, que no hayan conducido a la obtencién de un titulo oficial.

Todos los créditos obtenidos por el estudiante en ensefianzas oficiales cursados en cualquier universidad, los trans-
feridos, los reconocidos y los superados para la obtencién del correspondiente titulo, seran incluidos en su expedien-
te académico y reflejados en el Suplemento Europeo al Titulo.

En la Normativa Académica y de Matricula de la URV se establecen, con caracter general, el procedimiento, los cri-
terios y los plazos para llevar a cabo los tramites administrativos correspondientes a la Transferencia y el Reconoci-
miento de créditos.

Esta normativa se debate y aprueba en la Comisién de Politica académica de la URV, delegada del Consejo de Go-
bierno, y de la que son miembros representantes de Centros y Departamentos. Tras ese debate es ratificada por el
Consejo de Gobierno de la URV.

Los estudiantes interesados en la transferencia o el reconocimiento de los créditos que hayan obtenido con anteriori-
dad, deberan solicitarlo de acuerdo con el trdmite administrativo previsto al efecto.

La solicitud se dirigira al/la /Director/a Académico del Centro. El plazo para la presentacion de estas solicitudes se
abre siempre con anterioridad al inicio del periodo de matricula y se publica cada afio en la pagina web.

El responsable de la titulacion emite un informe para cada solicitud concreta de los estudiantes y el/la Director/a Aca-
démico del Centro resuelve.

Reconocimiento de créditos

El estudiante que desee reconocer en su expediente créditos cursados en universidades distintas de la URV debe-
ra justificar la obtencion de los mismos adjuntando a la solicitud el documento acreditativo correspondiente, expedido
por la Universidad donde los obtuvo. Ademés, debera adjuntar también la Guia Docente de la asignatura, u otro do-
cumento donde figuren las competencias y conocimientos adquiridos.

La URV procurara establecer tablas automaticas de reconocimiento entre los estudios de Grado de la URV, al efecto
de facilitar el reconocimiento de créditos en los casos en que los estudios previos hayan sido cursados en la propia
universidad.

Estas tablas deberan ser aprobadas por la Junta del Centro correspondiente. En el expediente del estudiante cons-
taran las materias/asignaturas reconocidas, con la calificacién "reconocida".

Para el reconocimiento de créditos, se aplicaran los siguientes criterios:

a) Reconocimiento de créditos cursados en otras ensefianzas universitarias oficiales

a.1) Reconocimiento de créditos en materias de formacién béasica cuando la titulacion de destino y la de origen per-
tenecen a la misma rama.

Seran objeto de reconocimiento en la titulaciéon de destino los créditos correspondientes a las materias de formacioén
basica, o las asignaturas en que se hayan diversificado, superadas por los estudiantes en otros estudios.

Cuando las materias superadas previamente y el nimero de créditos de las mismas coincidan con las materias y el
numero de créditos de las que forman parte de la titulacién de destino, se reconocera automaticamente tanto el na-
mero de créditos superados como las asignaturas en que se hubiera diversificado la materia.
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Cuando la materia de la titulacion de destino tenga asignados més créditos que la materia de la titulacion previa, el
Centro determinara cuales son las asignaturas reconocidas y cudles debe cursar el estudiante.

Cuando las materias superadas no coincidan con las de la titulacion de destino, el

Centro estudiara cudles deberan ser reconocidas.

En el expediente del estudiante constaran las materias/asignaturas reconocidas, con la calificacion de "reconocida”.

a.2) Reconocimiento de créditos en materias de formacién basica cuando la titulacién de destino y la de origen no
pertenecen a la misma rama.

Seran objeto de reconocimiento en la titulacion de destino los créditos correspondientes a materias de formacién ba-
sica superadas por los estudiantes, pertenecientes a la rama de destino. Se reconoceran automaticamente el nime-
ro de créditos correspondiente a la materia de formacion basica en la titulacion de destino si el nimero de créditos
superado en origen es igual o superior.

Cuando la materia de la titulaciéon de destino tenga asignados més créditos que la materia de la titulacion previa, el
Centro determinara cuales son las asignaturas reconocidas y cudles debe cursar el estudiante.

En el expediente del estudiante constaran las materias/asignaturas reconocidas, con la calificacion de "reconocida”.

a.3) Reconocimiento de créditos superados que no corresponden a formacién basica.

Seran objeto de reconocimiento en la titulaciéon de destino, los créditos superados en la titulacion de origen, siempre
que el Centro considere que las competencias y conocimientos asociados a los créditos superados son adecuados a
los previstos en el plan de estudios, o bien tengan caracter transversal.

b) Reconocimiento de los créditos cursados en otras ensefianzas superiores oficiales

El articulo 5.2 del RD 1618/2011, de 14 de noviembre, sobre el reconocimiento de estudios en el &mbito de la Edu-
cacién Superior, establece que las relaciones directas de los titulos universitarios de grado con los titulos de grado
de ensefianzas artisticas, de técnico superior y de técnico deportivo superior se concretaran mediante un acuerdo

entre las universidades que los impartan y la Administracion educativa correspondiente, y deberan respetar las ra-

mas de conocimiento previstas en el anexo 2 del RD, asi como los criterios generales que determine el Ministro de
Educacion.

Los acuerdos suscritos entre una universidad y la Administracién educativa tendran efectos en todo el territorio na-
cional, deberan ser comunicados al Ministerio de Educacion y seran objeto de publicacién oficial. Por otra parte, la
disposicion final segunda del mencionado RD habilita al Ministro de Educacién para establecer criterios generales
para la concrecion de la relacion directa entre los titulos universitarios de grado y los titulos de grado de ensefianzas
artisticas, de técnico superior y de técnico deportivo superior, asi como para establecer criterios especificos para la
valoracion del reconocimiento entre ensefianzas de educacion superior, previo informe del Consejo Escolar del Esta-
do, del Consejo Superior de Ensefianzas Artisticas y del Consejo de Universidades, y oidas las Comunidades Auto-
nomas.

El nimero méaximo de créditos que podran reconocerse entre los titulos que tengan relacién directa sera de 144,
siendo el nimero minimo de 30.

c) Reconocimiento de la experiencia profesional o laboral

El nimero de créditos reconocidos a partir de la experiencia profesional o laboral y de ensefianzas universitarias no
oficiales no podra ser superior, en su conjunto, al 15% del total de créditos que constituyen el plan de estudios.
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El reconocimiento de estos créditos no incorpora calificacion y en consecuencia no computan a los efectos de bare-
macion del expediente.

El centro evaluara la experiencia laboral o profesional acreditada por el estudiante y podréa resolver el reconocimien-
to.

En el caso de ESIC, el reconocimiento por experiencia laboral o profesional s6lo se aplica a la asignatura de Préacti-
cas Externas.

Podran ser reconocidas como Practicas Académicas Externas Curriculares, y evaluadas segun el sistema de reco-
nocimiento de créditos de cada titulo, las actividades y competencias desarrolladas por los estudiantes de titulacio-
nes de Grado en empresas o0 entidades, cuando entre el estudiante y la entidad exista o haya existido relacion labo-
ral o contractual, y las referidas actividades se ajusten, en tiempo y contenido, al programa de "Préacticas Externas"
de la titulacion correspondiente.

d) Reconocimiento de los créditos cursados en ensefianzas universitarias no oficiales

En el curso 2016-2017 se implantd el 1° curso del Bachelor en Marketing, como titulo privado. Este Bachelor se ex-
tinguird y quedara sustituido por el Titulo Oficial de Grado en Marketing el curso 2017-2018.

El plan de estudios propuesto en el grado, es idéntico al actual Bachelor en Marketing, es decir, la planificacion de
las ensefianzas, los objetivos, competencias, resultados del aprendizaje, actividades formativas, asi como las meto-
dologias docentes, coinciden en su totalidad. Asi mismo, se garantiza que los criterios de evaluacion, calificacion y
obtencién de la nota del expediente son también idénticos.

En el R.D. 861/2010, del 2 de Julio, que modifica el RD 1393/2007, del 29 de Octubre, donde se indica:

6.3. El nimero de créditos que sean objeto de reconocimiento a partir de experiencia profesional o laboral y de en-

sefianzas universitarias no oficiales no podra ser superior, en su conjunto, al 15% del total de créditos que constitu-
yen el plan de estudios. El reconocimiento de estos créditos no incorporara calificacion de los mismos por lo que no
computaran a efectos de baremacion del expediente.

6.4. No obstante a lo anterior, los créditos procedentes de titulos propios podran, excepcionalmente, ser objeto de
reconocimiento en un porcentaje superior al sefialado en el parrafo anterior o, en su caso, ser objeto de reconoci-
miento en su totalidad siempre que el correspondiente titulo propio haya sido extinguido y substituido por un titulo
oficial.

En virtud del art.6.4 se reconocera a los estudiantes que actualmente estan cursando el primer curso del Bachelor la
totalidad de los créditos superados.

Durante 2017-2018 comenzaremos la docencia tanto con el 1° curso como con el 2° curso del Grado.

Los estudiantes del 2° Curso del Grado en Marketing procederan del primer Curso del Bachelor en Marketing, Titula-
cion Propia ESIC/URYV puesta en marcha durante el afio académico 2016-2017.

Para el Grado en Marketing, se solicitan las siguientes plazas de nuevo ingreso para los préximos cursos académi-
cos.

2017-2018 / 60 plazas de nuevo ingreso (*).

(*) Para el célculo de las 60 plazas de nuevo ingreso del primer afio, no se han contemplado aquellas plazas para

el 2° curso procedentes del proceso de reconocimiento de créditos de la Titulacion Propia, que se extingue con la
puesta en marcha del Titulo Oficial, siendo sustituida por este. Dichas plazas seran 55, que corresponden a los que
se estima que habiendo iniciado en 2016/2017 el Bachelor en Marketing, se matricularan en 2° curso, en 2017/2018,
del Grado de Marketing.

Por otra parte, se presenta la tabla de equivalencias entre los dos Titulos para todos los cursos, aunque sélo sera de
aplicacion para 1°, ya que el Bachelor se puso en marcha en el curso 2016/2017 y el Grado se comenzara a impartir
en el curso 2017/2018.

0
Q
Q
o
o
o
kel
o
©
o
=
R
c
S
©
©
(]
°
(0]
»n
=
(%2}
o
=
R
@©
c
©
o
@©
el
S
(@]
]
)
(]
o
fu
©
(@]
>
°
(&}
=
0
Q
Q
o
o
c
Ke]
o
(Y]
(]
>
©
Q
(]
O
(0]
(2
=
(%2}
o
=
e
c
(]
@
Q
©
o
E
=
(]
>
'
<
~
—
AN
[ce]
o]
o
—
o
N~
N
[ee]
~
o
N
N
o
Yo
o
¢
N
[(e]
Yo]
[ce]
>
[0}
(@]

9/80



https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=856230502207827013582174

Identificador : 2503592 Fecha: 11/04/2025

¥ GORERNG
o DE ESFARA
<
-3

HIMISTERIC
DE CIENCIA, INNOVACION
¥ UNIVERSIDADES

10/80

Tabla de equivalencias entre el Bachelor en Marketing y el Grado en Marketing:
BA- GRA-
CHE- DO
LOR EN
EN MAR-
MAR- KE-
KE- TING
TING
Cur- Asig- Tipo Cr. Asig- Tipo Cr.
SO na- na-
tura tura
1° Introduccion al oB 6 1° Introduccién a OB 6
Marketing Marketing
1° Introduccién ala FB 6 1° Introduccién ala FB 6
Empresa Empresa
1° Mateméticassem- ~ FB 6 1° MateméticasEm-  FB 6
presariales presariales
10 HistoriaEconémica FB 6 1° HistoriaEconémica FB 6
1° Sociologiade la FB 6 1° Sociologiade la FB 6
Empresa Empresa
1° Comunicacion Em-  FB 6 1° Comunicacion Em-  FB 6
presarial presarial
1° Idioma Moderno FB 6 1° Idioma Moderno FB 6
1° Estadisticaaplicada FB 6 1° Estadisticaaplicada FB 6
a Marketing a Marketing
1° Economial: Micro- FB 6 1° Economial: Micro- FB 6
economia economia
1° Informéticaaplica-  FB 6 1° Informéticaaplica-  FB 6
daa Marketing daa Marketing
2 Economiall: Ma = OB 6 2 Economiall: Ma = OB 6
croeconomia croeconomia
2° Andlisis Econémi- OB 45 2 Andlisis Econémi- OB 45
co Financiero en co Financiero en
Marketing | Marketing |
2 Andlisis Economi- OB 45 pad Andlisis Econémi- OB 45
co Financiero en co Financiero en
Marketing I1 Marketing 11
20 Derecho Mercantii OB 45 20 Regulacién Juridica OB 45
del Mercado
20 Responsabilidady = FB 6 2° Responsabilidady =~ FB 6
Marketing Social Marketing Social
Corporativo Corporativo
2 Investigacion de oB 45 2 Investigacion de OB 45
Mercados | Mercados |
20 Comportamiento OB 45 20 Comportamiento OB 45
del Consumidor | del Consumidor |
20 Marketing Estraté- OB 45 2° Marketing Estraté- OB 45
gico gico
2 Comportamiento OB 45 2° Comportamiento OB 45
del Consumidor |1 del Consumidor 1
2 Politicade Produc- OB 6 2 Politicade Produc- OB 6
to to
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Politicade Distri- =~ OB 6 2° Politicade Distri- = OB 6

bucién bucion

Gestion Estratégica OB 45 2° Gestion Estratégica OB 45

delaMarca delaMarca

Comunicaciony OB 6 3 Comunicaciony OB 6

Publicidad Publicidad

Métodos de Deci- =~ OB 45 3 Métodos de Deci- =~ OB 45

sion aplicados a sion aplicados al

Marketing Marketing

Marketingy Siste- OB 45 3 Marketingy Siste- OB 45

mas de Informacién mas de Informacién

aplicados aplicados

Direccién de Re- oB 45 3 Direccion de Re- OB 45

cursos Humanos cursos Humanos

Creacion de Empre- OB 45 3 Creacion de Empre- OB 45

sas sas

Politicade Precios OB 6 3P Politicade Precios = OB 6

y Costes y Costes

Técnicasde Nego- OB 45 3° Técnicasde Nego- OB 45

ciacion Comercial ciacion Comercial

Marketing Relacio- OB 45 3 Marketing Relacio- OB 45

nal y Directo nal y Directo

Direccion deVen- OB 45 3 DirecciondeVen- OB 45

tas tas

Direccion de Mar- = OB 6 3 DirecciondeMar- OB 6

keting Internacional keting Internacional

Estrategias de Mar- OB 6 3 Estrategiasde Mar- OB 6

keting Digital keting Digital

Investigacion de OB 45 3° Investigacion de OB 45

Mercados 1 Mercados 1

Direccion Estraté- OB 45 4° Direccion Estraté- OB 45

gica gica

Optativa 3 OoP 4,5 4° Optativa 3 OP 45

Plan de Marketing OB 6 1 Plan de Marketing OB 6

Optativa 1 OoP 45 & Optativa 1 oP 45

Optativa2 OoP 45 40 Optativa 2 OoP 45

Optativa4 OP 3 40 Optativa4 OP 3

Optativa 5 OoP 3 4° Optativa5 OP 3
d) Reconocimiento académico en créditos por la participacion en actividades universitarias culturales, deportivas, de
representacion estudiantil, solidarias y de cooperacion.
La Universidad Rovira i Virgili ha previsto la incorporacién en todos los planes de estudios de Grado de una asigna-
tura optativa denominada Actividades Universitarias Reconocidas, a través de la cual los estudiantes podran obtener
el reconocimiento académico en créditos por la participacion en las actividades universitarias culturales, deportivas,
de representacion estudiantil, solidarias y de cooperacion.
La Universidad, dara al inicio del curso, la difusién oportuna de la informacion que corresponda a cada una de las ti-
pologias, con la oferta de las actividades concretas, nimero de créditos a reconocer para cada una, periodo, etc.
Transferencia de créditos

11/80

0
Q
Q
o
o
o
kel
o
©
o
=
R
c
S
©
©
(]
°
(0]
»n
=
(%2}
o
=
R
@©
c
©
o
@©
el
S
(@]
]
)
(]
o
fu
©
(@]
>
°
(&}
=
0
Q
Q
o
o
c
Ke]
o
(Y]
(]
>
©
Q
(]
O
(0]
(2
=
(%2}
o
=
e
c
(]
@
Q
©
o
E
=
(]
>
'
<
~
—
AN
[ce]
o]
o
—
o
N~
N
[ee]
~
o
N
N
o
Yo
o
¢
N
[(e]
Yo]
[ce]
>
[0}
(@]



https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=856230502207827013582174

Identificador : 2503592 Fecha: 11/04/2025
E  §
< q S?Eémi glfmgéviga.mnoucléu
a a ¥ UNIVERSIDADES

El estudiante que desee transferir a su expediente créditos cursados en universidades distintas de la URV debera
justificar la obtencién de los mismos adjuntando a la solicitud el documento acreditativo correspondiente, expedido
por la Universidad donde los obtuvo.

La Secretaria del Centro, una vez que haya comprobado que la documentacion presentada es correcta, incorporara
en el expediente académico del estudiante, de forma automatica, la formacién que haya acreditado.

Respecto a los créditos transferidos, los datos que figuraran en el expediente del estudiante seran, en cada una de
las asignaturas, los siguientes:

- nombre de la asignatura

- nombre de la titulacién en la que se ha superado

- Universidad en la que se ha superado

- tipologia de la asignatura

- numero de ECTS

- curso académico en el que se ha superado

- convocatoria en la que se ha superado

- calificacion obtenida

Se podran registrar varias solicitudes de transferencia para un mismo expediente.

4.5 CURSO DE ADAPTACION PARA TITULADOS
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5. PLANIFICACION DE LASENSENANZAS
5.1 DESCRIPCION DEL PLAN DE ESTUDIOS

Ver Apartado 5: Anexo 1.
52ACTIVIDADES FORMATIVAS

Actividades Introductorias

Sesion tedrico practica
Debates/ Foros de discusion

Supuestos précticos / Estudios de casos en €l aula ordinaria
Trabajos
Presentaciones

Estancia de practicas

M ecanismos de coordinacion y seguimiento de las practicas externas

Memoria de précticas externas

M ecanismos de coordinacion y seguimiento del trabajo de fin de grado
Elaboracion del Trabajo Fin de Grado

Presentacion y defensa del Trabajo Fin de Grado

53 METODOLOGIASDOCENTES

Teoria

Préctica

Précticas Externas
Trabajo de Fin de Grado
5.4 SISTEMAS DE EVALUACION

Prueba mixta
Prueba practica
Trabgjo

Estancia de précticas

M ecanismos de coordinacion y seguimiento de practicas externas

Memoria de préacticas externas
Elaboracion del trabajo de fin de grado

M ecanismos de coordinacion y seguimiento del trabajo de fin de grado

Presentacion y defensa del trabajo de fin de grado
55SINNIVEL 1

NIVEL 2: Marketing

5.5.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER RAMA MATERIA
ECTSNIVEL2

ECTSOPTATIVAS ECTSOBLIGATORIAS ECTSBASICAS
9 735

DESPLIEGUE TEMPORAL : Semestral

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3
6 9

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6
21 15 16,5

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

CSV: 856230502207827013582174 - Verificable en https://sede.educacion.gob.es/cid y Carpeta Ciudadana https://sede.administracion.gob.es
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15

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Introduccion al Marketing/ Marketing Fundamentals

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

6

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

6

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Comportamiento del Consumidor 1/ Consumer's Behavior |

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

4,5

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

4,5

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO

CATALAN

EUSKERA

Si

No

No

14/ 80
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Gl Identificador : 2503592 Fecha: 11/04/2025

EpW. ¥ GOBIERNO MINISTERIC .
o s "q DE ESPARIA DE CIENCIA, INNOVACION
a ¥ UNIVERSIDADES

=

GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Marketing Estratégico/ Strategic Marketing

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

4,5

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

4,5

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Comportamiento del Consumidor 11/ Consumer's Behavior |1

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

45

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

45

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS
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¥ UNIVERSIDADES

= ¥ GOBIERNO
o DEESPARIA

=

Identificador : 2503592

Fecha: 11/04/2025

No

No

NIVEL 3: Palitica de Producto/ Product Policy

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

6

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Politica de Distribucion/ Distribution Policy

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

6

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Gestion Estratégica dela Marca/ St

rategic Brand M anagement

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

45

Obligatoria

Semestral

16/ 80
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EpW. ¥ GOBIERNO MINISTERIC .
o s "q DE ESPARIA DE CIENCIA, INNOVACION
a a ¥ UNIVERSIDADES

Identificador : 2503592

Fecha: 11/04/2025

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

45

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Politica de Preciosy Costes/ Prices and Cost Palicy

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

6

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Técnicas de Negociacion Comercial/ Trading Techniques

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

4,5

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

4,5

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

17 /80
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EpW. ¥ GOBIERNO MINISTERIC .
o s "q DE ESPARIA DE CIENCIA, INNOVACION
a a ¥ UNIVERSIDADES

Identificador : 2503592

Fecha: 11/04/2025

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Marketing Relacional y Directo/ Relational and Direct Marketing

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

4,5

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

4,5

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Direccién de Ventas/ Sales Management

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

4,5

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

4,5

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

18/ 80
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Identificador : 2503592

Fecha: 11/04/2025

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Direccién de Marketing | nternacional/ | nter national M ar keting M anagement

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

6

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Estrategiasde Marketing Digital/ D

igital Marketing Strategies

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

6

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No
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EpW. ¥ GOBIERNO MINISTERIC .
o s "q DE ESPARIA DE CIENCIA, INNOVACION
a a ¥ UNIVERSIDADES

Identificador : 2503592

Fecha: 11/04/2025

NIVEL 3: Plan de Marketing/M arketing Plan

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

6

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

6

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Neuromarketing

5.5.1.1.1 Datos Bésicos del Nivel 3

CARACTER ECTSASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL
Optativa 45 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

45

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE MENCIONES

No existen datos

NIVEL 3: Gestion de la Experiencia del Cliente/Client Experience M anagement

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

20/ 80

[}
Q
a
o)
o
o
.0
o
@
o
=
R
£
(S
©
©
o)
°
o)
(2
=
(%2}
o
£
e
@
c
@
o
@
o
=
(@]
o
8
9]
o
2
®
(@]
>
o
(&}
o
(72}
5]
Q
o
o)
c
kel
o
@
o
>
©
3]
[9)
©
o)
2
=
(%2}
(o8
=
e
c
[3)
@
Q
@
2
=
=
o
>
\
<
N~
—
N
©
0
™
-
o
N~
o~
©
~
o
N
N
=}
5]
=}
I
I3
©
Ty
el
>
[0}
(@]



https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=856230502207827013582174

EpW. ¥ GOBIERNO MINISTERIC .
o s "q DE ESPARIA DE CIENCIA, INNOVACION
a a ¥ UNIVERSIDADES

Identificador : 2503592

Fecha: 11/04/2025

Optativa

4,5

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

45

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE MENCIONES

No existen datos

NIVEL 3: El nuevo Marketing de servicios/New Services M arketing

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa

4,5

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

45

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE MENCIONES

No existen datos

NIVEL 3: Comer cio electrénico ( E-commer ce )/E-commer ce

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa

4,5

Semestral

21/80
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EpW. ¥ GOBIERNO MINISTERIC .
o s "q DE ESPARIA DE CIENCIA, INNOVACION
a a ¥ UNIVERSIDADES

Identificador : 2503592

Fecha: 11/04/2025

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

45

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE MENCIONES

No existen datos

NIVEL 3: Méricasy Analiticasen Marketing Digital (Digital Marketing Metrics & Analytics)/Digital Marketing Metrics & Analytics

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa

4,5

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

45

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE MENCIONES

No existen datos

NIVEL 3: Marketing de dispositivos méviles (M obile Marketing)/M obile Marketing

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa

4,5

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

22180
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ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3
ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6
ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9
4,5

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE MENCIONES

No existen datos
5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Introduccién al Marketing

Interpretar el lenguaje, 1os conceptos, las herramientasy laldgica del marketing como actividad empresarial
Enunciar conceptos bésicos sobre el comportamiento de compra del consumidor.

. Distinguir y definir los aspectos basicos del marketing mix (producto, precios, comunicacion y distribucién).

. Andlizar lainformacién de mercado y enunciar |os principios bésicos de lainvestigacion comercial.
Identificar los principios bésicos de la Segmentacion y €l posicionamiento para conseguir una ventaja competitiva
Reconocer |os elementos bésicos que configuran el valor delamarcay su importancia como activo de la empresa

Comportamiento del Consumidor |

Describir los elementos béasicos de la Psicologia Social como marco de estudio desde el que aproximarse al Marketing en sus diferentes modalidades.
- Reconocer las distintas teméticas psicol 6gicas en el ambito de lacomercializacion y el marketing
. Asociar las teorias de motivacién ala conducta de compra
. Analizar el proceso de percepcion y su aplicacion en el contexto de la actividad comercial

Marketing Estratégico

Identificar |os elementos criticos en la toma de decisiones estratégicas en Marketing

. Presentar |as estrategias posibles que debe aplicar un Director de Marketing

. Aplicar las estrategias a mundo real de laempresay construir un diagnéstico de la situacion externa e interna de la misma.
Identificar las diferentes herramientas del Marketing y €l rol de la direccion en diferentes organizaciones empresariales

Comportamiento del Consumidor Il

Definir y presentar las variables internas'y externas en el proceso de decision de compra.
Identificar y describir los principales modelos de andlisis de consumo y su relacion con el contexto socio-histérico en el que se desarrollan.
. Analizar con sentido critico el consumo como proceso estructurador de las relaciones personalesy sociales.

Politica de Producto

Diferenciar entre producto y servicio dentro de la oferta de la empresa.

. Analizar unacartera de productos de manera cuantitativay cudlitativa

. Aplicar y evaluar diferentes decisiones sobre la modificacion de productos.
Desarrollar un plan de lanzamiento de producto.

Politica de Distribucion

Identificar y analizar |as principales estructuras organizativas y |0s agentes que intervienen en el sistema comercial de las organizaciones, analizando las princi-
pales relaciones entre dichos agentes.
Distinguir las diferentes estructuras y funciones de los canales de distribucion y laimportancia de la tipologia del producto y servicio en su utilizaciéon.
Describir la problemética del funcionamiento de los canales de distribucion y decidir las estructuras de distribucién més adecuadas a las diferentes situaciones de
Marketing.
Identificar y evaluar el cometido de cada una de las figuras que intervienen en el sistema comercial y detectar e intentar plantear soluciones alos conflictos que
existen.

. Valorar los cambios que se estan produciendo en ladistribucién y el impacto de nuevos escenarios através del e-commerce

Gestion Estratégica de la Marca
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Describir los conceptos bésicos que forman parte de la politica de comunicacion de una organizacion, y explicar como se integrala marcaen ello.
Definir y aplicar los conceptos de gestion de marcas.

Seleccionar las herramientas y |os instrumentos de andlisis estratégico aplicado a las marcas para todo tipo de contextos y situaciones

Definir y diseflar estrategias de Marca

Aplicar decisiones sobre estrategias de Marca adaptadas a cada entorno y circunstancia

Politica de Precios y Costes

Diferenciar entre costesy precios
Identificar los diferentes model os de gestién de precios y discriminar en funcién de la estrategia de la empresa
Disefiar y desarrollar estrategias de fijacion de precios

Técnicas de Negociacién Comercial

Identificar |os elementos que intervienen en los procesos de negociacion comercial.
Describir distintos procesos de negociacion y las estrategias y técticas a utilizar en cada caso
Reconocer y evaluar |as estrategias de |a argumentacion.

Identificar los diferentes estilos de negociacion.

Marketing Relacional y Directo

Identificar los factores clave en laimplementacion de una estrategia de marketing relacional

Disefiar, planificar y evaluar acciones de marketing basadas en el conocimiento de los clientes, analizando el valor e interés de cada uno
Distinguir entre los principal es medios de Marketing directo y su potencial para acanzar |os objetivos marcados.

Aplicar en la précticalas diferentes métricas para determinar el éxito de una campafia integrada de Marketing relacional

Identificar, distinguir y evaluar los factores claves en laimplementacion de una estrategia de Marketing relaciona y directo.

Direccién de Ventas

Memorizar y ordenar |os conceptos fundamental es de la direccion de Ventas

Distinguir las claves necesarias para organizar y dimensionar un equipo comercial, y las aplicard a situaciones de orden préctico, en funcién del cliente, el merca-
doy laempresa

Aplicar en la précticalos elementos y las herramientas necesarias para el disefio de un Plan de Ventas.

Identificar |os elementos claves para proceder a una correcta planificacion comercial, distinguiendo |os elementos criticos parala distribucién de objetivos.
Planificar correctamente |os territorios de venta.

Direccién de Marketing Internacional

Deducir la naturaleza de los procesos de internacionalizacion de la empresay la problemética inherente ala gestion de dichos procesos.

Definir y desarrollar las fases de un programa de internacionalizacién empresarial

Formular el proceso de toma de decisiones de las variables del plan de Marketing Internacional

Dislcri rar;i nar en laimplementacién del Plan de Marketing Internacional en funcién de diferencias en los distintos entornos culturales, socio-econémicosy politi-
co-| es.

Analei%ar y deducir laimportancia de las decisiones estratégicas de internacionalizacién en la consecucion de ventajas competitivas sostenibles y en el manteni-
miento de posiciones de liderazgo alargo plazo.

Describir para ello las respuestas estratégicas mas actuales que empresas lideres estan desarrollando ante |a creciente globalizacion de los mercados y la compe-
tencia.

Estrategias de Marketing Digital

Describir desde una vision general las principales estrategias posibles en el contexto del marketing digital
Distinguir las principales disciplinas que conforman el marketing digital

Integrar las distintas disciplinas para la consecucion de los objetivos de marketing digital

Hacer el seguimiento de |as estrategias de marketing digital implementadas

Identificar y elegir las posibles medidas de correccion parala consecucion de |os objetivos planteados

Plan de Marketing

Enunciar |os aspectos bésicos que permitan organizar y desarrollar el plan de marketing de un producto, servicio o actividad.

Disefiar un plan de marketing concreto que sea coherente con larealidad de laempresay su entorno, optimizando lainversion.

Construir un Plan de Marketing en un entorno empresarial

Seleccionar y utilizar las aplicaciones informéticas necesarias para el diagndstico y andlisis empresarial, asi como aspectos bési cos de consultoria de marketing.

Neuromarketing
Identificar y describir los estimulos que impulsan alos consumidores arealizar determinadas compras o preferir unas marcasy asi poder alinear su estrategia de
marketing.
Analizar |as distintas herramientas que se utilizan en Neuromarketing
Identificar y aplicar en la précticalos diferentes model os de comportamiento del consumidor con tecnologia de Ultima generacion
Gestion de la Experiencia del cliente
Describir y aplicar los conceptos de Marketing ala creacion de experiencias de cliente
Definir y disefiar experiencias de cliente
El nuevo Marketing de servicios

Enunciar los fundamentos del marketing de serviciosy los diferenciaré con el marketing de productos tangibles.

Aplicar las distintas herramientas para desplegar una estrategia de marketing en el sector servicios.

Describir y analizar el comportamiento de compra en las empresas del sector servicios, partiendo de las percepcionesy expectativas del cliente.
Definir las bases para el desarrollo de nuevos serviciosy los criterios paralafijacion de precios y el desarrollo de estrategias de comunicacion propias.
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Describir el proceso de prestacion del servicio y argumentar laimportanciadel personal en €l desarrollo del mismo.

Comercio electrénico (E-Commerce)

Identificar las opciones de distribucion y comercializacion en el dmbito digital.
Enunciar y diferenciar |as variables de decision sobre las que se basan las estrategias de éxito de e-commerce
Evaluar |as diferentes tecnologias y procesos para construir unatiendaon line.

Métricas y Analiticas en Marketing Digital (Digital Marketing Metrics & Analytics)

Asociar €l entorno digital con la posibilidad de medicién en tiempo real del desarrollo del negocio.
Explicar y valorar el resultado econdmico del negocio digital en funcién de la capacidad de medicion y andlisis del mismo

Marketing de dispositivos méviles (Mobile Marketing)

Enunciar los principal es conceptos de Marketing aplicados a las plataformas méviles

Encontrar y listar las buenas précticas reales de éxito |levadas a cabo en empresas mundiales en el @mbito del mobile marketing y sabraidentificar los elementos
criticos del mismo.

Interpretar |as posibilidades que las nuevas tecnol ogias nos ofrecen en el dmbito de larelacion mévil con los clientes.

5.5.1.3 CONTENIDOS

Introduccioén al Marketing

Laempresay su estrategia de marketing. El entorno del Marketing
Introduccion a Marketing Intelligence: Investigacion comercia
Comportamiento de compradel consumidor y de los compradores industriales
Segmentacion, mercados objetivo y posicionamiento. Primeras nociones.

Las variables del Marketing Mix

Comportamiento del Consumidor |

Introduccion a comportamiento del consumidor.
Necesidades y motivaciones del consumidor.
Percepcidn y procesamiento de lainformacion.
El proceso de aprendizaje.

Personalidad y auto concepto.

Las actitudes.

Introduccion a Neuromarketing.

Marketing Estratégico

Estrategiay marketing

Mercado de referencia: segmentacion y posicionamiento estratégico

Estrategias de crecimiento, de imitacion, competitivasy de desinversion en el mercado

Estrategias de marketing orientadas aincrementar el valor (basadas en la caidad o en larelacién y la comunicacién).
Planificacion, evaluacion y control estratégico

Comportamiento del Consumidor Il

Aspectos socioecondmicos y consumo. Grupos de referencia e influencias familiares.
Clase social y consumo.

Procesos de compray postcompra.

El consumidor en laeradigital.

Consumerismo, consumos desviadosy aspectos éticos

Politica de Producto

El producto como variable comercial

Marcay posicionamiento

Andlisis de lagama de productos y su ciclo devida
Estrategias de cartera

Lanzamiento de nuevos productos

Planificacion y desarrollo de productos
Especificidades de los servicios

Politica de Distribucion

LaDistribucién y los Canales de Comercializacion.

Las formas comerciales: laactividad Mayoristay Minorista.

Trade Marketing y Merchandising: El shopper marketing.

Retailing

Marco Institucional y normativo de la Distribucién. La Eticaen el Comercio
Introduccion a e-commerce.

Tendencias de la Distribucién comercial.
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Gestion Estratégica de la Marca

Identidad de marca
Posicionamiento de marca
Valoracion y evaluacién de marca
Gestion estratégica de marca

Politica de Precios y Costes

Costes para lafijacion de precios

Estrategias y técnicas especificas de fijacion de precios
Andlisis de rentabilidad paralafijacion de precios
Nuevos model os de negocio basados en el precio

Los precios en la exportacion

Reglas de oro del pricing

Técnicas de Negociacién Comercial

El marco conceptual de la negociacién

Caracteristicas personales de |os negociadores y caracteristicas situacionales
Fases del Proceso de Negociacion comercial.

Tipos de negociaciones.

Seleccion e Implementacion de una estrategia de negociacion.

Técticas en una negociacion comercial.

Marketing Relacional y Directo

Introduccion al Marketing Relacional.

Estrategias de adquisicion y fidelizacion de clientes.

Larelacion cliente: CRM (Customer Relationship Manager), eeCRM Cloud Computing.
Marketing directo.

Direccién de Ventas

Elementos bésicos de la Direccion Comercial.

El dimensionamiento del equipo comercial.

Planificacion comercial y establecimiento de objetivos de ventas.
Organizacion del Territorio y Rutas Comerciales.
Lacomunicacién en el Departamento Comercial.

Seguimiento de la actividad de Ventas.

Direccién de Marketing Internacional

El Plan de Marketing Internacional .

Andlisis del entorno internacional.

Investigacion y seleccion de mercados exteriores.
Formas de entrada en mercados exteriores.

Las variables del Marketing Mix Internacional

Estrategias de Marketing Digital

Publicidad Display, sistemas de segmentacion y planificacion en la publicidad, optimizacion de campafias, principios bésicos de la ¢programatic advertisinge,
Search Engine Optimization. Principios basicos del SEO.

Search Engine Marketing. Planificacion y gestion de campafias de Adwords.

Gestion de Medios Sociales. Principios de laweb 2.0 en €l plan de marketing digital. Integracion de Redes Sociales en el marketing digital

Principios bésicos de Inbound Marketing.

Plan de Marketing

Elementos basicos de un Plan de Marketing
Proceso de elaboracion de un Plan de Marketing
Andlisis estratégico. El DAFO

Objetivosy estrategias del Plan de Marketing

El Plan de accion y la planificacion tempora

Los presupuestos y la cuenta de resultados derivada
Consultoria de Marketing

Neuromarketing

Fundamentos de la neurociencia: (Procesos cerebral es basicos, Organizacion cerebral y procesos de activacion, Emocion/ Atencion/ Memorial etc., Estimulos,
Consciente y subconsciente)
Aplicacién de las neurociencias al marketing (procesos de toma de decision y procesos emocionalesy cognitivos)

Biometria aplicada a marketing
Herramientas del neuromarketing
Limitaciones de la neurociencia
Casos de éxito.

Gestion de la Experiencia del cliente
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Introduccion a concepto de ¢experienciadel cliente;,
Planificacion del ¢customer experiencey,
. Areas de generacion de experiencia
Los drivers de implementacion
Factores clave de un programarelacional

El nuevo Marketing de servicios

Introduccion a marketing de servicios

El disefio de los servicios en una empresa

Distribucion de servicios

El precio en el marketing de servicios

Lacomunicacion en el marketing de servicios

Lacalidad y lasatisfaccion del consumidor. Las garantias en el marketing de servicios
Nuevas tendencias en marketing de servicios: ¢Customer experiencey, e hiper-personalizacion

Comercio electrénico (E-Commerce)

. Técnicas de planificacion y gestion del comercio en internet.
Construccion de unatienda on-line
Gestion del riesgo y aspectos legales.
Medicién y control del resultado.
Oportunidades e identificacion de tendencias.

Métricas y Analiticas en Marketing Digital (Digital Marketing Metrics & Analytics)

Culturade métrica: el entorno digital es 100% medible.

Fijacion de KPISy gestion de lamétrica.

Interpretacion de resultados y puestaen valor del andlisis.

Incorporacion de lamétricaal terreno de la estrategiay la operativa del marketing digital

Marketing de dispositivos méviles (Mobile Marketing)

Proximity y Mobile Marketing
Las éreas de actuacion del mévil y sus estrategias
Mobile Marketing. Laintegracion en el mix de medios
Mobile Devices
Geolocalizacion y Monitorizacion

. Tecnologias asociadas alamovilidad y su aplicacion efectiva
Sistema de evaluacion e informacion de campafias

Identificador : 2503592 Fecha: 11/04/2025

5.5.1.4 OBSERVACIONES

De las 6 asignaturas optativas ofertadas en esta materia el estudiante sélo debe cursar dos. (ver punto 5)

5.5.1.5 COMPETENCIAS

55.15.1 BASICASY GENERALES

CB1 - Que los estudiantes hayan demostrado poseer y comprender conocimientos en un &rea de estudio que parte de labase de la
educacion secundaria general, y se suele encontrar aun 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

CB2 - Que los estudiantes sepan aplicar sus conocimientos a su trabajo o vocacion de unaforma 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 &rea de estudio

CB3 - 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, cientificao ética

CB4 - Que los estudiantes puedan transmitir informacién, ideas, problemasy soluciones a un publico tanto especializado como no
especiaizado

CB5 - Que los estudiantes hayan desarrollado aguellas habilidades de aprendizaje necesarias para emprender estudios posteriores
con un ato grado de autonomia

55.1.52 TRANSVERSALES

CT2 - Gestionar lainformacién 'y el conocimiento mediante el uso eficientedelas TIC.

CT3 - Resolver problemas de forma critica, creativa e innovadora en su &mbito de estudio.

CT4 - Trabajar de formaauténomay en equipo con responsabilidad e iniciativa

CT5 - Comunicar informacién de forma claray precisaa audiencias diversas.

CT6 - Identificar € proceso de aprendizaje y la orientacién académicay profesional .

55.15.3 ESPECIFICAS
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CE4 - Disefiar las distintas partes de un plan de marketing hasta su implementacion

CE7 - Cdcular y aplicar métodos cuantitativos y cualitativos aplicados alaempresay el marketing

CES8 - Analizar |las necesidades del consumidor y evaluar sus comportamientos en el ambito del marketing

CE9 - Reconocer |os fundamentos de la direccién comercial y la direccion de equipos comerciaes

CE10 - Disefiar e implementar estrategias de marketing digital, con el apoyo de las distintas herramientas disponibles

CEL1 - Reconocer |os conceptos fundamentales de la empresa, sus funciones, en especial el Marketing, en un entorno global

CES3 - Disefiar eimplementar decisiones estratégicas de marketing

55.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD
Actividades Introductorias 55 50

Sesion tedrico practica 905.5 425

Debates/ Foros de discusion 110 100

Supuestos précticos / Estudios de casos en | 332 38.3

el aulaordinaria

Trabajos 484.5 0

Presentaciones 175.5 100

5.5.1.7 METODOL OGIAS DOCENTES

Teoria

Préctica

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACION

SISTEMA DE EVALUACION

PONDERACION MINIMA

PONDERACION MAXIMA

Prueba mixta 30.0 70.0

Prueba practica 10.0 20.0

Trabgjo 20.0 50.0

NIVEL 2: Empresa

5.5.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER RAMA MATERIA
Mixta Ciencias Socidesy Juridicas Empresa
ECTSNIVEL2

ECTSOPTATIVAS ECTSOBLIGATORIAS ECTSBASICAS
45 27 12

DESPLIEGUE TEMPORAL : Semestral

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

6 10,5
ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6
45 4,5 9

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9
9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES
No No Si

28/80

7]
Q
Q
o
o
o
kel
o
@©
o
=
R
c
S
©
©
(]
°
(0]
»n
=
(%2}
o
=
R
@©
c
©
o
@©
el
S
(@]
]
=
(]
o
fu
©
(@]
>
°
(&}
=
0
Q
Q
o
o
c
Ke]
o
(Y]
(]
>
©
Q
(]
O
(0]
(2
=
(%2}
(o8
=
e
c
(]
@
Q
©
o
:LE
=
(]
>
'
<
~
—
AN
[ce]
o]
o
—
o
N~
N
[ee]
~
o
N
N
o
Yo
o
¢
N
[(e]
Yo]
[ce]
>
[0}
(@]



https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=856230502207827013582174

EpW. ¥ GOBIERNO MINISTERIC .
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Identificador : 2503592

Fecha: 11/04/2025

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Introduccion ala Empresa/ Company Fundamentals

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Béasica

6

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

6

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Regulacion Juridica del Mercado/ L egal Regulation of the Market

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

4,5

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

4,5

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Responsabilidad y Marketing Social Cor porativo/ Marketing and Cor por ate Social Responsibility
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s
EpW. ¥ GOBIERNO MINISTERIC .
o s "q DE ESPARIA DE CIENCIA, INNOVACION
a a ¥ UNIVERSIDADES

Identificador : 2503592

Fecha: 11/04/2025

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Basica

6

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

6

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Métodos de Decision aplicados al Marketing/ Decision-M aking M ethods applied to Marketing

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

4,5

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

4,5

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Marketingy Sistemas de I nformacién aplicados/ M arketing and Applied information Systems

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

4,5

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3
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Identificador : 2503592

Fecha: 11/04/2025

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

4,5

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Direccién de Recur sos Humanos/ H

uman Resour ces M anagement

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

4,5

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

4,5

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Creacion de Empresas/ Business Start-Up

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

4,5

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

4,5

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE
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Identificador : 2503592

Fecha: 11/04/2025

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Direccién Estratégica/ Strategic Management

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

4,5

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

45

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Modelos de negocio en la economia

digital/Business M odels for Digital Economy

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa

4,5

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

45

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
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Identificador : 2503592

Fecha: 11/04/2025

No No No
ITALIANO OTRAS
No No

LISTADO DE MENCIONES

No existen datos

NIVEL 3: Inteligencia de negocio en entor nos digitales’/Business I ntelligence in a Digital Environment

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa

4,5

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

45

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE MENCIONES

No existen datos

NIVEL 3: Creatividad einnovacion digital/Creativity and Digital Innovation

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa

4,5

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

45

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
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Identificador : 2503592 Fecha: 11/04/2025
jal i 5 GOBIERMC HMIMISTERIC
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a a ¥ UNIVERSIDADES

ITALIANO OTRAS
No No
LISTADO DE MENCIONES

No existen datos
5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Introduccién ala Empresa

Definir los conceptos y reconocer |a terminologia empleada en el &mbito empresarial.

Enunciar los conceptos basicos empresaria es, desde |os propios de la empresa, hasta los relacionados: entorno, competencia, industria, mercados, etc.
Identificar y aplicar, las interrelaciones entre las distintas areas de laempresay |as de ésta con el entorno.

Recordar y defender los principios inspiradores de las actuaciones de la empresa como: valores éticos, orientacion al clientey valor afiadido ala organizacion a
través de lacalidad total.

Regulacién Juridica del Mercado

Reconocer la normativa que regulala actividad en el mercado, fundamentalmente de los empresarios y profesionales que ofrecen bienesy servicios desde la
perspectiva de las actividades més vinculadas al marketing.

Identificar |as reglas juridicas indispensables y los principios aplicables para la resolucion de problemas que se presentan en la actividad comercial.

Definir y describir lafuncién, concepto y régimen juridico de las principal es instituciones existentes en el comercio interior y en relacién alos empresarios y
consumidores.

Preparar y adaptar documentos relativos ala constitucion de sociedades y la solicitud de patentes y marcas, redaccion de contratos mercantiles; y pasos a seguir
en caso de insolvencia empresarial.

Responsabilidad y Marketing Social Corporativo

Describir el significado y el alcance del concepto de laresponsabilidad social corporativa.

Interpretar el significado y alcance de la direccion de empresas desde un enfogue de grupos de interés.

Desarrollar capacidades que le permitan integrar la responsabilidad social en el proceso estratégico de toma de decisiones en diferentes contextos.

Definir el concepto, &mbito y las aplicaciones sectoriales del marketing socia

Aplicar un modelo de RSE através del conocimiento de las herramientas necesarias, identificando los principal es indicadores sociales, econémicos y medioam-
bientales para conocer el impacto de la empresa en |a sociedad.

Métodos de Decisién aplicados al Marketing

Identificar situaciones que requieren una decisién empresarial

Describir los problemas de gestion en una organizacion, estructurando lainformacion disponible y seleccionando |os model os adecuados para su representacion
y resolucion

Encontrar y aplicar en la préctica diferentes herramientas de toma de decisiones para la resol ucion de problemas estructurados y no estructurados en el dmbito
empresarial

Aplicar métodos de decisién en entornos de incertidumbre

Marketing y Sistemas de Informacion aplicados

Identificar y examinar las caracteristicas basicas de las tecnologias de lainformacién y de las Comunicaciones.
Distinguir los diferentes tipos de Sistemas de Informacion en la Empresay apreciar e impacto del componente humano.
Desarrollar y aplicar un sistema de informacién en diferentes tipos de empresa

Evaluar larelacion entre sistema de informacion y organizacion

Direccién de Recursos Humanos

Identificar y describir los elementos criticos sobre |as exigencias de los puestos de trabajo, caracteristicas psicol dgicas, competenciasy conocimientos generales
del departamento de recursos humanos

Andlizar los perfiles competenciales para dar respuesta a demandas y necesidades de la sociedad, asf como para adaptarse alos retos 'y futuro de una organiza-
cion que aprende de forma continuada.

Enunciar los conceptos actuales de la Gestion de Personas, |os principios, técnicasy herramientas.

Aplicar en la préctica concreta de una organizacion las diferentes estrategias de recursos humanos, analizando la estructuray contenido de un Informe actual so-
bre la Gestion del Talento

Creacién de Empresas

Describir como se estructura un Proyecto de puesta en marcha de una Iniciativa Empresarial, asi como nombrar qué elementos |o componen y cémo interactian.
Indicar y explicar la problemética de la creacion de una empresa, asi como aplicar las técnicas de administracion y gestion de empresa, de maneraintegrada.
Desarrollar un Plan de Negocio, a partir de lasidentificaciones de unaidea

Definir los criterios paraidentificar una empresay asociar los resultados con el andlisis del entorno para evaluar sus perspectivas de futuro.

Direccién Estratégica

Describir el modelo de Direccion Estratégica

Identificar y distinguir los puntos fuertes y débiles de una empresa, asi como las oportunidades y amenazas del entorno.

Examinar y enunciar €l proceso pararedizar Planteamientos Estratégicos y aplicar, en todas sus fases: Misién/ Visién de la Empresa, Andlisis /Diagnéstico, For-
mulacién de Estrategias, Implantacion y Seguimiento.

Modelos de negocio en la economia digital

Describir e identificar las variables diferenciales de |os model os de negocio digitales
Reconocer |os model os de negocios de las principal es compafiias del panorama digital
Formular modelos de negocio digitales
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Inteligencia de negocio en entornos digitales

Analizar lainformacion obtenida en funcién de los problemas de Marketing planteados, evaluando y seleccionando el modelo de medicidn més adecuado para su

resolucion.

