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IMPRESO SOLICITUD PARA VERIFICACIÓN DE TÍTULOS OFICIALES

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

De conformidad con el Real Decreto 822/2021, de 28 de septiembre, por el que se establece la organización de las enseñanzas universitarias y del procedimiento de

aseguramiento de su calidad.

UNIVERSIDAD SOLICITANTE CENTRO CÓDIGO
CENTRO

ESIC Universidad Facultad de Ciencias Jurídicas y Sociales 28054919

Escuela de Estudios Superiores ESIC
Zaragoza

50012451

NIVEL DENOMINACIÓN CORTA

Grado Marketing / Bachelor in Marketing

DENOMINACIÓN ESPECÍFICA

Graduado o Graduada en Marketing / Bachelor in Marketing por la ESIC Universidad

NIVEL MECES

2

RAMA DE CONOCIMIENTO ÁMBITO DE CONOCIMIENTO CONJUNTO

Ciencias Sociales y Jurídicas Ciencias económicas, administración y

dirección de empresas, márquetin, comercio,

contabilidad y turismo

No

SOLICITANTE

NOMBRE Y APELLIDOS CARGO

RAMÓN ARILLA LLORENTE RECTOR

REPRESENTANTE LEGAL

NOMBRE Y APELLIDOS CARGO

EDUARDO GÓMEZ MARTÍN PRESIDENTE

RESPONSABLE DEL TÍTULO

NOMBRE Y APELLIDOS CARGO

RAMÓN ARILLA LLORENTE RECTOR

2. DIRECCIÓN A EFECTOS DE NOTIFICACIÓN
A los efectos de la práctica de la NOTIFICACIÓN de todos los procedimientos relativos a la presente solicitud, las comunicaciones se dirigirán a la dirección que figure

en el presente apartado.

DOMICILIO CÓDIGO POSTAL MUNICIPIO TELÉFONO

Camino Valdenigriales SN 28223 Pozuelo de Alarcón 664552303

E-MAIL PROVINCIA FAX

director.general@esic.edu Madrid 913528534

3. PROTECCIÓN DE DATOS PERSONALES

De acuerdo con lo previsto en la Ley Orgánica 3/2018, de 5 de diciembre, de Protección de Datos Personales y garantía de los derechos digitales, se informa que los

datos solicitados en este impreso son necesarios para la tramitación de la solicitud y podrán ser objeto de tratamiento automatizado. La responsabilidad del fichero

automatizado corresponde al Consejo de Universidades. Los solicitantes, como cedentes de los datos podrán ejercer ante el Consejo de Universidades los derechos de

información, acceso, rectificación y cancelación a los que se refiere el Título III de la citada Ley Orgánica 3/2018, de 5 de diciembre.

El solicitante declara conocer los términos de la convocatoria y se compromete a cumplir los requisitos de la misma, consintiendo expresamente la notificación por

medios telemáticos a los efectos de lo dispuesto en el artículo 43 de la Ley 39/2015, de 1 de octubre, del Procedimiento Administrativo Común de las Administraciones

Públicas.

En: Madrid, AM 29 de octubre de 2024

Firma: Representante legal de la Universidad

C
SV

: 8
62

22
84

92
04

00
40

89
56

83
05

5 
- V

er
ifi

ca
bl

e 
en

 h
ttp

s:
//s

ed
e.

ed
uc

ac
io

n.
go

b.
es

/c
id

 y
 C

ar
pe

ta
 C

iu
da

da
na

 h
ttp

s:
//s

ed
e.

ad
m

in
is

tra
ci

on
.g

ob
.e

s

https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=862228492040040895683055


Identificador : 2504065 Fecha : 28/04/2025

2 / 74

1. DESCRIPCIÓN, OBJETIVOS FORMATIVOS Y JUSTIFICACIÓN DEL TÍTULO
1.1-1.3 DENOMINACIÓN, ÁMBITO, MENCIONES/ESPECIALIDADES Y OTROS DATOS BÁSICOS
NIVEL DENOMINACIÓN ESPECIFICA CONJUNTO CONVENIO CONV.

ADJUNTO

Grado Graduado o Graduada en Marketing / Bachelor in
Marketing por la ESIC Universidad

No Ver Apartado 1:

Anexo 1.

RAMA

Ciencias Sociales y Jurídicas

ÁMBITO

Ciencias económicas, administración y dirección de empresas, márquetin, comercio, contabilidad y turismo

AGENCIA EVALUADORA

Fundación para el Conocimiento Madrimasd

LISTADO DE MENCIONES

No existen datos

MENCIÓN DUAL

No

1.4-1.9 UNIVERSIDADES, CENTROS, MODALIDADES, CRÉDITOS, IDIOMAS Y PLAZAS
UNIVERSIDAD SOLICITANTE

ESIC Universidad

LISTADO DE UNIVERSIDADES

CÓDIGO UNIVERSIDAD

087 ESIC Universidad

LISTADO DE UNIVERSIDADES EXTRANJERAS

CÓDIGO UNIVERSIDAD

No existen datos

CRÉDITOS TOTALES CRÉDITOS DE FORMACIÓN BÁSICA CRÉDITOS EN PRÁCTICAS EXTERNAS

240 60 24

CRÉDITOS OPTATIVOS CRÉDITOS OBLIGATORIOS CRÉDITOS TRABAJO FIN GRADO/
MÁSTER

18 132 6

1.4-1.9 ESIC Universidad
1.4-1.9.1 CENTROS EN LOS QUE SE IMPARTE

LISTADO DE CENTROS

CÓDIGO CENTRO CENTRO
RESPONSABLE

CENTRO ACREDITADO
INSTITUCIONALMENTE

28054919 Facultad de Ciencias Jurídicas y
Sociales

Si No

50012451 Escuela de Estudios Superiores ESIC
Zaragoza

No No

1.4-1.9.2 Facultad de Ciencias Jurídicas y Sociales
1.4-1.9.2.1 Datos asociados al centro
MODALIDADES DE ENSEÑANZA EN LAS QUE SE IMPARTE EL TITULO

PRESENCIAL SEMIPRESENCIAL/HÍBRIDA A DISTANCIA/VIRTUAL

Sí No No

PLAZAS POR MODALIDAD

880

NÚMERO TOTAL DE PLAZAS NÚMERO DE PLAZAS DE NUEVO INGRESO PARA PRIMER CURSO
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880 220

IDIOMAS EN LOS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

1.4-1.9.2 Escuela de Estudios Superiores ESIC Zaragoza
1.4-1.9.2.1 Datos asociados al centro
MODALIDADES DE ENSEÑANZA EN LAS QUE SE IMPARTE EL TITULO

PRESENCIAL SEMIPRESENCIAL/HÍBRIDA A DISTANCIA/VIRTUAL

Sí No No

PLAZAS POR MODALIDAD

200

NÚMERO TOTAL DE PLAZAS NÚMERO DE PLAZAS DE NUEVO INGRESO PARA PRIMER CURSO

200 50

IDIOMAS EN LOS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

1.10 JUSTIFICACIÓN
JUSTIFICACIÓN DEL INTERÉS DEL TÍTULO Y CONTEXTUALIZACIÓN

Ver Apartado 1: Anexo 6.

1.11-1.13 OBJETIVOS FORMATIVOS, ESTRUCTURAS CURRICULARES ESPECÍFICAS Y DE
INNOVACIÓN DOCENTE
OBJETIVOS FORMATIVOS

El grado de Marketing tiene como objetivo formar profesionales capacitados para comprender, analizar y aplicar estrategias de marketing en diversos
contextos empresariales y sociales. El grado de Marketing está diseñado para proporcionar a los estudiantes una formación integral que combina teo-
ría y práctica, preparándolos para enfrentar los desafíos del entorno empresarial contemporáneo. Al finalizar la titulación, los graduados estarán equi-
pados con el conocimiento y las habilidades necesarias para desempeñar roles clave en la gestión y ejecución de estrategias de marketing en diversos
sectores.

Los principales objetivos formativos del Grado de Marketing son:
1. Adquirir conocimientos fundamentales en marketing:

· Historia y evolución del marketing: Estudiar la evolución del marketing como disciplina y su adaptación a los cambios tecnológicos y sociales.

· Comprensión de los principios de marketing: Desarrollar un conocimiento sólido de los conceptos básicos y las teorías del marketing, incluyendo el
comportamiento del consumidor, segmentación de mercados, posicionamiento y mix de marketing (producto, precio, distribución y promoción).

2. Adquirir habilidades analíticas y de investigación:
· Investigación de mercados: Aprender a diseñar, realizar e interpretar investigaciones de mercados para tomar decisiones informadas.

· Análisis de datos: Desarrollar habilidades para analizar datos cuantitativos y cualitativos y utilizar herramientas estadísticas para interpretar la informa-
ción de mercado.

3. Estrategia y Planificación de Marketing:
· Desarrollo de estrategias de marketing: Capacidad para diseñar y ejecutar estrategias de marketing efectivas que respondan a las necesidades del mer-

cado y a los objetivos empresariales.
· Planificación y gestión de proyectos: Aprender a planificar, implementar y evaluar campañas y proyectos de marketing.

4. Marketing digital y tecnología:
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· Marketing Digital: Comprender las herramientas y técnicas del marketing digital, incluyendo SEO, SEM, redes sociales, marketing de contenidos,
email marketing y análisis web.

· Innovación Tecnológica: Mantenerse al tanto de las tendencias tecnológicas y su impacto en las estrategias de marketing.
5. Comunicación y branding:

· Comunicación efectiva: Desarrollar habilidades de comunicación para crear mensajes persuasivos y efectivos en diferentes medios y canales.

· Gestión de marca: Aprender a construir, gestionar y proteger la identidad y reputación de una marca.
6. Comportamiento del consumidor:

· Psicología del consumidor: Comprender los factores que influyen en el comportamiento del consumidor y cómo aplicarlos en estrategias de marketing.

· Experiencia del cliente: Diseñar y gestionar la experiencia del cliente para fomentar la lealtad y satisfacción.
7. Ética y responsabilidad social:

· Ética en marketing: Reflexionar sobre las implicaciones éticas de las prácticas de marketing y promover una conducta responsable.

· Responsabilidad social corporativa: Integrar prácticas de marketing sostenible y responsable que beneficien a la sociedad y al medio ambiente.
8. Entorno empresarial y globalización:

· Entorno económico y legal: Conocer el entorno económico, legal y social en el que operan las empresas y cómo afectan las estrategias de marketing.

· Marketing internacional: Desarrollar habilidades para diseñar y ejecutar estrategias de marketing en contextos internacionales y multiculturales.
9. Habilidades de gestión y liderazgo:

· Liderazgo y trabajo en equipo: Desarrollar habilidades de liderazgo y gestión de equipos para coordinar y dirigir proyectos de marketing.

· Toma de decisiones: Capacitar a los estudiantes para tomar decisiones estratégicas basadas en análisis críticos y datos de mercado.

ESTRUCTURAS CURRICULARES ESPECÍFICAS Y ESTRATEGIAS METODOLÓGICAS DE INNOVACIÓN DOCENTE

1.14 PERFILES FUNDAMENTALES DE EGRESO Y PROFESIONES REGULADAS
PERFILES DE EGRESO

Se incluyen en el anexo 1.10 Justifica

HABILITA PARA EL EJERCICIO DE PROFESIONES REGULADAS No

NO ES CONDICIÓN DE ACCESO PARA TITULO PROFESIONAL

2. RESULTADOS DEL PROCESO DE FORMACIÓN Y DE APRENDIZAJE
RESULTADOS DEL PROCESO DE FORMACIÓN Y DE APRENDIZAJE

CO1 - Conocer las principales técnicas de comunicación en marketing y comunicación interpersonal con los distintos públicos
objetivos a los que se dirige: tanto a nivel interno como externo a la empresa. // To know the main communication techniques in
marketing and interpersonal communication with the different target audiences: both internal and external to the company. TIPO:
Conocimientos o contenidos

CO10 - Conocer los conceptos básicos de la disciplina contable, así como las bases para su análisis, con el objetivo de saber
interpretar la información contenida en las cuentas anuales. // To know the basic concepts of the accounting discipline, as well as
the bases for its analysis, in order to know how to interpret the information contained in the annual accounts. TIPO: Conocimientos
o contenidos

CO11 - Identificar las técnicas de distribución y logística más adecuadas para el canal presencial o electrónico. // Identify the most
appropriate distribution and logistics techniques for the face-to-face or electronic channel. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO12 - Entender el impacto del entorno histórico-jurídico-económico en la empresa y en especial en el área de marketing en el
ámbito nacional e internacional. // To understand the impact of the historical-legal-economic environment on the company and
especially on the area of marketing at national and international level. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO13 - Conocer los factores que influyen en el comportamiento de los consumidores desde la perspectiva del Marketing. // To
understand the factors that influence consumer behaviour from a marketing perspective. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO14 - Comprender las funciones de marketing en un entorno profesional y global, respetando los derechos humanos
fundamentales, y de igualdad y promoviendo el crecimiento económico inclusivo y sostenible. // Understand marketing functions in
a professional and global environment, respecting fundamental human and equality rights and promoting inclusive and sustainable
economic growth. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO15 - Conocer la integración coherente de la variable Comunicación en el conjunto de la estrategia de Marketing en la
Organización. // To understand the coherent integration of the Communication variable in the organisation's marketing strategy as a
whole. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO2 - Describir los diferentes tipos de empresas, así como las herramientas de análisis empresarial y las diferentes funciones de la
dirección y el proceso de dirección estratégica. // Describe the different types of companies, as well as the tools of business analysis
and the different functions of management and the strategic management process. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO3 - Conocimientos de matemáticas financieras aplicadas al marketing. // Knowledge of financial mathematics applied to
marketing. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO4 - Conocer las fuentes del derecho, la normativa jurídica, así como la normativa legal que aplica al mercado en el ámbito del
marketing. // Knowledge of the sources of law, legal regulations, as well as the legal regulations that apply to the market in the field
of marketing. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO5 - Comprender y relacionar las técnicas estadísticas, las herramientas informáticas, los métodos de investigación y de análisis
de datos en el ámbito del Marketing. // Understand and relate statistical techniques, computer tools, research methods and data
analysis in the field of marketing. TIPO: Conocimientos o contenidos
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CO6 - Describir los cambios sociales y culturales, así como el desarrollo del comercio. // Describe the social and cultural changes
and the development of trade. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO7 - Conocer la evolución de las ideas económicas, así como el crecimiento mundial y español. // To understand the evolution of
economic ideas, as well as world and Spanish growth. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO8 - Describir el proceso de gestión de equipos comerciales, análisis y previsión de ventas, y los modelos de venta tradicional y
digital. // Describe the process of sales team management, sales analysis and forecasting, and traditional and digital sales models.
TIPO: Conocimientos o contenidos