Identificar los elementos bésicos para el desarrollo e implementacion de herramientas de Digital Intelligence de calidad que le permitan evaluar |os efectos que

tienen las diferentes acciones de Marketing sobre |0s objetivos de marca-producto
Describir los puntos criticos del consumidor digital.

Creatividad e innovacion digital

Identificar y describir los elementos bésicos de |a creatividad en el mundo de la publicidad, lacomunicacién y e marketing digital.

Aplicar las principales técnicas de desarrollo de ideas creativas.
Citar y reconocer |as principal es tendencias en creatividad digital.

Identificador : 2503592

Fecha: 11/04/2025

55.1.3 CONTENIDOS

Introduccién ala Empresa

Laempresay sus objetivos (concepto, tipos, objetivos)
Animo de lucro versus beneficio y su relacion con laética
El directivo: Jefey lider

Las funciones de laempresa

Funciones de la direccién

Entorno y empresa

LaEmpresay la generacion de valor

Regulacién Juridica del Mercado

Normas basicas que regulan la actividad en el mercado en el marco de lalibertad de empresa
Proteccion de consumidores y usuarios como principio constitucional (Derecho del consumo)

Laactividad empresarial en relacién con lacompetenciay lapropiedad industrial: Creaciones industriales, signos distintivos y derechos de autor

Contratacion mercantil
Medios de pago
Crisis empresarial: concurso de acreedores

Responsabilidad y Marketing Social Corporativo

Concepto y acance delaRSE

Eticaen laempresa

Lateoriadel contrato social

Iniciativas institucionales en RSE

El gobierno responsable de la Empresa
Implantacion delaRSE

Marketing y RSE

Métodos de Decision aplicados al Marketing

Conceptos generales de latoma de decisiones de Marketing
Toma de decisiones individuales

Latoma de decisiones en grupo

Métodos cuantitativos de ayuda ala toma de decisiones.
Teoriade juegos

Nuevas tendencias en métodos de decision aplicados a Marketing

Marketing y Sistemas de Informacién aplicados

Sistemas de Informacion y tecnologia de informacion en la empresa

Tipos de sistemas de informacién en las organizaciones

Implantacién de los Sistemas de Informacion en la empresa

Participantes en un sistema de informacién.

Lainnovacion tecnol6gica en laempresay las aplicaciones a los sistemas de informacion
Sistemas de informacién interorganizativos

Direccién de Recursos Humanos

Introduccion ala gestion de los Recursos Humanos.

Planificacién de los recursos Humanos: Gestion por competencias.
Andlisis, valoracion y disefio de los puestos de trabajo.

Reclutamiento, seleccion y socializacion.

Formacién de los recursos humanos. La gestion de la carrera profesional
Evaluacion y gestion del rendimiento.

Laretribucion en laempresa.

Creacién de Empresas

El fenémeno emprendedor
Procesos de innovacion parala generacion de ideas de negocio
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Planteamiento estratégico
Plan integrado de marketing y ventas.
Plan de operacionesy de sistemas.
. Temas societarios. Organizacion y recursos humanos.
Estudio econdmico y financiero.
Sistemas de control, cuadro de mando integral y planes de contingencia

Direccién Estratégica

Las bases de la direccion estratégica

. Teoriade recursosy capacidades

. Planteamiento estratégico y sus etapas

. Alternativas estratégicas (competitivas, corporativas y operativas)
Estrategias sobre la base de |as condiciones de laindustria
Internacionalizacion como estrategia
Implantacién de la estrategia.
Seguimiento y control de la puesta en marcha.

Modelos de negocio en la economia digital

Definicion de modelo de negocio
Fundamentos de los mercados digitales
Evolucion y revision de los model os de negocio digitales
. Andlisis de nuevas variables en los model os digitales
Factores clave de éxito de los modelos de negocio digitales

Inteligencia de negocio en entornos digitales

Introduccion a un nuevo paradigmade laaudienciay el consumidor

El Digital Marketing Intelligence

Estrategias de Digita Intelligence (Big Data Analytics, Comportamiento Predictivo, Comportamiento Online, Comportamiento Mévil, Comportamiento de
Compra, etc.

Opti nai?aciérz de ¢touch points¢,

Herramientas de Digital Intelligence

Nuevas tendencias en ¢Consumer Insights,

Casos de éxito

Creatividad e innovacion digital

Introduccion a un nuevo paradigmade laaudienciay el consumidor

El Digital Marketing Intelligence

Estrategias de Digita Intelligence (Big Data Analytics, Comportamiento Predictivo, Comportamiento Online, Comportamiento Mévil, Comportamiento de
Compra, etc.

Opti ri%i?aciérz de ¢touch points,

Herramientas de Digital Intelligence

Nuevas tendencias en ¢Consumer Insights,

Casos de éxito

Identificador : 2503592 Fecha: 11/04/2025

5.5.1.4 OBSERVACIONES

De las 3 asignaturas optativas ofertadas en esta materia el estudiante sélo debe cursar una. (Ver punto 5)

55.1.5 COMPETENCIAS

55.1.5.1 BASICASY GENERALES

CBL1 - Que los estudiantes hayan demostrado poseer y comprender conocimientos en un area de estudio que parte de labase dela
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

CB2 - Que los estudiantes sepan aplicar sus conocimientos a su trabajo o vocacién de unaforma 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 &rea de estudio

CB3 - Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar datos relevantes (normalmente dentro de su &rea de estudio)
para emitir juicios que incluyan unareflexion sobre temas relevantes de indole social, cientificao ética

CB4 - Que los estudiantes puedan transmitir informacion, ideas, problemasy soluciones a un publico tanto especializado como no
especiaizado

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

5.5.1.5.2 TRANSVERSALES

CT2 - Gestionar lainformacion y el conocimiento mediante el uso eficiente delas TIC.

CT3 - Resolver problemas de forma critica, creativa e innovadora en su ambito de estudio.

CT5 - Comunicar informacién de formaclaray precisaaaudiencias diversas.
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CT7 - Aplicar los principios éticos y de responsabilidad social como ciudadano y como profesional.

5.5.1.5.3 ESPECIFICAS

CES5 - Elaborar e interpretar lainformacion contable y financiera de la empresa

CEG6 - Interpretar y aplicar 1os conceptos juridicos basicos que afectan ala empresa

CE7 - Calcular y aplicar métodos cuantitativosy cualitativos aplicados alaempresay el marketing

CE10 - Disefiar eimplementar estrategias de marketing digital, con el apoyo de las distintas herramientas disponibles

CE11 - Aplicar las principales politicas de RRHH sobre la base de la organizacion humana de la empresa

CE1 - Reconocer |os conceptos fundamental es de la empresa, sus funciones, en especial el Marketing, en un entorno global

CE3 - Disefiar e implementar decisiones estratégicas de marketing

55.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Actividades Introductorias 29 50

Sesion tedrico practica 506.5 421

Debates/ Foros de discusion 58 100

Supuestos practicos / Estudios de casos en | 159 38.3

el aulaordinaria

Trabajos 246.5 0

Presentaciones 88.5 100

5.5.1.7 METODOL OGIAS DOCENTES

Teoria

Préctica

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACION

SISTEMA DE EVALUACION PONDERACION MINIMA PONDERACION MAXIMA

Prueba mixta 30.0 70.0

Prueba practica 10.0 20.0

Trabgjo 20.0 50.0

NIVEL 2: Finanzas

5.5.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER Obligatoria

ECTSNIVEL 2 9

DESPLIEGUE TEMPORAL : Semestral

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3
45

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

45

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No

GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES

No No No
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ITALIANO OTRAS
No No

NIVEL 3: Analisis Econdmico Financiero en Marketing |/Economic-Financial Analysisfor Marketing |

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

4,5

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

4,5

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Andlisis Econémico Financiero en Marketing | I/Economic-Financial Analysisfor Marketing 11

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

4,5

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

45

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

55.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Andlisis Econémico Financiero en Marketing |

. Citar y enunciar las bases de la contabilidad, sus objetivosy principios fundamentales.
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Identificar y organizar los diferentes instrumentos de la teneduria de cuentas y su proceso de desarrollo.
. Andlizar el proceso de formulacion de las cuentas anuales y aplicar en la précticalos diferentes instrumentos en diferentes tipos de organizacién

Andlisis Econémico Financiero en Marketing Il

. Définir los distintos instrumentos de que disponen las empresas para intentar disminuir sus costes, aumentar su beneficio y mejorar su rentabilidad.
. Analizar los diferentes sistemas de costes que utilizan las empresas y deber& adaptarlos en la préctica a diferentes empresas y actividades.
Memorizar |os conocimientos tedrico-précticos para calcular y elaborar un presupuesto
Identificar |os fundamentos presupuestarios (tedricos y précticos) y utilizar métodos de previsiones analizando €l tipo de inversion y las fuentes de financiacion.

Identificar |a mecanica de funcionamiento financiero de las empresas, distinguiendo los diferentes ciclos que se producen (desde procesos de inversion en activo
fijo, el funcionamiento del ciclo de explotacion y los flujos de tesoreria).

55.1.3 CONTENIDOS

Andlisis Econémico Financiero en Marketing |

L os estados financieros
El estudio del balance
Lacuenta de resultados
. El cuadro de financiacién
. Andlisis de estados contables. Rentabilidad, liquidez y endeudamiento

Andlisis Econémico Financiero en Marketing Il

. El ciclo de explotacion: Lainversiony lafinanciacion
. Contabilidad de gestion

Proceso deinversion

Fuentes de financiacion

Flujo de tesoreria

5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS
55.1.5.1 BASICASY GENERALES

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

CB2 - Que los estudiantes sepan aplicar sus conocimientos a su trabajo o vocacion de unaforma 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 &rea de estudio

CB3 - Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar datos rel evantes (normalmente dentro de su area de estudio)
para emitir juicios que incluyan unareflexion sobre temas relevantes de indole social, cientificao ética

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

5.5.1.5.2 TRANSVERSALES
CT3 - Resolver problemas de forma critica, creativa e innovadora en su ambito de estudio.
5.5.1.5.3 ESPECIFICAS

CES5 - Elaborar e interpretar lainformacion contable y financiera de la empresa
5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD
Actividades Introductorias 6 50

Sesion tedrico practica 54 50

Debates/ Foros de discusion 12 100

Supuestos practicos/ Estudios de casosen |63 39.7

el aulaordinaria

Trabgjos 67 0

Presentaciones 23 100

5.5.1.7 METODOL OGIAS DOCENTES

Teoria

Préctica
5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACION
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Fecha: 11/04/2025

SISTEMA DE EVALUACION

PONDERACION MINIMA

PONDERACION MAXIMA

Prueba mixta 50.0 50.0
Prueba practica 20.0 20.0
Trabajo 30.0 30.0
NIVEL 2: Comunicacién

5.5.1.1 Datos Bésicos del Nivel 2

CARACTER RAMA MATERIA

Mixta

Ciencias Socidesy Juridicas

Comunicacion

ECTSNIVEL2

ECTSOPTATIVAS

ECTSOBLIGATORIAS

ECTSBASICAS

6

6

DESPLIEGUE TEMPORAL : Semestral

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

6

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Comunicacién Empresarial/Business Communication

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Béasica

6

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

6

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES

40/ 80
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No No No
ITALIANO OTRAS
No No

NIVEL 3: Comunicacion y Publicidad/Communication and Advertising

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

6

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Comunicacién Empresarial

Identificar y mostrar los elementos basicos sobre las técnicas de comunicacién.

Reconocer y aplicar las diferentes técnicas de comunicacion verbal y no verbal

Describir las técnicas de comunicacion interpersona con los distintos pblicos objetivos, tanto a nivel interno como externo ala empresa.
Identificar y analizar los diferentes componentes de laimagen corporativa de una empresa

Enunciar y desarrollar en la préctica un plan de comunicacion parala empresa

Comunicacién y Publicidad

Deducir el papel que juegala comunicacion dentro de la gestion corporativay especial mente laimportancia de la comunicacion integrada del marketing.

. Describir el proceso de comunicacion comercial y distinguir las diferentes herramientas de comunicacién de que disponen las empresas (on y off linea) y la nece-
sidad de coordinarlas e integrarlas adecuadamente.
Formular el proceso de planificacion de la comunicacién de la empresa a través del conocimiento de su secuencialégicay lavaloracion de laimportancia del
contexto al adoptar decisiones sobre comunicacion comercial.

. Seleccionar y utilizar las diferentes herramientas apropiadas para |a resolucion de problemas especificos de comunicacién comercial.
Disefiar un plan de comunicacién integrada de marketing (on y off line), elaborando objetivos'y presupuestos concretos para el mix de actividades asi como valo-
rar sus resultados.
Reconocer |os aspectos juridicos basicos del ambito publicitario (Derecho de la Publicidad)

5.5.1.3 CONTENIDOS

Comunicacién Empresarial

El concepto de marketing y su relacién con la comunicacion.
. Lenguaje corpora.
. Comunicacién intrapersonal
. Comunicacion interpersonal
. Comunicacién en laempresa
. Cémo hablar y escribir en diferentes contextos empresariales convencionalesy digitales.
. Como hacer presentaciones eficaces
El Plan de Comunicacion Empresarial (on'y off line)

Comunicacién y Publicidad

Lacomunicacion comercial como variable estratégica de la organizacion
Lanueva Comunicacion en contextos de cambio y transformacion digital
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. Las Paliticas de Comunicacion Publicitarias
. Introduccién a Marco Juridico Publicitario

. Poaliticas de Comunicacion Avanzada

. Las Relaciones Publicas como herramienta estratégica de comunicacion
. Técnicas de comunicacion above/ below theliney digital.

Identificador : 2503592

Fecha: 11/04/2025

55.1.4 OBSERVACIONES

55.1.5 COMPETENCIAS

55.1.5.1 BASICASY GENERALES

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

especiaizado

CB4 - Que los estudiantes puedan transmitir informacion, ideas, problemasy soluciones a un publico tanto especializado como no

55.1.52 TRANSVERSALES

CT5 - Comunicar informacion de forma claray precisa a audiencias diversas.

5.5.1.5.3 ESPECIFICAS

CE10 - Disefiar e implementar estrategias de marketing digital, con el apoyo de las distintas herramientas disponibles

CE12 - Planificar estratégicamente la comunicacién organizacional en sus dimensiones interna, externa, comercial y corporativa

55.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD
Actividades Introductorias 8 50

Sesion tedrico préctica 132 424

Debates/ Foros de discusion 16 100

Supuestos précticos / Estudios de casos en |48 375

el aulaordinaria

Trabajos 70 0

Presentaciones 26 100

5.5.1.7 METODOL OGIAS DOCENTES

Teoria

Préctica

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACION

SISTEMA DE EVALUACION

PONDERACION MiNIMA

PONDERACION MAXIMA

Prueba mixta 50.0 50.0
Prueba practica 20.0 20.0
Trabajo 30.0 30.0
NIVEL 2: Investigacion de M ercados

5.5.1.1 Datos Bésicos del Nivel 2

CARACTER Obligatoria

ECTSNIVEL 2 9

DESPLIEGUE TEMPORAL : Semestral

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

4,5

4,5

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE
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a a

Identificador : 2503592

Fecha: 11/04/2025

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Investigacion de Mercados |/Market Research |

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

4,5

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

4,5

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Investigacion de Mercados | I/Market Research 11

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

4,5

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

4,5

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
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Identificador : 2503592 Fecha: 11/04/2025

GOBIERMC HIMISTERIC .
DE ESFANA DE CIEMCIA, INMOVACION
¥ UNIVERSIDADES

No No No
ITALIANO OTRAS
No No

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Investigacién de Mercados |

Definir y describir los conceptos bésicos tedrico-préacticos sobre |a utilizacion de la Investigacion de Mercado, como instrumento del Marketing para latomade
decisiones.

Identificar las bases para la elaboracion de un proyecto concreto de investigacion, desde el planteamiento del problema, las necesidades de informacion, lafija-
cion de objetivos especificos y la metodol ogia de trabajo con técnicas cuantitativas y cualitat

Desarrollar habilidades para analizar metodol ogias cudlitativas y cuantitativay seleccionar las teorias sobre comportamiento del consumidor o fundamentos esta-
disticos acordes con los objetivos del proyecto.

Establecer unos criterios solidos para planificar y controlar |as investigaciones comercial es desde |a 6ptica del usuario de esainformacion

Investigaciéon de Mercados Il

Identificar y enunciar los elementos para gjecutar unainvestigacion cuantitativay analizar los datos resultantesy preparar con los mismos un informe final.
Distinguir las diferentes etapas de un Plan de Investigacion (necesidades de informacién, planteamiento, determinacion de objetivos, hipétesis e implementacion
del proyecto).

Desarrollar unainvestigacion de mercados utilizando |os diferentes métodos de recopilacion de informacion paralatoma de decisiones.

Preparar un Plan de Investigacion que incluya lajustificacion de la metodologia utilizada, escalas de medicidn, las actividades de campo y la interpretacion de
resultados.

55.1.3 CONTENIDOS

Investigacién de Mercados |

Lainvestigacion de mercados. Concepto y ambitos de aplicacion

Nuevos enfoques de investigacion. Ladigitalizacion de lainvestigacion.

El disefio de lainvestigacion. Fasesy fuentes de informacion (convencional y digital)

Investigacion exploratoria. Técnicas cualitativas: reunion de grupo, entrevista en profundidad, eye tracker, neurociencia, investigacion on ling(buzz, chats, foros,
etc) andlisis de reputacion on liney entrevistas etnogréficas

Investigacion descriptiva. Técnicas cuantitativas: encuestas ad hoc, paneles, trackings y 6mnibus en ambito presencia y on line.

El cuestionario

Muestreo y trabajo de campo

Investigacion de Mercados Il

Introduccion ala Investigacion cuantitativa de mercados

Elaboracion del informe de resultados.

El tratamiento de lainformacion: andlisis univariante.

El tratamiento de lainformacion: andlisis bivariante.

Introduccion alos métodos multivariantes de dependencia: |os métodos de regresion.
Introduccion alos métodos multivariantes de interdependencia: el andlisis factorial .
Introduccion alos métodos multivariantes de interdependencia; el andlisis cluster.

5.5.1.4 OBSERVACIONES

55.1.5 COMPETENCIAS
55.15.1BASICASY GENERALES

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

CB2 - 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 elaboracion y defensa de argumentos y la resolucion de problemas dentro de
su érea de estudio

CB3 - Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar datos relevantes (normalmente dentro de su érea de estudio)
para emitir juicios que incluyan una reflexion sobre temas relevantes de indole social, cientificao ética

CB5 - Que los estudiantes hayan desarrollado aguellas habilidades de aprendizaje necesarias para emprender estudios posteriores
con un ato grado de autonomia

55.1.52 TRANSVERSALES

CT2 - Gestionar lainformacidny el conocimiento mediante el uso eficiente delas TIC.

CT3 - Resolver problemas de forma critica, creativa e innovadora en su &mbito de estudio.
5.5.15.3 ESPECIFICAS
CE7 - Cdlcular y aplicar métodos cuantitativos y cualitativos aplicados alaempresay el marketing

CES8 - Analizar las necesidades del consumidor y evaluar sus comportamientos en €l ambito del marketing
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55.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD
Actividades Introductorias 6 50

Sesién tedrico practica 54 50

Debates/ Foros de discusion 12 100

Supuestos practicos / Estudios de casos en |63 39.7

el aulaordinaria

Trabajos 67 0

Presentaciones 23 100

5.5.1.7 METODOL OGIASDOCENTES

Teoria

Préctica

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACION

SISTEMA DE EVALUACION PONDERACION MiNIMA PONDERACION MAXIMA
Prueba mixta 50.0 50.0

Prueba practica 20.0 20.0
Trabajo 30.0 30.0

NIVEL 2: Mateméticas

5.5.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER RAMA MATERIA
Bésica Ingenieriay Arquitectura Mateméticas
ECTSNIVEL2 6

DESPLIEGUE TEMPORAL : Semestral

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

6

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Matematicas Empresariales/ Business Mathematics

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Bésica

6

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

6

45/ 80

[}
Q
a
o)
o
o
kel
o
@
=
R
£
(S
©
©
o)
°
o)
(2
=
(%2}
o
=
e
@
c
@
o
@
o
=
(@]
o
8
9]
o
2
®
(@]
>
°
(&}
o
0
5]
a
o
o)
c
kel
o
@
o
>
©
3]
[9)
o
o)
(2
=
(%2}
(o8
=
e
c
[3)
@
Q
@
2
=
=
o
>
\
<
N~
—
N
©
0
™
-
o
N~
o~
©
~
o
N
N
=}
5]
=}
I
I3
©
Ty
el
>
[0}
(@]



https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=856230502207827013582174

- Identificador : 2503592 Fecha: 11/04/2025
Tl T GOBIERND MINISTERICD
-
[
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ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6
ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9
ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

. ldentificar y recordar diferentes métodos mateméticos necesarios en latoma de decisiones en problemas econémico-empresariales.

. Utilizar el razonamiento |6gico/estratégico y aplicarlo en situaciones reaes del mundo econémico.

. Enunciar las herramientas cuantitativas béasicas en los ambitos de d gebra elemental, cdlculo matricial bésico, calculo diferencial y célculo integral y las aplicara
para abordar situaciones reales del entorno econémico.

- Definir y clasificar las leyesfinancieras y de capitalizacion parainiciar el aprendizaje de materias financieras.

5.5.1.3 CONTENIDOS

. Razonamiento matemédtico aplicado a los andlisis econémicos
. Algebraelemental y calculo matricial bésico

. Leyesfinancieras: conceptos basicos

. Leyesde capitalizacion.

- Reglas de derivacion en unavariable.

. Céculointegral

55.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS
55.1.5.1 BASICASY GENERALES

CBL1 - Que los estudiantes hayan demostrado poseer y comprender conocimientos en un area de estudio que parte de labase dela
educacién secundaria general, y se suele encontrar a un nivel que, si bien se apoya en libros de texto avanzados, incluye también
a gunos aspectos que implican conocimientos procedentes de la vanguardia de su campo de estudio

CB2 - Que los estudiantes sepan aplicar sus conocimientos a su trabajo o vocacion de unaforma 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 &rea de estudio

CB3 - Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar datos rel evantes (normalmente dentro de su area de estudio)
para emitir juicios que incluyan unareflexion sobre temas relevantes de indole social, cientificao ética

5.5.1.5.2 TRANSVERSALES

CT3 - Resolver problemas de forma critica, creativa e innovadora en su ambito de estudio.

5.5.1.5.3 ESPECIFICAS

CE7 - Cdcular y aplicar métodos cuantitativos y cualitativos aplicados alaempresay el marketing
55.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD
Actividades Introductorias 4 50

Sesidn tedrico préctica 36 50

Debates/ Foros de discusion 8 100

Supuestos précticos / Estudios de casos en |42 40.5

el aulaordinaria

Trabajos 45 0

Presentaciones 15 100
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5.5.1.7 METODOL OGIAS DOCENTES

Teoria

Préctica

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACION

SISTEMA DE EVALUACION

PONDERACION MiNIMA

PONDERACION MAXIMA

Prueba mixta 70.0 70.0
Prueba practica 10.0 10.0
Trabajo 20.0 20.0
NIVEL 2: Estadistica

5.5.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER RAMA MATERIA
Bésica Ciencias Socialesy Juridicas Estadistica
ECTSNIVEL2 6

DESPLIEGUE TEMPORAL : Semestral

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

6

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Estadistica aplicada al Marketing/Statistics Applied to Marketing

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Basica

6

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

6

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES
No No Si
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FRANCES ALEMAN PORTUGUES

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

. Andlizar datos estadisticos utilizados en el &mbito de marketing y publicidad
- Interpretar los mismos para optimizar el proceso de toma de decisiones

5.5.1.3 CONTENIDOS

. Estadistica descriptiva (andlisis estadistico de una variable, regresion y correlacion lineal simple)
. Probabilidad (variable aleatoria, distribuciones de probabilidad)
. Estadisticainductiva (estimadores, interval os de confianza, contrastes de hipétesis

5.5.1.4 OBSERVACIONES

55.1.5 COMPETENCIAS
55.15.1 BASICASY GENERALES

CB1 - Que los estudiantes hayan demostrado poseer y comprender conocimientos en un &rea de estudio que parte de labase de la
educacion secundaria general, y se suele encontrar aun 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

CB2 - Que los estudiantes sepan aplicar sus conocimientos a su trabajo o vocacion de unaforma 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 &rea de estudio

CB3 - 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, cientificao ética

CB5 - Que los estudiantes hayan desarrollado aguellas habilidades de aprendizaje necesarias para emprender estudios posteriores
con un ato grado de autonomia

55.1.52 TRANSVERSALES
CT3 - Resolver problemas de forma critica, creativa e innovadora en su ambito de estudio.
5.5.1.5.3 ESPECIFICAS

CE7 - Cdlcular y aplicar métodos cuantitativosy cualitativos aplicados alaempresay el marketing
5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD
Actividades Introductorias 4 50

Sesién tedrico practica 36 50

Debates/ Foros de discusion 8 100

Supuestos practicos/ Estudios de casos en |42 40.5

el aulaordinaria

Trabajos 45 0

Presentaciones 15 100

5.5.1.7 METODOL OGIAS DOCENTES

Teoria

Practica

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACION

SISTEMA DE EVALUACION PONDERACION MiNIMA PONDERACION MAXIMA
Prueba mixta 70.0 70.0

Prueba practica 10.0 10.0

Trabajo 20.0 20.0

NIVEL 2: Historia

5.5.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER RAMA MATERIA
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Bésica Ciencias Socidesy Juridicas Historia
ECTSNIVEL2 6

DESPLIEGUE TEMPORAL : Semestral

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

6

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Historia Econémica/ Economic History

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Bésica

6

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

6

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

. Identificar y examinar los hechos relevantes de la historia econdmicay de la evolucién de las ideas econdmicas.
. Describir las caracteristicas del desarrollo econdmico y los elementos de globalizacién e integracion econémica.
. Analizar los hechos econémicos pasados como fuente de interpretacion y comprension del presente.

55.1.3 CONTENIDOS

. LaEradelos descubrimientos.
. LaEdad Moderna.
- Revolucién Industrial. Siglo X1X.

. Introduccién y antecedentes. Concepto y método de |a historia econémica.
. El desarrollo econémico de la Europa Medieval.
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. El desarrollo econémico en el siglo XX.
. Laglobdizaciony el Siglo XXI.

Identificador : 2503592 Fecha: 11/04/2025

5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS

55.1.5.1 BASICASY GENERALES

CBL1 - Que los estudiantes hayan demostrado poseer y comprender conocimientos en un area de estudio que parte de labase dela
educacién secundaria general, y se suele encontrar aun 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

su dreade estudio

CB2 - Que los estudiantes sepan aplicar sus conocimientos a su trabajo o vocacion 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

con un alto grado de autonomia

CB5 - Que los estudiantes hayan desarrollado aquellas habilidades de aprendizaje necesarias para emprender estudios posteriores

55.1.5.2 TRANSVERSALES

CT6 - Identificar € proceso de aprendizaje y la orientacién académicay profesional .

5.5.1.5.3 ESPECIFICAS

CE2 - Reconocer y analizar el comportamiento de los agentes econdmicosy el funcionamiento de |os mercados

55.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD
Actividades Introductorias 4 50

Sesion tedrico practica 95 40

Debates/ Foros de discusion 100

Supuestos précticos / Estudios de casosen |9 44.4

el aulaordinaria

Trabajos 26 0

Presentaciones 8 100

5.5.1.7 METODOL OGIAS DOCENTES

Teoria

Préctica

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACION

SISTEMA DE EVALUACION PONDERACION MINIMA PONDERACION MAXIMA
Prueba mixta 70.0 70.0

Prueba practica 10.0 10.0

Trabgjo 20.0 20.0

NIVEL 2: Sociologia

5.5.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER RAMA MATERIA

Bésica Ciencias Socialesy Juridicas Sociologia

ECTSNIVEL2 6

DESPLIEGUE TEMPORAL : Semestral

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

6

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE
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Identificador : 2503592

Fecha: 11/04/2025

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Sociologia de la Empresa/ Business Sociology

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Bésica

6

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

6

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

. Definir e interpretar la estructura socia en todas sus dimensiones
. Analizar como afectalarealidad social al mundo empresaria y a sus diferentes tipos de organizacion
. Construir una valoracién de los aspectos culturales, personalesy sociaesy su influencia en las organizaciones

55.1.3 CONTENIDOS

. Delasociedad industrial ala sociedad postindustrial.

. Laempresa como organizacion.

. Organizacion del trabajo en laempresa

. Lafuncién de recursos humanos en las organizaciones.

. Relaciones laborales en tiempos de crisis: Del trabajo a empleo

5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.15.1 BASICASY GENERALES

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

CB2 - Que los estudiantes sepan aplicar sus conocimientos a su trabajo o vocacion de unaforma 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 &rea de estudio

CB3 - Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar datos rel evantes (normalmente dentro de su area de estudio)
para emitir juicios que incluyan unareflexion sobre temas relevantes de indole social, cientificao ética
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Fecha: 11/04/2025

con un ato grado de autonomia

CB5 - Que los estudiantes hayan desarrollado aguellas habilidades de aprendizaje necesarias para emprender estudios posteriores

5.5.1.5.2 TRANSVERSALES

CT3 - Resolver problemas de forma critica, creativa e innovadora en su ambito de estudio.

55.15.3 ESPECIFICAS

CE1 - Reconocer |os conceptos fundamental es de la empresa, sus funciones, en especial € Marketing, en un entorno global

55.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD
Actividades Introductorias 4 50

Sesién tedrico practica 95 40

Debates/ Foros de discusion 100

Supuestos practicos/ Estudios de casosen |9 4.4

el aulaordinaria

Trabgjos 26 0

Presentaciones 8 100

55.1.7 METODOL OGIAS DOCENTES

Teoria

Practica

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACION

SISTEMA DE EVALUACION

PONDERACION MiNIMA

PONDERACION MAXIMA

Prueba mixta 70.0 70.0

Prueba practica 10.0 10.0

Trabajo 20.0 20.0

NIVEL 2: Economia

5.5.1.1 Datos Bésicos del Nivel 2

CARACTER RAMA MATERIA

Mixta Ciencias Socidesy Juridicas Economia

ECTSNIVEL2

ECTSOPTATIVAS ECTSOBLIGATORIAS ECTSBASICAS
6 6

DESPLIEGUE TEMPORAL : Semestral

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

6

6

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS
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Identificador : 2503592

Fecha: 11/04/2025

No

No

NIVEL 3: Economial: Microeconomia/Economy |: Microeconomics

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Béasica

6

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

6

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Economia ll: M acr oeconomia/Econ

omy |1: Macroeconomics

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

6

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

6

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Economia I: Microeconomia

. Identificar los diferentes agentes econémicos del mercado
. Deducir einterpretar en situaciones concretas de mercado |os conceptos de oferta, demanday elasticidad
. Andlizar el mercado y explicar el comportamiento de los agentes econémicos en | os diferentes tipos de mercado
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. Describir el funcionamiento de la economia en sus aspectos microeconémicos

Economia Il: Macroeconomia

. Definir y clasificar |as cuestiones fundamental es que aborda la Macroeconomiay su metodologia de andlisis
. Describir los mecanismos bésicos de funcionamiento y estructura de los mercados

. Asociar €l entorno econémico-institucional y su impacto en |as decisiones empresariales

. ldentificar y aplicar las herramientas cuantitativas adecuadas para el andlisis de lainformacién econémica

5.5.1.3 CONTENIDOS

Economia I: Microeconomia

. Economiay Actividad Econdmica.

. LaDemanday la Ofertadel Mercado.

. Teoriadel Consumo.

. Teoriadela Produccion.

. Andlisisdel Mercado.

. Tipos de Mercados (competitivosy no competitivos).

Economia Il: Macroeconomia

. LaMacroeconomia dentro del estudio de la Economia

. Demanday oferta en la Macroeconomia

. Precios, Empleo, Ahorro, Inversion y Sector Pablico

. El dineroy el sistemafinanciero

. El sector exterior. Tipos de cambio y evolucién de las relaciones internacionales

5.5.1.4 OBSERVACIONES

55.1.5 COMPETENCIAS
5.5.1.5.1 BASICASY GENERALES

CBL1 - Que los estudiantes hayan demostrado poseer y comprender conocimientos en un area de estudio que parte de labase dela
educacién secundaria general, y se suele encontrar aun nivel que, si bien se apoya en libros de texto avanzados, incluye también
a gunos aspectos que implican conocimientos procedentes de la vanguardia de su campo de estudio

CB2 - Que los estudiantes sepan aplicar sus conocimientos a su trabajo o vocacion de una forma profesional y posean las
competencias que suelen demostrarse por medio de la elaboracion y defensa de argumentos y la resolucion de problemas dentro de
su érea de estudio

CB3 - Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar datos rel evantes (normalmente dentro de su érea de estudio)
para emitir juicios que incluyan unareflexion sobre temas relevantes de indole social, cientificao ética

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

5.5.1.5.2 TRANSVERSALES

CT3 - Resolver problemas de forma critica, creativa e innovadora en su ambito de estudio.

5.5.1.5.3 ESPECIFICAS

CE2 - Reconocer y analizar el comportamiento de los agentes econdmicosy €l funcionamiento de |os mercados
55.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD
Actividades Introductorias 8 50

Sesion tedrico préctica 190 40

Debates/ Foros de discusion 16 100

Supuestos précticos / Estudios de casosen |18 4.4

el aulaordinaria

Trabajos 52 0

Presentaciones 16 100

5.5.1.7 METODOL OGIAS DOCENTES

Teoria
Préctica
5.5.1.8 SISTEMASDE EVALUACION
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SISTEMA DE EVALUACION

PONDERACION MINIMA

PONDERACION MAXIMA

Prueba mixta 70.0 70.0
Prueba practica 10.0 10.0
Trabajo 20.0 20.0
NIVEL 2: Idioma M oderno

5.5.1.1 Datos Bésicos del Nivel 2

CARACTER RAMA MATERIA

Béasica

Artesy Humanidades

Idioma Moderno

ECTSNIVEL2

6

DESPLIEGUE TEMPORAL : Semestral

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

6

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
No No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No Si

NIVEL 3: Idioma Moderno/M odern L anguage

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Bésica

6

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

6

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
No No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No Si

55/80

[}
Q
a
o)
o
o
.0
o
@
o
=
R
£
(S
©
©
o)
°
o)
(2
=
(%2}
o
£
e
@
c
@
o
@
o
=
(@]
o
8
9]
o
2
®
(@]
>
o
(&}
o
(72}
5]
Q
o
o)
c
kel
o
@
o
>
©
3]
[9)
©
o)
2
=
(%2}
(o8
=
e
c
[3)
@
Q
@
2
=
=
o
>
\
<
N~
—
N
©
0
™
-
o
N~
o~
©
~
o
N
N
=}
5]
=}
I
I3
©
Ty
el
>
[0}
(@]



https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=856230502207827013582174

Identificador : 2503592 Fecha: 11/04/2025

Tl T GOBIERND HMIMISTERIC .
o "Q DE ESPARIA DE CIENCIA, INNOVACION
a a ¥ UNIVERSIDADES

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

- Leer en chino

- Diferenciar los tonos

- Comprender y utilizar expresiones del dia a dia

- Nombrar objetos y nimeros

- Presentarse y presentar a otros

- Dar informacién béasica sobre las personas, lugares y ocupaciones
- Escribir 20 palabras en chino

- Leer 50 palabras en chino

5.5.1.3 CONTENIDOS

Los estudiantes adquirirdn un conocimiento basico para comprender la comunicacion basica en chino. Se introducira la gramatica china y ejercicios de
lectura adaptados a su nivel.

Estudiaran las expresiones frecuentes del dia a dia, asi como frases sencillas.

5.5.1.4 OBSERVACIONES

La lengua de imparticién serd el chino.
5.5.1.5 COMPETENCIAS
5.5.1.5.1 BASICASY GENERALES

CB4 - Que los estudiantes puedan transmitir informacion, ideas, problemasy soluciones a un publico tanto especializado como no
especiaizado

55.1.5.2 TRANSVERSALES

CT1 - Utilizar informacion en lengua extranjera de una manera eficaz
5.5.15.3 ESPECIFICAS

No existen datos

55.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD
Actividades Introductorias 4 50

Sesion tedrico practica 36 50

Debates/ Foros de discusion 8 100

Supuestos préacticos / Estudios de casos en |42 40.5

el aulaordinaria

Trabgjos 45 0

Presentaciones 15 100

5.5.1.7 METODOL OGIASDOCENTES

Teoria

Practica

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACION

SISTEMA DE EVALUACION PONDERACION MINIMA PONDERACION MAXIMA
Prueba mixta 50.0 50.0

Prueba practica 20.0 20.0

Trabgjo 30.0 30.0

NIVEL 2: Informatica
5.5.1.1 Datos Basicos del Nivel 2
CARACTER RAMA MATERIA

7]
Q
Q
o
o
o
kel
o
@©
o
=
R
c
S
©
©
(]
°
(0]
»n
=
(%2}
o
=
R
@©
c
©
o
@©
el
S
(@]
]
)
(]
o
fu
©
(@]
>
°
(&}
=
0
Q
Q
o
o
c
Ke]
o
(Y]
(]
>
©
Q
(]
O
(0]
(2
=
(%2}
(o8
=
e
c
(]
@
Q
©
o
:LE
=
(]
>
'
<
~
—
AN
[ce]
o]
o
—
o
N~
N
[ee]
~
o
N
N
o
Yo
o
¢
N
[(e]
Yo]
[ce]
>
[0}
(@]

56 /80



https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=856230502207827013582174

e
EpW. ¥ GOBIERNO MINISTERIC .
o s "q DE ESPARIA DE CIENCIA, INNOVACION
a a ¥ UNIVERSIDADES

Identificador : 2503592

Fecha: 11/04/2025

Mixta Ingenieriay Arquitectura Informatica
ECTSNIVEL2

ECTSOPTATIVAS ECTSOBLIGATORIAS ECTSBASICAS
6 6

DESPLIEGUE TEMPORAL : Semestral

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

6

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

6

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Informética aplicada al Marketing/I T applied to Marketing

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Béasica

6

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

6

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Seminariosdeinformatica |/I T Seminar |

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa

3

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

57/80
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Fecha: 11/04/2025

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

3

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE MENCIONES

No existen datos

NIVEL 3: Seminariosde Informaticall/IT Seminar ||

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa

3

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

3

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE MENCIONES

No existen datos

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Informética aplicada al Marketing

Seminarios de Informatica |

58/80

. Valorar las soluciones informéticas tanto a nivel de hardware como anivel de software, facilitando laintegracion de las mismas en el entorno empresarial.
. Programar de documentos de texto interactivos, e integrar |os mismos con sistemas de base de datos para su explotacion en el dmbito del marketing.
. Desarrollar presentaciones multimedia programadas e integradas en espacios col aborativos.
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Manejar el Gestor de Bases de Datos Microsoft Access.

Entender el disefio de una Base de Datos Relacional.

Diferenciar en una base de datos relacional una tabla, una consulta, un formulario y un informe.
Realizar consultas para obtener informacion relevante de una base de datos.

Seminarios de Informatica Il

Manejar el programa estadistico de andlisis de datos IBM SPSS Statistic.

- Adquirir conocimientos en tabulacion de datos, variablesy obtencién de resultados mediante SPSS.
Diferenciar el visor de datos del visor de resultados en SPSS.
Realizar estudios estadisticos descriptivos de variables cualitativas y variables cuantitativas con SPSS.
Realizar gréficos con SPSS.
Estudiar relaciones entre variables mediante tablas de contingenciay andlisis de regresion con SPSS.

55.1.3 CONTENIDOS

Informéatica aplicada al Marketing

Fundamentos de informética bésica
Eleccion y configuracion de seguridad para un equipo informético
Creacion de tablas de contenido basadas en listas multinivel
Elaboracion de formularios el ectrénicos seguros.
Combinacion de documentos con fuentes externas de BBDD
Control y sincronizacién de presentaciones multimedia
. Disefio de modelos de célculo para el andlisis de gestion econdmica.
. Tratamiento estadistico de datos mediante funcionesy gréficos

Seminarios de Informatica |

Bases de datos relacionales en entornos digitales.

Seminarios de Informatica Il
. Andlisis de datos para|os negocios con SPSS

5.5.1.4 OBSERVACIONES

De las dos asignaturas optativas ofertadas en esta materia el estudiante puede cursarlas o reconocerlas por las asignaturas Actividades reconocidas |
y Actividades reconocidas II.

55.1.5 COMPETENCIAS
55.1.5.1 BASICASY GENERALES

CBL1 - Que los estudiantes hayan demostrado poseer y comprender conocimientos en un area de estudio que parte de labase dela
educacién secundaria general, y se suele encontrar a un nivel que, si bien se apoya en libros de texto avanzados, incluye también
a gunos aspectos que implican conocimientos procedentes de la vanguardia de su campo de estudio

CB3 - Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar datos relevantes (normalmente dentro de su érea de estudio)
para emitir juicios que incluyan una reflexion sobre temas relevantes de indole social, cientificao ética

55152 TRANSVERSALES

CT2 - Gestionar lainformacidn 'y el conocimiento mediante el uso eficiente delas TIC.

55.1.5.3 ESPECIFICAS

CE1 - Reconocer |os conceptos fundamental es de la empresa, sus funciones, en especial € Marketing, en un entorno global
55.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD
Actividades Introductorias 8 50

Sesion tedrico practica 102 45.1

Debates/ Foros de discusion 16 100

Supuestos précticos / Estudios de casos en | 66 394

el aulaordinaria

Trabajos 50 10
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Presentaciones

58

39.7

55.1.7 METODOL OGIAS DOCENTES

Teoria

Practica

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACION

SISTEMA DE EVALUACION

PONDERACION MiNIMA

PONDERACION MAXIMA

Prueba mixta 50.0 50.0
Prueba practica 20.0 20.0
Trabajo 30.0 30.0

NIVEL 2: Précticas Externas

5.5.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER

Précticas Externas

ECTSNIVEL 2

24

DESPLIEGUE TEMPORAL : Semestral

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

24

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Précticas Exter nas/I nter ship

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Précticas Externas

24

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

24

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES
No No Si

60/ 80
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FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

El estudiante sera capaz de:

Desarrollar précticas en empresas con actividades rel acionadas con el marketing y la empresa.

Cumplir con lapuntualidad exigida por laempresay con €l horario establecida por lamisma

Guardar unaimagen personal acorde con los requisitos del entorno de trabajo

Trabajar en equipo en unaempresa

Mantener la confidencialidad de lainformacion que maneja en su entorno de trabajo

Desarrollar un buen nivel de comunicacién oral y escrita

Afrontar y ejecutar |as tareas con responsabilidad y seriedad

Planificar y gestionar el tiempo y los recursos

Afrontar |as criticas con madurez

Aplicar sus conocimientos y competencias alas necesidades de |as tareas encomendadas por la empresa

55.1.3 CONTENIDOS

Para poder matricularse, el estudiante debe tener superados el 60% de los créditos del plan de estudios.

La asignatura Practicas Externas constituye la continuacién l6gica de un proceso de aprendizaje orientado al mundo profesional. El estudiante aplicara
en un entorno real las competencias que ha desarrollado en la carrera y adquiriré otras, relacionadas con la adaptacion a la realidad empresarial y la
asuncion de roles especificos dentro de una organizacion. Al finalizar esta experiencia, el alumno contara con 560 horas de practicas profesionales en
empresas reales, y podra valorar y analizar el trabajo realizado, comprendiendo la labor encomendada y estando mejor capacitado para desarrollar su
carrera profesional en el &mbito del marketing.

Las areas de trabajo en las cuales desarrollaran su actividad los futuros titulados se circunscriben al entorno empresarial, mas en concreto al:
- Ambito Marketing

- Ambito Comercial

- Ambito Investigacion de Mercados

- Ambito Comunicacién Empresarial

ESIC tiene firmados 458 convenios activos de cooperacion educativa para la realizacion de las practicas con empresas, detallados en el apartado 3.2
apartado d)

Para poder optar a las practicas los estudiantes solicitan su activacion en el Departamento de Practicas, quien:

les asesora en todo lo referente ala preparacion del CV, entrevistay blsqueda de oportunidades laborales, asi mismo
Selecciona oportunidades profesionales para que | os estudiantes se puedan inscribir y participar posteriormente en |os procesos de seleccidn planteados por las
empresas

Se establecen 40 horas de trabajo individual que el estudiante empleara en:

Reuniones con el departamento de précticas

Preparacion CV y cartas de presentacion

Busqueda de informacion sobre las empresas por las que ha sido presel eccionado
Entrevistas de Précticas

Reuniones con €l tutor académico

Realizacion de laMemoria de Précticas

Los tutores académicos tendra los siguientes deberes:

a) Coordinandose con el departamento de practicas, velar por el normal desarrollo del Proyecto Formativo, garantizando la compatibilidad del horario
de realizacion de las practicas con las obligaciones académicas, formativas y de representacion y participacion del estudiante.

b) Realizar una tutela académica al estudiante y seguimiento efectivo de las practicas coordinandose para ello, con el departamento de practicas de
ESIC y el tutor de la entidad colaboradora, y vistos - en su caso -, los informes de seguimiento.

c¢) Autorizar las modificaciones que se produzcan en el Proyecto Formativo.

d) Llevar a cabo el proceso evaluador de las practicas del estudiante tutelado de acuerdo con la memoria de cada titulo, cumplimentando el informe de
valoracion.

e) Guardar confidencialidad en relacién con cualquier informacién que conozca como consecuencia de su actividad como tutor.

61/80
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f) Informar al 6rgano responsable de las practicas externas de ESIC (departamento de practicas empresariales) de las posibles incidencias surgidas.

g) Supervisar, y en su caso solicitar, la adecuada disposicién de los recursos de apoyo necesarios para asegurar que los estudiantes con discapacidad
realicen sus précticas en condiciones de igualdad de oportunidades, no discriminacién y accesibilidad universal.

h) Facilitar al tutor de la entidad colaboradora el informe que debera rellenar.

El tutor externo tendré los siguientes deberes:

a) Acoger al estudiante y organizar las actividades a desarrollar durante su estancia en la entidad.

b) Facilitar la insercién y adaptacion del estudiante en la empresa.

c¢) Informar al estudiante sobre la organizacién y el funcionamiento de la entidad.

d) Garantizar que el estudiante reciba la asistencia practica correspondiente.

e) Supervisar la asistencia, actitud, participacion y rendimiento de los estudiantes.

f) Remitir un informe al Tutor académico, en el cual se debera valorar, los aspectos establecidos en el proyecto formativo. Una vez transcurrida la mi-

tad del periodo de duracion de las practicas, podra elaborarse un informe intermedio de seguimiento, cuando asi se establezca.

Préximamente se elaborara la Normativa de Practicas de ESIC, y se aprobara por la URV.

Identificador : 2503592 Fecha: 11/04/2025

5.5.1.4 OBSERVACIONES

El departamento de Practicas en Empresas ser& el encargado de la organizacion, coordinacion y gestiéon de las mismas. Durante el periodo de practi-
cas, el estudiante contara con la orientacion del servicio de practicas en empresas, la tutela del tutor académico y un tutor por parte de la empresa o
entidad colaboradora.

El tutor designado por la empresa o entidad colaboradora debera ser una persona vinculada a la misma, con experiencia profesional y con los conoci-
mientos necesarios para realizar una tutela efectiva. No podra coincidir con la persona que desempefia las funciones de tutor académico de la univer-
sidad.

La designacion de tutor académico de ESIC se hara de acuerdo con los procedimientos establecidos:

a) Para las practicas curriculares el tutor debera ser un profesor del centro universitario ESIC y, en todo caso, afin a la ensefianza a la que se vincula
la practica.

b) Se establecen 3 tutorias para hacer seguimiento del proceso hasta la finalizaciéon de la Memoria de Practicas

Para la evaluacion de las practicas Académicas Externas Curriculares se tendr4 en cuenta la Evaluacion tanto del Tutor de Practicas de la Empresa,
como del Tutor Académico, en base al sistema de evaluacion reflejado en la ficha de la asignatura en la Memoria.

5.5.1.5 COMPETENCIAS

55.1.5.1 BASICASY GENERALES

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

CB2 - Que los estudiantes sepan aplicar sus conocimientos a su trabajo 0 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 &rea de estudio

CB3 - Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar datos rel evantes (normalmente dentro de su area de estudio)
para emitir juicios que incluyan unareflexion sobre temas relevantes de indole social, cientificao ética

CB4 - Que los estudiantes puedan transmitir informacién, ideas, problemasy soluciones a un publico tanto especializado como no
especiaizado

CB5 - Que los estudiantes hayan desarrollado aguellas habilidades de aprendizaje necesarias para emprender estudios posteriores
con un ato grado de autonomia

5.5.1.5.2 TRANSVERSALES

CT3 - Resolver problemas de forma critica, creativa e innovadora en su ambito de estudio.

CT4 - Trabgjar de formaauténomay en equipo con responsabilidad einiciativa.

CT5 - Comunicar informacion de forma claray precisa a audiencias diversas.