CO9 - Conocer el Marketing Mix (gestión de productos y/o servicios, precio, distribución y comunicación), tanto nacional
como internacional. // Knowledge of the Marketing Mix (management of products and/or services, price, distribution and
communication), both nationally and internationally. TIPO: Conocimientos o contenidos

CP1 - Planificar, ejecutar y gestionar proyectos, tanto en entornos tradicionales como digitales aplicando las herramientas que
mejor se adapten, en el ámbito del Marketing y la Empresa. // Plan, execute and manage projects, both in traditional and digital
environments, applying the tools best suited to the field of Marketing and Business. TIPO: Competencias

CP2 - Identificar las necesidades de los consumidores para desarrollar líneas de productos y/o servicios para estos mercados
potenciales. // Identify consumer needs in order to develop product lines and/or services for these potential markets. TIPO:
Competencias

CP3 - Organizar, analizar y presentar información empresarial de distinta índole, en el ámbito del Marketing, de manera eficiente
y eficaz. // Organise, analyse and present business information of different types, in the field of Marketing, in an efficient and
effective manner. TIPO: Competencias

CP4 - Diseñar, planificar e implementar un plan de marketing. // Designing, planning and implementing a marketing plan. TIPO:
Competencias

CP5 - Diseñar y evaluar planes de acción innovadores que permitan alcanzar los objetivos establecidos en marketing. // Design and
evaluate innovative action plans to achieve marketing objectives. TIPO: Competencias

CP6 - Aplicar los conocimientos teóricos, metodológicos y de técnicas (de marketing e investigación de mercados) de forma
conjunta, adquiridas a lo largo de la formación, trabajando en equipo y desarrollando las habilidades y destrezas de un profesional
de marketing e investigación de mercados. // Apply the theoretical, methodological and technical (marketing and market research)
knowledge acquired throughout the training, working in a team and developing the skills and abilities of a marketing and market
research professional. TIPO: Competencias

CP7 - Seleccionar fuentes de información fiables que cumplan los principios éticos y permitan la elaboración de informes y análisis
para la adecuada toma de decisiones que favorezca el crecimiento empresarial. // Select reliable sources of information that comply
with ethical principles and allow the preparation of reports and analyses for appropriate decision-making that favours business
growth. TIPO: Competencias

HA1 - Exponer información de forma clara y concisa, oral y por escrito, respetando los principios y valores democráticos, en el
entorno del marketing. // Present information clearly and concisely, orally and in writing, respecting democratic principles and
values, in the marketing environment. TIPO: Habilidades o destrezas

HA10 - Entender las tendencias del mercado, la evolución de la industria y cómo impacta en el marketing. // Understand market
trends, industry developments and how they impact marketing. TIPO: Habilidades o destrezas

HA11 - Participar en actividades universitarias de cooperación, solidarias, culturales, deportivas y de representación estudiantil. //
Participate in university cooperation, solidarity, cultural, sporting and student representation activities. TIPO: Habilidades o
destrezas

HA2 - Utilizar las técnicas e instrumentos de investigación cuantitativos y cualitativos propios de la investigación científica,
respetando la legalidad y los principios éticos. // Use the quantitative and qualitative research techniques and instruments of
scientific research, respecting legality and ethical principles. TIPO: Habilidades o destrezas

HA3 - Aplicar las técnicas basadas en la extracción, transformación y en el análisis de datos, que permitan tomar decisiones
orientadas a la adecuada gestión del marketing. // Apply techniques based on the extraction, transformation and analysis of data,
which allow decisions to be taken aimed at the adequate management of marketing. TIPO: Habilidades o destrezas

HA4 - Utilizar las herramientas y plataformas digitales necesarias que permitan una adecuada planificación y ejecución de la
estrategia de marketing, tanto tradicional como digital. // Use the necessary digital tools and platforms to enable proper planning
and execution of the marketing strategy, both traditional and digital. TIPO: Habilidades o destrezas

HA5 - Identificar y analizar correctamente los factores que influyen en el comportamiento de los consumidores desde la perspectiva
de marketing. // Correctly identify and analyse the factors that influence consumer behaviour from a marketing perspective. TIPO:
Habilidades o destrezas

HA6 - Gestionar la función de ventas y comercial de una empresa u organización, así como sus procesos, entendiendo su ubicación
competitiva e institucional e identificando sus fortalezas y debilidades. // Manage the sales and commercial function of a company
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or organisation, as well as its processes, understanding its competitive and institutional position and identifying its strengths and
weaknesses. TIPO: Habilidades o destrezas

HA7 - Trabajar en equipos multidisciplinares aceptando el potencial de la diversidad como oportunidad de aprendizaje, trabajando
de forma colaborativa para alcanzar la meta común. // Work in multidisciplinary teams accepting the potential of diversity as a
learning opportunity, working collaboratively to achieve a common goal. TIPO: Habilidades o destrezas

HA8 - Desarrollar estudios de mercado, con el objetivo de analizar, interpretar y presentar los datos en informes para ayudar a las
empresas a entender a sus consumidores y mercados. // To develop market research, with the aim of analysing, interpreting and
presenting data in reports to help companies understand their consumers and markets. TIPO: Habilidades o destrezas

HA9 - Aplicar los conceptos fundamentales relativos al régimen jurídico, contable y económico, que afecta al mercado y en
particular a la empresa y sus decisiones. // Apply the fundamental concepts relating to the legal, accounting and economic regime,
which affects the market and in particular the company and its decisions. TIPO: Habilidades o destrezas

3. ADMISIÓN, RECONOCIMIENTO Y MOVILIDAD
3.1 REQUISITOS DE ACCESO Y PROCEDIMIENTOS DE ADMISIÓN

En ESIC Universidad el proceso de admisión se realiza en condiciones de igualdad para todas las plazas ofertadas, independientemente del distrito de
procedencia o lugar de residencia, acompañando al alumnado durante todo el proceso de admisión, proporcionándole información personalizada sobre
el Grado en Marketing / Bachelor in Marketing, los requisitos de acceso según su situación académica y ofreciendo orientación académica.

A efectos del procedimiento de ingreso, ESIC Universidad tiene consideración de Universidad Privada, con su normativa propia de acceso, cumpliendo
los requisitos de acceso a las enseñanzas universitarias oficiales de Grado, las características básicas de la prueba de acceso y la normativa básica
de los procedimientos de admisión que se indican en el Real Decreto 534/2024, de 11 de junio. los requisitos de acceso a los estudios universitarios
oficiales grado que se indican en el Real Decreto 412/2014, de 6 de junio (BOE de 7 de junio).

REQUISITOS DE ACCESO Pueden solicitar ingreso en el primer curso de los estudios del Grado en Marketing / Bachelor in Marketing, todo aquel
alumnado que reúna los requisitos exigidos por la legislación vigente para acceder a la Universidad.

En caso de cursar el Grado en inglés, el alumnado deberá acreditar un nivel B2 en dicho idioma, con una antigüedad máxima de dos años en el mo-
mento del proceso de admisión.

Los estudiantes de otros países que quieran acceder al Grado en la modalidad en español deberán acreditar una certificación de castellano B2, con
una antigüedad máxima de dos años en el momento del proceso de admisión, siempre que no sean castellanos parlantes.

VÍAS DE ACCESO

Prueba de Evaluación para el Acceso a la Universidad. EvAU, PAU y ordenaciones del Sistema Educativo Español anteriores a la Ley Orgánica
8/2013, de 9 de diciembre. Estudiantes que hayan superado la Prueba o Evaluación de Acceso a la Universidad o equivalentes (COU anterior al curso
1974/ 1975, Preuniversitario y Examen de Estado) en cualquier universidad española. Incluidas las pruebas organizadas por la UNED.

Sistemas educativos de la UE y otros países con convenio de reciprocidad. Estudiantes que reúnan los requisitos exigidos para acceder a la universi-
dad en los sistemas educativos de países miembros de la Unión Europea, incluidos los poseedores de Bachillerato internacional, Bachillerato Europeo,
los procedentes del sistema educativo suizo y alumnos procedentes del sistema educativo chino, además de los sistemas educativos de Islandia, No-
ruega y Liechtenstein, sin perjuicio de las pruebas específicas que puedan exigirse para el acceso a determinadas enseñanzas.

Sistemas educativos extranjeros con pruebas superadas UNED. Estudiantes extranjeros que no procedan de sistemas educativos de la Unión Europea
ni con convenio de reciprocidad, con Acreditación UNED y Modalidad de Bachillerato acreditada. Sin perjuicio de los requisitos adicionales que puedan
exigirse para la admisión a determinadas enseñanzas.

Formación profesional y equivalentes. Estudiantes de Formación Profesional en posesión de títulos oficiales de Técnico Superior, Técnico Superior de
Artes Plásticas y Diseño, o de Técnico Deportivo Superior del sistema educativo español y títulos declarados homologados o equivalentes.

Titulados universitarios. Estudiantes en posesión de una titulación universitaria oficial de Grado, Máster, Diplomado Universitario, Arquitecto Técnico,
Ingeniero Técnico, Licenciado, Arquitecto, Ingeniero o Títulos equivalentes.

Bachillerato homologado. Estudiantes que no hayan superado ninguna prueba de acceso a la Universidad, procedentes de sistemas educativos ex-
tranjeros y cuyo título se haya homologado al Título de Bachiller del Sistema Educativo Español.

Se excluyen de este proceso general de admisión las siguientes vías de acceso, por existir un proceso específico para los estudiantes procedentes de
las siguientes vías de acceso:

· Traslados de expediente desde otra Universidad para continuar los mismos estudios en ESIC Universidad. El estudiante deberá tener superados un mínimo de 30
créditos.

· Mayores de 25. Personas mayores de veinticinco años que superen la prueba de acceso establecida en la legislación vigente. Mayores de 40. Personas mayores de
cuarenta años con experiencia laboral o profesional en relación con una enseñanza.

· Mayores de 45. Personas mayores de cuarenta y cinco años que superen la prueba de acceso establecida en este real decreto

Requisitos formativos complementarios previos a la homologación de títulos extranjeros. Estudiantes con estudios universitarios extranjeros totales
que, tras solicitar la homologación de su título en el Ministerio de Educación de España, tienen que realizar unos Requisitos Formativos Complementa-
rios.

Convalidación parcial de estudios extranjeros. Estudiantes con estudios universitarios extranjeros parciales, o totales que no hayan obtenido la homo-
logación de su título en España.
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DOCUMENTACIÓN NECESARIA

A) DOCUMENTACIÓN A PRESENTAR POR TODOS LOS ALUMNOS

# DNI, NIE o Pasaporte

# Fotografía en color (tipo carnet)

# Calificaciones Bachillerato o titulación de origen

# Documentación exigida según grupo de acceso

B) DOCUMENTACIÓN EXIGIDA SEGÚN VIA DE ACCESO

Los estudiantes de nuevo ingreso deberán aportar la siguiente documentación acreditativa de la vía de acceso:

Grupo acceso Vía de Acceso del Estudiante Estudios
cursados

Documentación

Pruebas/Evaluación de Acceso a la Univer-

sidad

Tarjeta de Pruebas o Evaluación o acceso a la universidad superadas (deben figurar las

calificaciones de todas las materias de las pruebas)

Ordenaciones del Sistema Educativo Espa-

ñol anteriores

COU (previo 74/75) Preuniversitario Exa-

men de Estado

Libro de Escolaridad (PREU, además tar-

jeta pruebas de madurez)

Alumnos procedentes de la UE y otros paí-

ses con convenio de reciprocidad

Acreditación expedida por UNED provisional o definitiva)

1 1.1.

Sistemas educativos extranjeros (con prue-

bas superadas UNED)

Acreditación expedida por la UNED con reconocimiento de modalidad de bachillerato

(provisional o definitiva)

Formación Profesional 2º grado Certificación académica con calificaciones (dividida por áreas) Título de Técnico Espe-

cialista (o resguardo de la solicitud)

1 1.2.

Módulo profesional Nivel 3 Certificación académica con calificaciones y nota media final Título de Técnico Supe-

rior (o resguardo de la solicitud)

Ciclo Formativo Grado Superior Certificación académica con calificaciones y nota media final Título de Técnico Supe-

rior (o resguardo de la solicitud) o Libro de calificaciones

2 Titulados universitarios (o equivalentes) Certificado académico con calificaciones Título Universitario (o resguardo de solicitud)

3 Bachillerato homologado sin pruebas de

acceso

Credencial de homologación con nota media oficial (expedida por MIEFP)   Se podrá

aportar provisionalmente el Volante de haber solicitado la Homologación de Bachillera-

to.

Acreditación Provisional expedida por la UNED. Los estudiantes que aporten Acreditación Provisional expedida por la UNED podrán concurrir al proce-
so de admisión, pero su admisión y matrícula tendrá un carácter provisional y estará condicionada a la emisión de la acreditación definitiva de califica-
ciones.

Credencial de homologación con nota media oficial (expedida por MIEFP). Se podrá aportar provisionalmente el Volante de haber solicitado la Homolo-
gación de Bachillerato. Los estudiantes que aporten este Volante podrán concurrir al proceso de admisión, pero su admisión y matrícula tendrá un ca-
rácter provisional y estará condicionada a la emisión de la acreditación definitiva de calificaciones.

Acreditación de circunstancias específicas de los estudiantes:

Estudiantes con discapacidad. Certificado de grado de discapacidad expedido por el Instituto de Mayores y Servicios Sociales (IMSERSO) u órgano
competente de la Comunidad Autónoma correspondiente igual o superior al 33%.

Deportistas de alto nivel. Acreditación expedida por el Consejo Superior de Deportes.

Deportistas de alto rendimiento. Acreditación expedida por el Consejo Superior de Deportes o Credencial expedida por la Comunidad Autónoma.

Familia Numerosa. Fotocopia compulsada del libro o tarjeta de familia numerosa general o especial o título acreditativo.

Estudiantes con necesidades educativas especiales N.E.E. Certificado de grado de discapacidad expedido por el IMSERSO u órgano competente de
la Comunidad Autónoma correspondiente.

ESIC Universidad reserva un 5% de sus plazas para estudiantes con discapacidad, un 3% a deportistas de alto nivel y deportistas de alto rendimiento
y un 1% para titulados universitarios.

En la página web de ESIC Universidad, se encuentra disponible la información sobre #Requisitos, Admisión y Matrícula# según la legislación vigen-
te, así como la documentación que tiene que presentar el alumno/a para la matriculación, dependiendo del grupo de acceso y de los estudios cursa-
dos.

El perfil de ingreso recomendado al Grado en Marketing / Bachelor in Marketing es el de estudiantes con el Bachillerato desde cualquiera de sus mo-
dalidades y la Prueba de Acceso a la Universidad.
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Sus capacidades incluirán una madurez personal y social que permitirá actuar de forma responsable y autónoma, poseer los hábitos de lectura, estu-
dio y disciplina.

Además, es deseable que el alumnado de esta titulación posea una serie de características y habilidades, tales como:

· Carácter sociable y extrovertido

· Capacidad para las relaciones personales.

· Capacidad de trabajo en equipo.

· Capacidad de acción e iniciativa.

Órgano responsable.

El órgano competente responsable de la admisión al Título es el Comité de Admisión, compuesto por la Dirección Académica de ESIC Universidad, la
Dirección del Grado y la Dirección de Admisiones de ESIC Universidad.

La función de dicha Comisión es permitir una relación ordenada de candidatos en caso de un exceso de la demanda frente a la oferta del Título y para
ello se basarán en los resultados obtenidos en el proceso de admisión que se declara a continuación:

· Expediente académico: 50%

· Resolución de caso práctico: 30%

· Entrevista personal: 20%

En la entrevista de admisión, sigue un esquema orientativo el cual se declara a continuación:

1. Evolución académica del alumno (modalidad de bachillerato elegida, estancias internacionales, cursos complementarios
).

2. Otras actividades realizadas, deporte, música, idiomas, voluntariado, 
3. Experiencia profesional.
4. Intereses, contenidos o competencias de más interés para el alumno.
5. Motivación por la titulación y la universidad.
6. Puntos fuertes y puntos a mejorar.
7. Explicación de las diferentes pruebas que conforman el proceso.
8. Dudas o preguntas del alumno.

At ESIC University the admission process is carried out under equal conditions for all places offered, regardless of the district of origin or place of resi-
dence, accompanying students throughout the admission process, providing them with personalised information about the Bachelor, the access requi-
rements according to their academic situation and offering academic guidance.

For the purposes of the admission procedure, ESIC University is considered a Private University, with its own access regulations, complying with the re-
quirements for access to official undergraduate university studies, the basic characteristics of the entrance exam and the basic regulations of the admis-
sion procedures indicated in Royal Decree 534/2024, of 11 June. with the requirements for access to official university studies indicated in Royal De-
cree 412/2014, of 6 June (BOE of 7 June).

ACCESS REQUIREMENTS Students who meet the requirements of current legislation for admission to the University may apply for admission to the
first year of the Bachelor.

In the case of studying the Degree in English, students must accredit a B2 level in that language, with a maximum of two years' standing at the time of
the admission process.

Students from other countries who wish to access the Degree in the Spanish modality must accredit a B2 certificate in Spanish, with a maximum of two
years' standing at the time of the admission process, provided that they are not Spanish speakers.

WAYS OF ACCESS

University Entrance Assessment Test. EvAU, PAU and Spanish Education System regulations prior to Organic Law 8/2013, of 9 December. Students
who have passed the University Entrance Examination or Evaluation or equivalent (COU prior to the 1974/ 1975 academic year, Pre-university and Sta-
te Examination) at any Spanish university. Including tests organised by the UNED.

Educational systems of the EU and other countries with reciprocity agreements. Students who meet the requirements for university entrance in the edu-
cation systems of European Union member countries, including holders of the International Baccalaureate, European Baccalaureate, those from the
Swiss education system and students from the Chinese education system, in addition to the education systems of Iceland, Norway and Liechtenstein,
without prejudice to the specific tests that may be required for access to certain courses.

Foreign education systems with passed UNED exams. Foreign students who do not come from educational systems of the European Union or with re-
ciprocity agreement, with UNED Accreditation and accredited Baccalaureate Modality. Without prejudice to the additional requirements that may be de-
manded for admission to certain courses.

Vocational training and equivalents. Vocational Training students in possession of official qualifications of Higher Technician, Higher Technician in Plas-
tic Arts and Design, or Higher Sports Technician of the Spanish educational system and qualifications declared homologated or equivalent.

University graduates. Students in possession of an official university degree, Master's degree, University Diploma, Technical Architect, Technical Engi-
neer, Graduate, Architect, Engineer or equivalent qualifications.

A recognised baccalaureate. Students who have not passed any university entrance exam from foreign education systems and whose qualification has
been recognised as equivalent to the Spanish Baccalaureate.
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The following access routes are excluded from this general admission process, as there is a specific process for students coming from the following ac-
cess routes:

· Transfers from another University to continue the same studies at ESIC University. Students must have passed a minimum of 30 credits.

· People over 25 years of age who pass the entrance exam established in the current legislation. People over 40. People over 40 years of age with work or profes-
sional experience related to education.

· People over 45. People over 45 years of age who pass the entrance examination established in this Royal Decree.

Complementary training requirements prior to the recognition of foreign qualifications. Students with total foreign university studies who, after applying
for the recognition of their degree at the Spanish Ministry of Education, must complete Complementary Training Requirements.

Partial validation of foreign studies. Students with partial or total foreign university studies who have not had their degree recognised in Spain.

DOCUMENTATION REQUIRED

A) DOCUMENTATION TO BE PRESENTED BY ALL STUDENTS

- DNI, NIE or Passport

- Colour photograph (passport type)

- Baccalaureate or original qualification.

- Required documentation according to access group

B) DOCUMENTATION REQUIRED ACCORDING TO ACCESS ROUTE

New students must provide the following documentation accrediting the access route:

Access group Student Access Pathway Studies studied Documentation

Exams/Evaluation University Entrance

Exams

Passed exams or assessment or university entrance examination card (marks in all sub-

jects of the tests must be shown)

Previous Spanish Education System Ordi-

nances

COU (previous 74/75) Pre-university State

Examination

Schooling Book (PREU, plus maturity test

card)

Students coming from the EU and other

countries with reciprocity agreements.

Accreditation issued by UNED (provisional or definitive)

1 1.1.

Educational systems foreigners (with pas-

sed UNED exams)

Accreditation issued by the UNED with recognition of the baccalaureate modality (pro-

visional or definitive).

Vocational Training 2nd grade Academic certification with grades (divided by areas) Specialist Technician's degree (or

proof of application)

1 1.2.

Vocational module Level 3 Academic certification with grades and final average mark Higher Technical Degree (or

proof of application)

Higher Level Training Cycle Academic certification with grades and final average mark Higher Technical Degree (or

proof of application) o Grade book

2 University graduates (or equivalent) Academic transcript with grades University Degree (or proof of application)

3 Baccalaureate without entrance exams Official recognition credential with official grade point average (issued by MIEFP) Pro-

visional proof of having applied for the homologation of the baccalaureate may be pro-

vided.

Provisional Accreditation issued by the UNED. Students who provide Provisional Accreditation issued by the UNED may take part in the admission pro-
cess, but their admission and enrolment will be provisional and will be conditional on the issuing of the definitive accreditation of qualifications.

Official accreditation credential with official average mark (issued by MIEFP). Provisional proof of having applied for the Baccalaureate Homologation
can be provided. Students who provide this receipt will be able to take part in the admission process, but their admission and enrolment will be provisio-
nal and will be conditional on the issue of the definitive accreditation of grades.

Accreditation of specific circumstances of students:

Students with disabilities. Certificate of degree of disability issued by the Institute for the Elderly and Social Services (IMSERSO) or competent body of
the corresponding Autonomous Community equal to or greater than 33%.

High-level sportspersons. Accreditation issued by the Higher Sports Council.

High-performance sportspersons. Accreditation issued by the Higher Sports Council or Credential issued by the Autonomous Community.

Large family. Certified photocopy of the general or special large family book or card or accreditation certificate.

Students with special educational needs N.E.E. Certificate of degree of disability issued by the IMSERSO or competent body of the corresponding Au-
tonomous Community.

ESIC University reserves 5% of its places for students with disabilities, 3% for high-level sportsmen and women and 1% for university graduates.
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On the ESIC University website, you will find information on #Requirements, Admission and Enrolment# according to current legislation, as well as the
documentation that students must present for enrolment, depending on the access group and the studies studied.

The recommended entry profile for the Bachelor is that of students with the Baccalaureate from any of its modalities and the University Entrance Exami-
nation.

Their abilities will include a personal and social maturity that will allow them to act in a responsible and autonomous way, to have reading, study and
discipline habits.

In addition, it is desirable for students on this degree to possess a series of characteristics and skills, such as:

· Sociable and extroverted character.

· Ability for personal relationships.

· Ability to work in a team.

· Capacity for action and initiative.

Responsible body.

The competent body responsible for admission to the Degree is the Admissions Committee, made up of the Academic Management of ESIC University,
the Degree Management and the Admissions Management of ESIC University.

The function of this Committee is to allow an orderly list of candidates in case of an excess of demand compared to the offer of the Degree and for this
purpose it will be based on the results obtained in the admission process stated below:

· Academic record: 50%.

· Resolution of a practical case study: 30%.

· Personal interview: 20%.

In the admission interview, follows an indicative scheme which is stated below:

1. Academic progress of the student (bachelor's degree chosen, international stays, complementary courses, etc.).
2. Other activities carried out, sport, music, languages, voluntary work, etc.
3. Professional experience.
4. Interests, contents or competences of most interest to the student.
5. Motivation for the degree and the university.
6. Strong points and points for improvement.
7. Explanation of the different tests that make up the process.
8. Doubts or questions from the student.

Requisitos de acceso y procedimientos de admisión de estudiantes de la Escuela de Estudios Superiores ESIC Zaragoza

Los requisitos de acceso son los mismos que los declarados anteriormente para ESIC Universidad.

Proceso de admisión

El órgano competente responsable de la admisión al Título es el Comité de Admisión, compuesto por la Dirección Académica de la Escuela de Estu-
dios Superiores ESIC Zaragoza, la Dirección del Grado y la Dirección de Admisiones de la Escuela de Estudios Superiores ESIC Zaragoza.

La función de dicha Comisión es permitir una relación ordenada de candidatos en caso de un exceso de la demanda frente a la oferta del Título y para
ello se basarán en los resultados obtenidos en el proceso de admisión que se declara a continuación:

· Expediente académico: 50%

· Resolución de caso práctico: 30%

· Entrevista personal: 20%

En la entrevista de admisión, sigue un esquema orientativo el cual se declara a continuación:

1. Evolución académica del alumno (modalidad de bachillerato elegida, estancias internacionales, cursos complementarios
).

2. Otras actividades realizadas, deporte, música, idiomas, voluntariado, 
3. Experiencia profesional.
4. Intereses, contenidos o competencias de más interés para el alumno.
5. Motivación por la titulación y la universidad.
6. Puntos fuertes y puntos a mejorar.
7. Explicación de las diferentes pruebas que conforman el proceso.
8. Dudas o preguntas del alumno.

3.2 CRITERIOS PARA EL RECONOCIMIENTO Y TRANSFERENCIAS DE CRÉDITOS

Reconocimiento de Créditos cursados en centros de formación profesional de grado superior

MÍNIMO MÁXIMO

0 60

Adjuntar Convenio

Reconocimiento de Créditos Cursados en Títulos Propios
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MÍNIMO MÁXIMO

0 0

Adjuntar Título Propio

Ver Apartado 3: Anexo 2.

Reconocimiento de Créditos Cursados por Acreditación de Experiencia Laboral y Profesional

MÍNIMO MÁXIMO

0 24

DESCRIPCIÓN

Sistema de Transferencia y Reconocimiento de Créditos:

Normativa de ESIC Universidad, en el siguiente link

Normativa Aplicable

El artículo 36 de la Ley Orgánica 6/2001 de 21 de diciembre, de Universidades, modificado por la Ley Orgánica
4/2007, de 12 de abril, dispone que el Gobierno, previo informe del Consejo de Universidades, regulará los criterios
generales a que habrán de ajustarse las Universidades en materia de convalidación y adaptación de estudios cursa-
dos en centros académicos españoles o extranjeros.