5.5.1.5.3 ESPECIFICAS

62 /80
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CEL1 - Reconocer |os conceptos fundamental es de la empresa, sus funciones, en especial el Marketing, en un entorno global

55.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD
Actividades Introductorias 4 100

Estancia de practicas 560 100

M ecanismos de coordinacion y 24 100

seguimiento de las précticas externas

Memoria de précticas externas 12 0

5.5.1.7 METODOL OGIAS DOCENTES

Précticas Externas

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACION

SISTEMA DE EVALUACION

PONDERACION MiNIMA

PONDERACION MAXIMA

Estancia de précticas

60.0

75.0

M ecanismos de coordinacion y 50 15.0
seguimiento de précticas externas

Memoria de précticas externas 15.0 25.0

NIVEL 2: Trabajo de Fin de Grado

5.5.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER Trabajo Fin de Grado / Méaster

ECTSNIVEL 2 6

DESPLIEGUE TEMPORAL: Anual

ECTSAnual 1 ECTSAnual 2 ECTSAnual 3
ECTSAnual 4 ECTSAnual 5 ECTSAnual 6
6

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE MENCIONES

No existen datos

NIVEL 3: Trabajo de Fin de Grado/ Bachelor's Degree Final Project

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Trabajo Fin de Grado / Master

6

Anua

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTSAnual 1 ECTSAnual 2 ECTSAnual 3
ECTSAnual 4 ECTSAnual 5 ECTS Anual 6
6

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Fecha: 11/04/2025
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a
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

El estudiante sera capaz de:

Integrar los conocimientos adquiridos sobre diversas disciplinas impartidas alo largo del Grado en un trabajo de descripcién y andlisis

Recopilar e interpretar datos e informaciones sobre las que fundamentar sus conclusiones

Revisar los procedimientos de lainvestigacion: busqueda documental, recogida de datos, andlisis e interpretacion y redaccion de un trabajo final. Sintetizar las
ideas fundamentales de |as fuentes utilizadas

Presentar un proyecto y defenderlo frente aun tribunal.

5.5.1.3 CONTENIDOS

El Trabajo Fin de Grado consiste en la realizacién, en grupos de 2 estudiantes, y excepcionalmente de forma individual, de un proyecto, estudio o me-
moria que recoja los conocimientos, habilidades, aptitudes, actitudes y destrezas recibidas, adquiridas y desarrolladas por los estudiantes a lo largo
de los afios invertidos en el Grado. Dicho trabajo sera supervisado por uno o mas tutores académicos y su valoracion seré individual en funcién de la
aportacion de cada estudiante.

El trabajo debera recoger y estard encaminado a la aplicacion de las competencias generales y especificas asociadas al grado estudiado.

Normativa TFG de la URV: http://wwwa.urv.cat/la_urv/3_organs_govern/secretaria_general/legislacio/2_propia/auniversitaria/docencia/html/
norm_treball_fi_grau.htm

Préximamente se elaborara la Normativa de TFG de ESIC, y se aprobara por la URV.

5.5.1.4 OBSERVACIONES

Mecanismo de seleccién de trabajos:

La autoridad académica competente publicara las areas de conocimiento donde los alumnos podrén realizar su trabajo de TFG. A modo informativo,
se incluyen a continuacion las tematicas de los trabajos TFG para los Grados de Marketing que ESIC imparte en otros campus

1.- Plan de Marketing de una empresa o linea de un negocio.

2.- Plan de Marketing para el lanzamiento de un nuevo producto o servicio.
3.- Realizacion de un trabajo de investigacién de mercados.

4.- Desarrollo de una iniciativa emprendedora en el &mbito del marketing.
5.- Internacionalizacién de productos o servicios.

6.- Marketing y RSC

El alumno, mediante ficha normalizada para este proceso, y una vez realizada la matricula en la asignatura, propondra su tematica de TFG en base a
los temas propuestos por la autoridad académica competente. Esta ficha sera recepcionada por el responsable de TFG del Grado, quién validara o no
la idoniedad de la tematica propuesta, y realizara la asignacion del tutor. Comunicara al tutor el grupo y tematica del TFG asignado e instara a la comu-
nicacién inmediata de las partes.

Tutorizacién:

Podréan ser tutores aquellos profesores en ejercicio en el Grado, que, en base a la especificidad del trabajo, tengan especializacién bien profesional o
bien investigadora. El tutor debera planificar, desarrollar y evaluar cada una de las tres tutorias que, como minimo, se desarrollaran para cada trabajo.
El tutor sera asignado con tiempo suficiente por la autoridad académica competente. Las tutorias son de asistencia obligatoria para los alumnos. Se
realizaran de forma individual para cada grupo de TFG. El tutor, aunque el grupo sea de dos personas, debera evaluar de forma individual el desempe-
fio de cada alumno en funcién de su participacion en la elaboracién del TFG. El tutor debera emitir un informe detallado, valorando el trabajo realizado
por los alumnos que componen el grupo, con referencias al desarrollo del proyecto y a las peculiaridades de su elaboracién. En dicho informe, se hara
constar la calificacion que el tutor les asigna. La nota del tutor tendré un peso especifico en el total de la nota del TFG.

Evaluacién:

Una vez el TFG tenga el visto bueno del Tutor para su presentacion, éste solicitara por escrito fecha de evaluacién. La autoridad académica compe-
tente publicaré las fechas de defensa de cada TFG.
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La evaluacion se realizar4d mediante defensa ante el Tribunal TFG.

El tribunal estar4 compuesto por 3 personas entre los que se encuentra el tutor (que tendra voz pero no voto en la valoracién del Tribunal). El tribunal
estara formados por profesores expertos en la materia del TFG a evaluar.

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BASICASY GENERALES

CBL1 - Que los estudiantes hayan demostrado poseer y comprender conocimientos en un area de estudio que parte de labase dela
educacién secundaria general, y se suele encontrar aun nivel que, si bien se apoya en libros de texto avanzados, incluye también
a gunos aspectos que implican conocimientos procedentes de la vanguardia de su campo de estudio

CB2 - Que los estudiantes sepan aplicar sus conocimientos a su trabajo o vocacion de una forma profesional y posean las
competencias que suelen demostrarse por medio de la elaboracion y defensa de argumentos y la resolucion de problemas dentro de
su reade estudio

CB3 - Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar datos rel evantes (normalmente dentro de su érea de estudio)
para emitir juicios que incluyan unareflexion sobre temas relevantes de indole social, cientificao ética

CB4 - Que los estudiantes puedan transmitir informacion, ideas, problemasy soluciones a un publico tanto especializado como no
especiaizado

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

55.1.5.2 TRANSVERSALES

CT2 - Gestionar lainformacién 'y el conocimiento mediante €l uso eficiente delas TIC.

CT3 - Resolver problemas de forma critica, creativa e innovadora en su ambito de estudio.

CT4 - Trabajar de forma auténomay en equipo con responsabilidad e iniciativa.

CT5 - Comunicar informacion de forma claray precisa a audiencias diversas.

CT6 - Identificar el proceso de aprendizaje y la orientacion académicay profesional.
5.5.1.5.3 ESPECIFICAS

CE4 - Disefiar las distintas partes de un plan de marketing hasta su implementacion

CES8 - Analizar las necesidades del consumidor y evaluar sus comportamientos en €l ambito del marketing

CE9 - Reconocer |os fundamentos de la direccién comercial y la direccion de equipos comerciales

CE10 - Disefiar e implementar estrategias de marketing digital, con el apoyo de las distintas herramientas disponibles

CES3 - Disefiar e implementar decisiones estratégicas de marketing
5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD
Actividades Introductorias 4 100
M ecanismos de coordinacion y 9 333

seguimiento del trabajo de fin de grado
Elaboracion del Trabajo Fin de Grado 126

Presentacion y defensadel Trabgjo Finde |11 9.1
Grado

5.5.1.7 METODOL OGIAS DOCENTES

Trabajo de Fin de Grado

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACION

SISTEMA DE EVALUACION PONDERACION MINIMA PONDERACION MAXIMA
Elaboracion del trabajo de fin de grado 60.0 80.0

Presentacion y defensa del trabajo defin  [20.0 40.0
degrado

7]
Q
Q
o
o
o
kel
o
©
o
=
R
c
S
©
©
(]
°
(0]
»n
=
(%2}
o
=
R
@©
c
©
o
@©
el
S
(@]
]
)
(]
o
fu
©
(@]
>
°
(&}
=
0
Q
Q
o
o
c
Ke]
o
(Y]
(]
>
©
Q
(]
O
(0]
(2
=
(%2}
(o8
=
e
c
(]
@
Q
©
o
:LE
=
(]
>
'
<
~
—
AN
[ce]
o]
o
—
o
N~
N
[ee]
~
o
N
N
o
Yo
o
¢
N
[(e]
Yo]
[ce]
>
[0}
(@]

65/ 80



https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=856230502207827013582174

Identificador : 2503592 Fecha: 11/04/2025

GOBIERMC HIMISTERIC .
DE ESFANA DE CIENCIA, INMOVACICON
¥ UNIVERSIDADES

6. PERSONAL ACADEMICO
6.1 PROFESORADO Y OTROS RECURSOS HUMANOS

Universidad Categoria Total % Doctores % Horas %
Universidad Rovirai Virgili Ayudante Doctor |11 100 8,2
Universidad Rovirai Virgili Otro personal 69.5 34.4 78,2
docente con
contrato laboral
Universidad Rovirai Virgili Profesor 195 100 13,6
Contratado
Doctor

PERSONAL ACADEMICO

Ver Apartado 6: Anexo 1.
6.2 OTROS RECURSOS HUMANOS

Ver Apartado 6: Anexo 2.

7.RECURSOSMATERIALESY SERVICIOS

Justificacion de que los medios material es disponibles son adecuados: Ver Apartado 7: Anexo 1.
8. RESULTADOSPREVISTOS
8.1 ESTIMACION DE VALORES CUANTITATIVOS

TASA DE GRADUACION % TASA DE ABANDONO % TASA DE EFICIENCIA %
65 12 90
CODIGO TASA VALOR %

No existen datos

Justificacion de | os Indicadores Propuestos:
Ver Apartado 8: Anexo 1.
8.2 PROCEDIMIENTO GENERAL PARA VALORAR EL PROCESO Y LOSRESULTADOS

ESIC lanza en el afio 2006 un Proyecto de Mejora Continua, que tiene por objetivo articular en toda la Escuela los procesos y recursos suficientes para
implantar una Politica de Calidad hacia la Excelencia.

El Proyecto de Mejora, enmarcado en un Sistema de Garantia de Calidad de ESIC (SGC-ESIC), tiene como propésito articular los objetivos de calidad.
En este sistema se establece como ESIC utiliza sus 6rganos, reglamentos, criterios, procesos, etc. para mejorar la calidad de sus titulos, la seleccién y
promocién de su profesorado, la planificacion y el desarrollo o los resultados del aprendizaje y también cémo implicar a diferentes grupos de interés en
el disefio, desarrollo, evaluacion y difusion de sus actividades formativas.

Todo este Sistema de Garantia de Calidad lo encuadramos dentro de una filosofia de trabajo de Mejora Continua.

Todos los grupos de interés de ESIC (Profesores, Investigadores, Estudiantes, Personal de Administracion y Gestion, Empleadores, etc.) se encuen-
tran representados en las diferentes Comisiones creadas en torno al Sistema de Calidad de ESIC.

Este seguimiento y revisién periédica de los Titulos, se evidencia en los Informes Anuales de Titulacion.

A continuacion se detallan los puntos claves del Informe Anual de ESIC
PARA LA SOCIEDAD Y EL FUTURO ESTUDIANTE
o Informacion previaalamatricula
Caracteristicas del plan de estudios
Justificacion del titulo
Normativa de reconocimiento y transferencia de crédito
Atribuciones profesionales del titulo
Competencias que caracterizan €l titulo
Perfil de Ingreso y Egresado
Datos de Matricula
Plazas de nuevo ingreso ofertadas
NUmero de estudiantes matriculados y Bajas

© oo o oo oo o

PARA EL ESTUDIANTE

Guias docentes

Planificacion temporal del despliegue del plan de estudios
Cambios introducidos en el Plan de Estudios (M ejoras implantadas)
Grado de cumplimiento

Informacion relativa a la extincion del plan antiguo

Programas de movilidad

Ratios de estudiantes en movilidad por Convenios en la Titulacion
Orientacion Profesional delaTitulacion

Ratios de Orientacion Profesional por curso en la Titulacion

© oo o oo oo o
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Précticas Profesionales

Insercién laboral de los egresados

Ratios de Insercion por Actividades Profesionales

Premios ala Excelencia

Seguimiento muy cercano de los estudiantes

Participacion de estudiantes en |os diferente Concursosy Premios
AulaMultimedia

© oo oo oo

PROFESORADO

o Categoriadel Profesorado

o Actividad investigadora

o Calidad del Profesorado

o Programas de Movilidad del Profesorado

OTROS RECURSOS

o Recursos fisicos
o Recursos humanos (PAS)

MEMORIA DE ACTIVIDADES
o Actividades desarrolladas

GRADO DE IMPLANTACION DEL SISTEMA DE GARANTIA INTERNA DE CALIDAD EN LA TITULACION
o Procedimientos (Mapa de Procesos)

Politicas/Procedimientos/M anuales

Comisién de la Titulacion

Comité Académico de Grado

Reuniones otros equipos

o o o o

EVALUACION DEL APRENDIZAJE

o Distribucion de calificaciones Tasas de Rendimiento
Andlisis Evaluacion del Aprendizaje
Tasas por Materia (Rendimiento, Superacién y Presentacion)
Evaluacion de las Competencias del Titulo
Evaluacion de las Competencias a Nivel MECES

o o o o

GESTION DE SUGERENCIASY RECLAMACIONES
Reconocimientos por Titulacion (Quejas, Felicitaciones o Sugerencias)
Gestion de Satisfaccion de Grupos de Interés
Satisfaccion de los Alumnos
Satisfaccion de Egresados
Satisfaccion de Personal Docente
- Satisfaccion del Personal Docente respecto ala Titulacion
- Satisfaccion del Personal Docente respecto a Infraestructuras e Instal aciones
o Satisfaccion de Persona No Docente
- Satisfaccién de Personal no Docente respecto ala Titulacion
- Satisfaccion de Personal no Docente respecto a Infraestructuras y Clima Laboral
o Satisfaccion Agentes Externos
o Satisfaccion Précticas Profesionales
o Satisfaccién Programas de Movilidad

©o oo oo

RECOMENDACIONES SENALADAS EN INFORMES DE EVALUACION EXTERNA (PROPIOS Y OFICIALES). GRADO DE IMPLANTACION.
PROPUESTAS DE MEJORA PARA CURSO SIGUIENTE

o Mejorasimplantadas durante el Curso Académico

o Mejoras implantadas en cursos anteriores

o Propuestas de Mejora parael siguiente Curso Académico

CUADRO DE INDICADORES

En ESIC se valora el progreso y los resultados de aprendizaje de los estudiantes, a través de instrumentos de recogida de informacion para la evalua-
cién de competencias:

Modelos de resolucién de problemas:
o Resolucion de problemas.
o Précticasy ejercicios propuestos por €l profesor.
o Supuestos préacticos
o Método del caso.

Modelos de desarrollo escrito sobre resultados de aprendizaje:
o Pruebas escritas.
o Pruebastipo test.

Modelos de creacion:
o Trabajos (individuales o en grupo).
o Précticas.
o Defensay exposicion de casos/trabajos.
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. Modelos de andlisis:

o Evaluacién o valoracion de un trabajo.
o Andlisisde viabilidad / seleccién de producto.

. Modelo conceptual:
o Trabgjos de investigacion
o Trabaosindividuales.

Los instrumentos de recogida de informacién pueden ser, entre otros:
. Exémenes

. Trabajos.

. Simulaciones.

- Exposiciones.

. Tutorias.

- Participacion en clase

Una vez realizado el Mapa de Competencias de cada titulacion, se definiran los Sistemas de Evaluacién que se detallan en el apartado 5, Sistema de

Evaluacion.
9. SISTEMA DE GARANTIA DE CALIDAD
ENLACE | hittp://Awww.esic.edu/calidad

10. CALENDARIO DE IMPLANTACION
10.1 CRONOGRAMA DE IMPLANTACION
CURSO DE INICIO |2017

Ver Apartado 10: Anexo 1.
10.2 PROCEDIMIENTO DE ADAPTACION

Durante 2017-2018 comenzaremos la docencia tanto con el 1° curso como con el 2° curso del Grado.

Los estudiantes del 2° Curso del Grado en Marketing procederan del primer Curso del Bachelor en Marketing, Titulacién Propia ESIC puesta en mar-
cha durante el afio académico 2016-2017, a través de un proceso de reconocimiento de la totalidad de los créditos del curso, ya que este Titulo Propio
se extinguird y sera sustituido por el Titulo Oficial.

En el apartado 4.4.D. se explian méas detalles del reconocimiento de créditos del titulo prépio al titulo oficial.
10.3 ENSENANZAS QUE SE EXTINGUEN
CODIGO |ESTUDIO - CENTRO

11. PERSONAS ASOCIADASA LA SOLICITUD
11.1 RESPONSABLE DEL TiTULO

CARGO NOMBRE PRIMER APELLIDO SEGUNDO APELLIDO
Directora Académica del Mariadel Mar Puchau de Lecea

Centro Adscrito

DOMICILIO CODIGO POSTAL PROVINCIA MUNICIPIO

Passeig de Santa Euldlia 2 08017 Barcelona Barcelona

EMAIL FAX

mar.puchau@esic.edu 931170784

11.2 REPRESENTANTE LEGAL

CARGO NOMBRE PRIMER APELLIDO SEGUNDO APELLIDO
Vicerrectora de Politica IOLANDA TORTAJADA GIMENEZ
Académicay Calidad

DOMICILIO CODIGO POSTAL PROVINCIA MUNICIPIO
Universitat Rovirai Virgili C/ (43003 Tarragona Tarragona

Escorxador g/n

EMAIL FAX

vr.qualitatacademica@urv.cat |977559714

El Rector dela Universidad no es el Representante Legal

7]
Q
Q
o
o
o
kel
o
@©
o
=
R
c
S
©
©
(]
°
(0]
»n
=
(%2}
o
=
R
@©
c
©
o
@©
el
S
(@]
]
)
(]
o
fu
©
(@]
>
°
(&}
=
0
Q
Q
o
o
c
Ke]
o
(Y]
(]
>
©
Q
(]
O
(0]
(2
=
(%2}
(o8
=
e
c
(]
@
Q
©
o
:LE
=
(]
>
'
<
~
—
AN
[ce]
o]
o
—
o
N~
N
[ee]
~
o
N
N
o
Yo
o
¢
N
[(e]
Yo]
[ce]
>
[0}
(@]

68/ 80



https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=856230502207827013582174

EpW. ¥ GOBIERNO HMINISTERID
b £ 'Q DE ESFANA DE CIEMCIA, INMONVACIEM
a ¥ UNIVERSIDADES

Identificador : 2503592

Fecha: 11/04/2025

Ver Apartado 11: Anexo 1.

11.3SOLICITANTE

El responsable del titulo no es € solicitante

CARGO

NOMBRE

PRIMER APELLIDO

SEGUNDO APELLIDO

Director General ESIC
Catalufia

Eduard

Prats

Cot

DOMICILIO CODIGO POSTAL PROVINCIA MUNICIPIO
Calle Santal6 36 08021 Barcelona Barcelona
EMAIL FAX

eduard.prats@esic.edu 934142535

RESOLUCION AGENCIA DE CALIDAD /INFORME DEL SIGC

Resoluciéon Agenciade calidad / Informe del SIGC: Ver Apartado Resolucién Agencia de calidad/Informe del SIGC: Anexo 1.
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4. ACCESO Y ADMISION DE ESTUDIANTES

4.1. Sistemas de informacion previa a la matriculaciéon y procedimientos de
acogida y orientacion de los estudiantes de nuevo ingreso para facilitar su
incorporacioén a la Universidad y a las ensefianzas.

Perfil de ingreso

El estudiante de nuevo ingreso debe estar motivado para desarrollarse en el ambito del
marketing, ventas, comunicacién, la direccién y gestiéon empresarial. Es recomendable
poseer algunas competencias y actitudes clave como la responsabilidad y la capacidad
de trabajo auténomo y en equipo, habilidades comunicativas, dotes comerciales,
capacidad de accion e iniciativa, capacidad para las relaciones personales, interés por
las nuevas tecnologias de la informacion y el emprendimiento.

También es recomendable que los futuros estudiantes dispongan de capacidad de
razonamiento numérico y abstracto, conocimientos basicos de matematicas, y una
correcta expresion oral y escrita.

A continuacién se exponen las diferentes acciones a nivel de la Comunidad Auténoma,
la Universidad y de ESIC como centro adscrito a la Universidad Rovira i Virgili:

I - Acciones a nivel de la Comunidad Autdnoma de Cataluia

El Consejo Interuniversitario de Catalunya (CIC) es el 6rgano de coordinacion del
sistema universitario de Catalunya y de consulta y asesoramiento del Gobierno de la
Generalitat en materia de universidades. Integra representantes de todas las
universidades publicas y privadas de Catalunya.

Informacidén v Orientacidn especifica previa a la matriculacion

Las acciones de orientacion a las personas que quieren acceder a la Universidad asi
como las acciones de promocién de los estudios universitarios del sistema universitario
catalan se disefian, programan y ejecutan desde la Oficina de Acceso a la Universidad
del Consejo Interuniversitario de Catalufia (CIC), cuyas actuaciones se concretan en:

1. Crear un marco de relaciones estable con otras instituciones implicadas en la
orientacion para el acceso a la Universidad.

2. Potenciar acciones de orientacion dirigidas a los agentes y colectivos del mundo
educativo.

3. Ofrecer servicios de informacion y orientacion presencial, telefénica y telematica
en la Oficina de Orientacién para el Acceso a la Universidad.

4. Participar en ferias y jornadas de ambito educativo con el objetivo de informar y
orientar sobre el sistema universitario catalan y en concreto sobre el acceso a la
Universidad y los estudios que se ofrecen.

5. Elaborar y difundir a través de la pagina web de la Secretaria d’Universitats i
Recerca, informacién sobre el acceso y admision a la universidad y otros
aspectos de interés para los estudiantes como pueden ser las becas al estudio,
etc.

6. Promover la igualdad de oportunidades de los estudiantes con discapacidad.

Proceso de acceso y admision

La coordinacion de los procesos de acceso y admision a la Universidad es una prioridad
estratégica del Consejo Interuniversitario de Catalufia, mediante la cual pretende
garantizar que el acceso a la Universidad respete los principios de publicidad, igualdad,
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mérito y capacidad. Asimismo, pretende garantizar la igualdad de oportunidades en la
asignacion de los estudiantes a los estudios universitarios.

La Comision de acceso y asuntos estudiantiles es una comision de caracter permanente
del Consejo Interuniversitario de Catalunya que se constituye como instrumento que
permite a las universidades debatir, adoptar iniciativas conjuntas, pedir informacién y
hacer propuestas en materia de politica universitaria.

Entre las competencias asignadas a esta comision destacan aquellas relacionadas con
la gestiébn de las pruebas de acceso a la universidad, la gestiéon del proceso de
preinscripcion, impulsar medidas de coordinacion entre titulaciones universitarias y de
formacion profesional, elaborar recomendaciones dirigidas a las universidades para
facilitar la integracion a la universidad de las personas discapacitadas, acciones de
seguimiento del programa de promociéon de las universidades y la coordinaciéon de la
presencia de las universidades en salones especializados.

Il - Acciones a nivel de la Universidad Rovira i Virgili:

Proceso de acceso y admision

De acuerdo con la Oficina de Acceso a la Universidad, la Universidad Rovira i Virgili,
que actia como sede, gestiona el proceso de preinscripcion de los estudiantes que
desean acceder a estudios universitarios en cualquiera de las universidades publicas
catalanas.

Cada curso se actualizan las fechas y se introducen los cambios que se consideran
necesarios para mejorar el proceso. Asimismo se modifican los procedimientos de
acuerdo con los cambios legislativos que se hayan podido producir.

Todos los estudiantes realizan su solicitud de preinscripcion a través de un formulario
en linea.

En funcién de los criterios establecidos a los que se da la correspondiente difusion (via
web), una vez finalizados los plazos, se procede a tratar los datos de los distintos
candidatos, teniendo en cuenta el orden de preferencia, la nota media de su
expediente y el numero de plazas que se ofertan. El resultado se informa a través de la
pagina web de la Oficina de Acceso a la Universidad.

Dado el caracter de sede, la URV atiende personalmente y da el soporte necesario a los
estudiantes durante este proceso que culmina con la asignacion de plaza en un estudio
determinado.

Orientacion

Desde la Universidad se realizan diversas acciones de informacion y orientacion a los
potenciales estudiantes. Estas acciones van fundamentalmente dirigidas a los alumnos
que cursan segundo de Bachillerato o el dltimo curso de Ciclos Formativos de Grado
Superior. También se realizan algunas acciones puntuales de orientacion para alumnos
que han superado las pruebas de acceso para mayores de 25 afos, con la prevision de
hacerlas extensivas también a los estudiantes que hayan accedido acreditando
experiencia profesional o mediante la prueba para mayores de 45 afos.

El procedimiento de orientacién a los estudiantes se describe en el proceso “P.1.2-
02.a-Proceso de orientacion al estudiante de grado”, que se recoge en el modelo de
aseguramiento de la calidad docente de la Universidad Rovira i Virgili (URV), que
constituye el Sistema Interno de Garantia de la Calidad Docente (SIGC) del centro.
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A continuacién realizamos una breve descripciéon de las acciones de informacién y
orientacion que regularmente se realizan dirigidas a los alumnos de segundo de
Bachillerato o dltimo curso de ciclos formativos:

- 1. Sesiones informativas en los centros de secundaria de la provincia y localidades
préximas en las cuales se informa de los estudios existentes, los perfiles académicos y
profesionales vinculados, las competencias mas significativas, los programas de
movilidad y de practicas y las salidas profesiones. Estas sesiones las realiza personal
técnico especializado de la Universidad y profesorado de los diversos centros. Estas
sesiones van acomparfiadas de material audiovisual (power point, videos informativos).

- 2. Conferencias cientificas en los centros de secundaria para incentivar vocaciones,
ejemplarizar utilidades y salidas profesionales, etc. Mediante la exposicion por parte de
un profesor universitario de un tema de actualidad o de interés, se pretende conectar
la vida cotidiana con la aplicaciéon practica de los estudios universitarios, descubriendo
a los estudiantes de secundarias campos de investigacion y/o trabajo en los que
pueden desarrollar su carrera profesional si estudian al grado universitario
correspondiente.

- 3. Fem Recerca! Propuestas de actividades en laboratorios universitarios para que
estudiantes de secundaria realicen una experiencia cientifica de una mafana, y que les
ayude a conocer el contenido practico de un grado universitario, la actividad cientifica
que comporta, y salidas profesionales relacionadas con la investigacion.

- 4. EstiURV Cursos de una semana de duracion, realizados en el mes de julio, para
introducir a los alumnos que han finalizado 4° de ESO en areas de conocimiento
relacionadas con los grados universitarios. Se trata de cursos de 20 horas,
eminentemente practicos, donde los alumnos se introducen y conocen areas como la
Quimica, el Dibujo Técnico, la Biotecnologia, la Arqueologia, etc, y reciben una
formacion teodrico-practica que ha de motivarles estudiar una rama concreta de
bachillerato e ir madurando qué grado universitario estudiar posteriormente.

- 5. Jornadas de Puertas Abiertas de la Universidad. Cada afio se realizan dos sesiones
de Puertas Abiertas en las cuales los centros universitarios realizan sesiones
informativas y de orientacion especifica sobre el contenido académico de los estudios y
los diversos servicios con los que cuenta el centro.

- 6. Material informativo y de orientacion. En la pagina web de la Universidad esta
disponible para todos los futuros estudiantes informacion detallada de los diversos
estudios.

- 7. Material editado. La Universidad edita unas guias de los distintos centros en los
cuales se informa sobre las vias y notas de acceso, el Plan de estudios, las asignaturas
obligatorias y optativas, los programas de practicas y de movilidad, el perfil académico
de los estudiantes y las competencias mas destacadas y las salidas profesiones, asi
como los posibles estudios complementarios que pueden cursarse posteriormente.

- 8. Presencia de la Universidad en Ferias y Salones para dar difusion de su oferta
académica y orientar a los posibles interesados. La Universidad esta presente en
multiples Ferias y Salones (Sal6on Estudia en Barcelona, Espai de I'Estudiant en Valls,
ExproReus, ExpoEbre, Fira de Santa Teresa, asi como Ferias como la Semana de la
Ciencia) en las cuales realiza difusion de su oferta académica mediante la presencia de
personal y de material impreso informativo.

- 9. Informacidon sobre aspectos concretos de la matricula y los servicios de atencién
disponibles en los momentos previos a la realizacién de la matricula.

Acceso vy orientacidn en caso de alumnos con discapacidad
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La URV ha elaborado una guia para discapacitados en la que se recoge toda la
informaciéon que puede interesar a los alumnos de la URV que padecen alguna
discapacidad. Se informa sobre aspectos como el acceso a la universidad, los planos de
accesibilidad de los diferentes Campus, los centros de ocio adaptados que se hallan
distribuidos por la provincia de Tarragona, asi como becas y ayudas que el alumno
tiene a su disposicion. El objetivo es facilitar la adaptacion del alumno a la URV, tanto
académica como personal.

Esta guia esta disponible en la Web de la universidad a través del enlace
http://www.urv.cat/quia_discapacitats/es_index.html

Sobre el Acceso a la Universidad en la guia y la pagina web de la universidad se puede
encontrar informacion relacionada para acceder a la Universitat Rovira i Virgili: la PAU,
pruebas de acceso a la Universidad para los mayores de 25 afios y preinscripciones en
caso de alumnos con discapacidad.

A) PAU
Todos aquellos alumnos con una discapacidad que impida examinarse con normalidad
de las pruebas, tienen derecho a pedir las adaptaciones necesarias para realizarlas,
bien al tribunal de incidencias que tiene lugar en Barcelona o bien, si es posible, en la
propia Universidad.

Para solicitar estas adaptaciones, se debe rellenar esta instancia y adjuntar un
certificado de discapacidad emitido por el organismo oficial correspondiente.

http://www.urv.cat/ca/vida-campus/universitat-responsable/atencio-
discapacitat/accesalauniversitat/

B) Pruebas de acceso a la Universidad para los mayores de 25 afios

Los candidatos que en el momento de formalizar la matricula justifiquen alguna
discapacidad que les impida hacer las pruebas de acceso con los medios ordinarios y
que necesiten alguna atencion especial, podran hacer las pruebas en las condiciones,
adoptadas por la universidad, que los sean favorables, o bien al Tribunal de
incidencias.

C) Preinscripciones

Los alumnos que tienen reconocido un grado de discapacidad igual o superior al 33%,
tienen reservado el 5 % de las plazas. En el momento de adjuntar la documentacion
de los estudios que les dan acceso a la universidad, han de acreditar el grado de
discapacidad mediante la certificacion del Instituto Catalan de Asistencia y Servicios
Sociales (ICASS) donde indique su grado de discapacidad.

Més informacion:
http://www.urv.cat/atencio_discapacitat/es_accesalauniversitat.html#preinscripciones

Il - Acciones a nivel de ESIC como centro adscrito a la Universidad Rovira i
Virgili:

Informacidén v Orientacién especifica previa a la matriculacion
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ESIC, pone a disposicidon de los futuros estudiantes varios sistemas de informacion,
acogida y orientacion para facilitar su incorporacion en la fase previa a la
matriculacion:

1.- Programa de Orientacion Preuniversitaria: ESIC realiza diferentes
campanas de difusién de su oferta académica a través de centros publicos y
privados. Este programa incluye diversas actividades de informacion y
orientacion dirigidas tanto a estudiantes de secundaria, bachillerato y ciclos
formativos como a profesores y orientadores de los centros. En ellas se
informa de los estudios existentes, los perfiles académicos y profesionales
vinculados, las competencias mas significativas, los programas de movilidad y
de practicas y las salidas profesiones. Estas sesiones las realiza personal de
ESIC y/o profesorado del centro y se imparten con herramientas audiovisuales
(power point, videos informativos). A los futuros estudiantes se les entrega
diverso material.

2. — Conferencias, seminarios y/o talleres para dar a conocer el Titulo,
ejemplarizar utilidades y salidas profesionales, etc. Mediante la exposiciéon por
parte de un profesor universitario de un tema de actualidad o de interés, se
pretende conectar la vida cotidiana con la aplicacién practica de los estudios
universitarios, descubriendo a los estudiantes campos de investigacion y/o
trabajo en los que pueden desarrollar su carrera profesional si estudian este
Grado universitario.

3.- Participacion en ferias educativas: ESIC participa en diferentes ferias
educativas a nivel nacional. En Catalufa estd presente en las mas
representativas como en Salo d’ensenyament en Barcelona, Unitour Andorra,
Unitour Baleares, Salé d’estudiant en Valls, Fira Igualada, Expojove en Girona
y University Day FAPEL en Girona, Tarragona y Lleida.

4.- Jornadas de puertas abiertas: Se realiza mensualmente una jornada de
puertas abiertas para colegios e institutos, asi como para padres/madres y
alumnos interesados.

5.- Informacidn en la péagina web: se realiza un esfuerzo constante de
actualizacion y mantenimiento de la pagina web, para ofrecer una informacion
completa, eficaz y ordenada, sus titulaciones, su organizacibn y sus
actividades, mejorando el nivel de accesibilidad a dichas informaciones.

6.- Reuniones con padres/madres y alumnos. Se realizan reuniones de
orientacion para familias que estan interesadas en matricular a sus hijos en el
centro.

7. Material editado. Realizamos una guia del estudiante donde se recopila
informacioén sobre los diferentes grados, notas de acceso, etc.

Del mismo modo, ESIC tiene editadas las Guias Docentes de cada materia, que
contienen la siguiente informacion: denominacién de la materia, nombre del médulo
correspondiente, créditos ECTS asignados, n® de horas asociadas, nombre y datos de
contacto del profesor, descripcion de la materia, competencias desarrolladas y
resultados de aprendizaje, contenidos de la materia, organizacién de las clases
lectivas, recursos a utilizar, sistema de evaluacion, bibliografia.

Proceso para conocer al candidato

a- Solicitar Informacion:
Una entrevista informativa explicard en detalle los requisitos de acceso y admision,
tasas, plan de estudios, salidas profesionales, becas, etc.
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b- Solicitar el acceso a las pruebas de nivel:
Una vez recibida toda la informacién sobre ESIC vy la titulacién que el candidato desee
cursar, podra solicitar el acceso a las pruebas de nivel, cumplimentando el formulario
on-line que figura en la web o se entrega en la entrevista. Tras esta solicitud debera
realizar la prueba propia cuyo contenido es el siguiente:

v Una prueba de inglés para conocer el nivel del candidato.

v"Un test de conocimientos basicos

v Comentario de texto, caso practico.

La realizacion de dicha prueba no vincula al candidato con la Universidad y no tiene
coste alguno. Es una prueba de caracter orientativo para conocer el nivel de
inglés/espafnol del candidato y sus intereses académicos y profesionales.
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2. JUSTIFICACION, ADECUACION DE LA PROPUESTA Y
PROCEDIMIENTOS

2.1. Justificacion del interés del titulo propuesto

2.1.1. Justificacion de la linea en castellano

La justificacion del titulo propuesto se basa en cuatro importantes pilares que

desarrollaremos a nivel conceptual a lo largo de este capitulo:

o El grado propuesto ofrece altas tasas de empleabilidad e insercion laboral.
o Es un grado actual, que cubre necesidades actuales.
o Es un grado oportuno.
o ESIC, con gran experiencia en la formacion superior en Marketing
= Con mas de 50 afios de experiencia en la formacién superior en
Marketing
= Con 3 Grados en Marketing (Madrid - URJC; Valencia -UMH;
Zaragoza - USJ)
= Lared de alumni en Marketing mas grande y antigua de Espafa.
= Unico miembro del CIM en Espafia (Chartered Institute of
Marketing)
= Referente en la Investigacion en el Area del Marketing

Los pilares de actualidad y oportunidad, seran desarrollados en el apartado a)
Justificacion del Interés del Titulo. El pilar de empleabilidad, serd desarrollado en

el apartado d) Potencialidad del entorno productivo.

Desarrollamos a continuacién el pilar que hace referencia a la experiencia y solvencia

de ESIC en la formacién superior en Marketing:

- Con mas de 50 afios de experiencia en la formacion superior en Marketing

http://esic.edu/actualidad/esic-cumple-50-anos/

- Con 3 Grados en Marketing (Madrid - URJC; Valencia -UMH; Zaragoza -
usJ)
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Actualmente ofrece 3 Grados en Marketing, en sus campus de Madrid, Valencia y
Zaragoza. Este apartado se desarrollarda mejor en el apartado 2.4 -Coherencia con el
potencial de la Institucion.

http://www.esic.edu/es/grado-oficial-marketing/

http://www.esic.edu/es/grado-oficial-marketing-zaragoza/

http://www.esic.edu/es/grado-oficial-gestion-comercial-marketing-valencia/

- La red “alumni”; la mas grande y antigua red de profesionales del
marketing de Espaiia.

Alumni es la "Asociacién de Antiguos Alumnos de ESIC", fue creada en 1972 y en la
actualidad cuenta con 50.000 antiguos alumnos, colectivo formado principalmente
por profesionales del mundo empresarial, titulados en ESIC.

http://www.esic.edu/grado/experience/aesic/

- Unico miembro del CIM en Espaiia.
ESIC, Unico miembro espanol del CIM, The Chartered Institute of Marketing
ESIC es el Unico centro de estudios reconocido en Espana por el CIM.

http://www.cim.co.uk/learning/study-centres/where-to-study/

- Referente en la Investigacion en el Area del Marketing: Revistas Cientificas

ESIC y Congresos internacionales de Marketing ESIC.

- Revistas Cientificas ESIC.
Con el fin de facilitar la divulgacion de los trabajos de investigacion, los
articulos y los estudios de la comunidad cientifica, ESIC facilita tres soportes

impresos donde profesores e investigadores podran compartir sus hallazgos.

ESIC Market. ESIC Market es una publicacion periddica destinada al fomento
de la investigacion académica y a la divulgacion de conocimientos
empresariales, que pone especial énfasis en contenidos relacionados con el

marketing en cualquiera de sus perspectivas. Comenz6 su ediciéon en 1970

Con ello se pretende potenciar el desarrollo de la investigacion y servir de
enlace entre académicos e investigadores de todo el mundo, dando a conocer
sus trabajos en inglés y espafiol.
HTTP://WWW.ESIC.EDU/INSTITUCION/FACULTY-ESICMARKET/
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Esta revista tiene un gran impacto en el mundo académico, prueba de ello son
las numerosas bases de datos donde esta referenciada. Ver “Indicadores de
calidad” en el siguiente link:

http://www.esic.edu/editorial/editorial revista esic.php

Revista Espaiiola de Investigacion de Marketing ESIC. Es una revista
semestral de caracter especifico, que ofrece un marco de difusion y debate
entre las actuales lineas de investigacion del area de marketing. Su comité
editorial esta formado por especialistas de reconocido prestigio que garantizan
un riguroso y objetivo proceso de evaluacién de los trabajos presentados.
Algunos de los temas que incluye la revista son: marketing de relaciones,
estratégico, comportamiento del consumidor, estrategias de marca,
marketing de servicios, decisiones sobre precios, producto, etc.
HTTP://WWW.ESIC.EDU/REIMKE/

En la actualidad la Revista Espafiola de Investigacion de Marketing ESIC esta
reconocida o indexada en las siguientes bases de datos:

http://www.esic.edu/reimke/indicadores es.php

ADResearch ESIC. Revista internacional de investigacion en comunicacion,

de caracter semestral y fundada en 2010.

Esta dirigida a profesores e investigadores de ambito universitario en las areas

de comunicacion, publicidad y redes sociales.

Entre sus contenidos se podran encontrar investigaciones, reflexiones vy
analisis sobre todos aquellos aspectos que intentamos comprender del mundo
de la comunicacién. Por ejemplo, la planificaciéon de la comunicacién, la
publicidad, las relaciones publicas, el marketing directo, el patrocinio vy
mecenazgo, las promociones y todo tipo de nuevas tendencias en
comunicaciéon. Por tanto, el ambito de investigacion es tan extenso como
interesante, y dispuesto para que todo aquel que tenga algo que decir sobre
investigacion en comunicacion, tenga un medio a su disposicion para
compartirlo.

HTTP://ADRESEARCH.ESIC.EDU/

Para conocer su impacto:

http://adresearch.esic.edu/indices-de-impacto/

Mas informacién sobre las revistas de investigacion de ESIC en:
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HTTP:.//WWW.ESIC.EDU/INSTITUCION/REVISTAS-INVESTIGACION/

ESIC, ademas de contar con estas revistas cientificas, cuenta con un niimero
relevante de investigadores que cada afo publican articulos académicos en
revistas de prestigio dentro del ambito del marketing, la empresa y la
comunicacion. Para obtener informacidon especifica, visitar las memorias de
investigacion que ESIC publica cada afio donde recoge la actividad
investigadora de sus profesores en:

Memoria investigacion 2014-15:

http://www.esic.edu/pdf/memoria de investigacion esic 2014 2015.pdf

Memoria investigacion 2013-14:

http://www.esic.edu/pdf/memoria de investigacion esic 2013 2014.pdf

Memoria investigacion 2012-13

http://www.esic.edu/pdf/memoria_investigacion 2012-2013.pdf

- Congresos internacionales de Marketing ESIC.
ESIC organiza el Simposium Internacional de Marketing Turistico IMAT. En el
verano del 2016 se ha celebrado su tercera edicién.

http://imat-symposium.com/

2.1.2. Justificacion de la linea en inglés

ESIC Business and Marketing School, como centro adscrito a la Universidad
Rovira i Virgili, quiere incorporar la posibilidad de poder impartir el Grado en
Marketing en la modalidad inglés, agregandolo asi a la actual oferta en la modalidad
castellano.

La justificacion de esta decision se basa en los siguientes puntos:

1)

2)

3)

4)

La empleabilidad y el inglés; Estudiar un grado en inglés aumenta la
empleabilidad de sus egresados y ademas este factor es mas notorio en
Catalufia.

Aumento de la prevision de demanda por el aumento de estudiantes
internacionales; Catalufia es el destino favorito de estudiantes extranjeros,
que ademas muestran un crecimiento constante en los Ultimos afios.

El Grado en Marketing en inglés esta consolidado en la oferta
académica de la universidad catalana; 9 de las 10 titulaciones en
marketing ofrecidas por las universidades catalanas, ofrecen ya estudios en
lengua inglesa.

Vocacion internacional de ESIC Business and Marketing School; ESIC
ofrece ya 2 titulaciones en inglés, a la que incorporaria el presente grado,
mas otras dos bilinglies (1° y 2° en castellano y 3° y 4° en inglés).

Pasamos a desarrollar cada uno de los puntos:
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1) La empleabilidad y el inglés

Estudiar un grado en inglés aumenta la empleabilidad de sus egresados y ademas
este factor es mas notorio en Catalufia.
1.1 El idioma inglés, omnipresente como requisito en las ofertas de empleo
Segun el ultimo Informe Infoempleo Adecco sobre Oferta y Demanda de empleo en
Espafat! de 2016, el conocimiento de idiomas es uno de los elementos fundamentales
de la empleabilidad. Dominar varias lenguas se esta convirtiendo en un requisito
imprescindible, no solo para poder desarrollar una carrera profesional de éxito, sino
también para poder acceder a determinados puestos de trabajo especialmente en
ciertos sectores.
Dicho informe sefala que el porcentaje de ofertas de empleo que requieren contar
con el conocimiento de algun idioma extranjero se ha incrementado en el Gltimo afo
hasta alcanzar el 34,7%, mas de un punto porcentual por encima del afio anterior.
“Un afno mas, el inglés se reafirma como el idioma mas demandado por las
empresas en nuestro pais. La lengua que domina el mundo de los negocios se
mantiene como requisito imprescindible en el 92,33% de las ofertas en las
gue se solicita algun idioma (ADECO, 2016)".
Si nos centramos en el area del Marketing, esta ratio aumenta hasta el 39,65%,
siendo ésta de las primeras areas funcionales con mayor demanda de profesionales
con inglés, como podemos observar en el siguiente cuadro.

Solicitud de idiomas por areas
funcionales

% de ofertas que indica idioma < sobre las ofertas que especifican idiomas

Area funcional Inglés Francés Alemdn Italiano Portugués Otros
Compras, logistica y transporte 44 25% 9447% 8,13% 741% 0,27% 1,15% 7,39%
Administracién de Empresas 42,69% 90,97%  6,18% 7,08%  0,84% 0,75%  6,55%
Ingenieria y produccién 41,06% 92,59% 7,61% 6,24%  0,22% 0,89% 6,99%
xz’lzen':gg; coMniEAtiony 39,65% 9452% 638%  7,13% 098%  107%  555%
Recursos humanos 34,29% 94,33% 6,52% 6,39%  0,56% 1,38% 6,75%
Comercial, ventas 33,42% 92,22%  8,25% 6,86% 1,16% 0,94% 7,95%
Disefio y maquetacién 33,08% 94,84% 7,14% 6,42%  1,02% 0,94% 6,97%
Calidad, 1+D, PRL y medio ambiente 32,20% 91,66% 8,02% 8,68% 0,26% 0,88% 4,68%
T:f‘or‘r‘r’r']‘;i'é’a SRR 29,79% 87,92% 636% 534% 0,87%  038%  4,55%
Legal 27,52% 8531% 6,05% 692%  0,98% 1,19% 7,23%
Administrativos y secretariado 27,37% 83,17% 7,70%  6,86% 1,01% 1,12%  8,75%
Atencién al cliente 25,20% 91,19% 590%  7,15% 1,65% 1,85%  6,32%

Fuente: Informe Infoempleo Adecco sobre oferta y demanda de
empleo en Espafia

Conocer un idioma aumenta un 37% las posibilidades de encontrar un empleo, tal y
como afirma la firma de consultoria especializada en blsqueda de talento Ranstad,
en enero de 20172,

L INFOEMPLEO, https://adecco.es/wp-content/uploads/2017/11/Informe-
Infoempleo-Adecco.-Oferta-y-demanda-de-empleo.pdf, fecha de consulta 19 de
marzo de 2019

2 RANSTAD, https://www.randstad.es/nosotros/sala-prensa/el-conocimiento-de-
idiomas-aumenta-un-37-las-posibilidades-de-encontrar-empleo/, fecha de consulta
19 de febrero de 2019
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Asi mismo, seguln esta misma consultora, el 80% de los puestos de trabajo dirigidos
a perfiles medios y directivos exigen como requisito indispensable el conocimiento de
inglés3,

El inglés ademas se ha consolidado como el idioma de la empresa, como lo
demuestra el estudio EF English Proficiency Index*, mostrandolo como el idioma
preferido para “hacer negocios”

Podemos asi concluir que estudiar un grado en inglés, aumentara la empleabilidad
de sus egresados.

1.2 Cataluiia, donde mas candidatos con inglés se demandan

Las comunidades autonomas que solicitan mas candidatos con conocimientos de
idiomas extranjeros son, en orden descendente, Cataluna, Pais Vasco, Comunidad de
Madrid, Comunidad Valenciana e Islas Baleares, estando todas ellas por encima de
la media nacional. En estas cinco comunidades auténomas el requerimiento
idiomatico ha crecido con respecto al afio anterior, y su solicitud media supera el
35% de las ofertas de empleo. Siendo este dato de suma relevancia para nuestra
justificacion.

Requerimientos de idiomas en las ofertas de empleo por Comunidades
Autonomas

% de ofertas que indica idioma % sobre las ofertas que especifican

idiomas

CCAA 2016 201 Inglés Francé Alemda Italia Portugu Otros
Catalufia 43,11 42,31% 93,07 12,40 6,15 2,05 0,71% 21,17
Pais Vasco 42,85 41,72% 90,43 12,29 6,78 0,38 0,20% 5,14%
Comunidad de 39,41 38,86% 91,79 10,52 7,47 0,31 0,34% 16,09
Comunidad

Valenciana 35,59 31,65% 89,16 7,29 12,85 5,50 0,40% 10,67
Islas Baleares 35,30 28,75% 92,26 8,29 19,02 8,41 0,84% 2,18%
Canarias 34,41 26,58% 90,65 8,62 10,85 6,62 0,20% 7,18%
Andalucia 29,69 31,42% 79,74 5,93 6,79 1,18 1,99% 1,13%
Navarra 24,77 35,81% 98,60 6,29 6,17 1,09 5,22% 13,19
Region de 22,34 22,32% 97,18 7,36 6,62 0,37 0,56% 4,77%
Aragén 22,08 23,15% 91,74 4,54 8,04 0,26 1,83% 2,51%
Castilla-La 21,20 22,03% 92,71 5,40 5,94 0,44 0,13% 1,74%

Espafia 2016 34,73 33,38% 92,33 7,24 7,37 0,81 1,26% 8,91%

Fuente: Informe Infoempleo Adecco sobre oferta y demanda de empleo en
Espafia

3 RANSTAD, https://www.randstad.es/nosotros/sala-prensa/el-80-de-las-ofertas-
laborales-para-perfiles-medios-y-directivos-exigen-conocimiento-de-ingles/, fecha
de consulta 19 de febrero de 2019

4 EDUCATION FIRST, en diario ABC,
http://www.abc.es/gestordocumental/uploads/Sociedad/Education-First2012.pdf,
fecha de consulta 19 de febrero de 2019
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2) Aumento de la prevision de demanda por el aumento de estudiantes
internacionales; Cataluia es el destino favorito de estudiantes extranjeros,
gue ademas muestran un crecimiento constante en los ultimos afios

2.1Catalufia como destino favorito de estudiantes extranjeros

Barcelona es el destino que mayor nimero de peticiones registra en los programas
de intercambio internacional de estudiantes de Erasmus+°
“La ciudad que mas atrae a los Erasmus que llegan a Espana es Barcelona,
seguida de Valencia, Granada y Madrid. La capital catalana reldne todos los
atractivos que un joven estudiante pueda desear: buen clima, mar, universidades
reconocidas, espiritu emprendedor, amplia oferta cultural y un marcado aire
cosmopolita (LIBERTAD DIGITAL, 2018)”
Ademas, las universidades catalanas acaparan el segundo puesto en matriculaciones
de estudiantes internacionales, con mas de 4.000 matriculas en el curso 2017-2018,
lo que supone el 20% del total, tal y como podemos observar en el siguiente cuadro.