Reconocimiento y transferencia de créditos. El Real Decreto 822/2021, de 28 de septiembre, por el que se esta-
blece la ordenación de las enseñanzas universitarias oficiales lo señala en su artículo 10.

Reconocimiento de créditos. En el mencionado Real Decreto 822/2021, de 28 de septiembre, se recoge y desarro-
lla la figura del reconocimiento de créditos, mediante la cual se produce la aceptación por parte de una Universidad
de los créditos obtenidos en otras enseñanzas oficiales, de tal modo que sean computados a efectos de la obtención
de un Título Oficial.

Reconocimiento de la experiencia laboral o profesional. La Ley Orgánica 4/2007, de 12 de abril, por la que se
modifica la Ley Orgánica 6/2001, de 21 de diciembre, de Universidades, introduce la posibilidad de validar a efectos
académicos, la experiencia laboral o profesional, siguiendo los criterios y recomendaciones de las declaraciones eu-
ropeas.

Enseñanzas de Formación Profesional. El Real Decreto 1618/2011, de 14 de noviembre, que regula el reconoci-
miento de estudios en el ámbito de la Educación Superior, señalando que corresponde a las universidades el reco-
nocimiento de los estudios oficialmente acreditados de enseñanzas superiores artísticas, deportivas o de formación
profesional, a efectos de cursar programas de estudios conducentes a la obtención de títulos universitarios de grado.

Transferencia de créditos. También se establece la transferencia de créditos que implica la inclusión en los docu-
mentos académicos oficiales de la totalidad de los créditos obtenidos por el alumno en enseñanzas oficiales que no
hayan conducido a la obtención de un Título Oficial.

Aprobado por Acuerdo del Comité de Dirección de ESIC Universidad de 14 de mayo 2021

El reconocimiento de créditos cursados en enseñanzas superiores oficiales no universitarias se regirá por las tablas
aprobadas por la Comunidad de Madrid, las cuales se pueden ver en el siguiente link:

https://www.esic.edu/pdf/university/tabla_reconocimiento_creditos_ciclos_GRMK_BDM.pdf

En el caso de Reconocimiento de Créditos Cursados por Acreditación Experiencia Laboral y Profesional, solo se po-
drán reconocer créditos de la asignatura Prácticas Académicas Externas. Se reconocerán hasta 6 ECTS por 12 me-
ses de experiencia profesional acreditada.

Esta opción podrá darse, tal y como establece el RD 822/2021 en el artículo 10.4, cuando esa experiencia se mues-
tre estrechamente relacionada con los conocimientos, competencias y habilidades propias del Grado en Marketing.
De igual modo, podrán ser reconocidos los créditos superados y cursados en estudios universitarios propios de las
universidades o de otros estudios superiores oficiales.

3.3 MOVILIDAD DE LOS ESTUDIANTES PROPIOS Y DE ACOGIDA
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El Vicerrectorado de Relaciones Internacionales de ESIC Universidad es el máximo responsable del diseño, ejecución y seguimiento de las actividades
académicas internacionales a través de sus dos unidades.

Por un lado, la Dirección de Programas Internacionales que coordina las relaciones académicas internacionales de la Universidad y es responsable del
diseño de los programas de corta duración (Summer Camps, Summer Courses y Study Tours), y de aquellos programas de larga duración (Dual, Dou-
ble y Joint Degrees) que la Universidad pone en marcha para favorecer la visión y la experiencia internacional de nuestro alumnado.

Por otro, la Oficina de Relaciones Internacionales, encargada de la atención al alumnado internacional tanto Incoming como Outgoing en todos estos
programas y, especialmente dedicada a la gestión y cumplimiento de los procesos de movilidad internacional del alumnado de nuestros grados y más-
ter universitarios.

Por tanto, es responsabilidad de este Vicerrectorado colaborar activamente para favorecer la construcción de un nuevo espacio europeo y cumplir así
uno de los objetivos de la política general de la Universidad. Para ello, facilita información y asesoramiento a la comunidad universitaria sobre las dife-
rentes acciones de formación en el ámbito internacional de la educación superior y gestiona y desarrolla los programas, tanto internacionales como na-
cionales, de movilidad de estudiantes y profesores. En la página web de la Universidad, se puede encontrar toda la información referente a la movili-
dad en el ámbito universitario

ESIC Universidad participa activamente en los programas de movilidad del alumnado tanto a nivel internacional como nacional y dispone de la ECHE
con código Erasmus E MADRID232. https://www.esic.edu/sites/default/files/2022-02/ECHE_ESIC_University.pdf

La Universidad, dentro del Espacio Europeo de Educación Superior (EEES), participa en el Programa de Aprendizaje Permanente # Erasmus+ (Life-
long Learning Programme - Erasmus). Dentro de este programa se han firmado acuerdos con las mejores universidades europeas. Y ESIC Universi-
dad, en cumplimiento con los nuevos criterios de garantía de calidad exigidos por la Comisión Europea, desarrolla todo el proceso en el entorno digi-
tal, a través de la Plataforma EWP (Erasmus without Papers). El procedimiento de reconocimiento de créditos está regulado por la normativa del pro-
grama, y se basa en la firma de acuerdos académicos que vinculan a tres partes: las dos instituciones implicadas y el alumnado. El reconocimiento de
créditos es automático, pues todas las instituciones participantes en el programa utilizan el sistema ECTS como referencia académica, y se cumplen
con los procesos de aseguramiento de la calidad a través de la firma de los correspondientes #learning agreements# que pueden ser consultados en
todo momento a través de la plataforma EWP.

Erasmus+ es el programa de la UE para apoyar la educación, la formación, la juventud y el deporte en Europa. Y para el período 2021-2027, el progra-
ma hace especial hincapié en la inclusión social, las transiciones ecológica y digital, y el fomento de la participación de las personas jóvenes en la vida
democrática.

Apoya las prioridades y actividades establecidas en el Espacio Europeo de Educación, el Plan de Acción de Educación Digital y la Agenda de Capaci-
dades Europea. El programa también apoya el pilar europeo de derechos sociales, aplica la Estrategia de la UE para la Juventud 2019-2027, y desa-
rrolla la dimensión europea del deporte.

ESIC Universidad, tomando en consideración la importancia de la experiencia internacional para el alumnado mantiene igualmente acuerdos acadé-
micos internacionales con instituciones de educación superior fuera del Espacio Europeo de Educación Superior (EEES), desarrollando programas de
movilidad del alumnado fuera del Programa Erasmus, a través de los Programas Propios de ESIC Universidad, Global Terra y Munde.

Por otra parte, a través de ESIC Idiomas se fomenta el estudio y la práctica de las lenguas extranjeras entre los alumnos, el profesorado, y todo el per-
sonal de la Universidad, así como entre todas aquellas personas mayores de edad interesadas en el aprendizaje de idiomas modernos. Todos los pro-
gramas de los cursos organizados por ESIC Idiomas corresponden a las directrices de los niveles de competencia lingüística recogidos en el docu-
mento del Consejo de Europa denominado: #El Marco Común de Referencia para las Lenguas#. Por lo tanto, estos cursos están orientados a:

# Una mejor competencia lingüística del alumnado

# La preparación de exámenes oficiales

# La promoción de la movilidad universitaria internacional

Los estudiantes podrán disfrutar los programas de movilidad ofertados por ESIC Universidad hasta un semestre, equivalente a 30 ECTS.

El alumnado deberá poseer un conocimiento suficiente de la lengua exigida en la plaza correspondiente. En este sentido, se establece como requisito
imprescindible para optar a una plaza de movilidad estar en posesión y poder acreditar un nivel C1 como mínimo.

EVALUACIÓN DE LAS ACCIONES DE MOVILIDAD

Las acciones de movilidad poseen mecanismos de evaluación que pueden diferir de unas a otras. De manera común a todos los programas, la Ofici-
na de Relaciones Internacionales de ESIC Universidad realiza un exhaustivo seguimiento del mismo, mediante la realización de encuestas a los alum-
nos tanto de acogida como propios. Además, también desde el Servicio de Relaciones Internacionales, se organizan visitas a las Universidades con
las que se tiene convenio con el fin de garantizar y evaluar la calidad de las mismas.

En lo relativo a mecanismos concretos, el Programa Erasmus de la Unión Europea posee su propio mecanismo de evaluación, mediante el análisis
y control de algunos destinatarios del programa elegidos a partir de un muestreo aleatorio realizado por el Organismo Autónomo de Programas Euro-
peos (externo a la Universidad).

Además, todos los beneficiarios de acciones de movilidad relacionadas con la titulación responden un cuestionario que posteriormente es evaluado por
la Comisión para la Garantía de la Calidad. De este modo, se valoran especialmente las propuestas tanto de los alumnos propios como de los alumnos
de acogida para la revisión y mejora del desarrollo del plan de estudios.

MECANISMOS DE ASIGNACIÓN DE CRÉDITOS

La titulación dispone de dos Gestores de Intercambio Académico que se encargan de garantizar el mecanismo de asignación de créditos.

En el caso del Programa Erasmus+, tal y como ya se ha mencionado, el procedimiento de reconocimiento de créditos está regulado por la normativa
del programa, y se basa en la firma de acuerdos académicos que vinculan a tres partes: las dos instituciones implicadas y el alumno. El reconocimien-
to de créditos es automático, pues todas las instituciones participantes en el programa utilizan el sistema ECTS como referencia académica. En este
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caso, los Gestores Docentes se encargan de orientar y ayudar a los alumnos a elegir correctamente las asignaturas, en coordinación con su contrapar-
te en las Universidades extranjeras.

En el caso del programa MUNDE, dado que las instituciones externas son todas ajenas al sistema ECTS, el mecanismo consiste también en evaluar la
carga de trabajo en créditos ECTS de los cursos de las instituciones externas y, en base a esta evaluación, determinar la asignación correcta de crédi-
tos. De esta asignación y evaluación se encargan también los Gestores Docentes. Una vez determinada la equivalencia, se firma un acuerdo académi-
co que vincula a las tres partes: las dos instituciones implicadas y el alumno.

MECANISMOS DE APOYO A LOS ALUMNOS EN MOVILIDAD

Toda la información relativa a programas de movilidad se encuentra disponible en la página Web de la Universidad. Además, ESIC Universidad cuen-
ta con una Oficina de Relaciones Internacional. Desde esta oficina se da soporte administrativo a los alumnos. Este soporte incluye información sobre
convenios, becas, seguros, etc. El soporte académico lo proporcionan los Gestores de intercambio (Outgoing Managers), que proporcionan a los alum-
nos información sobre posibles destinos, perfiles de los destinos y adecuación de los alumnos a los perfiles. Así mismo se ofrece un apoyo y segui-
miento personalizado e individualizado a los colectivos en condiciones específicas tal y como recoge la Estrategia de Inclusión y Diversión del Progra-
ma Erasmus+ para el periodo 2021-2027: http://sepie.es/doc/convocatoria/2023/estrategia_de_inclusion_y_diversidad_del_sepie.pdf

AYUDAS A LA MOVILIDAD

Todos los programas son cofinanciados por la Universidad. El Programa Erasmus+ dispone de organismos o instituciones externas que proporcionan
ayudas financieras adicionales a los alumnos: Ministerio de Universidades, Unión Europea, Santander Universidades y la Comunidad de Madrid.

El programa MUNDE es financiado por la Universidad y sus beneficiarios pueden además optar a becas del Banco de Santander.

ESIC Universidad gestionará la movilidad del alumnado del Grado en Marketing de la Escuela de Estudios Superiores ESIC Zaragoza

A continuación, se detallan las Universidades con las que ESIC Universidad tiene convenio para que el alumnado del Grado en Marketing / Bachelor in
Marketing pueda realizar algún programa de movilidad, tanto para ESIC Universidad como para Escuela de Estudios Superiores ESIC Zaragoza

PAIS UNIVERSIDAD

ALEMANIA OSTBAYERISCHE TECHNISCHE HOCHSCHULE AMBERG-WEIDEN

ALEMANIA HOCHSCHULE AUGSBURG

ALEMANIA FACHHOCHSCHULE DORTMUND

ALEMANIA HSBA HAMBURG SCHOOL OF BUSINESS ADMINISTRATION

ALEMANIA BSP BUSINESS & LAW SCHOOL

ALEMANIA MUNICH BUSINESS SCHOOL

ALEMANIA Universität Hamburg

ALEMANIA UNIVERSITY OF MÜNSTER, SCHOOL OF BUSINESS AND ECONOMICS

ARGENTINA UNIVERSIDAD DE BELGRANO

ARGENTINA PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA ARGENTINA

ARGENTINA UNIVERSIDAD DE SAN ANDRES

BÉLGICA ERASMUSHOGESCHOOL BRUSSEL

BÉLGICA KDG UNIVERSITY

CHILE UNIVERSIDAD ADOLFO IBAÑEZ

CHINA SOUTH WESTERN UNIVERSITY OF FINANCE AND ECONOMICS

CHINA UNIVERSITY OF NOTTINGHAM NINGBO

COLOMBIA PONTIFICIA UNIVERSIDAD JAVERIANA

COREA DEL SUR INHA

CROACIA UNIVERSITY OF SPLIT

CROACIA VERN UNIVERSITY OF APPLIED SCIENCES

ESLOVAQUIA CATHOLIC UNIVERSITY IN RUZOMBEROK

ESTADOS UNIDOS SAN DIEGO STATE UNIVERSITY

ESTONIA ESTONIAN BUSINESS SCHOOL

FINLANDIA TURKU UNIVERSITY OF APPLIED SCIENCES

FRANCIA BSB BURGUNDY SCHOOL OF BUSINESS

FRANCIA GRENOBLE ECOLE DE MANAGEMENT

FRANCIA GROUPE ESSCA

FRANCIA INSEEC BORDEAUX

FRANCIA INSEEC LYON

FRANCIA INSEEC PARIS

FRANCIA BBA INSEEC ECE BORDEAUX

FRANCIA ESSEC BUSINESS SCHOOL

FRANCIA EXCELIA GROUP

FRANCIA ECOLE DE MANAGEMENT DE NORMANDIE (LE HAVRE/CAEN)

FRANCIA BBA INSEEC ECE LYON

FRANCIA PSB PARIS SCHOOL OF BUSINESS

FRANCIA EBS PARIS

FRANCIA ASSOCIATION LEONARD DE VINCI
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FRANCIA ISCOM PARIS

FRANCIA BBA INSEEC PARIS

FRANCIA NEOMA BUSINESS SCHOOL (REIMS/ROUEN)

FRANCIA UNIVERSITY OF STRASBOURG

FRANCIA TOULOUSE BUSINESS SCHOOL

FRANCIA KEDGE BUSINESS SCHOOL

FRANCIA SKEMA BUSINESS SCHOOL

GRECIA UNIVERSITY OF WEST ATTICA

HUNGRÍA BUDAPEST METROPOLITAN UNIVERSITY OF APPLIED SCIENCES

HUNGRÍA UNIVERSITY OF PECS

ISRAEL BAR-ILAN UNIVERSITY

ITALIA UNIVERSITA DEGLI STUDI DI BRESCIA

ITALIA LIBERA UNIVERSITA DI LINGUA E COMUNICAZIONE-IULM UNIVERSITY

ITALIA UNIVERSITA DEGLI STUDI DI TERAMO

ITALIA SAPIENZA-UNIVERSITA DI ROMA

ITALIA UNIVERSITA CA FOSCARI VENEZIA

LETONIA EKONOMIKAS UN KULTURAS AUGSTSKOLA

LITUANIA ISM UNIVERSITY OF MANAGEMENT AND ECONOMICS BS

LITUANIA INTERNATIONAL SCHOOL OF LAW AND BUSINESS

MACEDONIA DEL NORTE UNIVERSITY AMERICAN COLLEGE SKOPJE

MARRUECOS UNIVERSITE INTERNATIONALE DE RABAT

NORUEGA UNIVERSITY OF AGDER, KRISTIANSAND AND GRIMSTAD

PAISES BAJOS ROTTERDAM UNIVERSITY OF APPLIED SCIENCES

PAISES BAJOS AMSTERDAM UNVERSITY OF APPLIED SCIENCES

PAISES BAJOS FONTYS UNIVERSITY OF APPLIED SCIENCES (TILBURG)

PAISES BAJOS FONTYS UNIVERSITY OF APPLIED SCIENCES (VENLO)

PERÚ UNIVERSIDAD ESAN

PERÚ UNIVERSIDAD SAN IGNACIO DE LOYOLA

POLONIA POZNAN UNIVERSITY OF ECONOMICS

POLONIA KOZMINSKI UNIVERSITY

PORTUGAL ISCTE-IUL-UNIVERSITY INSTITUTE OF LISBON

PORTUGAL IPAM-LISBOA

PORTUGAL ISAG EUROPEAN BUSINESS SCHOOL

PORTUGAL ISEG

PORTUGAL IPAM-PORTO

PUERTO RICO UNIVERSIDAD DEL SAGRADO CORAZÓN

REINO UNIDO THE QUEEN'S UNIVERSITY OF BELFAST

REINO UNIDO UNIVERSITY OF CHESTER

REINO UNIDO UNIVERSITY OF STRATHCLYDE

REINO UNIDO NORTHUMBRIA UNIVERSITY

REINO UNIDO NOTTINGHAM TRENT UNIVERSITY

REINO UNIDO UNIVERSITY OF PLYMOUTH

REPUBLICA CHECA CZECH UNIVERSITY OF LIFE SCIENCES PRAGUE

REPUBLICA CHECA UNIVERSITY OF NEW YORK IN PRAGUE (UNYP)

RUMANIA UNIVERSITATEA BABES-BOLYAI

SUDAFRICA STELLENBOSCH UNIVERSITY

SUECIA KARLSTADS UNIVERSITET

SUIZA ZHAW-SCHOOL OF MANAGEMENT AND LAW

TURQUIA IZMIR UNIVERSITY OF ECONOMICS

URUGUAY UNIVERSIDAD ORT URUGUAY

Políticas de Movilidad Internacional: https://www.esic.edu/pdf/university/Politicas-de-Movilidad-Internacional-ESIC-University.pdf

Más información sobre la movilidad: https://www.esic.edu/university/internacional

Más información sobre la movilidad:

Grado en Marketing:

https://www.esic.edu/grados/grado-en-marketing/ficha-tecnica#collapse-5118-5
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4. PLANIFICACIÓN DE LAS ENSEÑANZAS
4.1 ESTRUCTURA BÁSICA DE LAS ENSEÑANZAS

DESCRIPCIÓN DEL PLAN DE ESTUDIOS

Ver Apartado 4: Anexo 1.

NIVEL 1: Empresa / Business

4.1.1 Datos Básicos del Nivel 1

ECTS NIVEL1 19,5

NIVEL 2: Introducción a la Empresa / Introduction to Corporations

4.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER ÁMBITO

Básica 7|Ciencias económicas, administración y dirección de empresas, márquetin, comercio,
contabilidad y turismo

ECTS NIVEL2 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

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CP3 - Organizar, analizar y presentar información empresarial de distinta índole, en el ámbito del Marketing, de manera eficiente
y eficaz. // Organise, analyse and present business information of different types, in the field of Marketing, in an efficient and
effective manner. TIPO: Competencias

CP7 - Seleccionar fuentes de información fiables que cumplan los principios éticos y permitan la elaboración de informes y análisis
para la adecuada toma de decisiones que favorezca el crecimiento empresarial. // Select reliable sources of information that comply
with ethical principles and allow the preparation of reports and analyses for appropriate decision-making that favours business
growth. TIPO: Competencias

CO2 - Describir los diferentes tipos de empresas, así como las herramientas de análisis empresarial y las diferentes funciones de la
dirección y el proceso de dirección estratégica. // Describe the different types of companies, as well as the tools of business analysis
and the different functions of management and the strategic management process. TIPO: Conocimientos o contenidos

NIVEL 2: Dirección de Recursos Humanos / Human Resources Management

4.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Optativa

ECTS NIVEL 2 4,5

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

4,5

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE
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CP3 - Organizar, analizar y presentar información empresarial de distinta índole, en el ámbito del Marketing, de manera eficiente
y eficaz. // Organise, analyse and present business information of different types, in the field of Marketing, in an efficient and
effective manner. TIPO: Competencias

CP7 - Seleccionar fuentes de información fiables que cumplan los principios éticos y permitan la elaboración de informes y análisis
para la adecuada toma de decisiones que favorezca el crecimiento empresarial. // Select reliable sources of information that comply
with ethical principles and allow the preparation of reports and analyses for appropriate decision-making that favours business
growth. TIPO: Competencias

HA1 - Exponer información de forma clara y concisa, oral y por escrito, respetando los principios y valores democráticos, en el
entorno del marketing. // Present information clearly and concisely, orally and in writing, respecting democratic principles and
values, in the marketing environment. TIPO: Habilidades o destrezas

HA4 - Utilizar las herramientas y plataformas digitales necesarias que permitan una adecuada planificación y ejecución de la
estrategia de marketing, tanto tradicional como digital. // Use the necessary digital tools and platforms to enable proper planning
and execution of the marketing strategy, both traditional and digital. TIPO: Habilidades o destrezas

HA9 - Aplicar los conceptos fundamentales relativos al régimen jurídico, contable y económico, que afecta al mercado y en
particular a la empresa y sus decisiones. // Apply the fundamental concepts relating to the legal, accounting and economic regime,
which affects the market and in particular the company and its decisions. TIPO: Habilidades o destrezas

CP1 - Planificar, ejecutar y gestionar proyectos, tanto en entornos tradicionales como digitales aplicando las herramientas que
mejor se adapten, en el ámbito del Marketing y la Empresa. // Plan, execute and manage projects, both in traditional and digital
environments, applying the tools best suited to the field of Marketing and Business. TIPO: Competencias

HA6 - Gestionar la función de ventas y comercial de una empresa u organización, así como sus procesos, entendiendo su ubicación
competitiva e institucional e identificando sus fortalezas y debilidades. // Manage the sales and commercial function of a company
or organisation, as well as its processes, understanding its competitive and institutional position and identifying its strengths and
weaknesses. TIPO: Habilidades o destrezas

CO14 - Comprender las funciones de marketing en un entorno profesional y global, respetando los derechos humanos
fundamentales, y de igualdad y promoviendo el crecimiento económico inclusivo y sostenible. // Understand marketing functions in
a professional and global environment, respecting fundamental human and equality rights and promoting inclusive and sustainable
economic growth. TIPO: Conocimientos o contenidos

NIVEL 2: Dirección de Producción / Production Management

4.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Optativa

ECTS NIVEL 2 4,5

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

4,5

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CP3 - Organizar, analizar y presentar información empresarial de distinta índole, en el ámbito del Marketing, de manera eficiente
y eficaz. // Organise, analyse and present business information of different types, in the field of Marketing, in an efficient and
effective manner. TIPO: Competencias

CP6 - Aplicar los conocimientos teóricos, metodológicos y de técnicas (de marketing e investigación de mercados) de forma
conjunta, adquiridas a lo largo de la formación, trabajando en equipo y desarrollando las habilidades y destrezas de un profesional
de marketing e investigación de mercados. // Apply the theoretical, methodological and technical (marketing and market research)
knowledge acquired throughout the training, working in a team and developing the skills and abilities of a marketing and market
research professional. TIPO: Competencias

HA4 - Utilizar las herramientas y plataformas digitales necesarias que permitan una adecuada planificación y ejecución de la
estrategia de marketing, tanto tradicional como digital. // Use the necessary digital tools and platforms to enable proper planning
and execution of the marketing strategy, both traditional and digital. TIPO: Habilidades o destrezas
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HA7 - Trabajar en equipos multidisciplinares aceptando el potencial de la diversidad como oportunidad de aprendizaje, trabajando
de forma colaborativa para alcanzar la meta común. // Work in multidisciplinary teams accepting the potential of diversity as a
learning opportunity, working collaboratively to achieve a common goal. TIPO: Habilidades o destrezas

HA8 - Desarrollar estudios de mercado, con el objetivo de analizar, interpretar y presentar los datos en informes para ayudar a las
empresas a entender a sus consumidores y mercados. // To develop market research, with the aim of analysing, interpreting and
presenting data in reports to help companies understand their consumers and markets. TIPO: Habilidades o destrezas

HA9 - Aplicar los conceptos fundamentales relativos al régimen jurídico, contable y económico, que afecta al mercado y en
particular a la empresa y sus decisiones. // Apply the fundamental concepts relating to the legal, accounting and economic regime,
which affects the market and in particular the company and its decisions. TIPO: Habilidades o destrezas

CP1 - Planificar, ejecutar y gestionar proyectos, tanto en entornos tradicionales como digitales aplicando las herramientas que
mejor se adapten, en el ámbito del Marketing y la Empresa. // Plan, execute and manage projects, both in traditional and digital
environments, applying the tools best suited to the field of Marketing and Business. TIPO: Competencias

CP5 - Diseñar y evaluar planes de acción innovadores que permitan alcanzar los objetivos establecidos en marketing. // Design and
evaluate innovative action plans to achieve marketing objectives. TIPO: Competencias

CP2 - Identificar las necesidades de los consumidores para desarrollar líneas de productos y/o servicios para estos mercados
potenciales. // Identify consumer needs in order to develop product lines and/or services for these potential markets. TIPO:
Competencias

CO11 - Identificar las técnicas de distribución y logística más adecuadas para el canal presencial o electrónico. // Identify the most
appropriate distribution and logistics techniques for the face-to-face or electronic channel. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO14 - Comprender las funciones de marketing en un entorno profesional y global, respetando los derechos humanos
fundamentales, y de igualdad y promoviendo el crecimiento económico inclusivo y sostenible. // Understand marketing functions in
a professional and global environment, respecting fundamental human and equality rights and promoting inclusive and sustainable
economic growth. TIPO: Conocimientos o contenidos

NIVEL 2: Dirección Estratégica / Strategic Management

4.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Obligatoria

ECTS NIVEL 2 4,5

DESPLIEGUE TEMPORAL: Semestral

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

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CP3 - Organizar, analizar y presentar información empresarial de distinta índole, en el ámbito del Marketing, de manera eficiente
y eficaz. // Organise, analyse and present business information of different types, in the field of Marketing, in an efficient and
effective manner. TIPO: Competencias

CP6 - Aplicar los conocimientos teóricos, metodológicos y de técnicas (de marketing e investigación de mercados) de forma
conjunta, adquiridas a lo largo de la formación, trabajando en equipo y desarrollando las habilidades y destrezas de un profesional
de marketing e investigación de mercados. // Apply the theoretical, methodological and technical (marketing and market research)
knowledge acquired throughout the training, working in a team and developing the skills and abilities of a marketing and market
research professional. TIPO: Competencias

CP7 - Seleccionar fuentes de información fiables que cumplan los principios éticos y permitan la elaboración de informes y análisis
para la adecuada toma de decisiones que favorezca el crecimiento empresarial. // Select reliable sources of information that comply
with ethical principles and allow the preparation of reports and analyses for appropriate decision-making that favours business
growth. TIPO: Competencias