Total matriculas de estudiantes internacionales

Total % Unién Europea (28) Resto de Europa EE.UU.y Canada América Latina y Caribe Norte de Africa Resto de Africa Asia y Oceania
2017-2018 2017-2018 2017-2018 2017-2018 2017-2018 2017-2018 2017-2018

Total Universidades
Total 21.225 8.844 1.719 272 5.730 561 1.689 2410
Andalucia 1.713 8% 582 149 41 368 7 350 146
Aragoén 410 2% 239 15 a 57 16 34 49
Asturias (Principado de) 85 0% 20 3 . 50 6 4 2
Balears (llles) 214 1% 97 14 g 63 5 19 3]
Canarias 430 2% 185 25 5 157 16 23 24
Cantabria 232 1% 28 22 1 159 13 4 5)
Castilla - La Mancha 221 1% 84 11 5 46 41 21 18
Castillay Leén 1.337 6% 486 72 43 358 36 90 252
Catalufia 4.290 20% 1.743 668 32 977 69 350 451
Comunitat Valenciana 2.619 12% 1.326 220 25 491 62 250 245
Estado 2.305 11% 850 167 19 989 95 130 55)
Extremadura 64 0% 24 1 5 23 8 6 2
Galicia 301 1% 88 10 2 116 7 23 55)
Madrid (Comunidad de) 5.098 24% 2535 238 55 1.016 67 210 977
Murcia (Regién de) 695 3% 290 47 4 197 9 117 31
Navarra (Comunidad

Foral de) 531 3% 83 17 33 345 10 11 32
Pais Vasco 372 2% 100 26 9 149 17 38 B3]
Rioja (la) 308 1% 84 14 5 169 7 9 20

Fuente: Ministerio de Educacidon y Formacion Profesional

2.2 La matriculaciéon de estudiantes internacionales en Cataluia crece cada
aino

El Ministerio de Educacién nos confirma este dato mediante las estadisticas de las
matriculas de los alumnos internacionales en Catalufia, que han sufrido un
crecimiento mantenido desde 2014 hasta el pasado 2018, empezando con una cifra
de 3.031 hasta alcanzar la cifra de 4.290 alumnos internacionales en universidades
catalanas, creciendo asi mas de un 40% en cuatro afios.

Numero de matriculas de estudiantes internacionales en universidades

catalanas
América Latina y
TOTAL Unién Europea (28) Resto de Europa EE.UU. y Canada Caribe Norte de Africa Resto de Africa Asia y Oceanfa

Curso

2017-2018 4.290 1743 668 32 977 69 350 451
2016-2017 3.970 1704 531 25 952 59 352 347
2015-2016 3.673 1493 535 34 898 318 48 347
2014-2015 3.031 1163 475 27 794 46 255 271

Fuente: Ministerio de Educacién y Formacion Profesional

3) ElI Grado en Marketing en inglés esta consolidado en la oferta
académica de la universidad catalana

5 https://www.libertaddigital.com/espana/2018-11-26/los-destinos-erasmus-mas-
solicitados-por-los-estudiantes-espanoles-1276628449/
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9 de las 10 titulaciones en marketing ofrecidas por las universidades
catalanas, ofrecen estudios en lengua inglesa.
Como podemos observar en el siguiente cuadro, tan soélo la UOC no ofrece la
posibilidad de estudiar su Grado en Marketing e Investigaciéon de Mercados en
lengua inglesa.

Listado de Grados en Marketing ofertados en Cataluia por idioma

Lenguas Plazas
enlas [ Ofertadas
que se seglin

imparte RUCT

Titulo Universidad

Castellan
Graduado o Graduada en Marketing e Investigacion de Mercados por la Universitat Oberta de Catalunya Universitat Oberta de Catalunya [} 800
Cataldn

Castellan
Graduado o Graduada en Marketing por la Universidad de Girona Universidad de Girona Catzlén 70

Inglés

Castellan
Graduado o Graduada en Marketing y Comunicacion Digital por la Universidad Politécnica de Catalunya Universidad Politécnica de Catalunya Catglén 40

Inglés

Castellan
o
Graduado o Graduada en Marketing y Comunicacién Digital por la Universidad Politécnica de Catalunya Universidad Politécnica de Catalunya Catals 110

ataldn

Inglés

Graduado o Graduada en Marketing y Comunicacién Empresarial por la Universidad de Vic-Universidad Central de Universidad de Vic-Universidad Central de Cataldn

50
Catalunya Catalunya Inglés

Castellan
Graduado o Graduada en Marketing y Comunidades Digitales por la Universidad Pompeu Fabra Universidad Pompeu Fabra CatZIén 120

Inglés

Castellan
Graduado o Graduada en Marketing y Direcciéon Comercial por la Universitat Abat Oliba CEU Universitat Abat Oliba CEU Catglén 50

Inglés

Castellan
o
Graduado o Graduada en Negocios y Marketing Internacionales por la Universidad Pompeu Fabra Universidad Pompeu Fabra Catals 110

ataldn

Inglés

Castellan

Graduado o Graduada en Publicidad, Marketing y Relaciones Publicas por la Universidad de Vic-Universidad Central de Universidad de Vic-Universidad Central de o
Catalunya Catalunya Catalan

Inglés

120

Castellan
Graduado o Graduada en Publicidad, Relaciones Publicas y Marketing por la Universidad Ramén Llull Universidad Ramén Llull Cat(;lén 130

Inglés

Fuente: RUCT

Aun asi, todavia queda mucho camino que recorrer, segun el Profesor

Olivella® (2017)
“A la Academia espafiola le cuesta ser poliglota. Pese a que uno de sus
objetivos sea atraer alumnos internacionales, el inglés sigue siendo su
asignatura pendiente. “Son una minoria las universidades publicas que
tienen programas en esta lengua. Mientras que algunas privadas los ofertan
de forma sistematica (Olivella, 2017)”

4) Vocacion internacional de ESIC Business and Marketing School

ESIC ofrece ya 2 titulaciones en inglés, a la que incorporaria el presente
grado, mas otras dos bilinglies (1° y 2° en castellano y 3° y 40 en inglés).

ESIC cuenta en su porfolio con dos titulaciones en inglés en su campus de Madrid y
otras dos titulaciones mas en formato bilinglie, donde 1° y 20 se estudian en
castellano y 3° y 49 en Ingles, una en su campus de Madrid, y otra en su campus
de Valencia.

6 en EL PAIS
https://elpais.com/economia/2017/05/19/actualidad/1495211748 107783.html
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2.1.3. Justificacion de la solicitud de ampliacion de plazas

De acuerdo con la evolucién de la demanda de los Ultimos afios, donde en los Ultimos 3 cursos
la preinscripcion universitaria para el grado de marketing ha crecido un 47%, y teniendo en
cuenta que este crecimiento se ha producido en un contexto de crisis sanitaria y econdmica
(preinscripcidn cursos 2020-2021 y 2021-2022), prevemos un incremento de la demanda.

2019-2020 2020-2021 2021-2022
Modalidad castellano 73 78 111
Modalidad inglés 26 24 35
Total 99 102 146

Tabla Evolucidn preinscripcidon Grado de Marketing

Del mismo modo, durante la preinscripciéon y matriculacion del curso académico 2021-2022 el
crecimiento de la demanda nos llevd a solicitar el 10% adicional de las plazas confirmadas para
dar respuesta al mercado. Del total de 110 plazas disponibles, finalmente tuvimos 121
estudiantes matriculados (110 + 10%), por lo que consideramos que el incremento de plazas
podra dar respuesta a la demanda del grado los proximos afios.

2019-2020 2020-2021 2021-2022
Modalidad castellano 63 64 86
Modalidad inglés 26 24 35
Total 89 88 121

Tabla Evolucién matriculacion Grado de Marketing

Las nuevas plazas (30) quedaran distribuidas al 50% para la modalidad en castellano
y 50% para la modalidad en inglés, de modo que:

- Modalidad castellano: 80 plazas actual + 15 nuevas plazas. Total: 95 plazas
- Modalidad inglés: 30 plazas actual + 15 nuevas plazas. Total: 45 plazas

- Total plazas con la actual solicitud: 140.

El incremento del nimero de plazas no supone un incremento del nimero de grupos
y, por lo tanto, no hay una necesidad de nuevos espacios ni de crecimiento de
claustro.

Como podra revisarse en el apartado 7 de dicha memoria, el incremento del nimero
de plazas se asume con la redistribuciéon de los grupos/aula, optimizando asi los
espacios.

En relacién al claustro, se mantiene una ratio 1/16 que asegura los estandares de
calidad de docencia segun el Articulo 7 del Real Decreto 640/2021, de 27 de julio, de
creacién, reconocimiento y autorizacion de universidades y centros universitarios, y
acreditacidn institucional de centros universitarios.

CSV: 473141863649372359648430 - Verificable en https://sede.educacion.gob.es/cid y Carpeta Ciudadana https://sede.administracion.gob.es
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Numero de plazas de nuevo ingreso ofertadas en el ler 140
afio de implantacion:
Numero de plazas de nuevo ingreso ofertadas en el 2n 140
afio de implantacion:
Numero de plazas de nuevo ingreso ofertadas en el 3er 140
afio de implantacion:
Numero de plazas de nuevo ingreso ofertadas en el 42 140
afio de implantacién:
TOTAL estudiantes 560
Total PDI* 46
Ratio PDI/estudiantes 1/16

Tabla Ratio PDI/estudiantes

* Esta ratio se entiende con personal docente e investigador computado en régimen de dedicacidn a tiempo

completo o su equivalente a tiempo parcial.

a) Justificacion del interés del titulo y relevancia en relacion
con la programacion y planificacion de titulos del Sistema
Universitari Catala

El grado en Marketing es un grado actual, que cubre necesidades actuales.

Existe una gran evolucion de los requerimientos para el proceso de verificacion de
titulaciones universitarias, tanto por parte de AQU, como por ANECA. El grado
propuesto esta acorde con estos nuevos requerimientos, tanto a nivel competencial,

como de resultados del aprendizaje, MECES, etc.

Como ejemplo, el Grado propuesto contempla los requerimientos para el desarrollo
competencial expuestos en el Libro Blanco para el disefio de las titulaciones
universitarias en el marco de la economia digital, publicado por el Ministerio
de Industria, Energia y Turismo.

http://www.agendadigital.gob.es/planes-

actuaciones/Bibliotecacontenidos/Material%20Formaci%C3%B3n%20de%20excele

ncia/Libro-Blanco.pdf

Ademas, su enfoque encaja con la demanda social de “competencias y
habilidades digitales”. Asi lo refleja La Fundacion para las Tecnologias de la

Informacion, en su estudio “Manifiesto Competencias Digitales, eSkills for Jobs
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2014", publicado en Enero de 2015, dentro del marco “eSkill Industry Leadership
Board”, en el marco del Foro Europeo de Competencias Digitales.
HTTP://WWW.FTI.ES/CONTENT/MANIFIESTO-COMPETENCIAS-DIGITALES-ESKILLS-
JOBS-2014

Este enfoque también estd totalmente alineado con “La Agenda Digital del
Gobierno de Espaina”, del Ministerio de Industria, donde en su apartado de
“Capacitacion Digital y Formacion de Nuevos Profesionales de las TICS”, hace

referencia a: "... es necesario adaptar los sistemas formativos para dar respuesta a
una demanda creciente de nuevos perfiles y profesiones TIC. La adaptacion de los
sistemas debe realizarse tanto a nivel de formacion profesional como a nivel
universitario. En este sentido, las nuevas profesiones estaran relacionadas con el
comercio electrdnico, el marketing digital, con la industria de contenidos digitales, el
cloud computing, computacidon intensiva, Smart cities, Internet de las Cosas, o con
la industria de productos y servicios para la confianza en el ambito digital.”
HTTP://WWW.AGENDADIGITAL.GOB.ES/AGENDA-
DIGITAL/RECURSOS/RECURSOS/1.%20VERSI%C3%B3N%20DEFINITIVA/AGENDA

DIGITAL PARA ESPANA.PDF

Es un Grado oportuno para el mercado catalan, dada la actual oferta de Grados en

Marketing.

Pretendemos demostrar la oportunidad del Grado en Marketing propuesto dado que
tan sélo existe un “Grado en Marketing” con esta denominacién en Cataluna, ofrecido
por la Escuela Universitaria de Turismo del Mediterrani. Si bien encontramos hasta 8
titulaciones mas de Grados en Marketing con denominaciones de Marketing y
Relaciones Publicas, Marketing y Direccién Comercial, etc. En total, son 9 titulaciones

http://estudis.aqu.cat/euc/search

De estas 9 titulaciones, 8 se ofrecen en la modalidad presencial o semi-presencial y

una, la ofrecida por la Universitat Oberta de Catalunya, es a distancia.

Estudios Universidad | Centro Nota de Corte’
Marqueting udG Escuela Universitaria de 5
Turismo del Mediterrani
Publicitat, marqueting UVic-UCC ESERP, The Barcelona 5
i relacions publiques School of Business and
Social Science

7 Oficina d'accés a la Universitat" del Consell Interuniversitari de la Generalitat de
Catalunya. Junio 2016. Nota de tall (al final del procés)
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Estudios Universidad | Centro Nota de Corte’
Publicitat, relacions URL Facultat de Comunicacio i nd
publiques i Relacions Internacionals
marqueting Blanquerna
Negocis i marqueting UPF Escola Superior de 5
internacionals Comercg Internacional
Marqueting i UVic-UCC Facultat d'Empresa i 5
comunicacié Comunicacio
empresarial
Marqueting i direccio UAO CEU Facultat de Ciéncies nd
comercial Socials
Marqueting i UPC Centre Universitari 5
comunicacié digital Euncet
Marqueting i UPF Escola Superior de 5
comunitats digitals Ciéncies Socials i de

I'Empresa Tecnocampus
Marqueting i uocC Universitat Oberta de nd
investigacioé de Catalunya
mercats

CUADRO 1: Grado en Marketing en Catalufia, FUENTE: AQU

b) Prevision de demanda

El ndmero de plazas disponibles para estudiar marketing y todos los estudios
relacionados con marketing en Cataluna (Marketing y comunicacién digital,
marketing y comunicacién empresarial...) en la modalidad presencial, segun los datos

que figuran en la Oficina de Acceso a la Universidad de la Generalitat de Catalunya,

son para el curso 2016/17 de 570.

Si contemplamos sélo las plazas ofertadas para Barcelona, quitando de este computo

las plazas ofertadas en Vic, Terrassa y Matard, vemos que se reduce a 395.

http://aplicacions.universitats.gencat.cat/qpq/Applava/real/mostrarTitulacio.do?id=

1968&idioma=ca&partMenuld=13

Estudios Universidad Localidad Plazas
Marqueting Udg Barcelona 60
Publicitat, marqueting i UVic-UCC Barcelona 80
relacions publiques

Publicitat, relacions URL Barcelona 100
publigues i marqueting

Negocis i marqueting UPF Barcelona 110
internacionals

Marqueting i comunicacid UVic-UCC Granollers Vic 50
empresarial

Marqueting i direccid UAO CEU Barcelona 45
comercial
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Marqueting i comunicacio UPC Terrassa 60
digital

Marqueting i comunitats UPF Mataro 65
digitals

570
CUADRO 2: Grado en Marketing en Catalufia Plazas ofertadas en modalidad presencial, FUENTE:

Elaboracion Propia

Y si reducimos a los estudios especificos de Grado en Marketing en Barcelona, vemos

gue tan solo son 60 plazas las ofertadas por la UdG.

éSon suficientes estas plazas para cubrir la demanda de los estudiantes?

Nuestra percepcion es que no.

Aunque no existen datos publicos suficientes para hacer una comparativa curso a
curso de todas las universidades, si analizamos los datos a los que hemos podido

tener acceso podemos entender el porqué de nuestra afirmacion.

Por ejemplo, para el Unico Grado en Marketing ofertado por la UdG, para el curso 14-
15 (Ultimos datos publicados por AQU-WINDDAT), se ofertaron 60 plazas, con 76
estudiantes de nuevo ingreso, 16 mas que plazas ofertadas. El ratio de demanda de

plazas sobre plazas ofertadas asciende al 126,6%.

Segun datos obtenidos en la pagina web de la AQU, el nUmero de estudiantes de
nuevo ingreso en el grado de Marketing de la Escuela de Turismo Mediterrani (UdG)
ha pasado de 32 (18 hombres y 14 mujeres) en el curso 2013/14 a 76 estudiantes
(46 hombres y 30 mujeres) en 2014/15, lo que da una imagen de la creciente
demanda de esta titulacion en Barcelona. La tasa de empleo de los graduados del
curso 2013/14 alcanzd el 90,62% vy la de los graduados en 2014/15 supera ya el
85%.

http://estudis.aqu.cat/euc/estudi/1968

Para el Grado en Marketing y Direccion Comercial de la Universitat Abat Oliba CEU,
para el curso 2013/2014 se ofertaron 45 plazas, con una ratio de demanda de plaza

sobre oferta del 110%

Lo mismo sucede con el Grado en Marketing y Comunidades Digitales de la
Universidad Pompeu Fabra, donde en el curso 2015/2016 la ratio de demanda de

estudiantes sobre el total de oferta era del 123%. O en esta misma Universidad, para
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su Grado en Negocios y Marketing Internacional, esta ratio era del 159% para el

mismo curso 2015/2016, con 123 matriculados con 110 plazas ofertadas.

Otros datos genéricos sobre la demanda.

Realizamos a continuacion un analisis de la demanda mas amplio incluyendo tanto
titulaciones mas generalistas del ambito de la empresa, como mas especificas del

ambito de la publicidad y la comunicacion.

Segun datos de UNPORTAL (portal de informacion sobre estudios universitarios en
Catalunya reconocido por la AQU) los estudios relacionados con el marketing® se
encuentran entre las diez primeras posiciones en 2015 en conceptos como:

e Entre los estudios mas solicitados en primera referencia «Administracién y
Direccién de Empresas» ocupa el cuarto lugar (tras Medicina, Enfermeria y
Psicologia).

e Enlo que respecta a la tasa mas baja de deserciones al final del grado «Publicidad
y Relaciones Publicas» se sitla en tercer lugar (por detrds de Enfermeria y
Educacién Infantil).

e En relacién a la tasa de ocupacién, «Administracion y Direccion de Empresas»
también forma parte del top ten de los estudios con mayor indice de insercion
laboral (es la Unica titulacion que no forma parte de las Ingenierias o de las
ciencias de la salud).

e Por lo que respecta a la estabilidad laboral hay dos grados del ambito de la
empresa que ofrecen el porcentaje mas elevado de contratos fijos:
«Administracién y Direccién de Empresas» y «Publicidad y Relaciones Publicas»
(entre los diez primeros hay cinco ingenierias).

e En el séptimo puesto de nivel salarial estd «Administracién y Direccién de
Empresas» (tras cinco ingenierias y Medicina).

e Y como estudios que han obtenido mejor graduacion junto a «Administracion y
Direccion de Empresas» y «Publicidad y Relaciones Publicas» aparece en décima
posicion «International Business Economics»

http://www.unportal.net/wb/unportal/ca/top_ten/#.V2PfDLULSMS8

8 La fuente citada no recoge estudios de marketing como tal, debido a que se trata
de un titulo relativamente nuevo, por lo que se hace referencia tanto a los estudios
genéricos de la disciplina de empresa, como a los especificos de publicidad y
relaciones publicas. Debemos tener por tanto en cuenta hablamos de “estudios
relacionados” y que su comportamiento no necesariamente tiene que estar
relacionado con el comportamiento futuro de los estudios de marketing.
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En la preinscripcidon a las universidades publicas de Catalunya y centros adscritos del
curso 2015/2016, los estudios mas demandados fueron en primer lugar Medicina
(3.000 peticiones como primera opcion) y Administracion y Direccion de Empresas
en segundo lugar con 2.800 peticiones.

http://www.unportal.net/wb/unportal/ca/newsletter/NL142.html

El estudio realizado por la AQU sobre «Empleabilidad y competencias de los
graduados recientes: la opinidon de empresas e instituciones «destaca que 4 de cada
10 empresas encuestadas tienen dificultades para contratar porque no encuentran

candidatos con las competencias necesarias pero también por la falta de titulados en

ambitos concretos.

http://www.aqgu.cat/aqu/publicacions/insercio laboral.html

Por todo ello, podemos inferir que la actual oferta no satisface la totalidad de la
demanda y que hay por tanto una necesidad de ofrecer mas plazas de estudios en
marketing. No obstante, podria darse el caso que haya demanda de una titulacién
pero que solo sea por parte de los estudiantes y que esta demanda no se relacione

con lo que pide y necesita el mercado laboral.

c) Territorialidad de la oferta y conexion grado y postgrado

En el ambito de la Comunidad Auténoma de Catalunya, los estudios de Marketing con

consideracion de Grado, de acuerdo con los registros de AQU, son 9.

Los titulos de Grado que se ofertan en el dmbito territorial presentan las siguientes

caracteristicas:

Grado en Marketing - Universidad de Girona
(http://www.udg.edu/tabid/10104 /Default.aspx?ID=3152G0213&langua
ge=ca-ES&IDE=511)

El inicio del titulo es del afio 2012/13 y se trata de un Grado Oficial que se imparte

como centro docente adscrito por la Escuela Universitaria Mediterrani

(https://www.mediterrani.com/grado-en-marketing/) . En la oferta académica del

afno 2015/2016 se ha iniciado su comercializacion como Grado propio y como doble
titulacion con la denominacion de Turismo / Marketing.
El Plan de estudios se estructura a partir de modulos obligatorios en lo que se refiere

a contenidos comunes e instrumentales.
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La programacién presenta una estructura similar al que se presenta por la URV, con

las siguientes consideraciones:

Un primer curso organizado en moddulos basicos de Economia y Empresa,
Introduccién al Marketing, Investigacion de Mercados y Conocimiento del
Consumidor, ademas del aprendizaje de Idiomas.

Un segundo curso que profundiza en Investigacion Comercial y que desarrolla
en profundidad los elementos de Marketing Estratégico (Data Management,
Producto y Marca, Distribucién y Logistica y Plan de Marketing), continuando
con el aprendizaje de idiomas.

En tercer curso se abordan los programas de Marketing especifico
(internacional, industrial y de servicios y marketing social), las materias
integradas del Marketing Digital (comportamiento de compra online, redes
sociales e investigacidén en internet y desarrollo de Web). También se realiza
el Practicum.

El cuarto curso gira alrededor de las asignaturas optativas y el Trabajo Fin de
Grado, ademas de la continuidad a los estudios de idiomas. Las asignaturas
optativas pertenecen a diferentes ambitos del conocimiento con contenidos
no trabajados especificamente a lo largo de la carrera (Idiomas, Liderazgo,
Neuromarketing, Marketing politico, Comunicacion en los Negocios,
Emprendimiento, Sociologia del Consumo, Simulacién de Marketing
Estratégico, Creatividad e Innovacion, Estrategias de Marketing no

convencional y Direccién Internacional de Equipos).

Los elementos diferenciales con el Titulo propuesto, al margen de la propia

organizacion de las materias, se dan en un nivel de mayor actualizacion y concrecién

de las materias ligadas al Marketing Digital y la profundizacion en materias concretos

de Sistemas de Informacion, Métodos de decision aplicados al Marketing y Politica de

Precios y Costes.

En cuanto a la informacion de seguimiento y evolucion del titulo, en el afio 2014/2015

las plazas ofertadas fueron 60, los matriculados de nuevo ingreso en primer curso 76

alumnos, vy el ratio de demanda de plazas sobre la oferta de 2,52

Grado en Marketing e Investigacion de Mercados - Universitat Oberta de

Catalunya

(http:

estudios.uoc.edu/es/grados/marketing-investigacion-

mercados/presentacion)

La Universitat Oberta de Catalunya, conocida como la UOC, es una universidad online,

con sede en Barcelona.
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Dentro de su oferta de Grados Oficiales se incluye una con la denominacién de Grado
de Marketing e Investigacién de Mercados. Se inicié su oferta en el afio académico
2009/2010. La informacién disponible en la Web de la Universidad nos indica que los
estudiantes matriculados son en la actualidad 559.

El Plan de estudios se articula en 60 créditos de formacion basica, 126 créditos en
asignaturas obligatorias y 126 créditos en asignaturas optativas entre las que se
incluyen las practicas profesionales en empresas y el trabajo de fin de grado.

La estructura que presentan en su desarrollo por semestres y afios es parecida al
titulo de URV, con un primer curso que incorpora materias de introduccién a la
empresa y a la propia disciplina, los cursos segundo y tercero que profundizan en
diferentes materias de Empresa, Marketing e Investigacién de Mercados, y el cuarto
curso donde se desarrollan los programas de asignaturas optativas y que se basan
en cuatro perfiles de optatividad (Negocio y comercio electrénico, Direccién

comercial, Direccion de la Comunicacion en Marketing y Marketing Global).

Grado en Marketing y Direccion Comercial. Universitat Abat Oliba CEU.
(htt

comercial/presentacion)

Se presentan como un grado en Marketing y Direccion Comercial y se inician en el
ano académico 2010/2011. Los datos de seguimiento de la titulacién que aparecen
publicados se corresponden al afio 2013/2014, los podemos resumir en:

e Plazas ofertadas de nuevo ingreso: 40

e Ratio de demanda de plazas s/oferta: 110%

La programacion del Plan de estudios presenta el siguiente esquema:

e En primer curso se centra en los fundamentos basicos de las Ciencias Sociales
en dos modulos, con el eje en asignaturas de tipo generalista (matematicas,
estadistica, empresa, informatica y derecho).

e En segundo Curso a un enfoque mas especializado en ramas generalistas
(Economia, control de gestion y fundamentos financieros) se anaden
pequenos contenidos en relaciéon con el Marketing (Distribucion, Logistica,
Innovacion y Calidad)

e El tercer curso aborda de manera mas directa las materias propias del
Marketing y la Direccién Comercial (Planificacién, Gestién de la Informacién
Comercial, Retail Marketing, E-commerce y marketing online y Direccion
Comercial).

e El cuarto curso esta centrado en tres ejes:

o Practicum

CSV: 473141863649372359648430 - Verificable en https://sede.educacion.gob.es/cid y Carpeta Ciudadana https://sede.administracion.gob.es
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o Trabajo de fin de grado

o Materias propias de Direccidén y Gestiéon Comercial y Etica.

Grado en Marketing y Comunidades Digitales. Universidad Pompeu Fabra
(https://www.upf.edu/es/)
La Memoria de solicitud del titulo se presentd en 2011 y se inicidé la oferta del Grado

en el afio académico 2012/2013. Se imparte en la Escuela Superior de Ciencias
Sociales y de la Empresa (Escuela Universitaria del Maresme, Matard)

(http://www.tecnocampus.cat/es/presentacion-marketing) , en modalidad

presencial (oferta de 80 plazas) y semipresencial (oferta de 40 plazas).

El contenido del Grado se distribuye en tres grandes areas de estudios: Empresa,
Marketing y Comunidades Digitales.

El Grado presenta el siguiente desarrollo:

e El primer curso estd organizado en trimestres. En el primer trimestre, se
incorporan las asignaturas obligatorias (Administracion de Empresas,
Herramientas, Fundamentos de Derecho y Estadistica), con elementos
introductorios al Marketing. En el segundo trimestre, se integran los
elementos introductorios al Marketing (Fundamentos, Introduccion a
Comunidades Digitales) En el tercer trimestre se profundiza en temas digitales
(Gestion de Plataformas digitales) y de Marketing (Comportamiento del
consumidor y Métricas aplicadas al Marketing).

e El segundo curso aunque mantiene algunas asignaturas basicas y generalistas
(Contabilidad, Propiedad Intelectual, Innovacion y desarrollo en una economia
global, Idioma), concreta aspectos de Marketing Estratégico y Operativo
(Estrategias de Publicidad y Promocién, Marketing de Contenidos, Precio y
propuesta de valor, Distribucidn y Logistica), introduciendo también aspectos
basicos del Marketing Digital (Marketing en Buscadores y Publicidad en Redes
Sociales).

e En tercer curso se imparte la base mas especifica de la titulacion de Marketing
(Marketing Institucional, Social, Comunicacion, Ejecuciéon de campanas y Plan
de Marketing), Estrategia y Gestion de Ventas y materias especificas de
Marketing Digital (Estrategias avanzadas en redes sociales, Reputacion online
e identidad digital, Medios digitales y audiencias), ademas de Emprendimiento
y una asignatura optativa.

e Los ejes del cuarto curso son las Practicas profesionales y el Trabajo Fin de
Grado, incorporando ademas un programa con 3 asignaturas optativas). Las
asignaturas obligatorias tienen como eje la innovacién (Innovacion

estratégica, Disefio y gestion de la Innovacion y Elaboracién de proyectos).
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En 2015/2016, las plazas ofertadas de nuevo ingreso han sido 65, con una ratio de
demanda de estudiantes (primera eleccién de estudios) sobre el total de la oferta de
1,23.

Esta misma Universidad, con la Escuela superior de Comercio Internacional actuando
como Centro adscrito, tiene en su oferta otro Grado con la denominaciéon de Negocios

y Marketing Internacionales.

Grado en Marketing y Comunicacion Empresarial. Universidad de Vic. U.

Central de Catalunya. (http://www.uvic.cat/es/estudi/marqueting-i-

comunicacio-empresarial)

Se lleva impartiendo desde el afio 2013/2014, con una oferta de 50 estudiantes en
el afio 2014/15 y 36 estudiantes matriculados. Presenta una tasa de rendimiento del
96,13%

El Plan de Estudios aborda de una manera muy especifica la materia de Comunicacién
Empresarial como eje de su actividad docente, con un recorrido general por las demas
disciplinas del Marketing y de la Empresa, con el siguiente desarrollo:

e Primer Curso: Elementos constitutivos de materias econémicas (Empresa,
Contabilidad, Introduccién a la Economia, Organizacién industrial),
combinados con fundamentos de Marketing y Comunicacién, ademas del
Idioma.

e Segundo Curso: Las materias se estructuran sobre los tres ejes del Programa:
Economia y Empresa (Entorno macroecondmica y Estadistica), Marketing
(Marketing estratégico y operativo, Productos, Precios, Logistica vy
Distribucién) y Comunicaciéon (Comunicaciéon Empresarial, Estrategias de
Comunicacion Digital, Innovacion en la Comunicacién).

e Tercer Curso: Se centra en el desarrollo de las materias de Comunicacién
(Comunicacién Interna, Comunicaciéon e Imagen Corporativa, Comunicacion
en momentos de crisis, Planificacion Estratégica de la Comunicacién). Se
completa con algunas materias mas transversales de Marketing (Comercial y
Ventas, Social Media, Investigacion) y de Recursos Humanos (Derecho
Laboral, Liderazgo y Gestion de RRHH).

e Cuarto Curso: Alrededor de las practicas profesionales y del Trabajo Fin de
Grado se presentan asignaturas obligatorias del area de Marketing
(International Marketing, Plan de Marketing) con otras del ambito empresarial
(Emprendimiento y creacion de Empresas, E-business), ademas de las
asignaturas optativas que con 18 créditos tratan sobre materias del ambito

de la comunicacion.
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Grado en Marketing y Comunicacion Digital. Universidad Politécnica de
Catalunya.

(http://www.upc.edu/aprender/estudios/grados/marketing-y-

comunicacion-digital-terrassa)

Estos estudios de grado se imparten en el Centro Universitario Euncet

(http://www.euncet.es/grado-marketing-digital/), Centro docente de educacién

superior de titularidad privada adscrito a la Universitat Politecnica de Catalunya. Se
imparte en modalidad presencial y semipresencial.
El Plan de Estudios en la modalidad presencial tiene la siguiente estructura:

e Un primer curso centrado en aspectos basicos de Economia, Empresa,
Sociologia y Matematicas.

e Segundo Curso: Aunque aparecen ya materias especificas de Marketing
(Marketing Digital, Direccion Comercial y Comportamiento del Consumidor) el
eje basico sigue pilotando sobre aspectos basicos de Economia, Estadistica,
Derecho y Tecnologia.

e Tercer Curso: Todo el temario se centra en materias de comunicacion en el
ambito digital (Marketing de contenidos, Marketing en buscadores, Relaciones
Publicas Digitales, Marketing Intelligence, Experiencia de usuario, Multimedia
y disefio grafico). De Marketing Global se estudia exclusivamente la
asignatura de Investigaciéon de Mercados.

e En cuarto curso, ademas del Proyecto de Trabajo Final, se incorporan las
Practicas en Empresas. Las asignaturas siguen centradas en el ambito de la
comunicacién digital (Gestién de comunidades en entornos digitales, Métricas
y audiencia digital). Se incluyen también como asignaturas obligatorias en el
ambito del Marketing las de Marketing Directo y Logistica y Operaciones y se
incorporan también las asignaturas optativas, que oscilan entre 6 y 18
créditos en funcidon de diferentes escenarios de movilidad a eleccién del

alumno.

Grado en Negocios y Marketing Internacionales. Universidad Pompeu Fabra.
(https://www.upf.edu/estudiants/es/)
Estos estudios de grado se imparten en el Centro adscrito Escuela Superior de

Comercio Internacional ESCI  (http://www.esci.upf.edu/es/grados/grado-en-

negocios-y-marketing-internacionales/presentacion-gnmi/).

La informacién disponible en el afio académica 2015/2016 sobre los indicadores de

actividad es la siguiente:
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Afio 2015 /2016 INFORMACION

PLAZAS OFERTADAS 110
Ratio demanda / plazas ofertadas 1,59
Alumnos matriculados ler curso 123
Total estudiantes matriculados 455

Nota media de admision de estudiantes de

. 10,42
nuevo acceso 1 afio (s/14)

El Plan de Estudios se divide en cuatro afios. En los dos primeros se imparten
asignaturas de formacién basica y obligatoria y en los otros dos (3° y 4°) asignaturas
de formacién obligatoria y optativa, segun el area que se haya elegido: Negocios o
Marketing.

Dentro de cada area se puede elegir también el perfil de especializacion: Asia, Europa
o Mundo, en el area de Negocios, y marketing o investigaciéon de mercados en el area
de Marketing.

Los estudiantes deben cursar practicas obligatorias en una empresa en el tercer afio
de carrera, durante 3 meses y en horario de jornada completa y en el Ultimo ano se
exige la presentacion ante un tribunal del Trabajo de Fin de Grado (TFG), un trabajo
de investigacién que demuestra los conocimientos adquiridos durante los estudios.
Por cursos la organizacion de estudios es la siguiente:

e Primer Curso: Asignaturas de formacién basica (Idiomas, Matematicas,
Estadistica, Microeconomia e Historia Econdmica, Derecho, Organizacién de
Empresas y Técnicas de Comunicacién).

e Segundo Curso: Asignaturas de formacion basica (Idiomas, Management,
Contratacién y gestion internacional, Contabilidad, Derecho Fiscal, Integracién
Europea y Marketing Empresarial).

e En Tercer y cuarto Curso, las asignaturas obligatorias incluyen las practicas
externas (en 3°), Finanzas, Contabilidad de Costes, Investigacién de
Mercados y Logistica Internacional). También se realiza en cuarto Curso el
Trabajo de Fin de Grado con presentacion y defensa en Tribunal. En cuanto a
las optativas, dentro del area de Marketing, a su vez, se establecen dos
perfiles de especializacion:

o Marketing: Comportamiento del consumidor, Creatividad y comercio
digital, Direcciéon Internacional de Producto, Direccidon de Ventas,
Comercio Electrdnico, Marketing digital, Politica de Precios

o Investigacion de Mercados: Investigacion de Mercados I y II, Métodos

Cuantitativos, Sistemas de Informacion, Técnicas de Prevision
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Grado en Publicidad, Relaciones Publicas y Marketing. Universidad Ramoén
Llull.
(http://www.url.edu/es/la-url)

El Grado de Publicidad, Relaciones Publicas y Marketing se imparte en la Facultad de
Comunicacion y Relaciones Internacionales (Blanquerna)
(http://www.blanquerna.edu/es/grado-publicidad-relaciones-publicas-marketing).

e Los dos primeros cursos giran sobre asignaturas de caracter basico vy
obligatorio (en primer afio 41 y19 créditos y en segundo 21 y 39,
respectivamente). Las asignaturas de primer curso se centran en materias
relativas a Sociologia, Comunicaciéon, Lengua y Narracién. En Segundo Curso
se establecen asignaturas de tipo introductorio a los tres ejes del programa
(publicidad, relaciones publicas y marketing)

e En Tercer curso los créditos se distribuyen de la siguiente forma (42 de
asignaturas obligatorias, 12 de practicas profesionales y 6 de asignatura
optativa). El eje basico de las asignaturas obligatorias se configura alrededor
de la Comunicacién Publicitaria con una asignatura de Marketing Estratégico
y Operacional y otra de Gestion de Contenidos Digitales.

e En cuarto curso los créditos corresponden 36 a asignaturas obligatorias, 12 a
optativas y otros 12 al Trabajo de Fin de Grado. Las asignaturas obligatorias
siguen centradas en el eje de Comunicacién (Estrategia de Planificacién de
Medios, Etica de la comunicacién, Rol Empresa-Anunciante, Produccion
Audiovisual, Técnicas Creativas), incluyendo una asignatura de Estrategia de
las Relaciones Publicas, y dos asignaturas tipicas del area global de Marketing

(Marketing Internacional y Marketing Digital)

Grado en Publicidad, Marketing y Relaciones Publicas. Universitat de Vic. U.

Central de Catalunya. (http://www.uvic.cat/es)

El Grado Oficial se imparte en modalidad bilingle (espafol/inglés), y en el centro

adscrito ESERP Business School (http://es.eserp.com/grados/grados-

barcelona/grado-en-publicidad-marketing-y-relaciones-publicas-en-barcelona/).

El curso tiene una duracion de 4 afios y ya desde el primer curso se entra de lleno
en las materias que configuran la titulacion. El esquema de asignaturas en los
diferentes cursos es el siguiente:

e Primer Curso: Con asignaturas de formacion basica y obligatoria, con un peso

basicamente en el area de Comunicacién Publicitaria:
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o Publicidad: Teoria de la comunicacion, Methods and Forms of
Persuasive Communication, Communication Structure, Information
and Communication Technology, Redaccion periodistica, Sociologia de
la comunicacién,Creatividad publicitaria, Protocolo y ceremonial.

o Marketing: Introduction to Marketing

o Relaciones Publicas: History of advertising and public relations

e Segundo Curso: El eje basico sigue pilotando sobre el area de comunicacién
publicitaria, donde se integran la mayor parte de las materias del curso
(Historia de la comunicacion, Designing and Editing, Communication in
Organisations, Economia para comunicadores, Ethics and Deontology of
Communication, Disefio publicitario, Derecho de la Comunicacion, Opinidon
publica, Comunicacién en medios: radio, prensa y televisién). En el ambito de
relaciones publicas se imparten dos asignaturas (Public Relations Strategic
Planning, Specialised Public Relations) y en el drea de Marketing se imparte
la asignatura de Commercial Techniques.

e Tercer Curso: Se realizan las practicas en Empresas. Las materias del Curso
siguen girando en torno al area de Comunicacion Publicitaria, donde se
integran la mayor parte de las asignaturas (Empresas de comunicacion y
modelos de negocio, Advertising Art Management, Principles and Strategies
of Advertising and Public Relations, Gabinetes de Comunicacién, Direccion de
Cuentas).

e Cuarto Curso: Ademas del Trabajo obligatorio de Fin de Grado con
presentacién y defensa en tribunal, el nlcleo de asignaturas se articula en
este afio alrededor del area de Marketing (Marketing research and
information, Integrated marketing communications, Brand management,
Strategic marketing management I y II, International marketing, Research

Project, Marketing and e-Commerce)

Analizando la oferta especifica de las titulaciones de Grado de Marketing en el &mbito
especifico de Cataluna en relacion con la que se presenta en esta Memoria, se pueden

observar elementos diferenciadores de la titulaciéon propuesta:

e El Plan de Estudios tiene una decidida orientacién a la disciplina de Marketing
en su globalidad, pero al mismo tiempo con una clara perspectiva de
especializaciéon (economia digital, investigacion de mercados, comunicacion
publicitaria). Esto se puede observar en la propia dindmica de las asignaturas:

= De 43 asignaturas, 16 son especificas de Marketing
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= Otras 4 asignaturas son de especializacién en ambitos del
marketing (2 de Investigacién de Mercados y otras 2 de
Comunicacién Publicitaria)

* En el bloque de Direccién de Empresas, de 9 asignaturas, 3
estan directamente enfocadas al @mbito del Marketing, como
herramientas necesarias para la adquisicion de competencias
basicas en esta disciplina (Responsabilidad y Marketing Social
Corporativo, Métodos de decisiéon aplicados al Marketing,
Marketing y Sistemas de Informacién).

* 4 asignaturas de disciplinas como finanzas, estadistica e
informatica se orientan desde su definicion, estructura vy

contenido para su aplicacion en el ambito del Marketing.

La consecuencia de esta decidida orientacion a la disciplina del Marketing en
su globalidad, permite un encaje curricular con la amplia oferta de estudios
de Postgrado que se analizan en otro apartado de esta Memoria, ya que el
estudiante puede optar:

o Por la especializacidén concreta en Materias de Marketing, partiendo de
una base global, enfocdndose en estudios de Investigacion de
Mercados, Publicidad, Marketing Digital, etc...

o Completar los conocimientos de Marketing con los Master
especializados en Gestion Empresarial y Management,
Emprendimiento, etc...

Otro aspecto importante a destacar de la propuesta del Plan de Estudios es la
actualizacion de contenidos que supone, y mas en una disciplina que esta
sometida a una importante transformacion. De esta manera, en el Programa
se ha actualizado el contenido de las asignaturas incorporando los avances
que se han producido recientemente y al mismo tiempo se han desarrollado
en profundidad las materias del nuevo Marketing Digital, en tres ejes
concretos:

o En el ambito estratégico y empresarial (Estrategias de Marketing
Digital, Modelos de negocio en la economia digital, Inteligencia de
negocio en entornos digitales, Creatividad e Innovacién digital).

o En su concrecibn en actividades de Marketing (Marketing en
dispositivos méviles, E-commerce).

o En la aplicacién operativa a través de herramientas concretas para
analizar el nuevo entorno digital (Métricas y Analiticas en Marketing
Digital)
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Asi mismo, los egresados del Grado en Marketing propuesto podran continuar

sus estudios de postgrado a través de los numerosos programas master de

especializacion que, dentro de la disciplina del Marketing, se ofrecen en el mercado

catalan. Actualmente existen 11 programas de master oficiales ofertados por

Universidades Catalanas.

Titulo Universidad Plazas ofertadas ECTS Centro adscrito/colaborador
Marketing e Investigacion de Mercados Universitat de Barcelona 80 60
Marketing Universidad Auténoma de Barcelona 40 60
" - . . . . 50 (25 Py 25SP) Centro Universitario Euncet
Direccion de Marketing Universidad Politécnica de Catalunya
200 (150 Py 50 SP) 60 EAE

Master Universitario online de buscadores: Marketing online, Posicionamiento, . . .

. Universidad Pompeu Fabra no disponible 60
Community Manager y Content Curator
Master Universitario en Marketing Universidad Pompeu Fabra no disponible 60
Master Universitario en Comunicacién Politica y Marketing Digital Universidad de Lleida En aprobacion 60 Next International Business School
M inl i | Marketi les M | i | Marketi E | i6 le Ecol
Master in International Mar eting & Sales Management / International Marketing [, . 000 no disponible 60 n colaboracién con Grenoble Ecole
in a Digital Environment de Management
Master en Marketing Management Universidad Ramoén LLull 65 60 ESADE
Master en Comunicacidn Corporativa, Protocolo y Eventos Universitat Oberta de Catalunya no disponible 60
Master en Direccidn Estratégica de la Comunicaciony de la Empresa Universidad de Vic no disponible 60
Master en Comunicacion Digital y Nuevas Tecnologias Universitat Abat Oliba CEU no disponible 60

CUADRO 3: Oferta de Master Universitarios en las Universidades publicas y privadas de Catalunya.

Elaboracion propia.

Si ampliamos la vision a estudios de postgrado oficiales del ambito de la empresa, y

no sélo del marketing, entendiendo que el nivel de especializacién del egresado en

Marketing puede enfocarse a otros ambitos empresariales, podemos encontrar un

total de 46 master oficiales ofertados actualmente por las universidades catalanas.
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Plazas

Master Oficiales (Denominacién) Universidad ECTS | Centro adscrito/colaborador
ofertadas
Direccion de Empresas de Deporte Universitat de Barcelona 25 60
Di i6n de E Turfsti Uni itat de B | 25 60 Escuela Universitaria de
ireccion de Empesas Turisticas niversitat de Barcelona Hosteleria y Turismo CETT
Uni itat de B | Escuela Universitaria de
Direccién Hotelera y de Restauracion niversitat de Barcelona 25 60 Hosteleria y Turismo CETT
Direccion y Gestion de Centros Educativos Universitat de Barcelona 30 60
Analisis Econdmico Universidad Autdnoma de Barcelona 25 60
Economia y Administracién de Empresas Universidad Auténoma de Barcelona 40 60
Gestidn Deportiva Universidad Auténoma de Barcelona 25 60
Gestidn, Organizacion y Economia de la Empresa Universidad Auténoma de Barcelona 40 60
Planificacion Estratégica en Publicidad y Relaciones Publicas [Universidad Auténoma de Barcelona 30 60
Contenidos de Comunicacién Audiovisual y Publicidad Universidad Auténoma de Barcelona 30 60
Administracion y Direccion de Empresas Universidad Politécnica de Catalufia 32 60 Centro Universitario EAE
Escuela Superior de Ciencias
Emprendimiento e Innovacion Universitat Pompeu Fabra 30 60 Sociales y de la Empresa del
TecnoCampus
. . . UPF Barcelona School of
Executive MBA (EMBA) Universitat Pompeu Fabra 25 90 M
anagement
Master of Science in Management (specialization in . . UPF Barcelona School of
. Universitat Pompeu Fabra 40 60
Entrepreneurship) Management
Master of Science in Management (specialization in ) . UPF Barcelona School of
. Universitat Pompeu Fabra 40 60
Marketing) Management
Master of Science in Management (specialization in IT . . UPF Barcelona School of
Universitat Pompeu Fabra 40 60
Management) Management
UPF Barcelona School of
Master of Science in International Business Universitat Pompeu Fabra 25 60 Management / Ecola Superior de
Comerc Internacional (ESCI)
UPF Barcelona School of
Master of Science in Finance and Banking Universitat Pompeu Fabra 25 60
Management
. . . UPF Barcelona School of
Banca y Finanzas Universitat Pompeu Fabra 40 60 M
anagement
., L o . . . . Conjunto con la Universidad de
Gestidn Estratégica de la Comunicacion y Relaciones Publicas |Universitat Pompeu Fabra 30 90 Stirling
EAE Business School / The
Gestion Internacional del Turismo Universidad de Lleida n.d. 60 Ostelea School Of Turism &
Hopitality
Emprendimiento y Desarrollo Empresarial Universidad de Girona 25 60
Direccion de Empresas Universidad Rovira i Virgili 30 60
Emprendimiento e Innovacion Universidad Rovira i Virgili 30 60
Mercados Internacionales Universidad Rovira i Virgili 30 60
1QS School of Management,
. . . , conjunto con University of San
Global Entrepreneurial Management Universidad Ramén Llull 30 75 . .
Franciscoy la Fu Jen Catholic
University de Taipei
ional Keting & Sal . | 1QS School of Management, en
Interna_tlon_a Ma.r-etl n& X ales Management / Internationa Universidad Ramon Llull 25 69 colaboracién con Grenoble Ecole
Marketing in a Digital Environment
de Management
Gestion de Empresas Industriales Universidad Ramén Llull 25 60 1QS School Of Management
Estrategia y Creatividad Publicitarias Universidad Ramoén Lliull 30 60
International Management Universidad Ramén Llull 70 60 ESADE
Marketing Management Universidad Ramén Llull 65 60 ESADE
Business Administration (MBA) Universidad Ramén Llull ESADE
Executive MBA (EMBA) Universidad Ramén Llull ESADE
Global Executive MBA (GEMBA) Universidad Ramoén Llull ESADE
Multinational MBA (MMBA) Universidad Ramén Llull ESADE
Innovation and Entrepreneurship Universidad Ramén Llull 65 60 ESADE
Master of Research in Management Sciences Universidad Ramén Llull 60 60 ESADE
Global Strategic Management Universidad Ramén Llull 40 60 ESADE
The School of Tourism and
Innovative Hospitality Management Universidad Ramoén Llull 30 60 Hospitality Management Sant
Ignasi
The School of Tourism and
Hotel Management Universidad Ramoén Llull 30 90 Hospitality Management Sant
Ignasi
Direccidn de empresas (Direccion de las organizaciones en la . .
' ' B P ) A( ' ! ganizaci Universitart Oberta de Catalunya 30 60
economia del conocimiento)
Gestion estratégica de la infi i0 | imient |
es |9n es ratégica de la informaciony el conocimientoenlas f . o oF e e Catalunya 30 60
organizaciones
Direccion Estratégica de la Comunicacién y de la Empresa Universidad de Vic 25 60
Direccion de Empresas y Sistemas de Produccion Universidad Internacional de Catalufia 30 60
Logistica y Comercio Internacional Universitat Abat Oliba CEU 25 60
Direccion y Gestion de la Empresa Familiar Universitat Abat Oliba CEU 25 60
Comunicacidn Digital y Nuevas Tecnologias Universitat Abat Oliba CEU 25 60

CUADRO 4: Oferta de Master Universitarios en las Universidades publicas y privadas de Catalunya.

Elaboracion propia.
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d) Potencialidad del entorno productivo

Ademas de ser una titulacién que es solicitada por los alumnos, como hemos visto
en apartados anteriores, es también una titulacion que es solicitada por las empresas.
El area de Marketing es una de las que cuenta con mas demanda por parte de las

organizaciones empresariales.

El grado propuesto ofrece altas tasas de empleabilidad e insercion laboral. Los
estudios de Marketing y Comercial estan entre los perfiles mas demandados por
las empresas de hoy en dia, lo que nos asegura unas elevadas tasas de
empleabilidad de los egresados del grado propuesto.

Los estudios de Marketing son de los que presentan una tasa mas alta de
empleabilidad, tanto por lo que respecta al total de graduados que encuentran un

empleo como al tiempo que transcurre en conseguirlo.

El diario La Vanguardia, en el articulo “Aumenta la demanda de empleo en el
sector de marketing online”, firmado por Bigseo Marketing del 9 de septiembre
de 2015, cita: "Cada vez hay mas empresas dedicadas al sector de la venta de
servicios y productos mediante Internet y eso provoca un aumento de la competencia
y por consiguiente, de la generacién de puestos de trabajo en el sector del marketing
online”.

http://www.lavanguardia.com/tecnologia/20150909/54436370324/aumenta-la-
demanda-de-empleo-en-el-sector-del-marketing-online.html

Segun datos del informe realizado por ADECCO (Info Empleo Adecco, 2015) en la
distribucién funcional de la oferta de empleo por areas funcionales, Comercial y
Marketing representan casi el 50% de la oferta que se genera en Catalunya.
Esto significa que una de casi cada dos ofertas de empleo esta vinculada al Marketing
y al ambito comercial. A continuacién, estan las ingenierias (15%),
telecomunicaciones e informatica (10%), administrativo y secretariado (7%) vy
compras y logistica (6,79%).

http://iestatic.net/infoempleo/documentacion/Informe_Infoempleo-Adecco_2015.

En las areas funcionales para las que resulta mas dificil encontrar candidatos
adecuados se encuentran en los primeros lugares la funcion comercial (20,6%) vy la
funcion marketing (8,8%).

http://iestatic.net/infoempleo/documentacion/Informe_Infoempleo-Adecco_2015.
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En lo que respecta a la oferta de empleo para titulados universitarios se constata
también que marketing estd entre los tres primeros puestos (27%), junto con
Administracion de empresas (6%) e Ingenieria informatica (3,8%).

http://iestatic.net/infoempleo/documentacion/Informe_Infoempleo-Adecco_2015.

Segun el informe Adecco sobre “El futuro del trabajo en Espaiia” (2016) el sector
gue mas creaciéon de empleo generara entre 2020/2025 es el de la Tecnologia e
I+D+i. Dentro de este apartado se cita de manera especifica el e-commerce. Los
puestos de trabajo que serdan mas relevantes en el futuro son perfiles de marketing
y ventas (especialistas cualificados en desarrollo de negocio).
http://www.adecco.es/ data/Estudios/pdf/669.pdf

Una de las conclusiones de la sesién informativa organizada por la Secretaria General
del deporte de la Generalitat de Catalunya y por la Agencia para la competitividad de
la empresa (ACCIO) en enero de 2016, fue que “el sector del deporte catalan
descubre las nuevas oportunidades del marketing para aumentar la competitividad
de las empresas”
http://accio.gencat.cat/cat/empresa-ACC10/premsa/noticies-notes-
premsa/2016/160128_esport.jsp

El diario ABC, en su articulo “Las carreras universitarias con mas salidas
laborales en Espaia y Europa” del 2 de septiembre de 2015, cita: “Las empresas
vuelven a invertir en sus departamentos de marketing, comunicacion, asi como en
su red de ventas. En esta linea, el area de ventas y marketing denota un claro
aumento en la demanda de profesionales en especial en empresas del sector
industrial, gran consumo y automocion. Profesionales de publicidad, marketing o
comunicacion para puestos de responsabilidad son los mas requeridos.”
http://m.abc.es/economia/20150901/abci-carreras-salidas-laborales-
201508311230.html

ADECCO, en su Informe “Los mas buscados 2015”, donde analiza las profesiones

n

mas buscadas para el afio 2015 indica "...referente a los perfiles vinculados al area
de Adecco Sales & Marketing, una década atras, los profesionales que se
demandaban en esta drea eran especialistas en ventas, perfiles eminentemente
comerciales que se encargasen de gestionar el marketing en el punto de venta, las
mejores relaciones con los canales de distribucion y buscaban persuadir al cliente
final en el momento de decidir la compra. En los ultimos afios, estos perfiles se han

especializado en nuevas técnicas que se centran también en el mundo online:
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especialistas SEO/SEM, responsables de marketing digital, community managers y
customer experience managers.”
http://www.adecco.es/ data/NotasPrensa/pdf/639.pdf

La insercion laboral de los futuros egresados del Grado en Marketing propuesto

estd asegurada por diferentes motivos que procedemos a explicar:

d.1) El ambito de la carrera propuesta se encuentra entre las que mejor tasa de
empleo ofrecen a los universitarios espafioles.

d.2) ESIC tiene una clara vocacién a la empleabilidad con unos excelentes resultados
anteriores.

d.3) La Rama de conocimiento a la que pertenece el Grado, ofrece un trabajo de
mayor calidad y estabilidad que otras ramas.

d.4) Los egresados del Grado estan dentro de los grupos de mayor potencial de

empleabilidad y crecimiento.

Desarrollamos a continuacidon cada uno de estos puntos:

d.1) Ambito de la carrera con una tasa de empleo superior a la media.
Segun el estudio publicado por el diario EL PAIS, sobre las Carreras con Mayor Tasa
de Empleo (Porcentaje de afiliacion a la Seguridad Social de sus titulados), podemos
ver como las carreras de la rama de las Ciencias Juridicas y Sociales, son las que
ofrecen unas mejores tasas de empleo, muy superiores a la media:
HTTP://ELPAIS.COM/ESPECIALES/2014/CARRERAS-CON-MAS-EMPLEOQO/

Como ejemplo podemos citar las siguientes Tasas de Empleo por titulacion:

- Diplomado en Ciencias Empresariales: 72.9 %

- Licenciado en Economia: 75, 2%

- Licenciado en Administracion y Direccién de Empresas: 77.7%
- Tasa Media de 63.5% de 2.539 titulaciones estudiadas.

Si nos centramos en el ambito especifico del Marketing y ampliamos la visiéon
geografica, podemos ver como las diferentes titulaciones de “Investigacién y Técnicas
de Mercado” que ofrecen las universidades espanolas arrojan también unas Tasas de

Empleo muy superiores a la media.

NOTA ACLARATORIA: Dado que la cohorte de estudio son los estudiantes que
acabaron sus estudios en el afio 2009-2010, no existen datos sobre los grados en
Marketing, de creacion posterior, por lo que analizamos las “antiguas

denominaciones” que se refieren al segundo ciclo de “Investigacidon y Técnicas de
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Mercado”. También se han incluido los estudios relativos a Ciencias Empresariales y
Econdmicas para mejorar la percepcion de la empleabilidad de esta rama de
conocimiento, aunque no necesariamente sean comparables directamente con los

estudios propios de marketing

LAS CARRERAS

CON MAYOR TASA DE EMPLEO

® Poblica @ Privada * Porcentaje de afiliados a la Sequridad Social, que incluye trabajos no relacionados con la titulacidn

FILTRAR LOS RESULTADOS  investiga Ejemplo: Arquitecto, Ingeniero, Licenciado en Medicina

Universidad % Titulacién & NeTiwlados £ 2004+ £ 2003 & 2002 & 2010+ S

@ Barcelona Licenciado en Investigacion y Técnicas de 39 87.2% T4.4% 79,5% T4.4%
Mercado

® Oberta de Catalunya Licenciado en Investigacion y Técnicas de 147 85,7% 86,4% 83,7% 850%
Mercado

® Murcia Licenciado en Investigacion y Técnicas de 32 81,3% 65,6% 53,1% 375%
Mercado

® Ledn Licenciado en Investigacin y Técnicas de 15 80,0% 66,T% 73,3% 53,3%
Mercado

® Pals Vasco/Euskal Herriko Unibertsitatea  Licenciado en Investigacion y Técnicas de 23 783% 73.9% 73.9% 435%
Mercado

® Autonoma de Madrid Licenciado en Investigacion y Técnicas de ST T7.2% 78,9% B84.2% 754%
Mercado

® Rey Juan Carlos Licenciado en Investigacion y Técnicas de 69 75.4% 73,9% 841% 65,2%
Mercado

@ Pontificia Comillas Licenciado en Investigacidn y Técnicas de 16 75,0% 87.5% 87,5% 68,8%
Mercado

® San Pablo-CEU Licenciado en Investigacion y Técnicas de 24 75,0% 75.0% 79,2% 50,0%
Mercado

® Valencia Licenciado en Investigacion y Técnicas de 4 73.2% 65,9% 46,3% 26,8%
Mercado

® Audnoma de Barcelona Licenciado en Investigacion y Técnicas de 40 T2.5% 85,0% 75,0% T25%
Mercado

® Valladolid Licenciado en Investigacidn y Técnicas de 39 T.8% 71.8% 64,1% 48,7%
Mercado

® Almeria Licenciado en Investigacion y Técnicas de 17 70,6% 58,8% 52,9% 41.2%
Mercado

® Sevilla Licenciado en Investigacion y Técnicas de 52 69,2% 67.3% 61,5% 63,5%
Mercado

@ Granada Licenciado en Investigacion y Técnicas de 45 66,7% 62,2% 55,6% 378%
Mercado

® Cdrdoba Licenciado en Investigacidn y Técnicas de n 455% 36,4% 455% 36,4%
Mercado

CUADRO 5: Las Carreras con Mayor Tasa de Empleo. Fuente EL PAIS

Segun el Ministerio de Educacién, Cultura y Deporte, la Tasa de Afiliacion media para
las titulaciones de “Investigacion y Técnicas de Mercado” para el afio 2014 es del
76.5%, segun se desprende de su estudio Insercion Laboral de los Egresados
Universitarios.
HTTP://WWW.MECD.GOB.ES/EDUCACION-MECD/DMS/MECD/EDUCACION-
MECD/AREAS-EDUCACION/UNIVERSIDADES/ESTADISTICAS-
INFORMES/ESTADISTICAS/INSERCION-LABORAL/INSERCION-LABORAL-
EGRESADOS-UNIVERSITARIOS-.PDF

CSV: 473141863649372359648430 - Verificable en https://sede.educacion.gob.es/cid y Carpeta Ciudadana https://sede.administracion.gob.es
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d.2) ESIC BUSINESS AND MARKETING SCHOOL, claro foco a la empleabilidad
con excelentes resultados. ESIC BUSINESS AND MARKETING SCHOOL cuenta con
un Departamento de Carreras Profesionales orientado a gestionar de manera eficaz

el empleo de nuestros estudiantes.

Actualmente, el 90% de los egresados de nuestras titulaciones de marketing,

encuentran un empleo en el afio siguiente a su salida del grado.

El Departamento de Carreras Profesionales de ESIC tiene como objetivo favorecer la
empleabilidad de nuestros alumnos, siendo el nexo de unién entre el entorno
empresarial y el talento ESIC. A nivel nacional dicho departamento colabora con una
media anual de unas 2.000 empresas (25% pymes, 30% grandes empresas y un
45% multinacionales) que proporcionan al departamento mas de 2.300 ofertas de
trabajo para cubrir posiciones en cualquier area funcional y a cualquier nivel
jerarquico, siendo el area marketing/comercial el que aglutina mas del 70% de la

oferta recibida.

La ratio de éxito del departamento se situa en el 35%. Es decir, de cada 100 procesos
de seleccion en que colaboramos, en 35 se coloca una persona de ESIC. Ratio elevada
si tenemos en cuenta que las empresas no trabajan en exclusiva con ninguna

institucion.

d.3) Rama de conocimiento con empleo de calidad y estable.

Segun el estudio de la Fundacion Conocimiento y Desarrollo “La contribucion de
las Universidades al Desarrollo” de 2014, resalta en su informe (Capitulo 3; pagina
127) que, por ramas de ensefanza, la mejor proporcion de contratados indefinidos
para el 2014 es para los egresados en Ciencias Sociales y Juridicas - a la que
pertenece este grado -, un puesto por detras de los egresados en la rama de
Ingenieria y Arquitectura. Podemos concluir entonces que este grado asegura
ademas la “calidad” de la insercién laboral, ya que a diferencia de otras ramas que
producen altas temporales en la seguridad social, ésta lo hace en mayor medida que
el resto en posiciones con contratos indefinidos.
HTTP://WWW.FUNDACIONCYD.ORG/INFORME-CYD/INFORME-CYD-2014

La fuente que utiliza este estudio es el Informe de Insercién Laboral de los Egresados

Universitarios, desarrollado por el Ministerio de Educacion, Cultura y Deporte, donde
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encontramos el siguiente cuadro donde se observa lo comentado en el parrafo

anterior.

C.13. Tipo de contrato de los egresados universitarios del curso 2009-2010 afiliados a la Seguridad

Social por cuenta ajena, los cuatro afios sij a sus ios, por rama de
2011 2012 2013 2014
Indefi- Tempo- Indefi- Tempo- Indefi- Tempo- Indefi- Tempo-
nido ral nido ral nido ral nido ral
Total 48,2% 51,8% 49,9% 50,1% 53,6% 464% 50,7% 49,3%
C. Sociales y Juridicas 47.8% 52,2% | 505% 49,5% |55.1% 449%  52,2% 47,8%
Ingenieria y
Arquitectura 57,0% 43,0% | 61,7% 38,3% | 64,9% 351% | 61,9% 381%

Ciencias de la Salud 343% 657% | 318% 682% | 3s0%  650%

| |
| |
| |
Artes y Humanidades 45,0%  55,0% lwm 57,2% |44_s% 55,2% |41,2% 58,8%
|
| |33,s% 66,2%
| |

Ciencias 47,2% 52,8% | 480% 52,0% , 481% 519% | 418% 582%

CUADRO 6: Estudio de Insercion Laboral de los Egresados Universitarios. Fuente: Ministerio de Educacion,
Cultura y Deporte

En este mismo estudio de la Fundacion Conocimiento y Desarrollo, podemos ver
como los estudiantes de “Administracion y Negocios” ofrecen una tendencia creciente
en cuanto a “Tasas de Afiliacién”, disminuyendo la tendencia de “Auténomos” y
subiendo la de “% de Contratos Indefinidos”, asi como el aumento del "% de Jornada

a tiempo completo”

Cuadro 4. Indicadores de insercién laboral de los egresados en 2009-2010 en estudios de primer y segundo ciclo en el afio 2014, cuatro después de su gradeacion

e 0 oo Tasa de afiliacién (%) % de autbnomos % ¢. Indefinidos 2.3 '°’:‘:;I";;“’”° ® °"::‘v:;‘l‘:"";‘"°“ Bose "lﬁ:‘(’:ﬁz';"""“
Ates y humanidades 048 18 0412 °578 505 ® 21053
Ciencias | 87 058 | Py | 92 | 29 | ® 0260
Ciencias de 1 sabod | et 0153 ‘ PET) | 725 ® 2 %5564
Ciencias saciales y jridicas | 88 | 087 22 | 0638 | eu7 | s
Ingerisiay arquittisa 02 | 109 | ) 05 | 614 575
Ambitos de estudio Tasa do alllaclda (%) % 4o sshinemes % ndeliniios * 'w::::;!‘e::mn * ":?:v::ii'?r:m“ \:':;:n:-n:;o‘:::f::
Adminisiracitn y negocios Tear 493 Al 1847 4318 245
Y3 - =TT =TT e e - TS =578 - & 20
Asquitectura y construccion 21 Tas -»50.1 -»794 627 [ - 230
Aies » a3 187 2465 1619 La10 127
C. fisicas, quimicas, geoigicas - 639 151 27 Tas Ter2 4123
C. sociales y del comportamaeto » =611 -$132 | -»526 | -733 ->478 | T287
Ciencias d 1a vida ' 4575 458 | dus 765 572 | 113
Deecto Y] 156 1700 Tar 575 1352
Formacitn ¢ personal docenes | 263 151 ' 19 ' 1536 588 | L1
Huranidages ’ 187 113 ’ 1.0 ' 154t ' 2515 | 277
Ind. manuAacturen y produceion N1 105 | 54 Teas 534 | »22
Informdtica 170 165 TR0 T3 5439 | T8
Ingenieda y profesiones afioes Tns 464 1605 1940 1665 1354
Maenieicas y estadistica 12 171 610 Tais 510 | 316
Periodismo & informacion 52 2115 -»492 755 4384 | 142
Sahud T™T™na -»153 ‘ dus -»723 T2 ‘ T334
Servicios de iransporte | 28 421 485 Tas =556 | nd
Servicios personales 53 4391 2516 619 | 476 a4
Servicios socizles 56 448 | das | 4584 431 ' 182
Veterinaria Tz T264 T83 =765 [ T813 ' das

Nota: La tasa de afitiacida se refiere al porceataje de los egresados que estadan dados de alta en la Seguridad Social en 2014. De eiies tambida se indica el porcentaje de los que lo estén en el régimen de autdoomes y el porcentaje que figura ea grupos de
cotizacide de bipo universitario. El porcentaje de coalratados Indefinidos y a tiempo completo se refiere 3 los egresados dades de alta en la Seguridad Social por coeats ajens. £l dato de I3 base de cotizacién va relacionsdo con los Miutados abiliades 3 la
Segaridad Social por coeata ajend en jornada complets.

Foeate: Misisterio de Educacion, Cuitura y Deporte y elaboracidn propia.

CUADRO 7: La contribucion de las Universidades al Desarrollo. Fuente: Fundacion Conocimiento y
Desarrollo

CSV: 473141863649372359648430 - Verificable en https://sede.educacion.gob.es/cid y Carpeta Ciudadana https://sede.administracion.gob.es
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d.4) Direccion Comercial e Investigaciéon: grupo con mayor potencial de
empleabilidad y crecimiento segin el Ministerio de Empleo y Seguridad

Social, en su observatorio de ocupaciones.

El Ministerio de Empleo y Seguridad Social, realiza un estudio de los Perfiles de
la Oferta de Empleo -Observatorio de las Ocupaciones- cuyo principal objetivo es
“abordar un estudio de cardcter estatal para profundizar en los perfiles y en las
competencias que las empresas requieren para cubrir sus puestos de trabajo, ya que
dicho conocimiento puede ayudar a conocer el potencial demanda/oferta y mejorar
la empleabilidad de los trabajadores y detectar las necesidades de formacién, asi
como entender mejor el mercado laboral y adaptarnos mejor a él, tanto las empresas,
como las entidades educativas y los candidatos”.
HTTP://HUELVA.PORTALEMP.COM/UPLOADS/PERFILES OFERTA EMPLEO.PDF

La seleccion de los “grupos profesionales” que contempla este estudio se llevé a cabo
teniendo en cuenta una serie de criterios:

e Que el comportamiento del grupo o sus principales ocupaciones hubiera sido

positivo en la contratacion.

e El volumen de contratacién a nivel nacional de los grupos ocupacionales.

e Su presencia como ofertas de empleo en los distintos portales de empleo sean

publicos o privados, incluida la red europea Eures.

En base a estos criterios se realizo la seleccion de los 18 grupos profesionales, siendo

el primero en cumplir los requisitos el de “Directores Comerciales, de Investigacion

y Desarrollo”.

En este estudio no solo resalta la empleabilidad potencial de este perfil, sino que
también hace referencia a aspectos comentados en otros apartados, como es, por
ejemplo, el de la calidad del empleo, teniendo en cuenta, por ejemplo, que el
volumen de ofertas “A Tiempo Completo” es del 97%, frente a un 3% de “Tiempo

Parcial”.

e) Presencia del marketing en el sector académico y
empresarial

Hay un buen nimero de entidades o asociaciones académicas y empresariales que

tienen como misidn contribuir al desarrollo del marketing entre los profesionales y a
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su difusion entre los particulares. A nivel nacional estan entre otras: AEDEMO
(Asociacion Espafiola de Estudios de Mercado, Marketing y Opinién), AEMARK
(Asociacion Espanola de Marketing Académico y Profesional), AIMPN (Asociacién
internacional de Marketing Publico y No Lucrativo) y ANEIMO (Asociacién Nacional de

Empresas de Investigacion de Mercados y Opinion Publica),...

A nivel internacional en cada pais de la Comunidad Europea se puede encontrar una
0 mas asociaciones vinculadas con el marketing, asi como en los paises considerados
como potencias econdmicas. Citamos tan solo algunas de las mas conocidas y
reconocidas: Asociacion Americana de Marketing (AMA) cuenta con casi 40.000
miembros y ofrece servicios de infomacion y asesoramiento; la American Academy
of Advertising (AAA) relne a académicos y personas interesadas en la educacién y
en la investigacion; la Academy of Marketing Science, (AMS) centrada
exclusivamente en profesores de marketing y estudiosos de esta disciplina. Cuanta
con mas de 1.600miembros; la misién de Association for Consumer Research (ACR)
es contribuir a la investigacion el comportamiento del consumidor; la European
Association for Education and Research in Distribution (EAERCD) es un referente en

el campo de la investigacion y la ensenanza.

f) Objetivos generales del titulo

El programa tiene como objetivo fundamental formar a profesionales del marketing

con una alta capacidad de empleabilidad.

El grado formara a profesionales de la empresa enfocados a los ambitos de

marketing, investigacion de mercados, comercial y comunicaciéon empresarial.
Eso significa que el contenido del programa proporcionara:

- Una vision global de la disciplina del Marketing y su integracion en el ambito
empresarial.

- Formacion en metodologias y herramientas propias del ambito del marketing,
comercial, investigacion de mercados y comunicacién empresarial.

- Una visién practica de la disciplina, enfocada a la empleabilidad del egresado.

e Objetivos formativos
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La Misién de la titulacion es ofrecer una formacién completa que capacite a sus

egresados en el ejercicio profesional del marketing dentro de una organizacion

empresarial. Para ello, establece los siguientes objetivos formativos:

funciones basicas de una empresa.

Describir la disciplina del marketing, de forma integrada y relacionada con las

- Profundizar en las diferentes areas de conocimiento del marketing, ofreciendo

una formacion basica en cada una de ellas, tanto en metodologias como en

herramientas.

- Establecer la necesaria correlacion entre las diferentes areas del marketing y

su relacion con la consecucién de los objetivos de marketing.

- Ofrecer una formacién practica que acerque la

estudios universitarios.

realidad empresarial a los

OBJETIVOS GENERALES

OBJETIVOS FORMATIVOS

COMPETENCIAS
ESPECIFICAS

Formar a profesionales
del marketing con una
alta capacidad de
empleabilidad

Describir la disciplina del
marketing, de forma
integrada y relacionada
con las funciones basicas
de una empresa.

CE1, CE2, CE5, CES,
CE11,

Profundizar en las
diferentes areas de
conocimiento del
marketing, ofreciendo
una formacién basica en
cada una de ellas, tanto
en metodologias como en
herramientas.

CE7, CES8, CE9, CE12,
CE10

Establecer la necesaria
correlacion entre las
diferentes areas del
marketing y su relacién
con la consecucion de los
objetivos de marketing

CE3, CE4,
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Ofrecer una formacion CE1
practica que acerque la
realidad empresarial a los
estudios universitarios

CUADRO 8; Relacion entre Objetivos Generales, Objetivos Formativos y Competencias Especificas.
FUENTE: Elaboracion propia.

e Competencias que conseguira el estudiante

BASICAS Y GENERALES (MECES)

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;

CB2 Que los estudiantes sepan aplicar sus conocimientos a su trabajo o vocacion de
una forma profesional y posean las competencias que suelen demostrarse por medio
de la elaboracion y defensa de argumentos y la resolucién de problemas dentro de

su area de estudio;
CB3 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;

CB4 Que los estudiantes puedan transmitir informacién, ideas, problemas vy

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.

ESPECIFICAS

Reconocer los conceptos fundamentales de la empresa, sus

Especificas| . | funciones, en especial el Marketing, en un entorno

Reconocer y analizar el comportamiento de los agentes

Especificas . . )
CE2 |economicos y el funcionamiento de los mercados

Especificas | CE3 | Disefiar e implementar decisiones estratégicas de marketing

Disefar las distintas partes de un Plan de Marketing hasta su

Especificas ) hy
CE4 |implementacion
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Elaborar e interpretar la informacion contable y financiera de la

CE9 |direccion de equipos comerciales

Especificas
CE5 |€mpresa

Especificas Interpretar y aplicar los conceptos juridicos basicos que afectan a
P CE6 |la empresa

Especificas Calcular y aplicar métodos cuantitativos y cualitativos aplicados a
P CE7 |la empresa y el marketing

Especificas Analizar las necesidades del consumidor y evaluar sus
P CE8 |comportamientos en el ambito del marketing

Especificas Reconocer los fundamentos de la direccion comercial y la

Aplicar las principales politicas de RRHH sobre la base de la

Especificas CE11 | organizacién humana de la Empresa

Planificar estratégicamente la comunicacidn organizacional en sus

Especificas . ; ) ; )
CE12 | dimensiones interna, externa, comercial y corporativa

Disefiar e implementar estrategias de marketing digital, con el

Especificas CE10 | apoyo de las distintas herramientas disponibles

TRANSVERSALES

CT1. Utilizar informacién en lengua extranjera de una manera eficaz.

CT2. Gestionar la informacion y el conocimiento mediante el uso eficiente de las
TIC.

CT3. Resolver problemas de forma critica, creativa e innovadora en su ambito de
estudio.

CT4. Trabajar de forma autéonoma y en equipo con responsabilidad e iniciativa.
CT5. Comunicar informacién de forma clara y precisa a audiencias diversas.
CT6. Identificar el proceso de aprendizaje y la orientacion académica y profesional.

CT7. Aplicar los principios éticos y de responsabilidad social como ciudadano o
ciudadana y como profesional.

La siguiente tabla muestra las correspondencias entre las competencias transversales
(CT de la URV) adquiridas a través del Grado en Marketing, y el Marco Espafiol de
Cualificaciones para la Educacion Superior (MECES) / Descriptores de Dublin,

explicitado en el aplicativo como competencias:

Competencias basicas
Transversales URV
GRADO
CT1 -
Competencias especificas de la CB1

titulacién
CT3, CT4 CB1, CB2, CB3, CB5

CT2 CB3

CT5 CB4
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CT6 CB2, CB5
CT17 CB3
CT8 X

e Ambito de trabajo de los futuros titulados/das

Las areas de trabajo en las cuales podran desenvolver su actividad los Graduados en

Marketing, son principalmente cuatro, dentro del area de la empresa:

- Ambito Marketing
- Ambito Investigacién de Mercados
- Ambito Comercial

- Ambito Comunicacién Empresarial.

e Salidas profesionales de los futuros titulados/das

Esta titulacion permitira enfrentarse a cualquier reto dentro de la empresa, facilitando
el acceso a numerosas opciones laborales, basicamente en los ambitos de

Marketing, Investigacion de Mercados, Comercial y Comunicacion Empresarial.

Presentamos a continuacion, algunos perfiles que podran desempeiiar los

egresados:

Ambito Marketing

e Director de marketing
Responsable de la estrategia de marketing de una empresa, estara a cargo
del departamento de marketing, disefiara e implementara las estrategias

de marketing.

e Brand manager/ Jefe de Marca
Responsable de marca en la empresa. Trabajard dentro del departamento

de marketing como responsable de marca o linea de marcas.

e Product Manager/ Jefe de Producto
Responsable de producto en la empresa. Trabajarda dentro del
departamento de marketing como responsable de producto o linea de

productos. Junto con el Director de Marketing, se encargara del disefo y

n
@
Qo
(o]
o
c
i)
)
@©
=
L
£
S
©
©
(]
o
(]
n
=
0
Q
=
s
@©
c
@©
©
©
©
=
(@]
]
8
(]
o
=
©
(@]
>
9
o
L
)
Q
Qo
[e]
o
c
Q2
(5]
]
)
>
°
Q
(O]
o
(0]
%)
=
0
Q
=
<
c
]
o
e}
®
L
=
=
(O]
>
'
o
™
<
[ee]
<
©
(o]
Yo
™
N
~
™
(o]
<t
[{e]
[32]
(o]
[ce]
-~
<
—
[32]
N
<
=
[0}
O




https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=473141863649372359648430



sobre todo de la ejecucidon de las estrategias de marketing necesarias para

alcanzar los objetivos de su producto o linea de productos.

e Analyst customer relationship

Responsable de la relacion con el cliente. Estara a cargo de las politicas de
CRM (Customer Relationship Management) en el Departamento de
Marketing asi como de la gestidn de la Experiencia de Cliente (Customer

Experience)

e Trade marketing manager
Responsable de Canal de Distribucién. Trabajara con los diferentes canales
de distribucion, asegurandose la contribucién de éstos a los objetivos de

marketing.

e Responsable de Marketing Digital
Responsable de la estrategia de marketing digital de la compafia. Se
integrara dentro del departamento de marketing, dirigiendo las acciones

de marketing en entornos digitales.

Ambito de Investigacion de Mercados.

e Analista de mercado

Responsable del analisis de mercado, trabajard dentro del departamento
de marketing sirviendo de apoyo en el analisis de los mercados en los que
opera la empresa, aportando informacidn para la toma de decisiones de

marketing.

e Business Intelligence
Responsable de la Inteligencia de Negocio de la compania aplicada a la
toma de decisiones estratégicas del marketing. Se responsabilizara del

analisis de segmentacion estratégica y de los modelos predictivos.

Ambito Comercial

e Director comercial

Responsable de la estrategia comercial de la empresa, estara a cargo del
departamento comercial o de ventas., disefiaréa e implementard las
estrategias comerciales que aseguren la consecucién de los objetivos de

ventas.
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e Director de comercio internacional
Responsable del &rea comercial internacional de la empresa. Se
responsabilizara de la estrategia comercial con los mercados

internacionales.

e Jefe de ventas
Responsable de la unidad de ventas. Dirigird al equipo comercial en la

consecucion de los objetivos de ventas.

e Responsable de Desarrollo de Negocio
Responsable de la apertura de nuevos mercados y negocios. Se

responsabilizara de la captacién de nuevos clientes.

e Account manager
Responsable comercial de un grupo de clientes. Integrado dentro de un
equipo comercial, reportara al Jefe de Ventas la consecucién de objetivos

comerciales dentro de su grupo de clientes.

Ambito Comunicacién Empresarial

e Responsable de Comunicacion

Estara a cargo de la Politica de Comunicacién de la empresa, tanto en su
vertiente interna como externa. Sera el encargado de establecer las
estrategias de comunicacidn corporativa y empresarial de la compainia.

e Perspectivas de futuro de la titulacion
Situacion Actual y Futura de la disciplina del Marketing.

Los primeros Grados en Marketing llegan a Espafa en el afio 2008. En tan
sOlo 7 afos, esta disciplina académica se ha consolidado de una forma

espectacular en el ambito académico nacional.

Durante los Ultimos afios, los estudios de marketing se han consolidado,
impartiéndose en Universidades de primer nivel de todo el territorio nacional.
En concreto, a la entrada en vigor de la Ley Organica 4/2007, de 12 de abril,
por la que se modifica la Ley Organica 6/2001, de 21 de diciembre, de
Universidades, en numerosas Universidades espafiolas: Almeria, Antonio de

Nebrija, Auténoma de Barcelona, Auténoma de Madrid, Barcelona,
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Catalunya, Pais Vasco, PompeuFabra, Pontificia de Comillas-ICADE, Rey Juan
Carlos-ESIC, San Pablo-CEU, Sevilla, Valencia y Valladolid.

Es por tanto, a partir de 2009, cuando varias de estas Universidades proceden
a transformar sus licenciaturas de Investigacién y Técnicas de Mercados (ITM)
en un Grado de Marketing e Investigacion de Mercados o de una denominacién
similar (las Universidades de Almeria, Barcelona, Granada, Leodn, Miguel
Herndndez, Oberta de Catalufia, Pais Vasco, San Pablo-CEU, Valladolid y
Sevilla). A estas ha de afadirse un conjunto de nuevas Universidades que han
optado por incorporar una titulacién analoga a su oferta de Grado, como es el
caso, por ejemplo, de las universidades publicas de Zaragoza o Malaga, junto

con algunas otras Universidades privadas

Actualmente, segun los Ultimos datos del curso 2014/2015, podemos

encontrar 35 Grados relacionados directamente con esta disciplina.

Se trata por tanto de una disciplina académica viva y en constante crecimiento

y evolucién

Por otro lado, si analizamos la presencia de materias vinculadas al marketing
(Fundamentos de Marketing, Direccion de Marketing, Investigacién de
Mercados, Direccion Comercial, etc.), dentro de los planes de estudio de
Grados no especificos de Marketing (como puede ser el Grado en
Administracion y Direccion de Empresas), vemos que esta totalmente

consolidada ya que aparecen con la reforma de Planes de Estudios de 1973.

En la actualidad, la media de la ensefianza basica y obligatoria de marketing
sobre el total de créditos en los grados de ADE en Espafia se sitla en un 16,6
créditos, (AEMARK, 2013) y en los grados que sustituyen a las diplomaturas
de CC. Empresariales es de una media de 23,5 créditos (AEMARK, 2011) -
Véase Informe sobre la docencia de marketing en el Grado de Administracion
y Direccibn de Empresas (enero 2011), AEMARK, (AEMARK, 2013)
http://www.aemark.es/noticia Informe-sobre-el-marketing-en-el-grado-en-
ADE 79.html, consultado el 09/06/2013-, al igual que en los grados de

Publicidad y RR.PP. de las universidades espafolas, que tiene una presencia

muy relevante, desde grados que cuentan con una sola materia (6 créditos)

a universidades que cuentan con tres materias obligatorias y asignaturas
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optativas relacionadas (comercio electronico, comunicacion comercial,

merchansiding y PLV, patrocinio, gestion de marcas, etc.).

Titulo Universidad Afio evaluacion Acreditacion
Grado en Marketing Universidad Rey Juan Carlos 2009
Grado en Marketing Francisco de Vitoria 2010
Grado en Marketing Cardenal Herrera CEU 2010
Grado en Marketing Universidad del Pais Vasco 2010
Grado en Marketing Universidad de Murcia 2010
Grado en Marketing Universidad de Girona no disponible
Grado en Marketing Universidad a Distancia de Madrid 2014
Grado en Marketing e Investigacion de Mercados Universidad Oberta de Catalunya 2008
Grado en Marketing e Investigacidn de Mercados Universidad de Sevilla no disponible
Grado en Marketing e Investigacion de Mercados Universidad de Ledn 2009
Grado en Marketing e Investigacidn de Mercados Universidad de Zaragoza 2009
Grado en Marketing e Investigacion de Mercados Universidad de Valladolid no disponible
Grado en Marketing e Investigacidn de Mercados Universidad de Malaga no disponible
Grado en Marketing e Investigacidn de Mercados Universidad de Granada no disponible
Grado en Marketing e Investigacion de Mercados Universidad de Cadiz no disponible
Grado en Marketing e Investigacidn de Mercados Universidad de Almeria no disponible
Grado en Marketing y Gestion Comercial Universidad San Pablo - CEU 2008
Grado en Marketing y Direccion Comercial Universidad Europea de Valencia 2013
Grado en Marketing y Direcciéon Comercial Universidad Europea de Madrid 2008
Grado en Marketing y Direccion Comercial Universidad Abat Oliba - CEU 2009
Grado en Marketing y Direccion Comercial Universidad Europea de Canarias 2012
Grado en Marketing y Comercializacion Internacional Universidad Internacional dela Rioja 2013
Grado en Marketing y Comunidades Digitales Universidad Pompeu Fabra no disponible
Grado en Marketing y Comunicacion Empresarial Universidad de Vic - U. Central de Catalunya no disponible
Grado en Marketing y Comunicacién Comercial Universidad Antonio de Nebrija 2011
Grado en Marketing y Comunicacién Universidad Pontificia de Salamanca no disponible
Grado en Marketing y Comunicacion Digital Universidad Politécnica de Catalunya no disponible
Grado en Direccion Comercial y Marketing Universidad Alfonso X el Sabio 2009
Grado en Negocios y Marketing Internacionales Universidad Pompeu Fabra 2008
Grado en Comercio y Marketing Universidad de Oviedo 2009 2015
Grado en Gestion y Marketing Empresarial Universidad de Pais Vasco 2009
Grado en Gestion Comercial y Marketing Universidad Miguel Herndndez de Elche 2011
Grado en Gestion Comercial Universidad Complutense de Madrid 2008
Grado en Comunicacion Digital Universidad San Jorge 2013
Grado en Desarrollo, Gestion Comercial y Estrategias de Mercado |[Universidad Camilo José Cela no disponible
Otros

Grado en Publicidad, Relaciones Publicas y Marketing Universidad San Jorge no disponible
Grado en Publicidad, Relaciones Publicas y Marketing Universidad Ramén Llull no disponible
Grado en Publicidad, Marketing y Relaciones Publicas Universidad de Vic - U. Central de Catalunya no disponible
Grado en Lenguas aplicadas a la Comunicacion y el Marketing Universidad Antonio de Nebrija 2008
Grado en Comercio Universidad de Valladolid 2009
Grado en Comercio Universidad de Vigo no disponible

CUADRO 9. Grados en Marketing en Espafia. Fuente ANECA. Elaboracidn propia

Ademas, la disciplina académica del marketing genera un tremendo interés

en la comunidad cientifica, tanto nacional como internacional.

Si observamos el ranking de Financial Times sobre las Revistas Cientificas
de mayor influencia en el mundo, cabe destacar la presencia de varias revistas
cientificas en el area del marketing.
http://www.ft.com/intl/cms/s/2/3405a512-5cbb-11e1-8f1f-
00144feabdc0.html#axzz3ns6WZFWn
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Este interés se constata también por la existencia de numerosas asociaciones
internacionales que cuentan con revistas cientificas de prestigio con amplia
experiencia académica y un numero elevado de articulos publicados en
revistas de impacto, como son:
o American Marketing Association.
Revistas: (alto indice de impacto)

https://www.ama.org/publications/Pages/default.aspx

Conferencias:

https://www.ama.org/events-

training/Conferences/Pages/default.aspx?k=contentsource: %?2
2Main%?22%20AND%?20(ContentType:%22AMAConferencePag
€%22%20IsDocument:1%20)&r=AMAMergedEventDate%3E=
10/7/2015

. European Marketing Academy, creada en 1975

http://www.emac-online.org/r/default.asp?ild=FLFDIE

Revistas:

http://www.journals.elsevier.com/international-journal-of-

research-in-marketing/

Conferencia anual:
http://www.emac-online.org/r/default.asp?ild=FMHGKEF:

. Academy of Marketing Science.
Revistas. AMS Review (AMSR), creado en 2011 y Journal of the
Academy of Marketing Science (JAMS), creado en 1972.
http://www.ams-web.org/?page=A4

Conferencias:

http://www.ams-web.org/?page=AboutConferences

Mencionar también publicaciones como:
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i THOMSON REUTERS'

Journal Data Filtered By: Selected JCR Year: 2015 Selected Editions: SSCI Selected
Categories: 'BUSINESS','MANAGEMENT" Selected Category Scheme: WoS

Rank Full Journal Title Total Cites Journal Eigenfactor
Impact Factor|  Score

19| JOURNAL OF MARKETING 17,131 3.885 0.011370
28|JOURNAL OF INTERACTIVE MARKETING 1,660 3.256 0.002000
29|JOURNAL OF INTERNATIONAL MARKETING 1,351 3.250 0.000980
30]JOURNAL OF CONSUMER RESEARCH 14,148 3.187 0.014550
32|JOURNAL OF MARKETING RESEARCH 13,697 3.109 0.018740
47|Marketing Theory 1,048 2.673 0.001680
48[Consumption Markets & Culture 589 2.659 0.001210
59[JOURNAL OF ADVERTISING 2,668 2.288 0.001770
89|INDUSTRIAL MARKETING MANAGEMENT 5,156 1.930 0.005270
97|MARKETING 2,365 1.833 0.003420
109|MARKETING SCIENCE 4419 1.647 0.011110
112[INTERNATIONAL MARKETING REVIEW 1,567 1.588 0.001020
113[MARKETING LETTERS 1,368 1.508 0.002320
125|PSYCHOLOGY & MARKETING 3,316 1.367 0.003120
156|EUROPEAN JOURNAL OF MARKETING 4,085 1.088 0.002740
158|International Journal of Consumer Studies 1,300 1.086 0.002000
166|Journal of Destination Marketing & Management 88 1.034 0.000180
167|Journal of Consumer Behaviour 918 1.022 0.001400
168|Journal of Services Marketing 1,856 1.021 0.001120
172|JOURNAL OF ADVERTISING RESEARCH 1,942 0.985 0.001170
174|MARKETING 1,162 0.973 0.000900
188|QME-Quantitative Marketing and Economics 326 0.846 0.002190

Copyright © 2016 Thomson Reuters

Por ultimo, un ejemplo de los articulos cientificos mas descargados en

el ambito de investigacién internacional en marketing:

http://www.journals.elsevier.com/international-journal-of-research-

in-marketing/most-downloaded-articles/

Referencias al Mercado Laboral relativo a la disciplina del Marketing.

A tenor de lo ya expuesto en este mismo apartado 2.1 Justificacion del Interés

del Titulo, dentro del epigrafe d) Potencialidad del entorno productivo, a través

de los sub epigrafes d.1, d.2, d.3 y d.4, podemos constatar que la disciplina

del Marketing goza de una tremenda salud en lo que a empleabilidad y

mercado laboral se refiere, lo que muestra una alta potencialidad, tanto

presente como futura.

CSV: 473141863649372359648430 - Verificable en https://sede.educacion.gob.es/cid y Carpeta Ciudadana https://sede.administracion.gob.es
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2.2. Referentes externos a la Universidad proponente que avalen la
adecuacion de la propuesta a criterios nacionales o internacionales para
titulos de similares caracteristicas académicas.

2.2.1 Analisis grado en Espana
Como hemos visto anteriormente, actualmente podemos encontrar 35 Grados

relacionados directamente con esta disciplina - VER CUADRO 9 -

- 7 Grados en Marketing, con una denominacién igual a la nuestra, pero que no
contemplan en sus planes de estudio el aporte en “economia digital” del propuesto.

- 10 Grados en Marketing y ambito Comercial (Direccion y Gestion
Comercial). Se trata de grados en marketing, donde existe una clara vocacién al
enfoque comercial de la disciplina (o de especializacién)

- 9 Grados en Marketing e Investigacion de Mercados. Se trata de grados en
marketing con especial énfasis en la disciplina de investigacion de mercados.

- 5 Grados en Marketing y Comunicacién.

- 2 Grados en Marketing Internacional, con clara vocacion al comercio exterior.

- 1 Grado en Marketing y Comunidades Digitales.

- 1 Grado en Marketing y Gestion Empresarial.

También encontramos otros 6 Grados muy afines a la disciplina del marketing, como
son:

- 3 Grados en Publicidad y Marketing.

- 2 Grados en Comercio

- 1 Grado en lenguas aplicadas al Marketing.

Si analizamos esta oferta y sus planes de estudio, podemos observar como los grados
generalistas en marketing (7 grados) conviven con los grados verticalizados donde
se estudia marketing con un claro enfoque a diferentes sub- disciplinas como son la
direccion comercial, la investigacion de mercados, la comunicacién, la publicidad y

las relaciones publicas o el marketing internacional.

2.2.2, Anadlisis grados internacionales

La ensefianza de marketing como grado a nivel internacional tiene una extensa
tradicion. En Estados Unidos hay mas de 1.000 estudios de grado impartidos en

universidades (www.uscollegesearch.org/marketing-colleges y

www.universities.com). Las principales universidades y sus respectivas Escuelas de
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Negocios llevan muchos afios ofreciendo programas de grado en marketing con un
notable éxito.
Sirvan de ejemplo los programas impartidos en centros como la Wharton Business

School (http://marketing.wharton.upenn.edu/programs), la Norwestern University

de Chicago (http://www.kellogg.northwestern.edu/marketing), o en Harvard

University (http://www.hbs.edu/doctoral/areas-of-study/marketing/), asi como las

universidades de Pensilvania, Duke, Columbia, Michigan, Stanford, Berkeley,...), con
titulaciones especificas que se inician ya en el nivel de Grado (Bachelor). Este enfoque
ha ido adquiriendo cada vez mas importancia y presencia en otras instituciones a
nivel mundial, especialmente en Europa. Asi, hoy en dia existe un elevado numero
de grados centrados en los temas de marketing e investigacion de mercados en el
Espacio de Educaciéon Superior. A continuacion, y clasificadas por paises, se citan los
mas importantes, bien por su contenido o bien por representar algunas de las
universidades con las que la ESIC mantiene importantes lazos académicos,
especialmente en el intercambio de estudiantes en el programa Erasmus, que ofrecen

planes de estudios relacionados con el Marketing:

Alemania:
Pais con una extensa tradicién en la relaciéon universidad-empresa que concede un
caracter mas profesionalizado a las Fachhochschule (actuales Escuelas de
Empresariales) y que ha implementado su proceso de adaptacion de sus estudios
universitarios para reconvertir algunos de los actuales estudios de Empresariales en
estudios de Marketing.

e Munich Business School www.munich-business-school.de/

e Universitat Hamburg https://www.uni-hamburg.de/en.html

Austria:

Wien University of Applied Sciences (http://www.fh-wien.ac.at)

Karl-FrazensUniversitatgraz (www.kfunigraz.ac.at)

Bélgica:
Université de Liége-HEC MS (www.ulg.ac.be), KatholiekeHogeschool Leuven

(www.kuleuven.be)

Dinamarca:

e Aarhus (www.asb.dk)

e Copenhaguen Business School (CBS) (http://www.cbs.dk)
Finlandia:

e Helsinki School of Economics (www.hse.fi)
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e Seinajoki Business School (www.seinajoki.fi)

e Vaasa University (www.uwasa.fi)

Francia:

Los principales referentes internacionales del Grado que se propone proceden de
Francia, que cuenta con una larga tradicion en los estudios de Comercio a través de
las Escuelas Superiores de Comercio. L'INSEEC Business School es una Gran Escuela
Superior con delegaciones en Paris, Burdeos y Londres. En la delegacién de Paris del
grupo se encuentra la Ecole Supérieure du Marketing et de la Relation Client CEFIRE,
que oferta tres programas Bachelor relacionados con el marketing (Marketing
Sectorial, Marketing Internacional, y Marketing y Relacion al Cliente). La Université
Jean Moulin, Lyon III oferta una Licence en Técnicas de Venta que ha sido referente
para la definicién de las competencias especificas de las asignaturas del mddulo
Direccién de Ventas, asi como también en la determinacién del perfil del egresado.
La Ecole Supérieure de Commerce de Bordeux es un referente con una dilatada y
prestigiosa experiencia en los estudios superiores de comercio: Ecoles de Commerce.
IUT -Licenses Professionelles en Comerse- (similares a las Escuelas Universitarias
espafiolas) ensefianza en Gestion Comercial.

La Escuela de Negocios CERAM de Niza propone desde 1969 formacion en comercio
incluyendo temas relacionados con el marketing y las ventas desde una perspectiva
internacional. Por otro lado, este tipo de titulaciones hacen especial hincapié en la
importancia que, para un estudiante en este plan de grado, puede tener el
conocimiento de los mercados internacionales, aspecto al que conceden una gran
importancia en su Plan de Estudios y que se refleja en los mddulos de Direccion e
Investigacion Internacional, Economia Internacional, o Analisis e Investigacion de
Mercados.