HA3 - Aplicar las técnicas basadas en la extracción, transformación y en el análisis de datos, que permitan tomar decisiones
orientadas a la adecuada gestión del marketing. // Apply techniques based on the extraction, transformation and analysis of data,
which allow decisions to be taken aimed at the adequate management of marketing. TIPO: Habilidades o destrezas
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HA9 - Aplicar los conceptos fundamentales relativos al régimen jurídico, contable y económico, que afecta al mercado y en
particular a la empresa y sus decisiones. // Apply the fundamental concepts relating to the legal, accounting and economic regime,
which affects the market and in particular the company and its decisions. TIPO: Habilidades o destrezas

CP1 - Planificar, ejecutar y gestionar proyectos, tanto en entornos tradicionales como digitales aplicando las herramientas que
mejor se adapten, en el ámbito del Marketing y la Empresa. // Plan, execute and manage projects, both in traditional and digital
environments, applying the tools best suited to the field of Marketing and Business. TIPO: Competencias

CP5 - Diseñar y evaluar planes de acción innovadores que permitan alcanzar los objetivos establecidos en marketing. // Design and
evaluate innovative action plans to achieve marketing objectives. TIPO: Competencias

CO14 - Comprender las funciones de marketing en un entorno profesional y global, respetando los derechos humanos
fundamentales, y de igualdad y promoviendo el crecimiento económico inclusivo y sostenible. // Understand marketing functions in
a professional and global environment, respecting fundamental human and equality rights and promoting inclusive and sustainable
economic growth. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO2 - Describir los diferentes tipos de empresas, así como las herramientas de análisis empresarial y las diferentes funciones de la
dirección y el proceso de dirección estratégica. // Describe the different types of companies, as well as the tools of business analysis
and the different functions of management and the strategic management process. TIPO: Conocimientos o contenidos

CP4 - Diseñar, planificar e implementar un plan de marketing. // Designing, planning and implementing a marketing plan. TIPO:
Competencias

NIVEL 1: Estadística y Matemáticas / Statistics ans Mathematics

4.1.1 Datos Básicos del Nivel 1

ECTS NIVEL1 16,5

NIVEL 2: Matemáticas aplicadas al Marketing / Mathematics applied to Marketing

4.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Obligatoria

ECTS NIVEL 2 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

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CP3 - Organizar, analizar y presentar información empresarial de distinta índole, en el ámbito del Marketing, de manera eficiente
y eficaz. // Organise, analyse and present business information of different types, in the field of Marketing, in an efficient and
effective manner. TIPO: Competencias

CP7 - Seleccionar fuentes de información fiables que cumplan los principios éticos y permitan la elaboración de informes y análisis
para la adecuada toma de decisiones que favorezca el crecimiento empresarial. // Select reliable sources of information that comply
with ethical principles and allow the preparation of reports and analyses for appropriate decision-making that favours business
growth. TIPO: Competencias

CO3 - Conocimientos de matemáticas financieras aplicadas al marketing. // Knowledge of financial mathematics applied to
marketing. TIPO: Conocimientos o contenidos

NIVEL 2: Estadística aplicada al Marketing / Applied Statistics to Marketing

4.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Obligatoria

ECTS NIVEL 2 6

DESPLIEGUE TEMPORAL: Semestral

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

6
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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

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CP3 - Organizar, analizar y presentar información empresarial de distinta índole, en el ámbito del Marketing, de manera eficiente
y eficaz. // Organise, analyse and present business information of different types, in the field of Marketing, in an efficient and
effective manner. TIPO: Competencias

CP7 - Seleccionar fuentes de información fiables que cumplan los principios éticos y permitan la elaboración de informes y análisis
para la adecuada toma de decisiones que favorezca el crecimiento empresarial. // Select reliable sources of information that comply
with ethical principles and allow the preparation of reports and analyses for appropriate decision-making that favours business
growth. TIPO: Competencias

HA3 - Aplicar las técnicas basadas en la extracción, transformación y en el análisis de datos, que permitan tomar decisiones
orientadas a la adecuada gestión del marketing. // Apply techniques based on the extraction, transformation and analysis of data,
which allow decisions to be taken aimed at the adequate management of marketing. TIPO: Habilidades o destrezas

HA8 - Desarrollar estudios de mercado, con el objetivo de analizar, interpretar y presentar los datos en informes para ayudar a las
empresas a entender a sus consumidores y mercados. // To develop market research, with the aim of analysing, interpreting and
presenting data in reports to help companies understand their consumers and markets. TIPO: Habilidades o destrezas

CO5 - Comprender y relacionar las técnicas estadísticas, las herramientas informáticas, los métodos de investigación y de análisis
de datos en el ámbito del Marketing. // Understand and relate statistical techniques, computer tools, research methods and data
analysis in the field of marketing. TIPO: Conocimientos o contenidos

NIVEL 2: Métodos de Decisión aplicados al Marketing / Decission Making Methods Applied to Marketing

4.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Obligatoria

ECTS NIVEL 2 4,5

DESPLIEGUE TEMPORAL: Semestral

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

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CP3 - Organizar, analizar y presentar información empresarial de distinta índole, en el ámbito del Marketing, de manera eficiente
y eficaz. // Organise, analyse and present business information of different types, in the field of Marketing, in an efficient and
effective manner. TIPO: Competencias

CP6 - Aplicar los conocimientos teóricos, metodológicos y de técnicas (de marketing e investigación de mercados) de forma
conjunta, adquiridas a lo largo de la formación, trabajando en equipo y desarrollando las habilidades y destrezas de un profesional
de marketing e investigación de mercados. // Apply the theoretical, methodological and technical (marketing and market research)
knowledge acquired throughout the training, working in a team and developing the skills and abilities of a marketing and market
research professional. TIPO: Competencias

CP7 - Seleccionar fuentes de información fiables que cumplan los principios éticos y permitan la elaboración de informes y análisis
para la adecuada toma de decisiones que favorezca el crecimiento empresarial. // Select reliable sources of information that comply
with ethical principles and allow the preparation of reports and analyses for appropriate decision-making that favours business
growth. TIPO: Competencias

HA10 - Entender las tendencias del mercado, la evolución de la industria y cómo impacta en el marketing. // Understand market
trends, industry developments and how they impact marketing. TIPO: Habilidades o destrezas

C
SV

: 8
62

22
84

92
04

00
40

89
56

83
05

5 
- V

er
ifi

ca
bl

e 
en

 h
ttp

s:
//s

ed
e.

ed
uc

ac
io

n.
go

b.
es

/c
id

 y
 C

ar
pe

ta
 C

iu
da

da
na

 h
ttp

s:
//s

ed
e.

ad
m

in
is

tra
ci

on
.g

ob
.e

s

https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=862228492040040895683055


Identificador : 2504065 Fecha : 28/04/2025

20 / 74

HA3 - Aplicar las técnicas basadas en la extracción, transformación y en el análisis de datos, que permitan tomar decisiones
orientadas a la adecuada gestión del marketing. // Apply techniques based on the extraction, transformation and analysis of data,
which allow decisions to be taken aimed at the adequate management of marketing. TIPO: Habilidades o destrezas

HA4 - Utilizar las herramientas y plataformas digitales necesarias que permitan una adecuada planificación y ejecución de la
estrategia de marketing, tanto tradicional como digital. // Use the necessary digital tools and platforms to enable proper planning
and execution of the marketing strategy, both traditional and digital. TIPO: Habilidades o destrezas

HA8 - Desarrollar estudios de mercado, con el objetivo de analizar, interpretar y presentar los datos en informes para ayudar a las
empresas a entender a sus consumidores y mercados. // To develop market research, with the aim of analysing, interpreting and
presenting data in reports to help companies understand their consumers and markets. TIPO: Habilidades o destrezas

CP5 - Diseñar y evaluar planes de acción innovadores que permitan alcanzar los objetivos establecidos en marketing. // Design and
evaluate innovative action plans to achieve marketing objectives. TIPO: Competencias

CP2 - Identificar las necesidades de los consumidores para desarrollar líneas de productos y/o servicios para estos mercados
potenciales. // Identify consumer needs in order to develop product lines and/or services for these potential markets. TIPO:
Competencias

CO14 - Comprender las funciones de marketing en un entorno profesional y global, respetando los derechos humanos
fundamentales, y de igualdad y promoviendo el crecimiento económico inclusivo y sostenible. // Understand marketing functions in
a professional and global environment, respecting fundamental human and equality rights and promoting inclusive and sustainable
economic growth. TIPO: Conocimientos o contenidos

CP4 - Diseñar, planificar e implementar un plan de marketing. // Designing, planning and implementing a marketing plan. TIPO:
Competencias

NIVEL 1: Sociología / Sociology

4.1.1 Datos Básicos del Nivel 1

ECTS NIVEL1 10,5

NIVEL 2: Sociología de la Empresa / Corporate Sociology

4.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER ÁMBITO

Básica 7|Ciencias económicas, administración y dirección de empresas, márquetin, comercio,
contabilidad y turismo

ECTS NIVEL2 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

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

HA7 - Trabajar en equipos multidisciplinares aceptando el potencial de la diversidad como oportunidad de aprendizaje, trabajando
de forma colaborativa para alcanzar la meta común. // Work in multidisciplinary teams accepting the potential of diversity as a
learning opportunity, working collaboratively to achieve a common goal. TIPO: Habilidades o destrezas

HA9 - Aplicar los conceptos fundamentales relativos al régimen jurídico, contable y económico, que afecta al mercado y en
particular a la empresa y sus decisiones. // Apply the fundamental concepts relating to the legal, accounting and economic regime,
which affects the market and in particular the company and its decisions. TIPO: Habilidades o destrezas

CO6 - Describir los cambios sociales y culturales, así como el desarrollo del comercio. // Describe the social and cultural changes
and the development of trade. TIPO: Conocimientos o contenidos

NIVEL 2: Psicología aplicada al Marketing / Psychology applied to Marketing

4.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Obligatoria

ECTS NIVEL 2 4,5
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DESPLIEGUE TEMPORAL: Semestral

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

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CP6 - Aplicar los conocimientos teóricos, metodológicos y de técnicas (de marketing e investigación de mercados) de forma
conjunta, adquiridas a lo largo de la formación, trabajando en equipo y desarrollando las habilidades y destrezas de un profesional
de marketing e investigación de mercados. // Apply the theoretical, methodological and technical (marketing and market research)
knowledge acquired throughout the training, working in a team and developing the skills and abilities of a marketing and market
research professional. TIPO: Competencias

CP7 - Seleccionar fuentes de información fiables que cumplan los principios éticos y permitan la elaboración de informes y análisis
para la adecuada toma de decisiones que favorezca el crecimiento empresarial. // Select reliable sources of information that comply
with ethical principles and allow the preparation of reports and analyses for appropriate decision-making that favours business
growth. TIPO: Competencias

HA1 - Exponer información de forma clara y concisa, oral y por escrito, respetando los principios y valores democráticos, en el
entorno del marketing. // Present information clearly and concisely, orally and in writing, respecting democratic principles and
values, in the marketing environment. TIPO: Habilidades o destrezas

HA8 - Desarrollar estudios de mercado, con el objetivo de analizar, interpretar y presentar los datos en informes para ayudar a las
empresas a entender a sus consumidores y mercados. // To develop market research, with the aim of analysing, interpreting and
presenting data in reports to help companies understand their consumers and markets. TIPO: Habilidades o destrezas

CP2 - Identificar las necesidades de los consumidores para desarrollar líneas de productos y/o servicios para estos mercados
potenciales. // Identify consumer needs in order to develop product lines and/or services for these potential markets. TIPO:
Competencias

HA5 - Identificar y analizar correctamente los factores que influyen en el comportamiento de los consumidores desde la perspectiva
de marketing. // Correctly identify and analyse the factors that influence consumer behaviour from a marketing perspective. TIPO:
Habilidades o destrezas

CO13 - Conocer los factores que influyen en el comportamiento de los consumidores desde la perspectiva del Marketing. // To
understand the factors that influence consumer behaviour from a marketing perspective. TIPO: Conocimientos o contenidos

NIVEL 1: Derecho / Law

4.1.1 Datos Básicos del Nivel 1

ECTS NIVEL1 15

NIVEL 2: Derecho Civil / Civil Law

4.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER ÁMBITO

Básica 12|Derecho y especialidades jurídicas

ECTS NIVEL2 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

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE
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HA1 - Exponer información de forma clara y concisa, oral y por escrito, respetando los principios y valores democráticos, en el
entorno del marketing. // Present information clearly and concisely, orally and in writing, respecting democratic principles and
values, in the marketing environment. TIPO: Habilidades o destrezas

HA7 - Trabajar en equipos multidisciplinares aceptando el potencial de la diversidad como oportunidad de aprendizaje, trabajando
de forma colaborativa para alcanzar la meta común. // Work in multidisciplinary teams accepting the potential of diversity as a
learning opportunity, working collaboratively to achieve a common goal. TIPO: Habilidades o destrezas

HA9 - Aplicar los conceptos fundamentales relativos al régimen jurídico, contable y económico, que afecta al mercado y en
particular a la empresa y sus decisiones. // Apply the fundamental concepts relating to the legal, accounting and economic regime,
which affects the market and in particular the company and its decisions. TIPO: Habilidades o destrezas

CO12 - Entender el impacto del entorno histórico-jurídico-económico en la empresa y en especial en el área de marketing en el
ámbito nacional e internacional. // To understand the impact of the historical-legal-economic environment on the company and
especially on the area of marketing at national and international level. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO4 - Conocer las fuentes del derecho, la normativa jurídica, así como la normativa legal que aplica al mercado en el ámbito del
marketing. // Knowledge of the sources of law, legal regulations, as well as the legal regulations that apply to the market in the field
of marketing. TIPO: Conocimientos o contenidos