El Bachelor EGC (Formation Commerce/Gestion) de la Grand Ecole Saint Etienne es
un referente externo, igualmente, de gran tradicion en la formacién de directores de
marketing. Sus objetivos generales, cuya informacion se recoge de forma detallada
en la pagina web de esta prestigiosa Escuela francesa, coinciden en gran medida con

los que se proponen en el Grado en Marketing.
Referencias destacadas de estudios de Marketing:

e Universidad de Tolouse I (www.univ-tlsel.fr)

e Universidad de Paris-Sud XI (www.u-psud.fr/)

e Universidad de Rennes 1 (www.univ-rennes1.fr)

e Universidad de Bretagne-Sud (www.univubs.fr)
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Edhec Business School-Lille/Nice (http://www.edhec.com/)

ESCEM Business SchoolTours/Poitiers (www.escem.fr)
UniversitéCatholique de Lyon-ESDES (http://www.esdes.fr/)

Université Lille I-IAE Business School (www.iae.univ-lillel.fr)

FRANCIA ISC-Paris. School of Management (www.isc-paris.fr)

Holanda:

Universidad de Rotterdam (www.eur.nl)
Universidad de Arnhem (www.han.nl)

InhollandUniversity de La Haya (www.inholland.nl)

AvansUniversiteit (www.avans.nl)

Hogeschool Van Utrecht (www.hvu.nl)

Hun gria:

Italia:

El enfoque que ha dado Italia a los estudios universitarios y superiores en ambito
comercial se enmarca en la Economia General. Por ello, la mayor parte de los titulos
italianos en esta disciplina se denominan “Economia e Commercio”. Entre las

referencias que se han utilizado se encuentran las siguientes, todas ellas con planes

Corvinus University-Budapest (www.bkae.hu)

Budapest Business School (BGF) (www.bgf.hu)

Irlanda: National University Ireland-Galway (www.nuigalway.ie)

Dublin Institute of Technology (www.dit.ie)

de estudio con enfoque de Marketing:

Universidad de Modena (www.unimore.it/)

Universidad de Segunda de Napoles (https://www.unina2.it/)

Universidad de Milano-Biccoca (www.unimib.it)

Universidad de Bari (www.uniba.it)
Universidad de Turin (www.unito.it)
Universita degli Studi di Bologna (www.unibo.it)

Universita Catolica di Milano (www.unicatt.it)

Universita degli Studi di Roma (www.uniromal.it)

Universita Commerciale Luigi Bocconi (www.unibocconi.it)

Polonia:

Adam Mickiewicz University of Poznan (www.amu.edu.pl)
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University of Technology-Gdansk (www.pg.gda.pl)

Portugal:

En Portugal existen también estudios universitarios de Comercio, en concreto, varios
Bacheleratos de Estudios Superiores de Comercio. Portugal enfoca la ensefianza
superior y universitaria de la actividad comercial desde Opticas muy diversas:
Comercio, Gestiéon de Comercio y Servicios, Gestion Comercial y Contabilidad, de tal

forma que es dificil ver la conexién entre unos programas y otros.

Es significativo que con 10 millones de habitantes, encontramos 46 referencias a
estudios de Grado en Marketing.

http://inspiringfuture.pt/courses?terms=marketing

Como referencias concretas nos encontramos con las siguientes:

e Instituto Politécnico de Oporto (http://www.ipp.pt)

e Universidade de coimbra (www.uc.pt)

e Universidade Técnica de Lisboa-ISEG (www.iseg.utl.pt)

Reino Unido:

Mientras que en Francia, Italia y Portugal se utiliza frecuentemente la denominacion
latina de comercio (commerce, commercio, comércio), en Reino Unido se utiliza la
denominacidon Business Management para referirse a los estudios de Marketing y lo
distinguen de Business Administration, que seria el Grado en Administracion vy
Direccién de Empresas.

La Swansea Metropolitan University oferta un programa de Marketing y define la
“naturaleza comercial” como el espiritu de identificar, negociar, desarrollar y
gestionar relaciones comerciales provechosas y proyectar dichas relaciones desde el
comienzo hasta su finalizacion.

Las competencias de los estudios de Marketing de la prestigiosa Leeds Metropolitan
University ofrece una titulacion en Business Managemen. Los estudios de la
University of Leeds (Bachelor Management with Marketing) y los de la University of
Strathclyde.(Marketing Bachelor -Honors), presentan un organizacion modular muy
interesante, desde la perspectiva de desarrollo académico de la titulacion.

El plan de estudios de Marketing Management Bachelor (Honors) de Kingston
University London define con gran claridad los objetivos y las competencias del grado.
En cuanto a los estudios de Marketing Bachelor (Honors) de University of
Huddersfield, resulta de interés en cuanto a su metodologia de ensefianza-

aprendizaje.

n
@
Qo
(o]
o
c
i)
)
@©
=
L
£
S
©
©
(]
o
(]
n
=
0
Q
=
s
@©
c
@©
©
©
©
=
(@]
]
8
(]
o
=
©
(@]
>
9
o
L
)
Q
Qo
[e]
o
c
Q2
o
]
)
>
°
Q
(O]
o
(0]
%)
=
0
Q
=
<
c
]
o
e}
®
L
=
=
(O]
>
'
o
™
<
[ee]
<
©
(o]
Yo
™
N
~
™
(o]
<t
[{e]
[32]
(o]
[ce]
-~
<
—
[32]
N
<
=
[0}
O




http://www.pg.gda.pl/

http://inspiringfuture.pt/courses?terms=marketing

http://www.ipp.pt/

http://www.uc.pt/

http://www.iseg.utl.pt/

https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=473141863649372359648430



Referencias concretas, que incluyen las citadas anteriormente:

e Universidad de Leeds (www.leeds.ac.uk)

e Kingston University (www.kingston.ac.uk)

e Universidad de Strathclyde (www.strath.ac.uk)

e Universidad de Newcastle (www.ncl.ac.uk)

e Universidad de Lancaster (www.lums.lancs.ac.uk)

e Universidad de Manchester (http://www.manchester.ac.uk/)

e Universidad de Sheffield (www.shu.ac.uk)

e Universidad of the West of England-Bristol Business School

(www.uwe.ac.uk/bbs/)

e Universidad de Stirling (www.stir.ac.uk)

e University of Exeter (http://www.ex.ac.uk)

e University of Nottingham (www.nottingham.ac.uk)

e Universidad de Middlesex (www.mdx.ac.uk)

e Universidad de Brighton (www.brighton.ac.uk)

e Universidad de Hertfordshire (www.herts.ac.uk)

e London School of Economics (www.lse.ac.uk)

Suecia:
e Universidad de Estocolmo (www.su.se)

e Kalmar University-Baltic Business School (www.bbs.hik.se)

e Vaxjo University-School of Management and Economics (www.vxu.se)

Resulta, por lo tanto, innegable el papel fundamental de los estudios de Marketing
en nuestro entorno internacional que hace ademas de esta disciplina un area de la
Economia en constante y creciente importancia tanto en las facultades como en las
escuelas de negocios de todo el mundo, especialmente de Estados Unidos y de

Europa.

Podemos concluir que existen titulaciones de Marketing en practicamente todos los
paises del mundo (desarrollado). Como ejemplo de esta afirmacién, podemos tomar
la informacién que The Chartered Institute of Marketing ofrece, donde
encontramos un listado de mas de 160 centros reconocidos por este prestigioso
instituto a lo largo de los 5 continentes.

http://www.cim.co.uk/learning/study-centres/where-to-study/
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http://www.manchester.ac.uk/

http://www.shu.ac.uk/

http://www.uwe.ac.uk/bbs/

http://www.stir.ac.uk/

http://www.ex.ac.uk/

http://www.nottingham.ac.uk/

http://www.mdx.ac.uk/

http://www.brighton.ac.uk/

http://www.herts.ac.uk/

http://www.lse.ac.uk/

http://www.su.se/

http://www.bbs.hik.se/

http://www.vxu.se/

http://www.cim.co.uk/learning/study-centres/where-to-study/
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2.3. Descripcion de los procedimientos de consulta internos y externos
utilizados para la elaboracion del plan de estudios.

a) Descripcion de los procedimientos de consulta internos

Centro ESIC

ESIC, como centro adscrito a la Universidad Rovira i Virgili, junto con diferentes areas
de la propia URV, formaron un grupo de trabajo que durante el ano 2016 elabord el
disefio de los objetivos y competencias de la titulacién “Grado en Marketing”, asi
como su plan de estudios, tomando como referencia tres aspectos clave: externos,
internos y la propia experiencia acumulada de ESIC que lleva impartiendo formacion
superior en Marketing durante mas de 50 anos, y que tiene actualmente 3 Grados en
Marketing ( Madrid - URJC; Valencia -UMH; Zaragoza - USJ)

http://www.esic.edu/es/grado-oficial-marketing/

http://www.esic.edu/es/grado-oficial-marketing-zaragoza/

http://www.esic.edu/es/grado-oficial-gestion-comercial-marketing-
valencia/

Los criterios externos a los que se ha atendido, son:
- Descriptores de Dublin.

- Los principios recogidos en el articulo 3-5-delRBD1393/2067de29-de—octubre;

modificado—porRD-861/2010de2de—julie— 4 del RD 822/2021 de 28 de
septiembre, por el que se establece la organizaciéon de las ensenanzas
universitarias y del procedimiento de aseguramiento de su calidad.

- Marco Espaiiol de Cualificaciones para la Educacién Superior MECES

Los criterios internos de la titulacion han sido:

- Libros blancos de ANECA y Ministerio de Industria.

- Documentos de Benchmarking: Subject Benchmark Statements de la QAA.
- Redes o entidades nacionales e internacionales: informantes clave.

- Redes tematicas europeas

- Bologna Handbook de la EUA: http://www.bologne-handbook.com

Las acciones concretas que se han llevado a cabo para la definicién del perfil
académico profesional, las competencias de la titulacion y el plan de estudios se
muestran a continuacion:

- Documentos internos que se han tomado como referencia
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- Consultas a agentes externos.

- Aportaciones de estudiantes y egresados.

- Consultas con PAS

- Consultas a expertos.

- Reuniones con el equipo docente.

- Consultas a documentos especificos.

Los resultados del proceso descrito anteriormente se concretan en:

- Objetivos de la titulacion

- Competencias especificas y transversales de la titulacion

- Plan de estudios

El Grupo de Trabajo mixto "ESIC-URV + Externos” estuvo formado por:

1-Grupo de trabajo encargado del diseno del titulo

- Personal Docente

O

O

Segundo Huarte. Director de Grado de ESIC

José Manuel Mas. Director Departamento Académico de Direccién de
Empresas de ESIC

Isidoro Embid. Secretario de la Comision de Titulacién del Grado en
Marketing ESIC- URIC

Jordi Villoro. Profesor de ESIC Barcelona

Ma de las Mercedes de Obesso. Responsable de Disefio, Seguimiento y

Renovacidn de Titulos de Grado de ESIC

- Personal técnico y de gestién.

(o]

(o]

(o]

Eduard Prats. Director General de ESIC Barcelona

Laia Casas. Adjunto Direccion General de ESIC Barcelona

Alba Campos. Directora del Area Académica de Operaciones de ESIC
Barcelona

Gemma Tarrago: Directora de Estrategia y Desarrollo de Negocio de
ESIC Barcelona

2-Grupos de Interés en el Disefno.

- Personal Docente e Investigador.

o

(o]

(o]

Vicerrectora de Politica Académica y de Calidad. URV
Decano de la Facultad de Economia y Empresa. URV

Delegado del Rector de Relaciones Institucionales. URV

n
@
Qo
(o]
o
c
i)
)
@©
=
L
£
S
©
©
(]
o
(]
n
=
0
Q
=
s
@©
c
@©
©
©
©
=
(@]
]
8
(]
o
=
©
(@]
>
9
o
L
)
Q
Qo
[e]
o
c
Q2
(5]
]
)
>
°
Q
(O]
o
(0]
%)
=
0
Q
=
<
c
]
o
e}
®
L
=
=
(O]
>
'
o
™
<
[ee]
<
©
(o]
Yo
™
N
~
™
(o]
<t
[{e]
[32]
(o]
[ce]
-~
<
—
[32]
N
<
=
[0}
O




https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=473141863649372359648430



- Personal Técnico y de Gestion.

o Coordinador de la Unidad de Programacion y Sistemas de Informacion.
URV

o Técnica de soporte a la Calidad Docente. Facultad de Economia y
Empresa. URV

o Coordinadora de la Unidad de Calidad y Planificacién. URV

o Jefa del Servicio de Gestion Académica. URV

o Unidad de Soporte Metodoldgico. URV

o Servicio de Recursos Educativos. URV

3-Comité de Expertos Externos
- Asociaciones profesionales.
o Joost Van Nispen. Pan-European Education and Accreditation
Committee in Direct & Interactive Marketing
o Ton del Pozo, Ex Decano del Col-legi de Publicitaris i Relacions
Publiques de Catalunya.
o
- Asociaciones empresariales
o Jose Angel Abancénts. Asociacién Empresarial de Publicidad
o Kathy Matilla, Presidenta del Foro Iberoamericano sobre Estrategias de

Comunicacién y Vocal a la Junta Directiva de DirCom Catalunya

- Universidades nacionales e internacionales.
o Maria Jesus Merino. Directora de la Comision de titulaciéon del Grado
en Marketing por la Universidad Rey Juan Carlos de Madrid y ESIC
o Marcos Pascual Soler, Director de la Comisidén de titulacién del Grado
en Gestion Comercial y Marketing por la Universidad Miguel Hernandez
de Elche y ESIC
o Juan Delgado de Miguel, Director de la Comision de titulacién del Grado
en Marketing por la Universidad San Jorge de Zaragoza y ESIC.
- Empresas
o Ver ANEXO 1 (Cartas de Apoyo).

b) Descripcion de los procedimientos de consulta externos
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Ademas de las fuentes externas consultadas ya citadas anteriormente en el epigrafe

"3-Comité de Expertos Externos”, se ha realizado una consulta al tejido empresarial

de Cataluna.

A tal efecto, adjuntamos en el ANEXO 1 un total de 24 cartas de apoyo, con la

siguiente relacion:

EMPRESA PRIVADA

1.
2.
3.

9.

10.
11.
12.
13.
14.
15.
16.
17.

Alfons Aboy, economista y gestor de patrimonios.

Antonio Almenara Pérez, Managing Director de ETL Global Avocats.

Daniel Autet, Abogado, Asociado de Duran-Sindreu Asesores Legales vy
Tributarios.

Adolfo Cabruja, Ex Director General de Fira Barcelona.

Teresa-Clara Condom Vila, Directora Serveis d’Estudis y Analisi de Mercats de
Fira Barcelona.

Albert Cunillera, Director de Relaciones Institucionales de FREMAP Catalunya.
Antonio Duran-Sindreu, Doctor en Derecho, Socio Director de Duran-Sindreu
Asesores Legales y Tributarios.

Jordi Garcia Tabernero, Director General de Comunicacién y Gabinete de
Presidencia de GasNatural Fenosa.

Josep Maria Girona, Director de Radio Barcelona y SER Catalunya.

Francesc Homs, Presidente de Ineocorporate y Patron de la Fundacié La Caixa.
Alex Llevat, Socio Roca&unyent Abogados.

Jaume Masana, Director Territorial Catalunya de Caixa Bank

Albert Ortas, Director General de Intermédia.

Antonio Pont Amends, Presidente de Honor del Grup Borges.

Carles Prats, Director General de Mir6-Salvat S.A.

Ramon Rovira Pol, Subdirector General de Banc Sabadell.

Francesc Rueda, Director Regional Catalunya Oest de Banc Sabadell.

EMPRESA PUBLICA

18.

Agusti Rodriguez, Responsable de Prensa de AENA Catalunya.

ASOCIACIONES Y COLEGIOS PROFESIONALES

19.
20.

21.

José Angel Abancéns, Presidente de la Asociacion Empresarial de Publicidad.
Kathy Matilla, Presidenta del Foro Iberoamericano sobre Estrategias de
Comunicacion y Vocal a la Junta Directiva de DirCom Catalunya.

Carmen Mur, Ex Presidenta Executiva de Manpower Group y miembro del
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Comité Ejecutivo de Foment del Treball
22. Ton del Pozo, Vocal del Col-legi de Publicitaris i Relacions Publiques de Catalunya

y consejero delegado de Punta Alta Comunicacio.

OTROS

23. Gabriel Ferraté, Rector Fundador de la Universitat Politécnica de Catalunya,
Rector Fundador de la Universitat Oberta de Catalunya y Ex Director General
de universidades, investigacion y politica cientifica.

24. Antoni Serra Ramoneda, Ex Rector de la Universitat Autonoma de Barcelona y

Ex Presidente de Caixa Catalunya.
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2.4. La propuesta mantiene una coherencia con el potencial de la institucién
que lo propone y con la tradicion en la oferta de titulaciones.

El Grado en Marketing estd alineado con los Grados y Masters de la URV vy
complementa la oferta de formacién en el &mbito de la empresa.

A nivel Grado, complementa la oferta formativa que ofrece la URV a través de los
tres titulos de grado pertenecientes a la Facultad de Economia y Empresa: Grado en
Administracién y Direccion de Empresas, Grado en Economia y Grado en Finanzas y
Contabilidad, asi como de los grados de Publicidad y Relaciones Publicas y de
Comunicacién Audiovisual.

A nivel Master, el Grado en Marketing esta alineado también con la actual oferta
formativa de la URV. Seflalamos a continuacién los posibles masteres que
complementarian la formacién de los egresados: Master en Direccion de Empresas,
Master en Emprendimiento e Innovacion y Master en Mercados Internacionales.

ESIC BUSINESS AND MARKETING SCHOOL, centro adscrito a la URV en su
campus de Barcelona, dispone ademas de campus en Madrid, Valencia y Zaragoza,
donde es Centro Adscrito a diferentes universidades, e imparte 3 Grados verificados
por ANECA y AVAP ( Agencia Valenciana d’Avaluacié i Prospectiva)

En Madrid, como centro adscrito a la Universidad Rey Juan Carlos, ofrece el Grado
en Marketing, verificado por ANECA.
http://srv.aneca.es/ListadoTitulos/sites/default/files/informes/verificacion/InformeF
inal 1087-2009.pdf

http://www.esic.edu/pdf/calidad/madrid/memoria_grado marketing 2016.pdf

En Valencia, como centro adscrito a la Universidad Miguel Hernandez, ofrece el
Grado en Gestion Comercial y Marketing, verificado por AVAP.

http://www.esic.edu/pdf/evaluacion-avap-grcm.pdf

http://www.esic.edu/pdf/memoria-grcm.pdf

En Zaragoza, como centro adscrito a la Universidad San Jorge, ofrece el Grado en
Marketing, verificado por ANECA desde el curso 2016-2017.

En sus campus de Pamplona, Sevilla y Malaga ofrece su Titulo Superior en
Direccion de Marketing y Gestion Comercial, de amplio reconocimiento y prestigio
dentro de la comunidad empresarial.

http://www.esic.edu/es/titulo-superior-direccion-marketing-gestion-comercial/

n
Q
Qo
(o]
o
c
.2
o
@©
=
2
£
£
©
©
(]
°
(]
2
=
(%2}
[oX
=
-
@©
c
@©
el
©
e
=
O
]
Y
(]
o
fu
©
O
>
B
(&}
=
7]
Q
Q
[e]
o
c
Ke]
o
]
o
>
°
Q
(O]
°
(0]
»n
=
(%2}
(o
=
-
c
]
Q
Q
®
Q2
=
=
(O]
>
'
o
™
<
[ee]
<
©
(o]
Yo
™
N
~
™
(o]
<
[{e]
[32]
(o]
[ce]
—
<
—
[32]
~
<
>
[0}
O




http://srv.aneca.es/ListadoTitulos/sites/default/files/informes/verificacion/InformeFinal_1087-2009.pdf

http://srv.aneca.es/ListadoTitulos/sites/default/files/informes/verificacion/InformeFinal_1087-2009.pdf

http://www.esic.edu/pdf/calidad/madrid/memoria_grado_marketing_2016.pdf

http://www.esic.edu/pdf/evaluacion-avap-grcm.pdf

http://www.esic.edu/pdf/memoria-grcm.pdf

http://www.esic.edu/es/titulo-superior-direccion-marketing-gestion-comercial/

https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=473141863649372359648430



se°'qob"uopesIuIWLpe-apas//:sdiy euepepniy eledie) A plo/se qob-uoloeonpa-apas)/:sdiy s S|qeOLBA - 0SF8YIBSETLE6VIEIBLYLELY ASD




https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=473141863649372359648430



				2022-02-14T11:05:39+0100

		España










Tabla 6.1. Profesorado seglin categoria

Universidad Categoria Total % Doctores %(1) | Horas %(1)
Ayudante 5(11,0%) 5 (100%) 34,5 ECTS
Doctor (8,2%)
Profesor 9 (19,5%) 9 (100%) 57 ECTS
Contratado (13,6%)
Doctor
Otro personal 32 (69,5%) 11 (34,4%) 328,5 ECTS
docente con (78,2%)
contrato
laboral

TOTAL 46 25 420

Las horas se han calculado en funcion de los créditos, computando un total de 210
ECTS para la linea en castellano y 210 ECTS para la linea en inglés, ya que se han
descontado los 24 créditos de las Practicas Externas y los 6 del TFG de cada linea. El
porcentaje se refiere al total de los profesores.

6.1 Profesorado

6.1.1. Profesorado de la linea en castellano
Para poder impartir el Grado en Marketing, ESIC Barcelona cuenta con un Claustro de
profesores cualificado, tal y como se detalla en la tabla 6.2, en la que se especifica la
asignatura, titulacién de origen, ambito de conocimiento, categoria académica, relacién
contractual, ano de inicio de la relacion con ESIC, asi como, afios de experiencia docente,

investigadora y profesional.

En el conjunto del Grado, los profesores doctores representan el 55,2% sobre el total de
profesores.

En cuanto a los profesores doctores acreditados, como podemos ver en el cuadro
siguiente, contamos con un 62,5% sobre el total de doctores. En relacion al total de

profesores suponen un 34,5%

Total

profesores 29

Doctores 16 55,2%
Acreditados 1010 62,5%

Para el Grado de Marketing, los profesores con contrato laboral a tiempo completo,

suponen un 62,1% del total.

Tiempo
completo

Tiempo
parcial

Total
profesores 29 18 11

100% 62% 38%

CSV: 331993826629237785513103 - Verificable en https://sede.educacion.gob.es/cid y en Carpeta Ciudadana (https://sede.administracion.gob.es)





Tabla 6.2: Descripcion del Personal Académico
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Introduccién al Marketing Ciencias del Empresay
Direccién de Marketing Internacional Profesor 1 Trabajo Marketing Licenciado T. Parcial 2005 15 23
Introduccié a la Empresa
Economia I: Microeconomia Ciencias
Economia Il: Macroeconomia Profesor2 | Empresariales |Economia y Empresa Doctor T.completo 2005 12 10 26
Matemdticas Empresariales Informatica y
Informdticas aplicada al Marketing métodos
Seminarios de Informatica | yll Profesor 3 Informética cuantitativos Doctor T.completo 2015 8 8 4
Ciencias
Historia Econdmica Profesor4 | Empresariales Empresa Doctor T. Parcial 2015 5 5 13
Ciencias Empresay
Sociologia de |la Empresa Profesor5 | Empresariales Humanidades Doctor T. completo 2005 12 5 25
Comunicacidn Empresarial Profesor 6 Periodismo Comunicacidn Licenciado | T.completo 2010 7 18
Idioma Moderno Profesor 7 Filologia Idiomas Licenciado | T.completo 2005 12 18
Estadistica aplicada al Marketing Profesor 8 Econdmicas Empresa Licenciado T. parcial 2015 3 3 3
Ciencias
Andlisis Econdmico Financiero en Marketing | Profesor9 | Empresariales Finanzas Licenciado T. parcial 2010 5 26
Licenciatura en
Ciencias del
Andlisis Econémico Financiero en Marketing Il [ Profesor 29 Trabajo Empresa y Finanzas | Acreditado | T.completo 2017 6 7 9
Comportamiento del Consumidor | Profesor 10 Psicologia Humanidades Licenciado T. parcial 2009 15 18
Derecho y
Regulacién Juridica del Mercado Profesor 11 Derecho Humanidades Acreditado | T.completo 2001 13 8 16
Ciencias de la
Responsabilidad y Marketing Social Corporativq Profesor 12 | Comunicacidn Comunicacidn Acreditado | T.completo 2004 12 12 28
Marketing Estratégico
Politica de Precios y Costes Empresay
Direccidn Estratégica Profesor 13 Quimica Marketing Doctor T. parcial 2014 10 5 32
Ciencias
Politicas y Empresa y
Comportamiento del Consumidor Il Profesor 14 sociologia Humanidades Acreditado T. parcial 2001 14 16 18
Empresa e
Ciencias Investigacion de
Métodos de Decisiones aplicadas al Marketing| Profesor 15 | Empresariales Mercados Acreditado | T.completo 2007 8 22 22
Politica de Producto Empresa y
Plan de Marketing Profesor 16 Farmacia Marketing Licenciado | T.completo 2005 15 30
Ciencias Empresay
Politica de Distribuciéon Profesor 17 | Empresariales Marketing Licenciado | T.completo 2013 3 27
Comunicacidn y Publicidad Comunicacidn y
Gestion Estratégica de la Marca Profesor 18 Econdmicas Empresa Licenciado | T.completo 2005 11 25
Investigacion de Mercados | Marketing y Marketing e
Investigacion de Mercados Il Profesor 19 Gestion Investigacion de Acreditado | T.completo 1990 25 25 25
Administracién
y Direcci6on de Empresa y
Técnicas de Negociacion Comercial Profesor 28 Empresas Marketing Licenciado T. parcial 2007 10 20
Ciencias Empresay
Direccién de Ventas Profesor 20 Sociales Humanidades Licenciado | T.completo 2005 17 27
Publicidad y
Relaciones Comunicacidny
Marketing Relacional y Directo Profesor 21 Publicas Marketing Acreditado | T.completo 1990 25 6 25
Administracion
yDireccién de
Marketing y Sistema de Informacién Aplicados | Profesor 22 Empresas Empresa Acreditado | T.completo 2003 12 10 15
Empresay
Direccidn de Recursos Humanos Profesor 23 Psicologia Humanidades Acreditado | T.completo 2011 15 9 25
Estratégias de Marketing Digital Publicidad, Marketing,
Optativa 3 Profesor 24 RRPPy Comunicacidny Acreditado | T.completo 2015 5 5 5
Ciencias
Creacion de Empresas Profesor 25 | Empresariales Empresa Licenciado T. parcial 2005 10 23
Nueva
Optativa 1 Profesor 26 | Matematicas Marketing Doctor T. parcial contratacion 9 2 14
Economia didgital e
Optativa 2 Profesor 27 Informética Informatica Licenciado T. parcial 2014 3 10

Practicas Externas

Trabajo Fin de Grado

En concreto, los profesores acreditados, lo estan para las siguientes figuras

PROFESOR

FIGURAS ACREDITACION

CSV: 331993826629237785513103 - Verificable en https://sede.educacion.gob.es/cid y en Carpeta Ciudadana (https://sede.administracion.gob.es)





Profesor 11

Ayudante Doctor

Profesor 12

Contratado Doctor

Profesor 14

Contratado Doctor

Profesor 15

Contratado Doctor

Profesor 19

Contratado Doctor

Profesor 21

Contratado Doctor

Profesor 22

Contratado Doctor

Profesor 23

Contratado Doctor

Profesor 24

Ayudante Doctor

Profesor 29

Ayudante Doctor

Por lo que respecta al profesorado, un 6,9% esta vinculado a ESIC desde hace mas de
20 afos, un 6,9% desde hace 15-19 afos, un 41,4% desde hace 10-14 afios, un 13,8%
desde hace 5-9 afos y el 31% se ha incorporado a ESIC hace menos de 5 afos.

Vinculacion con ESIC

NO
profesores %
Total profesores 29

Mas de 20 afios 2 6,9%

Entre 15y 19 afos 2 6,9%

Entre 10 y 14 afos 12 41,4%

Entre 5 y 9 afios 4 13,8%

Menos de 5 afios 9 31,0%

En lo referente a la experiencia docente, el 6,9% tiene mas de 20 afios de experiencia,
el 17,2% entre 15 y 20 afos, el 37,9% entre 10 y 14 afios, el 27,6% entre 5y 9 afios y
el 10,34% menos de 5 afios

Experiencia Docente

NO
profesores %
Total profesores 29
Mas de 20 afios 2 6,9%
Entre 15 y 20 afos 5 17,2%
Entre 10 y 14 afos 11 37,9%
Entre 5 y 9 afios 8 27,6%
Menos de 5 afios 3 10,34%

En lo referente a la experiencia investigadora, 16 profesores tienen
37,5% de ellos superior a 10 afios.

experiencia, un
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Total profesores 16
Mas de 20 anos 2 12,5 %
Entre 15 y 20 afios 1 6,2 %
Entre 10 y 14 afios 3 18,8 %
Entre 5 y 9 afios 8 50,0 %
Menos de 5 afios 2 12,5 %

En lo referente a la experiencia profesional, el 100% del profesorado tiene experiencia
profesional, de ellos, un 51,7% superior a 20 afos, un 24,1% entre 15 y 20 afos, un
10,4% entre 10 y 14 afios, un 6,9% entre 5 y 9 afios y un 6,9% inferior a 5 afios

Total profesores 29
Mas de 20 afios 15 51,7%
Entre 15 y 20 afios 7 24,1%
Entre 10 y 14 afios 3 10,4%
Entre 5y 9 afios 2 6,9%
Menos de 5 afios 2 6,9%

Todos los calculos se han realizado sin asignar profesores a las asignaturas de Practicas

Externas y Trabajo Fin de Grado.

6.1.2 Profesorado de la linea en inglés

Para poder impartir el Grado de Marketing en la linea en inglés, ESIC Barcelona cuenta
con un Claustro de profesores cualificado, tal y como se detalla en la tabla 6.2, en la que
se especifica la asignatura, titulaciéon de origen, ambito de conocimiento, categoria
académica, relacion contractual, afo de inicio de la relacién con ESIC, asi como, afios
de experiencia docente, investigadora y profesional, y por ultimo experiencia docente en
lengua inglesa.

El Claustro para el Grado de Marketing en la linea en inglés deberd contar con el
requerimiento de un certificado igual o superior a un nivel C1 del Marco Comun Europeo
de Referencia para las Lenguas (MCREL) que se corresponde con el nivel de competencia
intermedio-alto de uso comunicativo de la lengua. Todo aquel profesorado que no
disponga del correspondiente certificado y se sienta capacitado para la docencia en
lengua inglesa, debera pasar por una prueba que se realizara en el Campus Universitario
de ESIC Barcelona por el departamento de Idiomas de ESIC, para acreditar su nivel y
por tanto la calidad de su docencia en esa lengua.

En el conjunto del Grado en Marketing (linea en inglés), los profesores doctores
representan el 51,9% sobre el total de profesores. En cuanto a los profesores doctores
acreditados, como podemos ver en el cuadro siguiente, contamos con un 64,3% sobre
el total de doctores. En relacién al total de profesores suponen un 33,3%.
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Durante el primer afio de desarrollo de la modalidad en inglés 2 doctores estan en
proceso de acreditacion (en la tabla 6.2. correspondiente a los profesores 40 y 43),
ademas se realizard una nueva contratacion de profesores acreditados (profesor 30)

TOTAL
Total profesores 27 100%
Doctores* 14| 51,9%
Doctores acreditados** 9| 64,3%
Licenciados 13

* Incluyendo doctores, doctores acreditados y en proceso de acreditacion
** Incluyendo acreditados + 2 profesores en proceso de acreditacion (1 TCy 1 TP)

Para el Grado de Marketing modalidad inglés, los profesores con contrato laboral a
tiempo completo, suponen un 63% del total.

TOTAL
Tiempo completo | Tiempo Parcial
Doctores* 12 2 14| 51,9%
Doctores acreditados** 8 1 9| 64,3%
Licenciados 5 8 13
Total profesores 17 10 27| 100%

63,0% 37,0%

Descripcion del Personal Académico (linea en inglés)
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Nueva
i Ciencias Empresa
Marketing Fundamentals Profesor 30 £ ial M pk i v Acreditado T.completo |[contrata 13 7 15
International Marketing Management mpresariales arketing cidn
Company Fundamentals Ciencias
n Profesor 31 . Empresa Doctor T.completo 2018 12 15
Business Start-Up Empresariales
Economy I: Mlcroeconomlgs Profesor 32 Econdmicas Economia y Doctor T. completo 2017 2 1 12
Economy Il: Macroeconomics Empresa
Business Mathematics Informética y
ITapplied to Marketing Profesor 3 Informatica medios Doctor T.completo 2015 8 8 4
ITSeminars | &1l cuantitativos
Ciencias . R .
- Profesor 33 i Empresa Licenciado T. parcial 2016 6 10
Economic History Empresariales
Sociologia
X . Profesor 34 Sociologia glay Licenciado T. parcial 2017 5 14
Business Sociology Empresa
Business Communication Profesor 6 Periodismo Comunicacion| Licenciado T.completo 2010 7 18
Communication and Advertising
Strategic Brand Management
Nueva
Profesor 35 Filologia Idiomas Licenciado T. parcial contrata 3 17
Modern Language cion
Statistics Applied to Marketing Profesor 8 Econdmicas Empresa Licenciado T. parcial 2015 3 3 3
Ciencias . . " .
o . . . Profesor 9 i Finanzas Licenciado T. parcial 2010 5 26
Economic-Financial Analysis for Marketing | Empresariales
Administraciony Empresa
Profesor 36 Direccion de Finpanzasy Licenciado T. parcial 2013 12 25
Economic-Financial Analysis for Marketing Il Empresas
Consumer's Behavior | Profesor 14 Gencias Politicasy | Empresay |, oqivado | T.parcial 2001 14 16 18
Consumer's Behavior |l Sociologia Humanidades
Derecho y .
Profesor 11 Derecho i Acreditado T.completo 2001 13 8 16
. Humanidades
Legal Regulation of the Market
Ciencias de la
X . - Profesor 37 o, Comunicacién| Licenciado T.completo 2018 7 12
Marketing and Corporate Social Responsibility Comunicacién
Strategic Marketing
- " . Empresa y X
Prices and Costs Policy Profesor 13 Quimica Marketin Doctor T. parcial 2014 10 5 32
Strategic Management 8
. R Empresa e
Ciencias L .
Profesor 15 . Investigacion | Acreditado | T.completo 2007 8 22 22
Empresariales de Mercados
Decision-Making Methods applied to Marketing
Product Policy Administracion y Nueva
. L. Empresa y . "
Profesor 38 Direccion de A Licenciado T.completo |contrata 6 16
Marketing L.
Marketing Plan Empresas cion
Ciencias Empresa y . R
L . . Profesor 39 i A Licenciado T.completo 2017 5 11
Distribution Policy Empresariales Marketing
Market Research | Marketing e | En proceso
Profesor 40 Ciencias Sociales Investigacion de T.completo 2018 10 9 16
Market Research Il de Mercados |acreditacién
Administracion y Empresa
Profesor 41 Direccion de Ma?ketiny Licenciado T.completo 2012 12 16
Trading Techniques Empresas g
Administraciony Nueva
. - Empresa y ) . .
Profesor 42 Direccion de Marketin Licenciado T. parcial contrata 8 17
Sales Management Empresas 8 cion
Publicidad y Comunicaciéon .
. . . Profesor 21 . L . Acreditado T.completo 1990 25 6 25
Relational and Direct Marketing Relaciones Publicas y Marketing
Administraciony En proceso
Profesor 43 Direccion de Empresa de T.completo 2016 10 8 16
Marketing and Applied information Systems Empresas acreditacion
Empresa
Profesor 44 Psicologia P K Y Acreditado | T.completo 2017 16 6 19
Humanidades
Human Resources Management
Digital Marketing Strategies Marketing,
Publicidad y RRPP Comunicacién
Profesor 24 X ,y v B Acreditado T.completo 2015 5 5 5
Periodismo y Economia
Elective 3 Digital
Publicidad y Marketing y
Profesor 45 . L . D, Doctor T.completo 2018 2 2 5
Relaciones Publicas [Comunicacién
Elective 1
Economia Nueva
Profesor 46 Informdtica Digital e Licenciado T. parcial contrata 4 20
Elective 2 Informatica cién
Interships

Bachelor's Degree Final Project

En concreto, los profesores acreditados del Grado en Marketing en la modalidad inglés,

lo estan para las siguientes figuras:
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PROFESOR FIGURAS
ACREDITACION
Profesor 11 Ayudante Doctor
Profesor 14 Contratado Doctor
Profesor 15 Contratado Doctor
Profesor 21 Contratado Doctor
Profesor 24 Ayudante Doctor
Profesor 30* Contratado Doctor
Profesor 40** Ayudante Doctor
Profesor 43** Ayudante Doctor
Profesor 44 Contratado Doctor

*Profesor acreditado de nueva contratacion
**Profesores en proceso de acreditacion

Por lo que respecta al profesorado, un 3,7% esta vinculado a ESIC desde hace mas de
20 afios, un 7,4% desde hace 15-19 afios, un 3,7% desde hace 10-14 afios, un 14,9%
desde hace 5-9 afos y el 70,3% se ha incorporado a ESIC hace menos de 5 afios.

Estos indices se deben a que, del total del claustro de la modalidad en inglés, 5
profesores son de nueva contratacion (18,5%) correspondientes en la tabla 6.2 a los
profesores 30, 35, 38, 42 y 46, y el resto (81,5%) son profesores de ESIC, 10 de ellos
(37%) son profesores que imparten en la modalidad en castellano e inglés,
correspondientes en la tabla 6.3 a los profesores 3, 6, 8, 9, 11, 13, 14, 15,21y 24,y
los 12 restantes (44,5%) son profesores de ESIC que imparten en otras opciones
formativas.

Afos de vinculacién No %
con ESIC profesores

Mas de 20 afios 1 3,7%
Entre 15 y 19 afos 2 7,4%
Entre 10 y 14 afos 1 3,7%
Entre 5 v 9 afios 4 14,9%
Menos de 5 afos 19 70,3%
TOTAL 27 100%

En lo referente a la experiencia docente, el 3,7% tiene mas de 20 afios de experiencia,
el 3,7% entre 15 y 20 afios, el 33,4% entre 10 y 14 afios, el 40,7% entre 5y 9 afios y
el 18,5% menos de 5 afos.

Experiencia docente N° %
profesores

Mas de 20 afios 1 3,7%
Entre 15y 19 afios 1 3,7%
Entre 10 y 14 afios 9 33,4%
Entre 5 y 9 afios 11 40,7%
Menos de 5 afos 5 18,5%
TOTAL 27 100%

En lo referente a la experiencia investigadora, 14 profesores tienen experiencia (13 de
ellos doctores, en proceso de acreditacion o acreditados), de los cuales un 14,3% de
ellos superior a 10 afos, un 64,3% entre 5 y 9 afios, y un 21,4% menos de 5 afos.

Experiencia N° %
investigadora profesores

Mas de 20 afios 1 7,15%
Entre 15y 19 afios 1 7,15%
Entre 10 y 14 afos 0 0%
Entre 5 y 9 afios 9 64,3%
Menos de 5 afos 3 21,4%
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| TOTAL | 14 | 100% |

En lo referente a la experiencia profesional, el 100% del profesorado tiene experiencia
profesional, de ellos, un 18,5% superior a 20 afios, un 48,2% entre 15 y 20 afios, un
18,5% entre 10 y 14 afios, un 7,4% entre 5 y 9 afilos y un 7,4% inferior a 5 afios.

Experiencia N° %
profesional profesores

Mas de 20 afios 5 18,5%
Entre 15y 19 afios 13 48,2%
Entre 10 y 14 afos 5 18,5%
Entre 5 y 9 afios 2 7,4%
Menos de 5 afos 2 7,4%
TOTAL 27 100%

Todos los célculos se han realizado sin asignar profesores a las asignaturas de
Practicas Externas y Trabajo Fin de Grado, ya que seran siempre profesores de la
titulacién y modalidad.
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6.1.3. Descripcion del Personal Académico en conjunto del Grado de
Marketing (lineas en castellano e inglés)

z g < < <
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Profesor 1 |Ciencias del Trabajo Empresay Marketing Licenciado T. parcial 2005 15 23|
Profesor 2 |Ciencias Empresariales Economia y Empresa Doctor T. completo 2005 12 10| 26
Informdtica y métodos
Profesor 3 [Informatica cuantitativos Doctor T. completo 2015 8 8| 4
Profesor4 [Ciencias Empresariales Empresa Doctor T. parcial 2015 5 5 13|
Profesor 5 |Ciencias Empresariales Empresay Humanidades |Doctor T. completo 2005 12 5 25
Profesor 6 |Periodismo Comunicacién Licenciado T. completo 2010 7 18
Profesor 7 |Filologia Idiomas Licenciado T. completo 2005 12 18
Profesor 8 |Econdmicas Empresa Licenciado T. parcial 2015 3 3 3
Profesor9 |Ciencias Empresariales Finanzas Licenciado T. parcial 2010 5 26
Profesor 10 |Psicologia Humanidades Licenciado T. parcial 2009 15 18
Profesor 11 |Derecho Derecho y Humanidades |Acreditado T. completo 2001 13 8 16
Ciencias de la
Profesor 12 [Comunicacién Comunicacion Acreditado T. completo 2004 12, 12 28
Profesor 13 |Quimica Empresay Marketing Doctor T. parcial 2014 10 5 32
Ciencias Politicas y
Profesor 14 [sociologia Empresay Humanidades [Acreditado T. parcial 2001 14, 16 18|
Empresa e Investigacion
Profesor 15 [Ciencias Empresariales de Mercados Acreditado T. completo 2007 8 22 22
Profesor 16 [Farmacia Empresay Marketing Licenciado T. completo 2005 15, 30
Profesor 17 |Ciencias Empresariales Empresa y Marketing Licenciado T. completo 2013 3 27|
Profesor 18 |Econdmicas Comunicacidn y Empresa |Licenciado T. completo 2005 11 25
Marketing e
Marketing y Gestion Investigacion de
Profesor 19 |comercial Mercados Acreditado T. completo 1990] 25, 25 25
Profesor 20 |Ciencias Sociales Empresa y Humanidades |Licenciado T. completo 2005 17 27|
Publicidad y Relaciones  |Comunicaciony
Profesor 21 [Publicas Marketing Acreditado T. completo 1990 25 6 25
Administraciony
Profesor 22 [Direccién de Empresas Empresa Acreditado T. completo 2003 12, 10 15|
Profesor 23 [Psicologia Empresay Humanidades [Acreditado T. completo 2011 15, 9| 25
Marketing,
Publicidad, RRPPy Comunicaciony
Profesor 24 |Periodismo Economia Digital Acreditado T. completo 2015 5 5 5
Profesor 25 |Ciencias Empresariales Empresa Licenciado T. parcial 2005 10 23|
Profesor 26 |Matemdticas Marketing Doctor T. parcial Nueva contratacion 9 2 14
Economia didgital e
Profesor 27 |Informatica Informética Licenciado T. parcial 2014 3 10
Administracidony
Profesor 28 |Direccién de Empresas Empresa y Marketing Licenciado T. parcial 2007 10 20|
Licenciatura en Ciencias
Profesor 29 [del Trabajo Empresay Finanzas Acreditado T. completo 2017 6 7 9
Profesor 30 [Ciencias Empresriales Empresay Marketing Acreditado T.completo |Nueva contratacion 13, 7 15|
Profesor 31 [Ciencias Empresriales Empresa Doctor T. completo 2018| 12, 15|
Profesor 32 [Econdmicas Economiay Empresa Doctor T. completo 2017 2 1 12|
Profesor 33 [Ciencias Empresriales Empresa Licenciado T. parcial 2016 6 10|
Profesor 34 [Sociologia Sociologiay Empresa Licenciado T. parcial 2017 5 14
Profesor 35 [Filologia Idiomas Licenciado T. parcial Nueva contratacion 3 17|
Administracidny
Profesor 36 |Direccion de Empresas Empresa y Finanzas Licenciado T. parcial 2013 12 25
Ciencias de la
Profesor 37 |Comunicacién Comunicacién Licenciado T. completo 2018 7 12
Administracidony
Profesor 38 |Direccién de Empresas Empresa y Marketing Licenciado T.completo |Nueva contratacidn 6 16
Profesor 39 |Ciencias Empresriales Empresa y Marketing Licenciado T. completo 2017 5 11
Marketing e
Investigacion de En proceso de
Profesor 40 [Ciencias Sociales Mercados acreditacion |T. completo 2018| 10 9| 16|
Administraciony
Profesor 41 [Direccion de Empresas Empresay Marketing Licenciado T. completo 2012] 12, 16
Administraciony
Profesor 42 [Direccién de Empresas Empresay Marketing Licenciado T. parcial Nueva contratacion 8 17|
Administracidony En proceso de
Profesor 43 |Direccién de Empresas Empresa acreditacion  [T. completo 2016 10 8 16
Profesor 44 |Psicologia Empresay Humanidades |Acreditado T. completo 2017 16 6 19
Publicidad y Relaciones  |Marketingy
Profesor 45 |Publicas Comunicacién Doctor T. completo 2018 2 2 5
Economia Digital e
Profesor 46 |Informatica Informética Licenciado T. parcial Nueva contratacién 4 20|

Teniendo en cuenta el total de profesores que imparten docencia en el Grado en
Marketing en sus dos modalidades (castellano e inglés), el porcentaje de Doctores
sobre el total de profesores representa el 50% (23 sobre 46) y el porcentaje de
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acreditados (incluyendo a los dos que estan en proceso de acreditacion) sobre
Doctores supone un 60,8% (14 sobre 23).

TOTAL
Total profesores 46 100%
Doctores* 23 50%
Doctores acreditados** 14| 60,8%
Licenciados 23

* Incluyendo doctores, doctores acreditados y en proceso de acreditacion
** Incluyendo acreditados + 2 profesores en proceso de acreditacion (1 TCy 1 TP)

Para el Grado de Marketing (en las dos lineas), los profesores con contrato laboral a
tiempo completo suponen un 63% del total.

Tiempo completo | Tiempo Parcial

Total profesores 29 17
63,0% 37,0%
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6.2 Descripcion del personal de apoyo disponible

La disponibilidad del personal de administracion y servicios que tienen actualmente el
centro donde se imparte la titulacion es suficiente y adecuada para el correcto
funcionamiento del Grado en Marketing tanto en la linea de castellano e inglés. Se crea
el Departamento de Movilidad Internacional.

Alta Direccién - Direccién General:

ANOS DE
A TIPO  |DISPONIBI{  CATEGORIA
CARGO TITULACION NOPAX | EXPERIENCIA
CONTRATO | LIDAD [ ADMINSITRATIVA ey
. 22 afios
g;ﬁiﬁ;ﬁi GENERAL ESIC BACHELOR IN BUSINESS ADMINISTRATION 1SM INDEFINIDO 40%|ALTA DIRECCION 1
z [Representante de ESIC/SCIen |p1p) GATURA EN BUSINESS ADMINISTRATION upcC
O |Catalufia
o . . .
9 TITULO SUPERIOR DIRECCION DE MARKETING Y GESTION COMERCIAL ESIC
o
e MASTER EN DIRECCION DE MARKETING EADA
5
< PROGRAMA DE DIRECCION GENERAL IESE
PROGRAMA DE ALTA DIRECCION DE EMPRESAS IESE
ADJUNTO DIRECCION BACHELOR IN BUSINESS ADMINISTRATION 1SM INDEFINIDO 409 | EFE DE 1 9 afios
°|Necociapo
DIPLOMATURA MARKETING Y COMUNICACION IED
GRADO EN INGENIERIA CIVIL (*) upC
4
2
Q
|53
4
5 |ADMINISTRATIVO/A ] o |AUXILIAR 1 afio
DEPARTAMENTO DIRECCION GRADO EN PERIODISMO URL TEMPORAL 40%)| ADMINISTRATIVO t

(*) Estudios en curso
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Departamento Académico:

DE POSTGRADO

ADMINISTRATIVO

ANOS DE
: TIPO DISPONIBI{  CATEGORIA
CARGO TITULACION NOPAX | EXPERIENCIA
CONTRATO | LIDAD | ADMINSITRATIVA RSO
DIRECTOR ACADEMICO DEL ‘ JEFE DE 28 afios
FUTURO CENTRO ASCRITO (*)(+) [-ICENCIATURA EN PUBLICIDAD Y RELACIONES PUBLICAS unG INDEFINIDO 80%|\EGOCIADO
DIPLOMATURA EN TURISMO uoc
DIPLOMATURA EN CIENCIAS EMPRESARIALES uB
MASTER EN DIRECCION DE MARKETING ESADE
POSTGRADO EN CONSULTORIA EN LAS ORGANIZACIONES uB
DOCTOR EN PSICOLOGIA UAB
DIRECTOR/A OPERACIONES JEFE DE 18 afios
AREA DE ACADEMICA BACHELOR IN BUSINESS ADMINISTRATION 1SM INDEFINIDO 50%(NEGOCIADO
TITULO SUPERIOR EN MARKETING Y GESTION COMERCIAL ESIC
MASTER EN DIRECCION DE MARKETING Y GESTION COMERCIAL ESIC
MASTER EN DIRECCION DE COMUNICACION Y PUBLICIDAD ESIC
POSTGRADO EN DIRECCION DE EMPRESAS IDEC
10 afios
RESPONSABLE BACHELOR IN BUSINESS ADMINISTRATION 1M INDEFINIDO 70% | ADMINISTRATIVO
ADMINISTRATIVO/A SECRETARIA
DE GRADO TITULO SUPERIOR EN MARKETING Y GESTION COMERCIAL ESIC
ADMINISTARTIVO/A SECRETARIA AUXILIAR 3 afios
DE GRADO CFGS QUIMICA AMBIENTAL INDEFINIDO 70%| 5 DMINISTRATIVO
g
=
&
[=}
<
o
<
o
E
=
]
=
<
E
o
<
&
&
a . 8 afios
RESPONSABLE LICENCIATURA EN ECONOMIA uB INDEFINIDO 5%|ADMINISTRATIVO
ADMINISTRATIVO/A SECRETARIA
DE POSTGRADO POSTGRADO EN DIRECCION DE PROTOCOLO Y RELACIONES INSTITUCIONALES ~ UB
f 9 afios
ADMINISTARTIVO/A SECRETARIA AAUXILIAR
DE POSTGRADO LICENCIATURA EN CIENCIAS DEL TRABAJO uoc INDEFINIDO 5% \DMINISTRATIVO
POSTGRADO EN TECNICO DE LA CALIDAD Y LA INNOVACION uoc
MASTER EN GESTION DE RRHH Y RELACIONES LABORALES uB
- - 37
ADMINISTARTIVO/A SECRETARIA| G5 ADMINISTRACION Y FINANZAS INDEFINIDO 506 AUXILIAR anos

(*) Pendiente aprobacién de la adscripcién por la Generalitat de Catalunya

(*) Cargo pendiente de I'aprobacién del Rector de la URV cuando ESIC haga la peticion formal
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Departamento de Admisiones:

AROS DE
5 TIPO DISPONIBI{  CATEGORIA
CARGO TITULACION NOPAX | EXPERIENCIA
CONTRATO | LIDAD | ADMINSITRATIVA PROFESIONAL.
DIRECTOR/A DESARROLLO DE : JEFE DE 16 afios
NEGOCIO Y ESTRATEGIA LICENCIATURA EN CIENCIAS DE LA ACTIVIDAD FISICA Y EL DEPORTE uB INDEFINIDO 40%| \EGoCIADO 1
DIPLOMATURA EN MAGISTERIO UAB
POSTGRADO EN MARKETING IDEC
POSTGRADO EN DIRECCION DE VENTAS ESIC
PROGRAMA DE DESARROLLO DIRECTIVO IESE
DIRECTOR/A DE PROGRAMAS 12 afios
(DIRECTOR/A COMERCIAL) LICENCIATURA EN GEOGRAFIA UAB INDEFINIDO 40%] COMERCIAL 1
POSTGRADO EN DIRECCION DE VENTAS ESIC
0
o X 2 ahos
S |coMERCIAL LICENCIATURA EN PEDAGOGIA uB TEMPORAL 40%]COMERCIAL 1
@
z GRADO EN EDUCACION PRIMARIA UR
<
o
E
=
]
=
<
E
&
<
a
a
ADMINISTRATIVO/A . AUXILIAR 3 afios
DEPARTAMENTO PROGRAMAS CFGS PRODUCCION AUDIOVISUAL INDEFINIDO 40%| s DMINISTRATIVO 1
ADMINISTRATIVO/A Y AUXILIAR 1 afio
DEPARTAMENTO PROGRAMAS GRADO EN PUBLICIDAD Y RELACIONES PUBLICAS ESERP TEMPORAL 10%)| 5 SMINISTRATIVO 1
(*) Estudios en curso
ARNOS DE
5 TIPO DISPONIBI{  CATEGORIA
CARGO TITULACION NOPAX | EXPERIENCIA
CONTRATO [ LIDAD | ADMINSITRATIVA RO SToNAl
. . . JEFE DE 8 afios
DIRECTOR/A MARKETING TITULO SUPERIOR DIRECCION DE MARKETING Y GESTION COMERCIAL ESIC INDEFINIDO 30%|\EGOCIADO
POSTGRADO EN PUBLICIDAD ESIC
2
=
5
3
<
3
0
0
=]
<
2
]
o
=1
E |DIRECTOR/A RELACIONES ] [ 17 afios
© |INSTITUCIONALES Y ANTIGUOS |LICENCIATURA EN PSICOLOGIA URV INDEFINIDO 30%
z NEGOCIADO
= |ALumnos
0
g MASTER EN DIRECCION DE COMUNICACION Y PUBLICIDAD ESIC
3]
]
o
o
&
Q
Z
=
]
I
o
<
=
° X ) . o | AUXILIAR 1 afio
£ |ASSISTANT DEPARTAMENTO DE  |TITULO SUPERIOR DIRECCION DE MARKETING Y GESTION COMERCIAL ESIC TEMPORAL 30%| A OMINISTRATIVO
L |MARKETING (PERSONAL
£ |ADMINISTRATIVO DE SOPORTE) |MASTER EN DIRECCION DE COMUNICACION Y PUBLICIDAD ESIC
o
<
a
&
[=}

Departamento de Carreras Profesionales:
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ANOS DE
< TIPO DISPONIBI CATEGORIA
CARGO TITULACION NoPAX | EXPERIENCIA
CONTRATO LIDAD ADMINSITRATIVA PROFESIONAL
RESPONSABLE DEPARTAMENTO  |LICENCIATURA EN PERIODISMO uic INDEFINIDO 409 | EFE DE o 3anes
°|NEGOCIADO
CARRERAS PROFESIONALES LICENCIATURA EN HUMANIDADES uic
@ (PERSONAL ADMINISTRATIVO DE
£ |soPORTE)
]
3
2
g
o
2
g
»
<
H
w 3
% [ASSISTANT DEPARTAMENTO LICENCIATURA EN HUMANIDADES UPF INDEFINIDO 400 | AUXILIAR Y
S ADMINISTRATIVO
£ |CARRERAS PROFESIONALES
g
= |(PERSONAL ADMINISTRATIVO DE
£ |soporTE)
<
S
&
o
EXPERIE
CARGO TITULACION TIPO DISPONIBILIDAD CATEGORIA NePAX NCIA
CONTRATO ADMINISTRATIVA PROFESI
ONAL
RESPONSIBLE LICENCIADA EN FILOLOGIA HISPANICA uB INDEFINIDO 40% JEFE DE 1 8 afios
z DEPARTAMENTO MOVILIDAD NEGOCIADO
E INTERNACIONAL (PERSONAL MASTER EN INVESTIGACION LITERARIA us
2 ADMINISTRATIVO DE
z "
E SOPORTE) DOCTORA EN FILOLOGIA uB
z
a
<
8
§
s
o
=
o
]
o
2
s
g
=
<
=
H
<
H
&
g
ARNOS DE
“ TIPO DISPONIBI CATEGORIA
CARGO TITULACION NOPAX [ EXPERIENCIA
CONTRATO LIDAD ADMINSITRATIVA PROFESIONAL
DIRECTOR/A PROYECTOS IN LICENCIATURA EN FARMACIA uB INDEFINIDO 5% JEFE DE 1 30 aflos
2 COMPANY °NEGOCIADO
u TUTOR/A PROYECTOS FINAL DE A
'C_) CARRERA GRADO MASTER EN DIRECCION DE MARKETING EADA
g
oz
£2
23
g0
=
z
5
<
S
&
o
Departamento de Administracion:
AROS DE
< TIPO DISPONIBI- CATEGORIA
CARGO TITULACION NoPAX | EXPERIENCIA
CONTRATO LIDAD ADMINSITRATIVA PROFESIONAL
DIRECTOR/A DE JEFE DE 18 afos
ADMINISTRACION DIPLOMATURA EN CIENCIAS EMPRESARIALES uB INDEFINIDO 20% NEGOCIADO 1
MASTER EN GESTION FINANCERA EADA
16 an
ADMINISTRATIVO/A FPIl ADMINISTRATIVO INDEFINIDO 20% AUXILIAR anos

DEPARTAMENTO ADMINISTRACION

ADMINISTRATIVO
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6.3. Mecanismos de que se dispone para asegurar la igualdad entre hombres y
mujeres y la no discriminacion de personas con discapacidad

Tal y como se indica en la Memoria anual, ESIC es una institucion comprometida con sus
valores éticos, como muestra su accion continuada en todos los ambitos dénde actua,
siendo institucion académica firmante del Global Compact y de los Principles for
Responsible Management Education, promovidos por la Organizacién de las Naciones
Unidas.

Ademas, ESIC es asimismo miembro del Proyecto Excelencia Socialmente Responsable;
grupo de trabajo promovido desde el Club Excelencia en Gestién y formado por empresas
de primer nivel de Espafia y gran implicacién en la Responsabilidad Social Corporativa,
cuyo objetivo es elaborar un Marco de Referencia de Excelencia Socialmente

Responsable.

Plan de Igualdad

En junio de 2010, la Direccion de ESIC declaré en un manifiesto interno la incorporacién
de un Plan Igualdad de oportunidades y Diversidad en la Empresa, siendo ya su
compromiso con la igualdad de oportunidades patente en la misién, visidon y valores,
como pilares de la formacidon de profesionales integros con el objetivo de contribuir a la
creacion de una sociedad mas justa e igualitaria. ESIC internamente, y a través de
medidas de conciliacién y de igualdad, vela por la eliminacién de barreras para logar la
total integracion de la mujer en el ambito laboral y la igualdad de oportunidades para
hombre y mujeres. En 2010 quedd firmado el Plan de Igualdad de ESIC, que cuenta con
la aprobacion de la Direccion, asi como la voluntad de impulsar y desarrollar, contando
con los recursos necesarios, las acciones recogidas en dicho plan. El impulso de dicho
Plan se evidencia con la incorporacion del mismo en los Objetivos de Institucionales de
ESIC.

Proyecto Diversidad

ESIC apuesta por ser un centro formativo inclusivo, propiciando una sociedad con
igualdad de oportunidades y la no discriminacion de las personas. ESIC pretende ser
espejo para el mercado laboral, ofreciendo formacién e inclusion sociolaboral a las
personas que hayan sufrido alguna discriminacién en el empleo o con diversidad
funcional.

ESIC inicia su andadura para propiciar la igualdad de oportunidades en el afio 2011
poniendo en marcha las Becas Diversidad, con el objetivo de llevar la diversidad a la

empresa a través de las aulas y de los departamentos de Practicas en Empresa vy
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Carreras Profesionales. El Proyecto Diversidad consigue un impulso mas con la firma del
Convenio Marco con la Fundacién ONCE en junio de 2014.

Desde el Proyecto Diversidad se articula en ESIC un servicio de apoyo a los estudiantes
con diversidad funcional asi como adaptaciones curriculares. Ademas, en 2015 el
Proyecto Diversidad ha celebrado sesiones de formacién impartidas por la Fundacion
ONCE para alumnado, profesorado y personal de gestidn, a las cuales asistieron un total
de 270 miembros del personal de ESIC.

Todo lo relativo al proyecto Diversidad se puede consultar en

http://www.esic.edu/institucion/diversidad/.
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7. RECURSOS, MATERIALES Y SERVICIOS

7.1 Justificacion de que los medios materiales y servicios claves disponibles
propios y en su caso concertado con otras instituciones ajenas a la
universidad, son adecuados para garantizar la adquisicién de competencias
y el desarrollo de las actividades formativas planificadas.

ESIC BUSINESS & MARKETING SCHOOL tiene tres edificios en Barcelona, la sede
central se encuentra en la calle Santalé nimero 36, tiene otro edificio ubicado en la
calle Maria Cubi nimero 124 y el tercer edificio es el que alberga toda la actividad
universitaria del centro, donde se ubican todos los estudiantes del area de grado.
Este Ultimo edificio se encuentra en el Passeig Santa Eulalia 2 de Barcelona.

Asi pues, para desarrollar el proyecto universitario ESIC Business & Marketing School
dispone de 2 edificios en Barcelona:

- Sede central de ESIC Business & Marketing School, se encuentra en la calle Santald
numero 36 y que se inaugurd el 2 de octubre de 1990. En estas instalaciones se
desarrollaran actividades administrativas

- Campus Universitario del Passeig Santa Eulalia 2, actualmente funcionando a pleno
rendimiento.

Y dispone de suficientes recursos materiales y servicios para atender las
necesidades del Grado solicitado.

Se procede a su descripcion.

A) Descripcion de los medios materiales y servicios disponibles

Edificio Passeig de Santa Eulalia 2 - Campus Universitario

El edificio del Passeig de Santa Eulalia 2 tiene 2.450m2 y consta de 3 pisos
habitables. El nuevo centro cuenta con 10 aulas de entre 39m?2 y 53,5m?2. Ademas,
el edificio tiene una biblioteca de 90m?2, un salén de actos de 100m2, una sala de
reuniones de 17,5m?2, una sala de profesores de 20m?2 y dos salas de estudio, una
de 12,5m2 y la otra de 17,5m2, y una sala polivalente de 45,5m?*

Todas las aulas disponen del mobiliario necesario para llevar a cabo actividades
docentes (mesas, sillas, etc.). Ademas, todas las aulas disponen de un equipo
informatico para el profesor con ordenador, audio y proyector. Las aulas también
disponen de pantalla de proyector, pizarra en la pared y pizarra movil, asi como
sistemas de calefaccion y climatizacién de calor vy frio.

Aulas

Sede Passeig de Santa Eulalia 2

En este documento solo se detallan los equipamientos para este campus ya que es
el edificio que se utiliza para el desarrollo de los estudios universitarios.

ot 2
< & ® SWn
E Espacio E 2 'g§ Uso del espacio
< Sa| 28%59
& @ E| SE8T
0 Aula 0.1 39 26 Aula de uso docente
0 Aula 0.2 39 26 Aula de uso docente con posibilidad de ampliacién a
aula informatica
0 0.3 53,5 | 36 Aula de uso docente
1 1.1 48 32 Aula de uso docente
1 1.2 39 26 Aula de uso docente
1 1.3 39 26 Aula de uso docente
1 1.4 46 32 Aula de uso docente
1 1.5 44 32 Biblioteca
1 1.6 46 32 Biblioteca
1 1.7 43 29 Aula de uso docente
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2 2.1 49,5 | 33 Aula de uso docente
2 2.2 47,5 | 32 Aula de uso docente
0 Salén de Actos 100 103 Salon
0 Sala de 17,5 | 10 Sala
reuniones
0 Sala de 20 12 Sala
profesores
2 Sala de estudio | 12,5 | 6 Sala
1
2 Sala de estudio | 17,5 | 8 Sala
2
2 Sala polivalente | 45,5 | 30 Sala
Mobiliario
Mesas | Sillas Pantalla Pizarra Pizarra
proyector pared movil
Aula 0.1 13 26 1 1 1
Aula 0.2 13 26 1 1 1
Aula 0.3 18 36 1 1 1
Aula 1.1 16 32 1 1 1
Aula 1.2 13 26 1 1 1
Aula 1.3 13 26 1 1 1
Aula 1.4 16 32 1 1 1
Aula 1.5 16 32 1
Aula 1.6 16 32 1
Aula 1.7 15 29 1 1 1
Aula 2.1 17 33 1 1 1
Aula 2.2 16 32 1 1 1
Salon de Actos 2 103 2 0 1
Sala de 1 10 0 0 1
reuniones
Sala de 2 12 0 1 0
profesores
Sala de estudio 1 6 0 0 1
1
Sala de estudio 1 8 0 0 1
2
Sala polivalente | 6 30 0 1 0
Equipamientos
Equipos Aire acondicionado
informaticos
Aula 0.1 1 1
Aula 0.2 1 1
Aula 0.3 1 1
Aula 1.1 1 1
Aula 1.2 1 1
Aula 1.3 1 1
Aula 1.4 1 1
Aula 1.5 1 1
Aula 1.6 1 1
Aula 1.7 1 1
Aula 2.1 1 1
Aula 2.2 1 1
Salon de Actos 1 2
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Sala de 1 1
reuniones

Sala de 1 1
profesores

Sala de estudio 3 1
1

Sala de estudio 3 1
2

Sala polivalente | 5 1

Cabe remarcar que el Campus dispone de 125 equipos informaticos portatiles para
poder adaptar cualquier aula como aula de informatica, permitiendo que 4 aulas
estén funcionando a la vez como espacios de informatica.

1. Despachos y seminarios del profesorado

Para el profesorado hay disponibles un total de 6 salas/despachos de trabajo,
ubicados todos en el edificio de Passeig de Santa Eulalia n°2.

Planta O - 3 despachos (2 profesores/despacho)
Planta 1 - 1 sala (4 profesores)
Planta 2- 3 despachos (2 profesores/despacho).

La sala de la planta 0 eventualmente podra usarse como sala de reuniones para el
profesorado.

3. Otras instalaciones y servicios comunes

3.1. Otras instalaciones

A continuacidn, se describen las capacidades/superficies de las instalaciones de la
Sede de Passeig de Santa Eulalia 2, no detalladas anteriormente:

e Secretaria y Admisiones, con una superficie de 210 m?.

¢ Saldn de actos, con capacidad inicial para 103 personas. Dispone de Tv de
proyeccion, ordenador, video y megafonia.

¢ 2 Salas de estudios, con capacidad para 6/10 personas en cada una.

e Parking para profesores y visitas con 14 plazas.

3.2. Servicios comunes

e Practicas y Carreras Profesionales:

El Plan de Apoyo al Estudiante (PADE) fomenta la proyeccién empresarial de cada
estudiante ofreciéndole practicas en empresa, para lo que ESIC cuenta con la
cooperacion de mas de 2.500 empresas a nivel nacional y organizaciones de todos
los sectores econdmicos, con los que tiene firmados convenios activos.

Desde el Departamento de Practicas y Carreras Profesionales, por su parte, se
orienta a facilitar la incorporacion al mercado laboral y el desarrollo profesional de
los antiguos estudiantes de ESIC de acuerdo con sus deseos, intereses,
necesidades y preferencias, satisfaciendo asi, al propio tiempo, las necesidades de
personal cualificado sentidas por las empresas.

El Departamento gestiona anualmente, a nivel nacional, unas 3.000 ofertas de
trabajo de todos los sectores de la actividad y en un amplio abanico de areas
funcionales y niveles jerarquicos.

Tal y como se detalla mas adelante, en el apartado F, ESIC Barcelona cuenta con
458 convenios activos con empresas, donde en los Ultimos 5 afnos ha gestionado
mas de 950 practicas para sus alumnos

e Antiguos alumnos:

El nimero de Antiguos alumnos de ESIC supera la cifra de 60.000.

El nimero y la posicion en el tejido empresarial de sus antiguos alumnos
constituye una apreciada fortaleza de la Escuela, que fomenta los vinculos entre
ellos y ESIC, ofreciéndoles los servicios del Departamento de Carreras
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Profesionales, cursos y seminarios de formacion de continuidad, reuniones de

caracter anual con las diferentes promociones, ....

A nivel nacional, Edita la Revista "ESIC Alumni”, de periodicidad trimestral, que

recoge, ademas de interesantes articulos, noticias relativas a la actividad de la

Escuela, sobre los antiguos alumnos y sus empresas.

e« ESIC EMPRENDEDORES:

ESIC pone a disposicidén de todos sus estudiantes de Grado un servicio para

fomentar el emprendimiento, asi como para apoyarles durante los primeros pasos

en la puesta en marcha de sus ideas empresariales.

Los servicios ofrecidos a los estudiantes se centran en:

- Asesoramiento

Asesoramiento experto para acelerar el disefio y puesta en marcha de la iniciativa,

adaptado en funcién del grado de concrecion y desarrollo del proyecto:

o General para la identificacion de las claves del proyecto, definicion del horizonte

temporal y elaboracién del plan de empresa.

o Especializado por areas funcionales: marketing, tecnologia, estrategia, comercial,

financiera, juridica, etc.

- Premios al Emprendimiento

ESIC pone en marcha dos premios enfocados al fomento del espiritu emprendedor

entre los estudiantes de Grado a nivel nacional:

Premio ESIC Creacién de Empresas

Premio ESIC al mejor Trabajo Fin de Grado de Iniciativa Emprendedora.

- Encuentros y Jornadas para Emprendedores

Mas informacion en www.esic.edu/emprendedores

o Nuevas tecnologias

ESIC dispone del servicio de Entorno Virtual de Ensefianza-Aprendizaje. Este

servicio, basado en la plataforma Moodle, ofrece a profesores y estudiantes:

- Un espacio privado por asignatura y curso académico que reproduce en
Internet el espacio aula, con las funcionalidades estandares de la plataforma
Moodle y otras desarrolladas internamente en la Universidad para cubrir
necesidades especificas.

- Difusién, documentacion y formacién, tecnoldgica y metodoldgica, en el uso de
la plataforma.

- Apoyo y resolucion de dudas y problemas via correo electrénico y teléfono,
con la posibilidad de concertar reunién presencial con un técnico especializado.

El catdlogo de servicios que ofrece es:

- Informacién general y acogida

- Apoyo a la formacién del profesorado

- Departamento de idiomas

- Carreras profesionales

- Salas de estudio

- Creacién y elaboraciéon de materiales docentes y multimedia

a. Justificaciéon de que los medios descritos anteriormente son
adecuados para garantizar el desarrollo de las actividades
planificadas

El espacio reservado para la imparticion del Grado en Marketing (lineas en
castellano e inglés) es en la sede de Passeig Santa Eulalia 2:

Primer curso Horario: Mananas de lunes a viernes
Segundo curso Duracion: de septiembre a junio
Tercer curso Horario: Tardes de lunes a viernes
Cuarto curso Duracién: de septiembre a junio
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Para atender al incremento de plazas solicitado, se plantea una redistribucion de los

cursos en las aulas disponibles, lo que implica una optimizacion de los espacios sin
incremento del nimero de grupos clase de la siguiente forma:

2 9]
s S B =a T 0 © T
= 2 | £z88 S g g g 5
S o = T ERS 2 o 55 )
o z © 23 I 1] = =
© o
12 I :
01 39 26 Aula de uso 12 curso GRMK
0 docente (grupo A)
Aula de uso
docente con
posibilidad de |12 curso DGMK |32 curso DGMK
0.2 39 26 o
ampliaciéna (grupo A) (grupo A)
aula
informatica
0
Aula de uso 12 curso GRMK
0.3 53,5 36
docente (grupo B)
0
Aula de uso
1.1 48 32 p
ocente
1
Aula de uso
1.2 39 26
docente
1
13 39 26 Aula de uso 12 grupo DGMK |32 curso DGMK
1 docente (grupo B) (grupo B)
Aula de uso
1.4 46 32 p
ocente
1
1{1.5 44 Biblioteca
1{1.6 46 Biblioteca
Aula de uso
1.7 43 29
docente
1
Aula de uso 12 curso GRMK
2.1 49,5 33
2 docente (grupo C)
Aula de uso
2.2 47,5 32 p
ocente
2
GRMK Grado de Marketing (modalidad castellano)
DGMK Grado de Marketing (modalidad inglés)

De este modo confirmamos que, con la maxima ocupacion, los espacios garantizan

la actividad para el maximo de 95 estudiantes por curso en modalidad en
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castellano, tanto en horario de mafiana como de tarde, y 45 estudiantes por curso
en modalidad en inglés, tanto en horario de mafiana como de tarde, con
disponibilidad de espacio para maximo 95 alumnos en ler y 3r curso en modalidad
en castellano, maximo 96 alumnos en 2do y 4° curso en modalidad en castellano,
maximo 52 alumnos en ler y 3r curso en modalidad en inglés, y maximo 55
alumnos en 2do y 4° curso en modalidad en inglés:

MODALIDAD CASTELLANO MODALIDAD INGLES
HORARIO MANANA HORARIO TARDE HORARIO MANANA HORARIO TARDE

42 curso 12curso 22curso 3%curso | 42curso
GRMK DGMK DGMK DGMK DGMK

19curso
GRMK

Ocupacion maxima 96 52 55 52 55

b. Justificaciéon de que los medios y servicios descritos observan los
criterios de accesibilidad universal y diseiio para todos

Todos los espacios de ESIC son actualmente accesibles. ESIC elaborarad una guia
para discapacitados en la que se recoge toda la informacion que puede interesar a
los estudiantes de ESIC que padecen alguna discapacidad. Se informara sobre
aspectos como el acceso a la universidad, los planos de accesibilidad de los
diferentes edificios, los centros de ocio adaptados que se hallan distribuidos por la
provincia de Barcelona, asi como becas y ayudas que el estudiante tiene a su
disposicién. El objetivo es facilitar la adaptacién del estudiante de ESIC, tanto
académica como personal. Esta guia esta disponible en la web de ESIC:
https://www.esic.edu/institucion/diversidad/

Todos los espacios de ESIC tienen su correspondiente licencia ambiental y licencia
de centro educativo.

c. Mecanismos para realizar o garantizar la revisiéon y el mantenimiento
de dichos materiales y servicios en la Universidad y en las
instituciones colaboradoras, asi como los mecanismos para su
actualizaciéon

ESIC tiene contratados servicios de mantenimiento de obra. Estos contratos
garantizan el mantenimiento de obra, instalaciones eléctricas, de clima y de tipo
informatico, de acuerdo con los procedimientos y protocolos establecidos por la
normativa actual

7.2. Convenios con empresas e instituciones para el desarrollo de las
practicas

Actualmente ESIC Barcelona cuenta con 458 convenios activos, con empresas de

Cataluiia, y ha gestionado mas de 950 practicas en los ultimos 5 cursos.

EMPRESA 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016 |TOTAL
1190 MCS 1 1 2
5TH ESSENCE SQUARE, S.L. 1 1
A BIT OF YOU 1 1
ABASIC 1 1 1 3
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EMPRESA

2011-
2012

2012-
2013

2013-
2014

2014-
2015

2015-
2016

TOTAL

AC‘ADI‘EMIA DE LES ARTS T LES
CIENCIES CINEMATOGRAFIQUES
CATALANES

ACTUA MULTISERVICIOS

[y

AddVANTE ECONOMISTAS Y
ABOGADOQS, S.L.P.

ADIDAS ESPANA, S.A.

ADSMURAI

AFFINITY PETCARE

ST I

AGENCIA INTERACTIVA EABARCELONA
SL

AGRUPACIO BARCA JUGADORS

AJUNTAMENT CABRERA D'ANOIA

AJUNTAMENT VILANOVA I LA GELTRU

AIC

AKZONOBEL

ALARI SEPAUTO

ALCAMPO

ALFA SANTIGA, S.L.

ALIQUIA

ALLERGYCHEF SL

ALLIANCE HEALTHCARE

o (W NN (e e e e = (NN

ALLIANZ, COMPANIA DE SEGUROS Y
REASEGUROS, S.A.

ALMIRALL, S.A.

AMAZING SOLUTIONS

AMCONSULTING

AMICORP DE ESPANA, S.L

AMPLIFON IBERIA

ANTONIO PUIG

U (= (W (= (W N (=

AOPC - ORGANIZADOR PROFESIONAL
DE CONGRESOS

API

AQUALOGY ESPANA

ARAMARK

AREAS S.A.

ATLANTIS INTERNACIONAL

AUDI RETAIL

AUTOS ORTASA, S.L.

AVIS BUDGET GROUP

AXA GROUP SOLUTIONS SPAIN S.L.

AXONSYSTEM, S.L

B2 PERFORMANCE

B. BRAUN SURGICAL, S.A.

BACARDI ESPANA, S.A.

N (= (= (B (=N | W= |N | | N |-
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TOTAL

BAKER & McKENZIE

BANCO MEDIOLANUM

BANC SABADELL

11

14

BARCELONA CREW

BARCELONA PROJECTS

[y

BARCELONESA DE DROGUES I
PRODUCTES QUIMICS, S.L.

BARCELONETA BIKES

BATANERO I GIRBAU

BAYER

BEATRIZ FUREST

BEAUMANOIR

BEDELUXE SERVICES, S.L.

BEMOBILE CLIENT

BEVERLY HILLS EDITIONS SLU

BITCOM

BLACKBIRD WEALTH MANAGEMNT

BLC SELECCION

BMW

BOEHRINGER INGELHEIM

BOLUDA LINES, S.A.

BRAND-WORX

BRAVASOL VIAJES, S.L.

BRINGHIGH

BULTACO

BUZZ MARKETING NETWORK

BYHOURS

C&A MODAS, S.L.

CALBEE IBERIA

CALZADOS LAMOLLA, S.A.

CAIXABANK CONSUMER FINANCE

CALL2WORLD COMMUNICATIONS

CATALAN ENTREPERNEURSHIP SL

CATIA S.L.

CASIO IBERIA

CAVIAR NACARII, SLU

CEBADO

CELTIC CONSULTING, S.L.

o (W[ (e (D e (e = (NOD (NN (R NN (W WO [N e e e N e e

CENTRE D’OR‘IENTACO
PSICOPEDAGOGICA S.L.

CEVA SALUD ANIMAL

CHIESI

CHOICE

CHUPA CHUPS

= N (W I|N (=
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TOTAL

CINESA

CINK SHAKING BUSINESS, S.L.

CIRCULO INMOBILIARIO MERIDIANA

CLEVER INSTRUMENTS, S.L.

CLUB DE TENNIS LA SALUT

CODIGO BARRAS NETWORKS, S.L.

CODIWANS, S.C.P.

COMFORT BUSINESS S.L

N (NN = = [N | (=

COMUNICAE SEEDRELEASE NETWORK
S.L.

[
W

CONDIS SUPERMERCATS

CONCEPTUM SPAIN, SL

CONSEJO REGULADOR DEL CAVA

CONTACT CENTER INSTITUTE

CONVOCA, S.L.U.

= (W e (e

CONZENTRA TECNOLOGIAS DE LA
INFORMACION, S.L.

COOL BANANAS, S.L.

CORPORACION DIVABE, S.L.

COSMETICA XXI, SL

e (e

CREAPOLIS, PARC DE LA CREATIVITAT,
S.A.

[y

CRISTAL PALACE GESTION HOTELERA,
S.L.

CP PROXIMITY BARCELONA S.L

CSM IBERIA, S.A.

CSQ NONSTOP SHOPS

CUBIGEL COMPRESSOR’S

CUEATRA 1951, S.L.

CULTURESPORT

CYBERCLICK AGENT

D.E MASTER BLENDERS 1753

DARA SPORTS SL

DDB TANDEM

DKV SEGUROS

DENTAID, S.L.

DEPORVILLAGE

W (= (N (= (= (D= (=W O |N|= U =

DESIGN & SOLUTIONS IN THE
NETWORK

"l

DESJUST (HOTEL HESPERIA)

DEUTSCHE BANK

[y

DHL GLOBAL FORWARDING SPAIN,
S.L.U.

DIGITAL MARKETING SOLUTIONS, S.L.

DIGITAL SEED, S.L.

DIME NETWORK INTERNATIONAL

0N (= =
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DIR

N

DISENOS Y TECNOLOGIA, S.A.

DIVERTAP APPS

DOLEY CARW ASSOCIATS S.L

DOMMO CREATIVE CENTER

DOSKADE

DUQUES DE BERGARA

E-LACAIXA

EB COMUNICACION

ECOMMERCE ETC S.L.

EDICIONES PRIMERA PLANA

EDICIONS FREE S.L.

EDITORIAL CRUILLA

NN (B B N (& | [ == NN

EDITORIAL PLANETA, SA (GRANDES
PUBLICACIONES)

()}

EDREAMS INTERNATIONAL NETWORK,
S.L.

EDUCAME SL

EF Education First

EIKONO

EL MUNDO DEPORTIVO

EL PERIODICO DE CATALUNYA

= W N W=

ET SERVICIES BARCELONA, S.L.

ELIS MANOMATIC, S.A

O W (= AN (O | (=

EMAGISTER SERVICIOS DE
FORMACION, S.L.

EMAILING NETWORK EUROPE

EMBAJADA BRITANICA

EMMA MOBILE SOLUTIONS

EMPRESAS RAMONEDA, S.A

ENALQUILER RENTALONLINE S.L

ENZYME ADVISING GROUP

EPSILON TECHNOLOGIES

ESADE

O NN (= O (= (= U1 W

ESCAPADA RURAL SERVICIOS PARA
PROPIETARIOS, S.L.

W

ESCUELA SUPERIOR DE
ENTRENADORES DE FUTBOL

ESDEMARCA (FUSION LAB)

ESTRATEGIAS DE MARKETING ONLINE

ET SERVICES BARCELONA 2013, SL

ETAMO BUSINESS GROUP

EUREST CATALUNYA SL

EURO DRIVER CAR S.L

EUROPCAR IB, S.A.

W~ N [~

g (= [N (= |01 (=W W
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EVENTIVE, S.L.

[y

EVENTOPRIX, S.L.

N

FAD, FOMENT DE LES ARTS I DEL
DISSENY

FCB MERCHANDISING, SL.

FERRERO

FLAN SIN NATA COMUNICACION

FLUMOTION

FOCUS MEDIA S.L

FRANCE TELECOM ESPANA, S.A.U.

FROGGIES PRODUCCIONES, S.L.

FUNDACION COMPARTE

FUSTIER

FUTBOL CLUB BARCELONA

GAES SA

Galenicum Health S.L

GALLINA BLANCA

GASAN HAIR COMPANY, S.L.

GENNERA FUERA DE VENTA, S.L.

GERARD DUELO CONSULTING, S.L.

GESFINSO, S.A.

GL EVENTS CCIB, SL

D (= (W= = D= (O N[ =W = NNNN

GLOBALLY EVENTSOS Y
COMUNICACIONES S.A

GORDON SEEN

[y

GRAN CASINO DE BARCELONA

GREY GROUP

GRIFOLS

e

GRIMALDI TOUR OPERATOR ESPANA,
S.L.

GROHE ESPALA, S.A.

GROUP LOTTUSS CORPORATION, S.L.

GROUPE SEB IBERICA, S.A.

GROUPM PUBLICIDAD WORLDWIDE

GRUPO ACMARCA

GRUPO GEYSECO

GRUPO HENNIGERS

== =N

GRUPO ITNET

GRUPPO LA PERLA FASHION

NN (= (00 (= [N (= = (=N

GSM ESPANA OPERATIONS S.L.
(BILLABONG)

GUESS APPAREL SPAIN, S.L.

GYMPASS

H2A VENTURES, S.L.

HENKEL

W (= D (==
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2011-
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2012-
2013

2013-
2014

2014-
2015

2015-
2016

TOTAL

HI-MEDIA NETWORK INTERNET
ESPANA, S.L.

HIPERTIN, S.A.

HORWATH HTL SPAIN, S.L.

HOSPITAL SANT JOAN DE DEU

HOTEL GINEBRA

IBANEZ ALMENARA ABOGADOS

I+D INGENIERIA DE SISTEMAS

IB GROUP

ICE AL CUADRADO SL

ICE IBERIAN

ICHEM PLASTICS INTERNATIONAL

ICONO AZUL

ICONTANIERS SOLUTIONS, S.L

IDEAS2VALUE NETWORK, S.L

IDNEO

IDO MARKETING

IDTRACK MOMENTUM, S.L.

IERP MOTOBUYKERS

IMMARKET RESEARCH PROJECTS

IMMFLY SL

NGBk WIINKEINOIINIFEI IKINF|HDIKINIIN|WI IR

INFRAESTRUCTURAS Y SISTEMAS DE
COMUNICACION

INICIATIVAS VIRTUALES

INGRAM MICRO, S.L.

INSERTY INSTAL-LACIONS S.L.

NN [ |

INT GROUP CONGRESS AND EVENTS

INTRACON IT SERVICES, S.L.

INTEGRAL INNOVATION

INTELLIGENCE APPLIED

=N (== (N[N

IPSOS UNDERSTANDING UNLIMITED
RESEARCH

JAM LUDA SL

JARDINS PEDRALBES, S.L.

JIM COLLECTIVE S.L.

JONES LANG LASALLE ESPANA, S.A.

JOSEP SALVAT I SANGRA

JOYERIA TOUS

JPA MARKETING AGENCY, S.L

KEIRON CHEMICALS, S.L.

KIDDY'S WORLD

KINETICAL BUSINESS

KUEHNE & NAGEL, S.A.

LA PIARA

LA VANGUARDIA

A IN(NN (B (W= (= (e (= (= (N e
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2013

2013-
2014

2014-
2015

2015-
2016

TOTAL

LABORATORIOS DEL DR. ESTEVE, S.A.
(ESTEVE)

LABORATORIOS LEO PHARMA, S.A.

LABORATORIS DIAFARM, S.L.

LABORSALUS GESTION, S.A.

LACTALIS IBERIA

LAFORET GROUP

LAMARK SERVICES SCP

LAPP KABEL

LEADING SENSE

Let's Bonus S.L.U

LEWIS COMMUNICATIONS, S.L.

LIDAJOIES BARCELONA

LIFECOM 360 CBS, S.L

LINCOLN ELECTRIC IBERIA

LINE UP RECORD, S.L.

LOLA BANON PRESS, S.L.

LOYDIS GIFTS INTERNATIONAL, S.L.

LUXURY&CO

LYRECO ESPANA, S.A.

MAGIC PRODU EVENTS, S.L.

MAGMACULTURA S.L.

MAGNUS CONSULTORES

N O (O [ [ (= (= (= W(N (= (= (NN (N

MAHALA COMUNICACION Y
RELACIONES PUBLICAS S.L

MAIL BOXES ETC.

MAKE YOUR BARS

MAQFA

MARANDRA, S.L. (TWIST)

MARCO DE COMUNICACION

MARITIMA DEL MEDITERRANEO, S.A.U.

MARTI TOR IMPOMEDIC

MASVISION GRUPO OPTICO

MATTEL

MAXPEED, S.L.

MAYMO COSMETICS

= N[O = (N e e [ [

McCANN ERICKSONN

MEC PUBLICIDAD IBERIA, S.L

MEDIACOM IBERIA

MEDIAEDGECIA, S.L.

MEETINGPACKS, S.L.

MEMBERS CLUB SPAIN S.L.

Michael Page International Espafia, S.A

MICROBIO PIXELMAN
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2013

2013-
2014

2014-
2015

2015-
2016

TOTAL

MICROSOFT IBERICA

N

MILWARD BROWN SPAIN

MINDSHARE

MINERVA CONSULTING

MIQUEL RIUS 1839, S.A

MITSUBISHI

MODAES.ES

MODEL PHOTOS

MONASTERIO DE BOLTANA, S.L.

MOT ACTORS I MODELS, S.L.

MR. JOHN SAMPLE, S.L.

MR. RIPLEY, S.L.

e e e

MRM WORLDWIDE SPAIN

NATEXO

NEEC AUDIO

NEO OGILVY, SA

NESTLE ESPANA S.A.

NEXTRET

NICE PEOPLE AT WORK

NOBEL BIOCARE IBERICA S.A

N (=N =W

NORMA EDITORIAL

NOS APASIONA S.L

NOVARTIS FARMACEUTICA SA

NOVAVENTUS CONSULTING

NUTREXPA, S.L.

OFFERUM

= (O (= (= (= (WNP0OW(FE |- (W[ (=== N[=N|N|=[NI|N

OFICINA DE COMPRAS
INTERNACIONAL, S.L.

OFITA DISENO, S.L.

OGILVYONE WORLDWIDE, S.A

ONDHO ENMUL

ONE FOR ALL MOTORSPORT

ONLY-APARTMENTS

OMNICOM MEDIA GROUP

OPENBRAVO

NN (= |- (== (N |-

ORANGE ADVERTISING SERVICES,
S.L.U.

ORANGE BUDDIES

OROCAJA

OUTDOOR MEDIA, S.L.

OYSHO ESPANA S.A.

PANASONIC ESPANA

PANRICO

PASTAS GALLO

W (= (U (= (= (D (e
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EMPRESA

2011-
2012

2012-
2013

2013-
2014

2014-
2015

2015-
2016

PENGUIN RANDOM HOUSE

PEOPLE AGENCY (MODELS PHOTO SL)

PEPSICO FOODS AIE

PERNOD RICARD

PERSONAL MARK S.L

PHILINKS COMUNICA, S.L.

PIERRE AND VACANCES

PIRELLI NEUMATICOS

PLANETA DEAGOSTINI

PLANETA DIRECTO, S.L.

PLATAFORMA OCIO

POP CORNER NETWORK, S.L.

PORTEROMANIA, S.L.

POSSIBILITIES, S.L.

PRENSA TECNICA

PRIME TIME SPORTS

PRISA BRAND SOLUTIONS S.L.U

PROMOFARMA

N IN (= (= = (= = (= =D

PROMOTORA DE PRENSA
INTERNACIONAL

PROXIMITY

PUBLIESPANA

PUBLIPRESS MEDIA

PULLTAPS

N (=N (=

PUMA SPORTS SPAIN, S.L.

PURE INSPIRATION S.L

PUNTO FA (MANGO)

Q&A, IMAGEN Y CONTENIDOS, S.L.

QENDOO

QRENTA AGENCIA DE VALORES, S.A.

QUALIUM GESTION

QUATERNIA, S.L.

RANDOM HOUSE MONDADORI

RCTECNIC

READYCELL

RECKITT BENCKISER

REED EXHIBITIONS

REFERUP, S.L. (SNTALENT)

RESSULTA BARCELONA

ROCHE DIAGNOSTICS

ROCA SANITARIO

N (= N (= (= (=== (00NN ININ|DDEIN[E=I|N (==

ROCA SALVATELLA, S.L

[
o

ROUGE NOIR COMMUNICATIONS

ROYAL CANIN DISTRIBUCION

CSV: 473138264232533460383819 - Verificable en https://sede.educacion.gob.es/cid y Carpeta Ciudadana https://sede.administracion.gob.es




https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=473138264232533460383819



EMPRESA

2011-
2012

2012-
2013

2013-
2014

2014-
2015

2015-
2016

TOTAL

RSYSTEM SOLUCIONES DE
TELECOMUNICACIONES AVANZADAS,
S.L.

SAATCHI & SAATCHI HEALTH

SAGATU ASOCIACION HOTELERA

SAINT GOBAIN DISTRIB. CONSTRUC,,
S.L.

SAL A NAVEGAR SERVICIOS NAUTICOS
SL

SAN MIGUEL, FABRICAS DE CERVEZA'Y
MALTA, S.A.

SANGRA HAIR INTERNATIONAL, S.A.

SARA LEE SOUTHERN EUROPE, S.L.

SCHIBSTED CLASSIFIED MEDIA SPAIN

SCHNEIDER ELECTRIC

SCPF

SEAT

SECURIFOREST, S.L.

SEO SEGUR INTERMEDIACION

SER PREMIUM SL

SERVIHABITAT

SESTRATEGIC I KONSECTOR SL

S.G. A. B, S.A.

SHARMA CLIMBING

SHERPEREX (REGARDE LE CIEL)

SHOPPING CLUB 1714 SL

SIRO MONTBLANC

SNOWPLANETBASE, S.L.

SOCIAL LABORATORIES, S.L.

N (= (= D= =0 (W[ (e (e (e (= (= (N (=N

SOCIETAT ESPORTIVA VALLPINEDA,
S.L.

[y

SOLVERE CAPITAL, S.L.

[y

SPAIN EVENT MANAGEMENT AND
TOURS, S.L.U

SPHERA INVESTMENT SPAIN S.L.

SPICERS ESPANA

SPF DIANA ESPANA

SPORTHOTELS SA

STANLEY BLACK&DECKER

STARING ALIANZAS, S.L.

STRATEGIC LEVERAGE, S.L.

TASTEMAKER

TEMA PROMOCION Y VENTAS

TEUCO ESPANA SL

THE BACK ROOM

THE GREEN MILE

THE FACTORY ENTERTAINMENT

N TS T | N T T e e e [ I O P P T
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EMPRESA

2011-
2012

2012-
2013

2013-
2014

2014-
2015

2015-
2016

TOTAL

THE MACNIFICOS STORE

THE MOOD PROJECT, S.L.

TINKLE CONSULTANTS, S.L.

TODECA

TOMAS DOMINGO THE BIKE HOUSE

TRITIUM SOFTWARE

ULABOX

ULLED & ASOCIADOS

ULISES INTERACTIVE, S.L

UNILEVER ESPANA S.A

UNIONES ADHESIVAS

UNIT ELEMENTS S.L

UNPLIS INSTANT DELIVERY

VALRHONA ESPANA, S.L.

VANDERMOORTELE

VENTA PRIVADA IBERICA, S.L.

VERITAS MEDIA

VERTIC OUTDOOR, S.L.

VICE IBERIA MEDIA GROUP, S.L.

VINIZIUS

VITEX ABRASIVOS, S.A.U.

VIVA AQUA SERVICE SPAIN, S.A.

VIVENDEX

VOZTELECOM SISTEMAS, S.L.

VUELING AIRLINES

WEBPILOTS ESPANA SL

WEDDING PLANNER, S.L.

WESTWING

WHOTEL

WIN DIRECT INTERNET

WINCHE REDES COMERCIALES, S.L.

WOLTERS KLUWERS

WORKEA INMIGRACION S.L.

[ e [ =N

WRIGLEY CO. S.L.U.

WRT SERVICES

WUAKI.TV, S.L.

WURTH

WW E-SERVICES IBERIA S.L.

YOU FIRST SOPORTS

ZANILO PROMOCIONES, S.L.

Z00GIC, S.L.

ZURICH SERVICES

N [ (= (N[ (D[ WN[ WU [R[|WIN[DD[FE[=IN[F [ ||/ #- | (O |k I K N N|N [ | | < W& |-

TOTAL

106

187

168

254

239
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10. CALENDARIO DE IMPLANTACION

10.1. Cronograma de implantacion del titulo
El Grado en Marketing comenzara a impartirse el curso 2017-2018.

Curso académico

Grado en Marketing

2017-18 Se implanta 1° y 2° curso
2018-19 Se implanta 3r curso
2019-20 Se implanta 4° curso

Memoria del Grado en Marketing
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8. RESULTADOS PREVISTOS

8.1 Estimacion de valores cuantitativos para los indicadores que se relacionan
a continuacion y la justificacion de dichas estimaciones.

a) Tasa de Graduacion 65%

La Tasa de Graduacion prevista, entendida como el porcentaje de estudiantes que
finalizan el programa en el tiempo previsto en el plan de estudios o en un afo

académico mas en relacién a su cohorte de entrada, es del 65%

La prevision del comportamiento de esta tasa se fundamenta en comportamientos
histéricos que cuenta ESIC, como centro adscrito a la URV, en su Grado en Marketing,

en su campus de Madrid.

El Grado en Marketing de su campus de Madrid tiene unas Tasas de Graduacion del
52.2%, 71.6% y 55,7%, para los respectivos afios académicos 2011-2012, 2010-2011
y 2009-2010

Curso Académico 2009-2010 | 2010-2011 | 2011-2012 | 2012-2013 | 2013-2014 | 2014-2015
Tasa de rendimiento del Titulo 80,3% 81,6% 79,9% 80,1% 81,7% 74,9%
Tasa de abandono del Titulo 20,6% 3,8% 11,9% 13,8% 10,2% N-A
Tasa de eficiencia N-A N-A N-A N-A 91,1% 87,2%

I Tasa de graduacién 55,7% 71,6% 52,2% N-A N-A N-A
Tasa de éxito/superacién 90,7% 86,9% 88,0% 89,2% 90,7% 84,0%
Tasa de presentacion 88,5% 93,9% 90,7% 89,9% 90,2% 89,2%
Valoracién docente (sobre 10)* 8,2 8,1 8,1 8,1 ol 7.4

Debido a un cambio de plataforma informadtica de gestidn en 2014/15, no se tienen accesibles los datos de valoracidn del 22 semestre.

http://www.esic.edu/pdf/resumen-indicadores-grmk-14-15.pdf

Para determinar la prevision del comportamiento de este ratio también se ha tenido
en cuenta la experiencia previa de la URV, tanto en el total de sus grados (60.54%
para el 2013-2014), como en grados pertenecientes a la Facultad de Economia y
Empresa (567.72% para el 2013-2014); Grado en Administracion y Direccion de

Empresas, Grado en Economia y Grado en Finanzas y Contabilidad.
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Facultat d'Economia i Empresa
Curs 2013-14

Grau d’Administraci¢ i Direccié dEmpreses

813/l

Grau d’Administraci¢ i Direccié dEmpreses
Grau d Economia [ 41.18%
Grau de Finances i Comptabilitat 341 55 00%
FEE RAU: 1331
URV 10.702__

0.702

http://www.fee.urv.cat/media/upload/arxius/activitats/PDFs/indicadors 1314 web.pdf

b) Tasa de Abandono 1296

La Tasa de Abandono prevista, entendida como la relacion porcentual entre el nUmero
total de estudiantes de una cohorte de nuevo ingreso que debieron obtener el titulo
ese mismo afio académico y que han abandonado durante ese curso y no se han

matriculado en el siguiente afio académico, es del 12%

La previsidon del comportamiento de este ratio se fundamenta en tres variables:

b.1- Experiencia previa de ESIC, como Centro Adscrito a la URV,

La prevision del comportamiento de esta tasa se fundamenta en comportamientos
histdricos que cuenta ESIC, como centro adscrito a la URV, en su Grado en Marketing,
en el campus de Madrid.