NIVEL 2: Derecho Mercantil: Regulación Jurídica del Mercado / Mercantile Law: Legal Regulation of the Market

4.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Obligatoria

ECTS NIVEL 2 4,5

DESPLIEGUE TEMPORAL: Semestral

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

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

HA1 - Exponer información de forma clara y concisa, oral y por escrito, respetando los principios y valores democráticos, en el
entorno del marketing. // Present information clearly and concisely, orally and in writing, respecting democratic principles and
values, in the marketing environment. TIPO: Habilidades o destrezas

HA9 - Aplicar los conceptos fundamentales relativos al régimen jurídico, contable y económico, que afecta al mercado y en
particular a la empresa y sus decisiones. // Apply the fundamental concepts relating to the legal, accounting and economic regime,
which affects the market and in particular the company and its decisions. TIPO: Habilidades o destrezas

CP1 - Planificar, ejecutar y gestionar proyectos, tanto en entornos tradicionales como digitales aplicando las herramientas que
mejor se adapten, en el ámbito del Marketing y la Empresa. // Plan, execute and manage projects, both in traditional and digital
environments, applying the tools best suited to the field of Marketing and Business. TIPO: Competencias

CO12 - Entender el impacto del entorno histórico-jurídico-económico en la empresa y en especial en el área de marketing en el
ámbito nacional e internacional. // To understand the impact of the historical-legal-economic environment on the company and
especially on the area of marketing at national and international level. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO4 - Conocer las fuentes del derecho, la normativa jurídica, así como la normativa legal que aplica al mercado en el ámbito del
marketing. // Knowledge of the sources of law, legal regulations, as well as the legal regulations that apply to the market in the field
of marketing. TIPO: Conocimientos o contenidos

CP4 - Diseñar, planificar e implementar un plan de marketing. // Designing, planning and implementing a marketing plan. TIPO:
Competencias

NIVEL 2: Derecho del Trabajo y de la Seguridad Social/ Labour and Social Security Law

4.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Obligatoria

ECTS NIVEL 2 4,5

DESPLIEGUE TEMPORAL: Semestral
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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

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

HA1 - Exponer información de forma clara y concisa, oral y por escrito, respetando los principios y valores democráticos, en el
entorno del marketing. // Present information clearly and concisely, orally and in writing, respecting democratic principles and
values, in the marketing environment. TIPO: Habilidades o destrezas

HA9 - Aplicar los conceptos fundamentales relativos al régimen jurídico, contable y económico, que afecta al mercado y en
particular a la empresa y sus decisiones. // Apply the fundamental concepts relating to the legal, accounting and economic regime,
which affects the market and in particular the company and its decisions. TIPO: Habilidades o destrezas

CO12 - Entender el impacto del entorno histórico-jurídico-económico en la empresa y en especial en el área de marketing en el
ámbito nacional e internacional. // To understand the impact of the historical-legal-economic environment on the company and
especially on the area of marketing at national and international level. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO4 - Conocer las fuentes del derecho, la normativa jurídica, así como la normativa legal que aplica al mercado en el ámbito del
marketing. // Knowledge of the sources of law, legal regulations, as well as the legal regulations that apply to the market in the field
of marketing. TIPO: Conocimientos o contenidos

NIVEL 1: Humanidades / Humanities

4.1.1 Datos Básicos del Nivel 1

ECTS NIVEL1 18

NIVEL 2: Historia de la Cultura Comercial y Sociedad / History of the Commercial Culture and Society

4.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER ÁMBITO

Básica 7|Ciencias económicas, administración y dirección de empresas, márquetin, comercio,
contabilidad y turismo

ECTS NIVEL2 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

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

HA1 - Exponer información de forma clara y concisa, oral y por escrito, respetando los principios y valores democráticos, en el
entorno del marketing. // Present information clearly and concisely, orally and in writing, respecting democratic principles and
values, in the marketing environment. TIPO: Habilidades o destrezas

HA9 - Aplicar los conceptos fundamentales relativos al régimen jurídico, contable y económico, que afecta al mercado y en
particular a la empresa y sus decisiones. // Apply the fundamental concepts relating to the legal, accounting and economic regime,
which affects the market and in particular the company and its decisions. TIPO: Habilidades o destrezas

CO12 - Entender el impacto del entorno histórico-jurídico-económico en la empresa y en especial en el área de marketing en el
ámbito nacional e internacional. // To understand the impact of the historical-legal-economic environment on the company and
especially on the area of marketing at national and international level. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO6 - Describir los cambios sociales y culturales, así como el desarrollo del comercio. // Describe the social and cultural changes
and the development of trade. TIPO: Conocimientos o contenidos
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NIVEL 2: Historia Económica y del Marketing / Economic and Marketing History

4.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER ÁMBITO

Básica 7|Ciencias económicas, administración y dirección de empresas, márquetin, comercio,
contabilidad y turismo

ECTS NIVEL2 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

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

HA1 - Exponer información de forma clara y concisa, oral y por escrito, respetando los principios y valores democráticos, en el
entorno del marketing. // Present information clearly and concisely, orally and in writing, respecting democratic principles and
values, in the marketing environment. TIPO: Habilidades o destrezas

CO12 - Entender el impacto del entorno histórico-jurídico-económico en la empresa y en especial en el área de marketing en el
ámbito nacional e internacional. // To understand the impact of the historical-legal-economic environment on the company and
especially on the area of marketing at national and international level. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO7 - Conocer la evolución de las ideas económicas, así como el crecimiento mundial y español. // To understand the evolution of
economic ideas, as well as world and Spanish growth. TIPO: Conocimientos o contenidos

NIVEL 2: Responsabilidad y Marketing Social Corporativo / Responsability and Corporate Social Marketing

4.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER ÁMBITO

Básica 7|Ciencias económicas, administración y dirección de empresas, márquetin, comercio,
contabilidad y turismo

ECTS NIVEL2 6

DESPLIEGUE TEMPORAL: Semestral

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

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CP3 - Organizar, analizar y presentar información empresarial de distinta índole, en el ámbito del Marketing, de manera eficiente
y eficaz. // Organise, analyse and present business information of different types, in the field of Marketing, in an efficient and
effective manner. TIPO: Competencias

CP6 - Aplicar los conocimientos teóricos, metodológicos y de técnicas (de marketing e investigación de mercados) de forma
conjunta, adquiridas a lo largo de la formación, trabajando en equipo y desarrollando las habilidades y destrezas de un profesional
de marketing e investigación de mercados. // Apply the theoretical, methodological and technical (marketing and market research)
knowledge acquired throughout the training, working in a team and developing the skills and abilities of a marketing and market
research professional. TIPO: Competencias

CP7 - Seleccionar fuentes de información fiables que cumplan los principios éticos y permitan la elaboración de informes y análisis
para la adecuada toma de decisiones que favorezca el crecimiento empresarial. // Select reliable sources of information that comply
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with ethical principles and allow the preparation of reports and analyses for appropriate decision-making that favours business
growth. TIPO: Competencias

HA1 - Exponer información de forma clara y concisa, oral y por escrito, respetando los principios y valores democráticos, en el
entorno del marketing. // Present information clearly and concisely, orally and in writing, respecting democratic principles and
values, in the marketing environment. TIPO: Habilidades o destrezas

HA10 - Entender las tendencias del mercado, la evolución de la industria y cómo impacta en el marketing. // Understand market
trends, industry developments and how they impact marketing. TIPO: Habilidades o destrezas

HA9 - Aplicar los conceptos fundamentales relativos al régimen jurídico, contable y económico, que afecta al mercado y en
particular a la empresa y sus decisiones. // Apply the fundamental concepts relating to the legal, accounting and economic regime,
which affects the market and in particular the company and its decisions. TIPO: Habilidades o destrezas

CP5 - Diseñar y evaluar planes de acción innovadores que permitan alcanzar los objetivos establecidos en marketing. // Design and
evaluate innovative action plans to achieve marketing objectives. TIPO: Competencias

CP2 - Identificar las necesidades de los consumidores para desarrollar líneas de productos y/o servicios para estos mercados
potenciales. // Identify consumer needs in order to develop product lines and/or services for these potential markets. TIPO:
Competencias

CO14 - Comprender las funciones de marketing en un entorno profesional y global, respetando los derechos humanos
fundamentales, y de igualdad y promoviendo el crecimiento económico inclusivo y sostenible. // Understand marketing functions in
a professional and global environment, respecting fundamental human and equality rights and promoting inclusive and sustainable
economic growth. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO15 - Conocer la integración coherente de la variable Comunicación en el conjunto de la estrategia de Marketing en la
Organización. // To understand the coherent integration of the Communication variable in the organisation's marketing strategy as a
whole. TIPO: Conocimientos o contenidos

CP4 - Diseñar, planificar e implementar un plan de marketing. // Designing, planning and implementing a marketing plan. TIPO:
Competencias

NIVEL 1: Informática / Computing

4.1.1 Datos Básicos del Nivel 1

ECTS NIVEL1 6

NIVEL 2: Informática aplicada al Marketing / Computer Science Applied to Marketing

4.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER ÁMBITO

Básica 24|Ingeniería informática y de sistemas

ECTS NIVEL2 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

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CP3 - Organizar, analizar y presentar información empresarial de distinta índole, en el ámbito del Marketing, de manera eficiente
y eficaz. // Organise, analyse and present business information of different types, in the field of Marketing, in an efficient and
effective manner. TIPO: Competencias

CP6 - Aplicar los conocimientos teóricos, metodológicos y de técnicas (de marketing e investigación de mercados) de forma
conjunta, adquiridas a lo largo de la formación, trabajando en equipo y desarrollando las habilidades y destrezas de un profesional
de marketing e investigación de mercados. // Apply the theoretical, methodological and technical (marketing and market research)
knowledge acquired throughout the training, working in a team and developing the skills and abilities of a marketing and market
research professional. TIPO: Competencias
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HA3 - Aplicar las técnicas basadas en la extracción, transformación y en el análisis de datos, que permitan tomar decisiones
orientadas a la adecuada gestión del marketing. // Apply techniques based on the extraction, transformation and analysis of data,
which allow decisions to be taken aimed at the adequate management of marketing. TIPO: Habilidades o destrezas

HA4 - Utilizar las herramientas y plataformas digitales necesarias que permitan una adecuada planificación y ejecución de la
estrategia de marketing, tanto tradicional como digital. // Use the necessary digital tools and platforms to enable proper planning
and execution of the marketing strategy, both traditional and digital. TIPO: Habilidades o destrezas

HA8 - Desarrollar estudios de mercado, con el objetivo de analizar, interpretar y presentar los datos en informes para ayudar a las
empresas a entender a sus consumidores y mercados. // To develop market research, with the aim of analysing, interpreting and
presenting data in reports to help companies understand their consumers and markets. TIPO: Habilidades o destrezas

CP1 - Planificar, ejecutar y gestionar proyectos, tanto en entornos tradicionales como digitales aplicando las herramientas que
mejor se adapten, en el ámbito del Marketing y la Empresa. // Plan, execute and manage projects, both in traditional and digital
environments, applying the tools best suited to the field of Marketing and Business. TIPO: Competencias

CO5 - Comprender y relacionar las técnicas estadísticas, las herramientas informáticas, los métodos de investigación y de análisis
de datos en el ámbito del Marketing. // Understand and relate statistical techniques, computer tools, research methods and data
analysis in the field of marketing. TIPO: Conocimientos o contenidos

CP4 - Diseñar, planificar e implementar un plan de marketing. // Designing, planning and implementing a marketing plan. TIPO:
Competencias

NIVEL 1: Marketing

4.1.1 Datos Básicos del Nivel 1

ECTS NIVEL1 111

NIVEL 2: Introducción al Marketing / Introduction of Marketing

4.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Obligatoria

ECTS NIVEL 2 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

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CP3 - Organizar, analizar y presentar información empresarial de distinta índole, en el ámbito del Marketing, de manera eficiente
y eficaz. // Organise, analyse and present business information of different types, in the field of Marketing, in an efficient and
effective manner. TIPO: Competencias

CP6 - Aplicar los conocimientos teóricos, metodológicos y de técnicas (de marketing e investigación de mercados) de forma
conjunta, adquiridas a lo largo de la formación, trabajando en equipo y desarrollando las habilidades y destrezas de un profesional
de marketing e investigación de mercados. // Apply the theoretical, methodological and technical (marketing and market research)
knowledge acquired throughout the training, working in a team and developing the skills and abilities of a marketing and market
research professional. TIPO: Competencias

HA1 - Exponer información de forma clara y concisa, oral y por escrito, respetando los principios y valores democráticos, en el
entorno del marketing. // Present information clearly and concisely, orally and in writing, respecting democratic principles and
values, in the marketing environment. TIPO: Habilidades o destrezas

HA4 - Utilizar las herramientas y plataformas digitales necesarias que permitan una adecuada planificación y ejecución de la
estrategia de marketing, tanto tradicional como digital. // Use the necessary digital tools and platforms to enable proper planning
and execution of the marketing strategy, both traditional and digital. TIPO: Habilidades o destrezas

HA8 - Desarrollar estudios de mercado, con el objetivo de analizar, interpretar y presentar los datos en informes para ayudar a las
empresas a entender a sus consumidores y mercados. // To develop market research, with the aim of analysing, interpreting and
presenting data in reports to help companies understand their consumers and markets. TIPO: Habilidades o destrezas
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CP1 - Planificar, ejecutar y gestionar proyectos, tanto en entornos tradicionales como digitales aplicando las herramientas que
mejor se adapten, en el ámbito del Marketing y la Empresa. // Plan, execute and manage projects, both in traditional and digital
environments, applying the tools best suited to the field of Marketing and Business. TIPO: Competencias