El Grado en Marketing de su campus de Madrid tiene unas Tasas de Abandono del

10.2% para el curso 2013-2014, del 13.8% para el curso 2012-2013, del 11.9 % para
el curso 2011-2012.
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Curso Académico 2009-2010 | 2010-2011 | 2011-2012 | 2012-2013 | 2013-2014 | 2014-2015
Tasa de rendimiento del Titulo 80,3% 81,6% 79,9% 80,1% 81,7% 74,9%

[ Tasa de abandono del Titulo 20,6% 3,8% 11,9% 13,8% 10,2% N-A
Tasa de eficiencia N-A N-A N-A N-A 91,1% 87,2%
Tasa de graduacion 55,7% 71,6% 52,2% N-A N-A N-A
Tasa de éxito/superacién 90,7% 86,9% 88,0% 89,2% 90,7% 84,0%
Tasa de presentacion 88,5% 93,9% 90,7% 89,9% 90,2% 89,2%
Valoracién docente (sobre 10)* 8,2 8,1 8,1 8,1 7.7 7,4

Debido a un cambio de plataforma informdtica de gestién en 2014/15, no se tienen accesibles los datos de valoracidn del 22 semestre.

http://www.esic.edu/pdf/resumen-indicadores-grmk-14-15.pdf

b.2- Datos generales de la URV, donde ofrece una Tasa de Abandono de 18,16% para
el total de los Grados, y un 22.78% para los Grados de la Facultad de Economia y
Empresa ( Grado en Administracion y Direccion de Empresas, Grado en Economia y

Grado en Finanzas y Contabilidad)

Facultat d'Economia i Empresa
Curs 2013-14

Grau d'Administracié i Direccid 200 214 .07
Grau d'Economia 50 80 60

u de Finances i C t 150 73 0.49
FEE TOTAL 400 367

829 70.18% 19.25%
171 64.94% 30.36%

‘1?& 58235%‘ 25500% -l

http://www.fee.urv.cat/media/upload/arxius/activitats/PDFs/indicadors_1314 web.pdf

b.3- Estadisticas oficiales del Sistema Universitario Espafiol: Este dato estd alineado
con la informacién que publica el MECD en su informe “Datos Basicos del Sistema
Universitario Espafiol” donde vemos que la Tasa de Abandono media de las
Universidades Privadas en Catalufia es del 11.4% ( Cohorte de nuevo ingreso 2009-
2010. Pagina 81)

http://www.mecd.gob.es/prensa-mecd/Zdms/mecd/prensa-
mecd/actualidad/2014/02/20140213-datos-univer/datos-cifras-13-14.pdf
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c) Tasa de Eficiencia 90%

La Tasa de Eficiencia prevista, entendida como la relacién porcentual entre el nUmero
total de créditos del plan de estudios a los que debieron haberse matriculado a lo largo
del programa el conjunto de graduados de un determinado afio académico y el nUmero

total de créditos en los que realmente han tenido que matricularse, es del 90%

ESIC ha obtenido unas Tasas de Eficiencia con su Grado en Marketing del campus de
Madrid del 82.7%6 para el curso 2014-2015 y del 91.19%6 para el curso 2013-2014.

Curso Académico 2009-2010 | 2010-2011 | 2011-2012 | 2012-2013 | 2013-2014 | 2014-2015
Tasa de rendimiento del Titulo 80,3% 81,6% 79,9% 80,1% 81,7% 74,9%
Tasa de abandono del Titulo 20,6% 3,8% 11,9% 13,8% 10,2% N-A
Tasa de eficiencia N-A N-A N-A N-A 91,1% 87,2%
Tasa de graduacién 55,7% 71,6% 52,2% N-A N-A N-A
Tasa de éxito/superacién 90,7% 86,9% 88,0% 89,2% 90,7% 84,0%
Tasa de presentacién 88,5% 93,9% 90,7% 89,9% 90,2% 89,2%
Valoracién docente (sobre 10)* 8,2 8,1 8,1 8,1 7.7 7,4

Debido a un cambio de plataforma informitica de gestién en 2014/15, no se tienen accesibles los datos de valoracidn del 22 semestre.

http://www.esic.edu/pdf/resumen-indicadores-grmk-14-15.pdf

La Tasa de Eficiencia de la URV en la totalidad de sus estudios de Grado, para el curso
2013-2014 fue del 94.56%, mientras que para la Facultad de Economia y Empresa,
esta tasa se ajusta a un 92.15%6.

Facultat d'Economia i Empresa
Curs 2013-14

34.00%

http://www.fee.urv.cat/media/upload/arxius/activitats/PDFs/indicadors_1314 web.pdf
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UNIVERSITAT Josep Pallarés Marzal
ROVIRA i VIRGILI Rector

Visto el articulo 48 del Acuerdo GOV/40/2022, de 8 de marzo (DOGC
num.8623, de 10 de marzo del 2022) por el que se aprueba el Estatuto de la
Universidad Rovira i Virgili, que establece un su apartado “a)” que
corresponde al rector/a de la Universidad “Dirigir, gobernar y gestionar la
Universidad, en el marco de la legislacion vigente, y representarla. Para
ejercitar esta representacion puede otorgar mandato”,

Visto el nombramiento de la Dra. Iolanda Tortajada Giménez como
vicerrectora de Politica Académica y Calidad de la URV;

Visto el articulo 12 de la Ley 40/2015, de 1 de octubre, de Régimen Juridico
del sector publico, que regula la delegacién de firma de los 6rganos
administrativos;

Visto el Decreto 117/2022, de 14 de junio, que me nombra rector de la URV;

En virtud de las competencias que me han sido otorgadas por razén de mi
cargo,

RESUELVO

Primero, - Delegar en la Dra. Tolanda Tortajada Giménez, como vicerrectora
de Politica Académica y Calidad de la URYV, la firma de las solicitudes para
la:

- Verificacion de los titulos oficiales

- Modificacion de los titulos oficiales

- Acreditacion de los titulos oficiales

- Acreditacion institucional de centros universitarios

En aquellos actos que se firmen por delegacion, se hara constar la autoridad
de procedencia. Esta resolucion deja sin efecto la resolucién de 22 de abril
de 2022, que se substituye por la presente resolucion.

,(‘

FP%  UNIVERSITAT
/ Vol
4 W‘,: \ VIRGILI!

\.

Dr.J o's,gpv Pallarés Marzal
Reglor de la URV
Tarragona, a 21 de junio de 2022
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5. PLANIFICACION DE LAS ENSENANZAS

5.1. Descripcion del plan de estudios del grado en Marketing adscrito a la rama
de conocimiento de Ciencias Sociales y Juridicas

5.1.1. Distribucién del plan de estudios en créditos ECTS, por tipo de materia

Tabla 5.1. Resumen de distribucidén de créditos segun tipologia de materias.

Créditos ECTS
Créditos totales 240
Formacion Basica 60
Practicas Externas 24
Optativos 19,5
Obligatorios 130,5
Trabajo de fin de grado 6

5.1.2.

Explicacion general de la planificacion del plan de estudios

La distribucion del plan de estudios por curso, segun la tipologia de créditos, seria la

siguiente:
10 20 30 40 Total
Formacion Basica |FB 54 6 60
Obligatoria OB 6 54 60 10,5 130,5
Optativa oP 19,5 19,5
Practicas Externas | PE 24 24
Trabajo Fin de
Grado TFG 6 6
60 60 60 60 240

Las asignaturas de Formacion Basica quedan adscritas a los siguientes ambitos de

conocimiento:

Materia

Ambito
Conocimiento

de

Asignaturas

ECTS

Empresa

Ciencias
econdmicas,
administracion
direccion
empresas,
marquetin,
comercio,
contabilidad
turismo.

y
de

Introduccion a la
Empresa

Empresa

Ciencias
economicas,
administracién
direccion
empresas,
marquetin,
comercio,
contabilidad
turismo.

Responsabilidad vy
Marketing Social
Corporativo

Comunicacion

Ciencias

Comunicacion
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economicas, empresarial
administracion vy
direccion de
empresas,
marquetin,
comercio,
contabilidad y
turismo.
. Matematicas y | Matematicas
Matematicas - .
estadistica Empresariales
" Estadistica
_— Matematicas y .
Estadistica i aplicada al
estadistica .
Marketing
Ciencias
econdmicas,
administracion vy
direccion de | ,,. .
. . Historia ]
Historia empresas, P g
; . Economica <
marquetin, 2
comercio, s
ape [0
coqtabllldad y Z
turismo. g
Ciencias S
econdmicas, %
administracion vy &
direccion de . . a
, , Sociologia de £
Sociologia empresas, ,
, ; I'Empresa g
marquetin, ks
comercio, 3
Ay =}
contabilidad y )
turismo. g
Ciencias 5
econdémicas, <
administracion vy 2
direccion de , _ 3
, Economia I: S
Economia empresas, . , o
, . microeconomia =
marquetin, 5
comercio, §
contabilidad y =
. (0]
turismo. o
Filologia, estudios 3
: clasicos : P
Idioma moderno J, Idioma Moderno &
traduccion y Z
linguistica 3
- 7 7 L. (0]
Ingenieria Informatica £
Informatica informatica y de | aplicada al &
sistemas Marketing 2
o
[(e]
3
a) Breve descripcion general de los médulos o materias de que constara el plan §
©
- 7 - Ve - (o]
de estudios y cOmo se secuenciaran en el tiempo. 9
2
AN
o
S
El Plan de estudios planteado se ha estructurado en base a las siguientes materias: S
[ce)
- - - - m
- Marketing: Esta materia aplica a 16 asignaturas (lo que supone un 37,2% %
sobre el total) y redne 82,5 créditos (un 34,4% sobre los 240 créditos totales del 3
O

Grado). Los cursos en los que tiene mas relevancia son 20 y 3°
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es el curso que alberga mas asignaturas de esta materia.

- Finanzas: Esta materia aplica a dos materias de 4,5 créditos cada una,
ambas de 20 curso, lo que supone un 4,7% sobre el total de asignaturas y un
3,8% sobre los 240 créditos del Grado.
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- Comunicacion: Aplica a 2 asignaturas y a un total de 12 créditos repartidos
entre 19 y 39 curso. Supone un 4,7% sobre el total de asignaturas y un 5% sobre
los 240 créditos del Grado.

- Investigacidn de Mercados: Aplica a 2 asignaturas y a un total de 9
créditos repartidos entre 2° y 30 curso. Supone un 4,7% sobre el total de
asignaturas y un 3,8% sobre los 240 créditos del Grado.

- Matemadticas: Aplica a la asignatura Matematicas Empresariales de 1°
curso y 6 créditos, lo que supone un 2,3% sobre el total de asignaturas y un
2,5% sobre los 240 créditos del Grado.

- Estadistica: Aplica a la asignatura Estadistica aplicada al Marketing de 1°
curso y 6 créditos, lo que supone un 2,3% sobre el total de asignaturas y un
2,5% sobre los 240 créditos del Grado.

- Historia: Aplica a la asignatura Historia Econdmica de 1° curso y 6
créditos, lo que supone un 2,3% sobre el total de asignaturas y un 2,5% sobre
los 240 créditos del Grado.

- Sociologia: Aplica a la asignatura Sociologia de la Empresa de 1° curso y
6 créditos, lo que supone un 2,3% sobre el total de asignaturas y un 2,5% sobre
los 240 créditos del Grado.

- Economia: Aplica a 2 asignaturas y a un total de 12 créditos repartidos
entre 10 y 20 curso. Supone un 4,7% sobre el total de asignaturas y un 5% sobre
los 240 créditos del Grado.

- Idioma Moderno: Aplica a la asignatura Idioma Moderno de 1° curso y 6
créditos, lo que supone un 2,3% sobre el total de asignaturas y un 2,5% sobre
los 240 créditos del Grado.

- Informatica: Aplica a tres asignaturas, una de ellas de 1° (6 créditos) y
dos de ellas optativas de 4° (3 créditos cada una). Supone un 7% sobre el total
de asignaturas del Grado y un 5% sobre los 240 créditos totales.

- Practicas Externas. Aplica a una asignatura de 4° curso y 24 créditos, lo
que supone un 2,3% sobre el total de asignaturas y un 10% sobre el total de
créditos de la titulacion.

- Trabajo fin de Grado: Aplica a la asignatura Trabajo Fin de Grado de 4°
curso y 6 créditos, lo que supone un 2,3% sobre el total de asignaturas y un
2,5% sobre los 240 créditos del Grado.

En concreto las asignaturas quedan agrupadas asi (estdan sombreadas las asignaturas

especificas de Marketing):

C319853438 6832828905663 58386 Hivabitcablet g3 1 ps s/ selde zdunapibneg iticep eidGabzze Ciadada fatiptpésésededadnidtiatiacigolgel)es
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MATERIAS

CURSO

ASIGNATURAS

TIPO

SEMESTRE

CREDITOS

Marketing
82,5 ECTS

10

Introduccion al
Marketing/Markekting
Fundamentals

oB

1

6

20

Comportamiento del
Consumidor I/Consumer's
BehaviorI

OB

4,5

20

Marketing
Estratégico/Strategic
Marketing

OB

4,5

20

Comportamiento del
Consumidor II/CoInsumer's
Behavior I

OB

4,5

20

Politica de
Producto/Product Policy

OB

20

Politica de
Distribucion/Distribution
Policy

OB

20

Gestion Estratégica de la
Marca/Strategic Brand
Management

OB

4,5

30

Politica de Precios y
Costes/Prices and Costs
Policy

OB

30

Técnicas de Negociacion
Comercial/Trading
Techniques

OB

4,5

30

Marketing Relacional y
Directo

OB

4,5

30

Direccion de Ventas/Sales
Management

OB

4,5

30

Direccion de Marketing
Internacional/
International Marketing
Management

OB

30

Estrategias de Marketing
Digital/Digital Marketing
Strategies

OB

40

Plan de
Marketing/Marketing Plan

OB

40

Optativa 1/Elective 1

OoP

4,5

40

Optativa 2/Elective 2

OoP

4,5

Empresa
43,5ECTS

io0

Introduccién ala Empresa/
Company Fundamentals

FB

= ININ] N

20

Regulacién Juridica del
Mercado/Legal Regulation
of the Market

OB

4,5

20

Responsabilidad y
Marketing Social
Corporativo/Marketing
and Corporate Social
Responsibility

FB

Memoria del Grado en Marketing
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MATERIAS

CURSO

30

ASIGNATURAS

Métodos de Decision
aplicados al
Marketing/Decision-Making
Methods applied to
Marketing

TIPO

oB

SEMESTRE

CREDITOS

4,5

30

Marketing y Sistemas de
Informacion
aplicados/Marketing and
Applied information
Systems

OB

4,5

30

Direccidon de Recursos
Humanos/Human
Resources Management

OB

4,5

30

Creacién de Empresas/
Business Start-Up

OB

4,5

40

Direccion
Estratégica/Strategic
Management

OB

4,5

40

Optativa 3/Elective 3

OoP

4,5

Finanzas
9 ECTS

20

Andlisis Econdmico
Financiero en Marketing I/
Economic-Financial
Analysis for Marketing I

OB

4,5

20

Analisis Economico
Financiero en Marketing II/
Economic-Financial
Analysis for Marketing II

oB

4,5

Comunicacion
12 ECTS

io

Comunicacion
Empresarial/Business
Communication

FB

30

Comunicacion y
Publicidad/Communication
and Advertising

OB

Investigacion
de Mercados
9 ECTS

20

Investigacion de Mercados
I/Market Research I

OB

4,5

30

Investigacion de Mercados
II/Market Research II

OB

4,5

Matematicas
6 ECTS

io0

Matematicas
Empresariales/ Business
Mathematics

FB

Estadistica

io0

Estadistica aplicada al
Marketing/Statistics
Applied to Marketing

FB

Historia
6 ECTS

io0

Historia
Econdmica/Economic
History

FB

Sociologia
6 ECTS

io0

Sociologia de la
Empresa/Business
Sociology

FB

Economia
12 ECTS

io0

EconomiaI:
Microeconomia/ Economy
I: Microeconomics

FB

Economia II:
Macroeconomia/ Economy II:
Macroeconomics

oB
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MATERIAS |CURSO | ASIGNATURAS TIPO | SEMESTRE | CREDITOS
Idioma .
Moderno 10 ILcilr?ma Moderno/Modern FB 2 6
6 ECTS guage
Informatica aplicada al
Informatica 10 Marketing/ IT applied to FB 2 6
12 ECTS Marketing
40 Optativa 4/Elective 4 OoP 7 3
40 Optativa 5/Elective 5 oP 7 3
Practicas Practicas
Externas 4° Externas/Interships PE 8 24
24 ECTS
;Ij_;a(tg)?;?jgm Trabajo Fin de
6 ECTS 40 G_rado/Be_lcheIor's Degree TFG Anual 6
Final Project
b) Posibles itinerarios formativos que podrian seguir los estudiantes.
El itinerario recomendado que deben seguir los estudiantes se muestra en la Tabla 5.3.
Tabla 5.3. Distribucion temporal de las asignaturas.
Curso |Materia f:r:'ae:::g:;:;s Asignatura Tipo |Semestre | Cr.
. Introduccion al Marketing/
1° Marketing 6 Marketing Fundamentalsg 0B 1 6
Introduccién ala
10 Empresa 6 Empresa/ Company FB 1 6
Fundamentals
Matematicas Matemétic_as .
10 6 Empresariales/ Business FB 1 6
Mathematics
. . Historia Econdmica
1° Historia 6 /Economic History FB 1 6
Sociologia de la
10 Sociologia 6 Empresa/Business FB 1 6
Sociology
Comunicacion
10 Comunicacion 6 Empresarial/Business FB 2 6
Communication
10 Idioma Moderno | 6 ILC;Ir?g:EZ g"ec’demo/ Modern eg |5 6
Estadistica aplicada al
10 Estadistica 6 Marketing/Statistics FB 2 6
Applied to Marketing
Economia I:
10 Economia 6 Microeconomia/ Economy |FB 2 6
I: Microeconomics
Informatica aplicada al
10 Informatica 6 Marketing/ IT applied to FB 2 6
Marketing

Memoria del Grado en Marketing
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Curso

Materia

Créditos
materia

Asignatura

Tipo

Semestre

Cr.

20

Economia

6

Economia II:
Macroeconomia/ Economy Il:
Macroeconomics

oB

20

20

Finanzas

Andlisis Econdmico
Financiero en Marketing
I/Economic-Financial
Analysis for Marketing I

OB

4,5

Andlisis Econédmico
Financiero en Marketing
II/ Economic-Financial
Analysis for Marketing II

OB

4,5

20

20

Empresa

10,5

Regulacion Juridica del
Mercado/Legal Regulation
of the Market

OB

4,5

Responsabilidad y
Marketing Social
Corporativo/Marketing
and Corporate Social
Responsibility

FB

20

Investigacion de

Mercados

4,5

Investigacidon de Mercados
I/Market Research I

OB

4,5

20

20

20

20

20

30

Marketing

Comunicacion

30

6

Comportamiento del
Consumidor I/Consumer's
Behaviorl

OB

4,5

Marketing
Estratégico/Strategic
Marketing

OB

4,5

Comportamiento del
Consumidor
II/Consumer's Behavior I1I

oB

4,5

Politica de
Producto/Product Policy

OB

Politica de
Distribucion/Distribution
Policy

OB

Gestion Estratégica de la

Marca/Strategic Brand
Management

Comunicacion y
Publicidad/Communication
and Advertising

5

6

30

30

30

Empresa

18

Memoria del Grado en Marketing

Métodos de Decisidon
aplicados al
Marketing/Decision-
Making Methods applied
to Marketing

OB

4,5

Marketing y Sistemas de
Informacién
aplicados/Marketing and
Applied information
Systems

OB

4,5

Direccion de Recursos
Humanos/Human
Resources Management

oB
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Créditos

Curso |Materia o Asignatura Tipo |Semestre | Cr.
Creacién de Empresas/
39 Business Start-Up OB 6 45
Politica de Precios y
30 Costes/Prices and Costs OB 5 6
Policy
Técnicas de Negociaciéon
30 Comercial/Trading OB 5 4,5
Techniques
Marketing Relacional y
o
3 Directo OB > 45
, Direccion de Ventas/Sales
o
3 Marketing 31,5 Management OB 6 4,5
Direccion de Marketing
Internacional
3° /International Marketing OB 6 6
Management
Estrategias de Marketing
30 Digital/Digital Marketing OB 6 6
Strategies
Investigacion de Investigacidon de Mercados
o
3 Mercados 45 II/Market Research II OB 6 4,5
Direccion
40 Estratégica/Strategic OB 7 4,5
Empresa 9 Management
40 Optativa 3/Elective 3 OoP 7 4,5
Plan de
o
“ _ Marketing/Marketing Plan OB 7 6
40 Marketing 15 Optativa 1/Elective 1 op |7 4,5
40 Optativa 2/Elective 2 OoP 7 4,5
40 L Optativa 4/Elective 4 OoP 7 3
Informatica 6 - -
40 Optativa 5/Elective 5 OoP 7 3
- Practicas
o
4 Practicas externas | 24 Externas/Interships PE 8 24
Trabajo Fin de Trabajo Fin de '
40 6 Grado/Bachelor's Degree | TFG Anual 6

Grado

Final Project

En cuanto a las asignaturas optativas se establecen 5 bloques:

o Tendencias en Marketing Digital (Optativa 1): El estudiante tendra que

elegir una de las siguientes:

* Neuromarketing

» Gestidon de la experiencia de cliente

* El nuevo Marketing de Servicios

o Marketing Digital (Optativa 2): El estudiante tendra que escoger una

asignatura de las siguientes:

= Comercio electronico / E-commerce

= Métricas y Analiticas en Marketing Digital
Memoria del Grado en Marketing
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» Marketing en dispositivos méviles /Mobile Marketing
o Economia Digital (Optativa 3): El estudiante tendra que elegir una de las
siguientes asignaturas:
*= Modelos de Negocio en la Economia Digital
» Inteligencia de negocio en entornos digitales / Digital Business
Intelligence
* Creatividad e innovacién Digital
o Optativa 4: Se establecen 2 asignaturas de 3 créditos cada una (detallados
en las fichas de las asignaturas)
*» Seminarios de Informatica I (Bases de datos relacionales en
entornos digitales)
» Actividades formativas reconocidas I
o Optativa 5) Se establecen 2 asignaturas de 3 créditos cada una (detallados
en las fichas de las asignaturas)
» Seminarios de Informatica II (Analisis de datos para los negocios
con SPSS)

= Actividades formativas reconocidas II

Los estudiantes pueden reconocer créditos de estas asignaturas (Seminarios
de Informatica I y II) en bloques de 3 créditos, a través del Reconocimiento
Académico de Créditos. Tal y como se indica en el articulo 46.2.i) de la Ley
Organica 6/2001, de 21 de diciembre, de Universidades, en su redaccion dada
por la Ley Organica 4/2007, de 12 de abril, al establecer los derechos vy
deberes de los estudiantes, sefiala que éstos, en los términos establecidos
por el ordenamiento juridico, tendran derecho a obtener reconocimiento
académico por su participacion en actividades universitarias culturales,
deportivas, de representacion estudiantil, solidarias y de cooperacion. En este
sentido, el Real Decreto 1393/2007, de 29 de octubre, por el que se establece
la ordenacion de las ensefianzas universitarias oficiales, vino a desarrollar el
mencionado derecho en su articulo 12, apartado octavo, reiterando la
posibilidad de que los estudiantes pudieran obtener reconocimiento
académico en créditos por su participacion en las actividades universitarias
sefialadas, hasta un maximo de 6 créditos del total del plan de estudios
cursado. Dicho articulo, por lo demas, ha sido modificado mediante el Real
Decreto 861/2010, de 2 de julio, en el sentido de que los 6 créditos
académicos que, como maximo podian ser objeto de reconocimiento por parte

de las Universidades, se convierten en el nUmero minimo de créditos que tales
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Instituciones podran incorporar en sus Planes de Estudio, al objeto de dicho

reconocimiento.

http://www.urv.cat/gestio academica/reconeixements/reconeixement grau

s/presentacio aur.html#AUR

Con objeto de garantizar que todos los estudiantes adquieren el mismo perfil
de competencias una vez terminados sus estudios, las competencias de
optatividad son las mismas para cada una de las 3 asignaturas disponibles de

cada bloque (en el caso del bloque 1,2 y 3).
Las competencias asociadas a los “Seminarios de informatica”, se adquieren
también en otras asignaturas, por lo que el estudiante que reconoce créditos,

no tendria un perfil competencial distinto.

Tabla 5.4. Mapa de competencias por materias/asignaturas

Memoria del Grado en Marketing
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ASIGNATURA CT1| CT2 CT3{ CT4| CT5| CT6| CT7| CE1|CE2| CE3| CE4| CES| CE6| CE7| CE8| CE9| CE10| CE11|CE12

CURSO
TIPO

SEMESTRE

CREDITOS

Introduccién al
12 |Marketing/Marketing OB
Fundamentals 1 1 1

=
o

Comportamiento del
22 [Consumidor I/ Consumer's OB 3 4,5
Behavior | 1] 1]

Marketing Estratégico/

Strategic Marketing @3 3 e

Comportamiento del
22 |Consumidor 11/ Consumer's OB 4 4,5
Behavior I 1 1

Politica de Producto/
Product Policy 1 1 1| 1

Politica de Distribucién/

Distribution Policy @ 4 4

Gestion Estratégica de la
22 |Marca/ Strategic Brand OB 4 4,5
Management 1l 1 1 1

Politica de Precios y Costes/
3 Pri d Cost Poli e 5 £
rices and Cost Policy 4 1 41 1 1

Técnicas de Negociacion
32 |Comercial/ Trading OB 5 4,5
Techniques 1] 1

Marketing Relacional y
3¢9 [Directo/ Relational and OB 5| 4,5)
Direct Marketing 1] 1 1

30 Direccién de Ventas/ Sales 0B d 45
Management

Direcciéon de Marketing
32 |Internacional/ International | OB 6 6
Marketing Management 1 1 1 1

Estrategias de Marketing
3¢ |Digital/ Digital Marketing OB 6l 6)
Strategies 1 1] 1 1]

Plan de Marketing/
o
4 Marketing Plan el 7 4

42 |Optativa 1/ Elective 1 OP 7] 4,5 1 1] 1]

42 |Optativa 2/ Elective 2 OP 7] 4,5 1 1 1]

Introduccién a la Empresa/
Company Fundamentals 1 1

Regulacion Juridica del
22 |Mercado/ Legal Regulation OB 3| 4,5
of the Market 1 1

Responsabilidad y
Marketing Social
22 |Corporativo/ Marketing and  |FB 3] 6

Corporate Social
Responsibillity 1l 1

Métodos de Decision
aplicados al Marketing/
Decision-Making Methods
applied to Marketing 1 1

Marketing y Sistemas de
30 Informe?cwn apllcados/ o8B P 45
Marketing and Applied
information Systems 1 1

Direccion de Recursos
32 [Humanos/ Human OB 6 4,5
Resources Management 1 1

Creacion de Empresas/

Business Start-Up o8 § 45

Direccién Estratégica/
o
4 Strategic Management o8 7 45

42 |Optativa 3/ Elective 3 opP 7l 4,5 1 1 1

Anédlisis Econémico

Fil i Marketing |
20 |nanC|e‘ro ?n e‘zr eting I/ oB 3 45
Economic-Financial
Analysis for Marketing | 1] 1

Andlisis Econémico
Financiero en Marketing 11/
Economic-Financial
Analysis for Marketing Il 1 1
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Comunicacién Empresarial/
1° . . FB 6
Business Communication 1
Comunicacién y Publicidad/
32 | Communication and 0B 6
Advertising 1]
Investigacion de Mercados
o
2 1/ Market Research | @3 49 1 1
Investigacion de Mercados
]
3 1l/ Market Research Il @3 49 1| 1
Matematicas
12 |Empresariales/ Business FB 6
Mathematics 1
Estadistica aplicada al
12 | Marketing/ Statistics FB 6|
Applied to Marketing 1
Historia Econdémica/
°
1 | £conomic History i 9 1]
10 Soa.ologm de. la Empresa/ B d
Business Sociology 1
Economia |: Microeconomia/
12 . . FB 6
Economy |: Microeconomics 1 1
Economia Il:
22 [ Macroeconomia/ Economy 0B 6
Il: Macroeconomics 1 1]
10 Idioma Moderno/ Modern B d
Language 1
Informatica aplicada al
12 | Marketing/ IT applied to FB 6
Marketing 1]
42 | Optativa 4/ Elective 4 oP 3 1]
42 |Optativa 5/ Elective 5 oP 3 1]
40 Practlca§ Externas/ PE 24
Internships 1]
Trabajo Fin de Grado/
42 |Bachelor's Degree Final TFG | Anual 6
Project 1 1 1] 1
Y 11| 22 31 13 4 2| 2]

Memoria del Grado en Marketing
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c) Mecanismos de coordinacion docente con los que cuenta el Titulo

En cuanto a la coordinacion docente de las actividades formativas y sistemas de
evaluacién, en ESIC serd responsabilidad del Director de Grado. Para ello, se apoyara
en la labor de los Directores de Departamento asi como de los Coordinadores de las
asignaturas y de los Tutores de curso y, por supuesto, en la Comisién de Titulacién de
Grado en Marketing de la URV/ESIC Barcelona. De este modo, se asegura la interaccion

horizontal (en el curso) y la vertical (alo largo del Titulo).

Comision de Titulacion de Grado en Marketing: Para asegurar un desarrollo correcto
del plan de estudios se ha previsto la creacién de esta Comision, al igual que viene
existiendo en el resto de las titulaciones disponibles en ESIC. Sera el érgano responsable
del correcto funcionamiento del Titulo que se propone, controlando, por ejemplo, que no
exista solapamiento de asignaturas, o comprobando la disponibilidad y adecuacion de
las Guias Docentes. Asimismo, se encargara de recoger las sugerencias vy
recomendaciones para la mejora de la calidad. Para ello, mantendra un minimo de dos
reuniones al afio con los diferentes grupos de interés implicados en la titulacion
(alumnos, profesores, PAS, externos vinculados al mundo empresarial). Se trata de un

sistema de coordinacion vertical, ya que afecta a todos los cursos de un Titulo.

Claustro: Se convoca antes de comenzar cada curso académico y a él estan invitados
todos los profesores del area académica de Grado. En él se informa de todas las
actividades relevantes llevadas a cabo durante el afio y de las lineas prioritarias para el
nuevo curso. Se trata de un sistema de coordinacidn vertical, ya que afecta a todos los

profesores, independientemente del curso que el que impartan docencia.

Reuniones periddicas de profesores por materia/departamento: Al menos dos
veces por curso académico, los profesores de una materia/departamento, que tienen
como nexo de unién un area de conocimiento, se relnen a propuesta del director del
departamento (coordinador de materia) para presentar las directrices generales
aplicables a la planificacién y desarrollo de las asignaturas vinculadas a esa area de
conocimiento. Se trata de un sistema de coordinacion, tanto vertical como horizontal.
Vertical, en tanto en cuanto hay profesores de distintas asignaturas dentro de una
materia/departamento y ademas de diferentes cursos, que comparten informacion,
metodologias, ... y horizontal, ya que también comparten experiencias los distintos
profesores de una misma asignatura o los profesores de un mismo curso de una materia/

departamento.

Memoria del Grado en Marketing
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Reunion de tutores con direcciéon del campus y direccion académica: Dos veces
por curso se convoca esta reuniéon de todos los tutores para sentar las bases de actuacion
de cara al semestre. Asimismo, se identifican problemas o necesidades de los alumnos,
como cursos de refuerzo o aplicacion de nuevas tecnologias en la metodologia docente...
por ejemplo. Se trata de un sistema de coordinacién vertical, ya que afecta a tutores de

diferentes cursos académicos.

Reunion de profesores con el tutor del curso: Cada semestre y a propuesta del tutor
(cada curso tendra asignado un tutor académico encargado de velar por el desarrollo
académico de sus alumnos), se convoca una reunién de los profesores de un curso, con
objeto de hacer un seguimiento personalizado de los estudiantes e identificar aspectos
de mejora. Se trata de un mecanismo de coordinacién horizontal, ya que a esta reunién
son convocados, por el tutor, todos los profesores de un curso académico,
independientemente de la asignatura que impartan o el drea de conocimiento al que

pertenezcan.

Reunion de tutores académicos de practicas externas junto con el director de
campus y el director académico: Cada afio, al comienzo del curso académico se
convocara esta reunion, donde se revisaran los procedimientos, procesos y documentos
a emplear al respecto. Se trata de un sistema de coordinacion horizontal, ya que se
comparten experiencias y procedimientos de trabajo entre profesores encargados de la

misma materia, en este caso, Practicas Externas.

Reunion de tutores de Trabajo Fin de Grado junto con el director de campus y
el director de Trabajos fin de Grado: Una vez al afio, los tutores de los Trabajos fin
de grado seran convocados a una reunion, donde se revisaran tanto los procedimientos
como los documentos y se unificaran los sistemas de evaluacion. Se trata de un sistema
de coordinacion horizontal, ya que se comparten experiencias y procedimientos de
trabajo entre profesores encargados de la misma materia, en este caso, Trabajo Fin de
Grado

Reunion de coordinacion de asignaturas: Cada semestre y a propuesta del
coordinador de asignatura, se convocara a los profesores de una misma asignatura (en
el caso de que sean varios), para analizar los sistemas de evaluacion, validar la
consecucién de los resultados del aprendizaje y la adquisicion de las competencias,

contrastar el cumplimiento de la guia docente y plantear propuestas de mejora.

Reuniones con delegados: Dos veces al afio y a propuesta del director académico, los

delegados de clase son convocados para transmitir de manera formal sus opiniones

Memoria del Grado en Marketing
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sobre el curso y el Grado. Este es un mecanismo mas de contacto con el alumno, ademas

del diario que se establece con profesores y coordinadores.

5.1.3. Planificacién y gestiéon de la movilidad de los estudiantes propios y de
acogida.

a) Organizacion de la movilidad de los estudiantes:

ESIC trabaja para asegurar la movilidad internacional de sus estudiantes a través de
tres vias diferenciadas.

a.1- PROGRAMA ERASMUS

ESIC Madrid estad acreditada actualmente con la ‘ERASMUS CHARTER FOR HIGHER
EDUCATION (ECHE)’ (ERASMUS CODE: E MADRID114) bajo los principios comprendidos

en nuestro ‘Erasmus Policy Statement’.

Actualmente tiene cerrado acuerdos con las siguientes universidades

PAIS CIUDAD INSTITUCION
ALEMANIA DORTMUND FACHHOCHSCHULE DORTMUND
ALEMANIA FLENSBURG EUROPA-UNIVERSITAT FLENSBURG
ALEMANIA GOTTINGEN PFH PRIVATE HOCHSCHULE GOTTINGEN
ALEMANIA HAMBURGO HSBA HAMBURG SCHOOL OF BUSINESS
ADMINISTRATION
ALEMANIA HANNOVER HOCHSCHULE HANNOVER
ALEMANIA PASSAU UNIVERSITAT PASSAU
ALEMANIA REUTLINGEN REUTLINGEN UNIVERSITY
ALEMANIA TREVERIS HOCHSCHULE TRIER
ALEMANIA WEIDEN OSTBAYERISCHE TECHNISCHE HOCHSCHULE
AMBERG-WEIDEN
ANTIGUA REPUBLICA SKOPIJE UNIVERSITY AMERICAN COLLEGE SKOPJE
YUGOSLAVA DE
AUSTRIA KREMS UNIVERSITY OF APPLIED SCIENCES KREMS
BELGICA BRUSELAS ERASMUSHOGESCHOOL BRUSSEL
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PAIS CIUDAD INSTITUCION
BELGICA LIEJA HAUTE ECOLE DE LA PROVINCE DE LIEGE
BELGICA MONS HAUTE ECOLE PROVINCIALE DE HAINAUT-
CONDORCET
CROACIA ZAGREB VERN UNIVERSITY OF APPLIED SCIENCES
DINAMARCA KOLDING INTERNATIONAL BUSINESS ACADEMY
ESLOVAQUIA RUZOMBEROK CATHOLIC UNIVERSITY IN RUZOMBEROK
ESLOVENIA LIUBLIANA UNIVERSITY OF LJUBLJANA
ESTONIA TALLINN ESTONIAN BUSINESS SCHOOL
FINLANDIA JYVASKYLA JAMK UNIVERSITY OF APPLIED SCIENCES
FINLANDIA LAHTI LAHTI UNIVERSITY OF APPLIED SCIENCES FINLANDIA
FINLANDIA OouLu OULU UNIVERSITY OF APPLIED SCIENCES FINLANDIA
FINLANDIA TURKU TURKU UNIVERSITY OF APPLIED SCIENCES FINLANDIA
FRANCIA BURDEQOS INSEEC BORDEAUX
FRANCIA CERGY-PONTOISE ESSEC BUSINESS SCHOOL
FRANCIA CHAMBERY INSEEC ALPES-SAVOIE
FRANCIA GRENOBLE GRENOBLE ECOLE DE MANAGEMENT
FRANCIA LILLE UNIVERSITE LILLE 2 DROIT ET SANTE
FRANCIA LILLE SKEMA BUSINESS SCHOOL
FRANCIA LYON ECOLE DE COMMERCE EUROPEENNE
FRANCIA PARIS PSB PARIS SCHOOL OF BUSINESS
FRANCIA PARIS ESGCI-ESGF
FRANCIA PARIS INSEEC PARIS
FRANCIA PARIS NOVANCIA BUSINESS SCHOOL
FRANCIA PAU GROUPE ECOLE SUPER;EBRE DE COMMERCE DE
FRANCIA REIMS NEOMA BUSINESS SCHOOL
FRANCIA RENNES NEOMA BUSINESS SCHOOL
FRANCIA ROUEN ESC RENNES SCHOOL OF BUSINESS
FRANCIA SOPHIA- SKEMA BUSINESS SCHOOL
ANTIPOLIS
FRANCIA TOULOUSE INSTITUT LIMAYRAC
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GRECIA ATENAS TECHNOLOGICAL EDUCATIONAL INSTITUTE OF
ATHENS
GRECIA CHIOS UNIVERSITY OF THE AEGEAN
HUNGRIA BUDAPEST BUDAPEST COLLEGE OF COMMUNICATION,
BUSINESS AND ARTS
HUNGRIA SZEGED UNIVERSITY OF SZEGED
ITALIA BRESCIA UNIVERSITA DEGLI STUDI DI BRESCIA
ITALIA MILAN LIBERA UNIVERSITA DI LINGUE E
COMUNICAZIONE-IULM
ITALIA TERAMO UNIVERSITA DEGLI STUDI DI TERAMO
ITALIA VENECIA UNIVERSITA CA FOSCARI VENEZIA
LETONIA RIGA THE UNIVERSITY COLLEGE OF ECONOMICS AND
CULTURE
LITUANIA VILNA INTERNATIONAL SCHOOL OF LAW AND
BUSINESS
LITUANIA VILNA ISM UNIVERSITY OF MANAGEMENT AND
ECONOMICS
LUXEMBURGO LUXEMBURGO UNIVERSITE DU LUXEMBOURG
PAISES BAJOS AMSTERDAM AMSTERDAM UNIVERSITY OF APPLIED SCIENCES
PAISES BAJOS LA HAYA THE HAGUE UNIVERSITY OF APPLIED SCIENCES
PAISES BAJOS TILBURG FONTYS UNIVERSITY OF APPLIED SCIENCES
POLONIA POZNAN POZNAN UNIVERSITY OF ECONOMICS
POLONIA VARSOVIA KOZMISNKI UNIVERSITY
PORTUGAL COIMBRA INSTITUTO SUPERIOR MIGUEL TORGA
PORTUGAL LISBOA IADE-INSTITUTO DE ARTE VISUAIS, DESIGN E
MARKETING
PORTUGAL LISBOA IPAM-THE MARKETING SCHOOL
PORTUGAL LISBOA UNIVERSITY INSTITUTE OF LISBON-ISCTE- IUL
PORTUGAL OPORTO IPAM-THE MARKETING SCHOOL
PORTUGAL OPORTO ISAG EUROPEAN BUSINESS SCHOOL
REINO UNIDO BELFAST THE QUEEN "S UNIVERSITY OF BELFAST+
REINO UNIDO CHESTER UNIVERSITY OF CHESTER
REINO UNIDO EDIMBURGO EDINBURGH NAPIER UNIVERSITY
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REINO UNIDO

GLASGOW

UNIVERSITY OF STRATHCLYDE

REINO UNIDO

LONDRES

LONDON SOUTH BANK UNIVERSITY

REINO UNIDO | NEWCASTLE-UPON- NORTHUMBRIA UNIVERSITY
TYNE
REINO UNIDO NOTTINGHAM NOTTINGHAM TRENT UNIVERSITY
REINO UNIDO PLYMOUTH PLYMOUTH UNIVERSITY
REPUBLICA PRAGA CZECH UNIVERSITY OF LIFE SCIENCES PRAGUE
CHECA
RUMANIA CLUJ-NAPOCA UNIVERSITATEA BABES-BOLYAI
SUECIA KARLSTAD KARLSTAD UNIVERSITY
TURQUIA ESMIRNA IZMIR UNIVERSITY OF ECONOMICS

Por su parte, ESIC Valencia tiene firmado acuerdo con las siguientes

universidades bajo el paraguas ERASMUS:

COMUNICACION Y RR.PP.

PAIS CIUDAD UNIVERSIDAD

BELGICA Bruselas Erasmushogeschool Brussels
Paris, Burdeos,
FRANCIA Chambery Insignis Business School
FRANCIA Rouen Neoma Business School
) University of Applied Sciences

HUNGRIA Budapest Budapest
ITALIA Milan IULM
PAISES Fontys University of Applied
BAJOS Eindhoven Sciences
POLONIA Poznan Collegium da Vinci
PORTUGAL Lisboa IADE Creative University
TURQUfA Izmir Izmir University of Economics

ADE, INTERNATIONAL BUSINESS Y MARKETING

PAIS CIUDAD UNIVERSIDAD
ALEMANIA  Dortmund Fachhochschule Dortmund
ALEMANIA  Flensburg Europa Universitat Flensburg
ALEMANIA  Reutlingen Hochschule Reutlingen

International Business
DINAMARCA Kolding Academy
ESLOVENIA Ljubljana University of Ljubljana
ESTONIA Tartu University of Tartu

Oulu University of Applied
FINLANDIA Oulu Sciences
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FRANCIA Rouen Neoma Business School
Paris, Burdeos,

FRANCIA Chambery Insignis Business School

Grenoble Ecole de
FRANCIA Grenoble Management
HUNGRIA  Szeged University of Szeged

] University of Applied Sciences

HUNGRIA Budapest Budapest

La Sapienza - Universita di
ITALIA Roma Roma

Kaunas University of
LITUANIA Kaunas Technology

University American College
MACEDONIA Skopje Skopje
PAISES Hanze University of Applied
BAJOS Groningen Sciences
PAISES Fontys University of Applied
BAJOS Eindhoven Sciences
POLONIA Poznan Collegium da Vinci

Poznan University of
POLONIA Poznan Economics
PORTUGAL Lisboa IADE Creative University
PORTUGAL Algarve Universidade do Algarve
REINO
UNIDO Plymouth Plymouth University

Czech University of Life
REP. CHECA Praga Sciences Prague
RUMANIA Cluj-Napoca Babes-Bolyai University
TURQUfA Izmir Izmir University of Economics

ESIC Barcelona, como Centro Adscrito a la Universidad Rovira i Virgili, se compromete a

gestionar la carta ERASMUS (ECHE) para sus estudiantes de Catalufia en el plazo de 1

afio, para poder asegurar asi, la movilidad de sus estudiantes de 3° Curso (curso 2018-

2019) bajo el paraguas ERASMUS. Para ello, con fecha anterior a Marzo 2017 comenzara

los tramites de gestidn con el organismo oficial competente.

a.2- PROGRAMA MUNDE

ESIC, para todos sus campus, tiene acuerdos bilaterales con un buen nimero de

universidades del espacio educativo NO europeo.

Se asegura la movilidad de los estudiantes de ESIC Barcelona, a través de los siguientes

convenios:
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PAIS CIUDAD INSTITUCION

ARGENTINA BUENOS AIRES ESEADE

ARGENTINA BUENOS AIRES UNIVERSIDAD CATOLICA ARGENTINA

CANADA CHICOUTIMI UNIVERSITE DE QUEBEC A CHICOUTIMI

CANADA SAINT CATHARINES BROCK UNIVERSITY

COLOMBIA BOGOTA COLEGIO DE ESTUDIOS SUPERIORES DE ADMINISTRACION-CESA
COREA DEL SUR DAEJEON SOLBRIDGE INTERNATIONAL SCHOOL OF BUSINESS, WOOSONG UNIVERSITY
ESTADOS UNIDOS |MIAMI FLORIDA INTERNATIONAL UNIVERSITY

MEXICO GUADALAJARA UNIVERSIDAD AUTONOMA DE GUADALAJARA

MEXICO MEXICO, D.F. INSTITUTO TECNOLOGICO Y DE ESTUDIOS SUPERIORES DE MONTERREY
RUSIA MOSCU PLEKHANOV RUSSIAN ACADEMY OF ECONOMICS

a.3- PROGRAMA HORIZON.

ESIC, para todos sus campus, también ha cerrado acuerdos con las siguientes

universidades que acogeran, con condiciones especiales, a los estudiantes de ESIC

Barcelona que asi lo soliciten. (no hay acuerdo bilateral deintercambio)

‘ PAIS CIUDAD INSTITUCION

IRLANDA DUBLIN INTERNATIONAL SCHOOL OF BUSINESS

CHINA SHANGHAI SHANGHAI INTERNATIONAL STUDIES UNIVERSITY
ESTADOS UNIDOS |RIVERSIDE UNIVERSITY OF CALIFORNIA AT RIVERSIDE
AUSTRALIA SYDNEY INTERNATIONAL COLLEGE OF MANAGEMENT SYDNEY

Sistema de calificaciones

En consonancia con lo establecido en el art. 5 del RD 1125/2003°, los estudiantes seran
evaluados mediante los examenes y pruebas de evaluacidn correspondientes. En todo
caso, en cada una de las asignaturas que matricule, cada estudiante obtendr3, tras la

valoracién de sus resultados de aprendizaje, una calificacion tanto numérica como

cualitativa.

La calificacion numérica de cada asignatura se ajustarad a la escala de 0 a 10, con

expresion de un decimal. Todas las calificaciones numéricas iran acomparnadas de la

correspondiente calificacion cualitativa de acuerdo con la escala siguiente:

calificacion numérica calificacion cualitativa
de 0,0 a 4,9 Suspenso
de 5,0 a 6,9 aprobado
de 7,0 a 8,9 notable
de 9,0 a 10 sobresaliente

°RD 1125/2003, de 5 de septiembre (BOE 18/09/2003), 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 todo el territorio nacional.
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Asimismo, se podra otorgar la mencion de “Matricula de Honor” a estudiantes que hayan
obtenido una calificacién numérica de 9,0 6 superior. El nimero de menciones de
“Matricula de Honor” no podra exceder del 5% de los matriculados en la materia en ese
curso académico, excepto si el nimero de estudiantes matriculados es inferior a 20, en

cuyo caso se podra otorgar una Unica mencién de “Matricula de Honor”.
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AQU CATALUNYA

RESOLUCION DE ACEPTACION DE LA
MODIFICACION NO SUSTANCIAL

INDENTIFICACION DE LA TITULACION

Cédigo: 2503592

Denominacion: Graduado o Graduada en Marketing
Universidad: Universidad Rovira i Virgili

Numero de registro: 9056/45425/2025

Fecha de solicitud: 25/2/2025

Conforme lo establecido por el articulo 30 del Real Decreto 822/2021, por el que se
establece el procedimiento para la modificacién no sustancial de los planes de estudios
impartidos en centros universitarios no acreditados institucionalmente, la Universidad
identificada en el encabezamiento de este documento ha presentado una modificaciéon no
sustancial de la titulacion también identificada.

De acuerdo con la "Guia para la elaboracién, verificaciéon y modificacion de titulaciones
universitarias de grado y masteres", y la "Guia para la elaboracion, verificacion y
modificacion de titulaciones universitarias de Programas de Doctorado", AQU Catalunya ha
establecido, en el apartado "Tipologia y presentacion de las modificaciones" de ambas guias
los cambios en una memoria de titulacién oficial de Grado y Master universitario que se
consideran no sustanciales, dado que no suponen un cambio en la naturaleza, objetivos y
caracteristicas fundamentales de la titulacion.

La universidad, como principal responsable de la calidad de su oferta formativa, es también
la responsable de garantizar que la modificacién o modificaciones efectivamente solicitadas
a través de este procedimiento no suponen un cambio en la naturaleza, objetivos y
caracteristicas fundamentales de la titulacion.

De acuerdo con la Resolucién REU/1587/2023, publicada en el DOGC (15/5/2023)
corresponde a la presidencia de la CAIP la emisién de la Resolucién de aceptacion de las
modificaciones no substanciales solicitadas por las universidades.

Por los motivos indicados anteriormente,
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AQU CATALUNYA

Resuelvo

Aceptar la modificacién no substancial presentada por parte de la universidad y de la
titulacién identificadas en el encabezamiento de este documento y referenciada en el
informe favorable del sistema interno de garantia de la calidad del centro.

Digitally signed b
46220200 Sl
JAUME VALLS  VALLS (R: Q0801199A)

(R:QV801199A) 55.5 1 “oro0'

P.D. Resolucién REU/1587/2023 (DOGC 8915-15.05.2023), el presidente de la Comisién de
Evaluacién Institucional y de Programas de la Agencia per a la Qualitat del Sistema
Universitari de Catalunya (AQU Catalunya).
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