CP2 - Identificar las necesidades de los consumidores para desarrollar líneas de productos y/o servicios para estos mercados
potenciales. // Identify consumer needs in order to develop product lines and/or services for these potential markets. TIPO:
Competencias

HA5 - Identificar y analizar correctamente los factores que influyen en el comportamiento de los consumidores desde la perspectiva
de marketing. // Correctly identify and analyse the factors that influence consumer behaviour from a marketing perspective. TIPO:
Habilidades o destrezas

CO11 - Identificar las técnicas de distribución y logística más adecuadas para el canal presencial o electrónico. // Identify the most
appropriate distribution and logistics techniques for the face-to-face or electronic channel. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO13 - Conocer los factores que influyen en el comportamiento de los consumidores desde la perspectiva del Marketing. // To
understand the factors that influence consumer behaviour from a marketing perspective. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO14 - Comprender las funciones de marketing en un entorno profesional y global, respetando los derechos humanos
fundamentales, y de igualdad y promoviendo el crecimiento económico inclusivo y sostenible. // Understand marketing functions in
a professional and global environment, respecting fundamental human and equality rights and promoting inclusive and sustainable
economic growth. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO15 - Conocer la integración coherente de la variable Comunicación en el conjunto de la estrategia de Marketing en la
Organización. // To understand the coherent integration of the Communication variable in the organisation's marketing strategy as a
whole. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO9 - Conocer el Marketing Mix (gestión de productos y/o servicios, precio, distribución y comunicación), tanto nacional
como internacional. // Knowledge of the Marketing Mix (management of products and/or services, price, distribution and
communication), both nationally and internationally. TIPO: Conocimientos o contenidos

CP4 - Diseñar, planificar e implementar un plan de marketing. // Designing, planning and implementing a marketing plan. TIPO:
Competencias

NIVEL 2: Marketing Estratégico / Strategic Marketing

4.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Obligatoria

ECTS NIVEL 2 4,5

DESPLIEGUE TEMPORAL: Semestral

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

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CP3 - Organizar, analizar y presentar información empresarial de distinta índole, en el ámbito del Marketing, de manera eficiente
y eficaz. // Organise, analyse and present business information of different types, in the field of Marketing, in an efficient and
effective manner. TIPO: Competencias

CP6 - Aplicar los conocimientos teóricos, metodológicos y de técnicas (de marketing e investigación de mercados) de forma
conjunta, adquiridas a lo largo de la formación, trabajando en equipo y desarrollando las habilidades y destrezas de un profesional
de marketing e investigación de mercados. // Apply the theoretical, methodological and technical (marketing and market research)
knowledge acquired throughout the training, working in a team and developing the skills and abilities of a marketing and market
research professional. TIPO: Competencias

CP7 - Seleccionar fuentes de información fiables que cumplan los principios éticos y permitan la elaboración de informes y análisis
para la adecuada toma de decisiones que favorezca el crecimiento empresarial. // Select reliable sources of information that comply
with ethical principles and allow the preparation of reports and analyses for appropriate decision-making that favours business
growth. TIPO: Competencias

HA10 - Entender las tendencias del mercado, la evolución de la industria y cómo impacta en el marketing. // Understand market
trends, industry developments and how they impact marketing. TIPO: Habilidades o destrezas
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HA3 - Aplicar las técnicas basadas en la extracción, transformación y en el análisis de datos, que permitan tomar decisiones
orientadas a la adecuada gestión del marketing. // Apply techniques based on the extraction, transformation and analysis of data,
which allow decisions to be taken aimed at the adequate management of marketing. TIPO: Habilidades o destrezas

HA4 - Utilizar las herramientas y plataformas digitales necesarias que permitan una adecuada planificación y ejecución de la
estrategia de marketing, tanto tradicional como digital. // Use the necessary digital tools and platforms to enable proper planning
and execution of the marketing strategy, both traditional and digital. TIPO: Habilidades o destrezas

HA9 - Aplicar los conceptos fundamentales relativos al régimen jurídico, contable y económico, que afecta al mercado y en
particular a la empresa y sus decisiones. // Apply the fundamental concepts relating to the legal, accounting and economic regime,
which affects the market and in particular the company and its decisions. TIPO: Habilidades o destrezas

CP1 - Planificar, ejecutar y gestionar proyectos, tanto en entornos tradicionales como digitales aplicando las herramientas que
mejor se adapten, en el ámbito del Marketing y la Empresa. // Plan, execute and manage projects, both in traditional and digital
environments, applying the tools best suited to the field of Marketing and Business. TIPO: Competencias

CP5 - Diseñar y evaluar planes de acción innovadores que permitan alcanzar los objetivos establecidos en marketing. // Design and
evaluate innovative action plans to achieve marketing objectives. TIPO: Competencias

CP2 - Identificar las necesidades de los consumidores para desarrollar líneas de productos y/o servicios para estos mercados
potenciales. // Identify consumer needs in order to develop product lines and/or services for these potential markets. TIPO:
Competencias

HA6 - Gestionar la función de ventas y comercial de una empresa u organización, así como sus procesos, entendiendo su ubicación
competitiva e institucional e identificando sus fortalezas y debilidades. // Manage the sales and commercial function of a company
or organisation, as well as its processes, understanding its competitive and institutional position and identifying its strengths and
weaknesses. TIPO: Habilidades o destrezas

CO14 - Comprender las funciones de marketing en un entorno profesional y global, respetando los derechos humanos
fundamentales, y de igualdad y promoviendo el crecimiento económico inclusivo y sostenible. // Understand marketing functions in
a professional and global environment, respecting fundamental human and equality rights and promoting inclusive and sustainable
economic growth. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO15 - Conocer la integración coherente de la variable Comunicación en el conjunto de la estrategia de Marketing en la
Organización. // To understand the coherent integration of the Communication variable in the organisation's marketing strategy as a
whole. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO9 - Conocer el Marketing Mix (gestión de productos y/o servicios, precio, distribución y comunicación), tanto nacional
como internacional. // Knowledge of the Marketing Mix (management of products and/or services, price, distribution and
communication), both nationally and internationally. TIPO: Conocimientos o contenidos

CP4 - Diseñar, planificar e implementar un plan de marketing. // Designing, planning and implementing a marketing plan. TIPO:
Competencias

NIVEL 2: Política de Producto / Product Policy

4.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Obligatoria

ECTS NIVEL 2 6

DESPLIEGUE TEMPORAL: Semestral

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

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CP3 - Organizar, analizar y presentar información empresarial de distinta índole, en el ámbito del Marketing, de manera eficiente
y eficaz. // Organise, analyse and present business information of different types, in the field of Marketing, in an efficient and
effective manner. TIPO: Competencias

CP6 - Aplicar los conocimientos teóricos, metodológicos y de técnicas (de marketing e investigación de mercados) de forma
conjunta, adquiridas a lo largo de la formación, trabajando en equipo y desarrollando las habilidades y destrezas de un profesional
de marketing e investigación de mercados. // Apply the theoretical, methodological and technical (marketing and market research)
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knowledge acquired throughout the training, working in a team and developing the skills and abilities of a marketing and market
research professional. TIPO: Competencias

HA3 - Aplicar las técnicas basadas en la extracción, transformación y en el análisis de datos, que permitan tomar decisiones
orientadas a la adecuada gestión del marketing. // Apply techniques based on the extraction, transformation and analysis of data,
which allow decisions to be taken aimed at the adequate management of marketing. TIPO: Habilidades o destrezas

HA4 - Utilizar las herramientas y plataformas digitales necesarias que permitan una adecuada planificación y ejecución de la
estrategia de marketing, tanto tradicional como digital. // Use the necessary digital tools and platforms to enable proper planning
and execution of the marketing strategy, both traditional and digital. TIPO: Habilidades o destrezas

CP1 - Planificar, ejecutar y gestionar proyectos, tanto en entornos tradicionales como digitales aplicando las herramientas que
mejor se adapten, en el ámbito del Marketing y la Empresa. // Plan, execute and manage projects, both in traditional and digital
environments, applying the tools best suited to the field of Marketing and Business. TIPO: Competencias

CP5 - Diseñar y evaluar planes de acción innovadores que permitan alcanzar los objetivos establecidos en marketing. // Design and
evaluate innovative action plans to achieve marketing objectives. TIPO: Competencias

CP2 - Identificar las necesidades de los consumidores para desarrollar líneas de productos y/o servicios para estos mercados
potenciales. // Identify consumer needs in order to develop product lines and/or services for these potential markets. TIPO:
Competencias

CO14 - Comprender las funciones de marketing en un entorno profesional y global, respetando los derechos humanos
fundamentales, y de igualdad y promoviendo el crecimiento económico inclusivo y sostenible. // Understand marketing functions in
a professional and global environment, respecting fundamental human and equality rights and promoting inclusive and sustainable
economic growth. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO9 - Conocer el Marketing Mix (gestión de productos y/o servicios, precio, distribución y comunicación), tanto nacional
como internacional. // Knowledge of the Marketing Mix (management of products and/or services, price, distribution and
communication), both nationally and internationally. TIPO: Conocimientos o contenidos

CP4 - Diseñar, planificar e implementar un plan de marketing. // Designing, planning and implementing a marketing plan. TIPO:
Competencias

NIVEL 2: Investigación de Mercados I / Market Research I

4.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Obligatoria

ECTS NIVEL 2 4,5

DESPLIEGUE TEMPORAL: Semestral

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

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CP3 - Organizar, analizar y presentar información empresarial de distinta índole, en el ámbito del Marketing, de manera eficiente
y eficaz. // Organise, analyse and present business information of different types, in the field of Marketing, in an efficient and
effective manner. TIPO: Competencias

CP6 - Aplicar los conocimientos teóricos, metodológicos y de técnicas (de marketing e investigación de mercados) de forma
conjunta, adquiridas a lo largo de la formación, trabajando en equipo y desarrollando las habilidades y destrezas de un profesional
de marketing e investigación de mercados. // Apply the theoretical, methodological and technical (marketing and market research)
knowledge acquired throughout the training, working in a team and developing the skills and abilities of a marketing and market
research professional. TIPO: Competencias

CP7 - Seleccionar fuentes de información fiables que cumplan los principios éticos y permitan la elaboración de informes y análisis
para la adecuada toma de decisiones que favorezca el crecimiento empresarial. // Select reliable sources of information that comply
with ethical principles and allow the preparation of reports and analyses for appropriate decision-making that favours business
growth. TIPO: Competencias

HA10 - Entender las tendencias del mercado, la evolución de la industria y cómo impacta en el marketing. // Understand market
trends, industry developments and how they impact marketing. TIPO: Habilidades o destrezas
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HA2 - Utilizar las técnicas e instrumentos de investigación cuantitativos y cualitativos propios de la investigación científica,
respetando la legalidad y los principios éticos. // Use the quantitative and qualitative research techniques and instruments of
scientific research, respecting legality and ethical principles. TIPO: Habilidades o destrezas

HA3 - Aplicar las técnicas basadas en la extracción, transformación y en el análisis de datos, que permitan tomar decisiones
orientadas a la adecuada gestión del marketing. // Apply techniques based on the extraction, transformation and analysis of data,
which allow decisions to be taken aimed at the adequate management of marketing. TIPO: Habilidades o destrezas

HA4 - Utilizar las herramientas y plataformas digitales necesarias que permitan una adecuada planificación y ejecución de la
estrategia de marketing, tanto tradicional como digital. // Use the necessary digital tools and platforms to enable proper planning
and execution of the marketing strategy, both traditional and digital. TIPO: Habilidades o destrezas

HA8 - Desarrollar estudios de mercado, con el objetivo de analizar, interpretar y presentar los datos en informes para ayudar a las
empresas a entender a sus consumidores y mercados. // To develop market research, with the aim of analysing, interpreting and
presenting data in reports to help companies understand their consumers and markets. TIPO: Habilidades o destrezas

CP1 - Planificar, ejecutar y gestionar proyectos, tanto en entornos tradicionales como digitales aplicando las herramientas que
mejor se adapten, en el ámbito del Marketing y la Empresa. // Plan, execute and manage projects, both in traditional and digital
environments, applying the tools best suited to the field of Marketing and Business. TIPO: Competencias

CP2 - Identificar las necesidades de los consumidores para desarrollar líneas de productos y/o servicios para estos mercados
potenciales. // Identify consumer needs in order to develop product lines and/or services for these potential markets. TIPO:
Competencias

CO13 - Conocer los factores que influyen en el comportamiento de los consumidores desde la perspectiva del Marketing. // To
understand the factors that influence consumer behaviour from a marketing perspective. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO14 - Comprender las funciones de marketing en un entorno profesional y global, respetando los derechos humanos
fundamentales, y de igualdad y promoviendo el crecimiento económico inclusivo y sostenible. // Understand marketing functions in
a professional and global environment, respecting fundamental human and equality rights and promoting inclusive and sustainable
economic growth. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO5 - Comprender y relacionar las técnicas estadísticas, las herramientas informáticas, los métodos de investigación y de análisis
de datos en el ámbito del Marketing. // Understand and relate statistical techniques, computer tools, research methods and data
analysis in the field of marketing. TIPO: Conocimientos o contenidos

CP4 - Diseñar, planificar e implementar un plan de marketing. // Designing, planning and implementing a marketing plan. TIPO:
Competencias

NIVEL 2: Dirección de Ventas / Sales Management

4.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Obligatoria

ECTS NIVEL 2 4,5

DESPLIEGUE TEMPORAL: Semestral

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

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CP3 - Organizar, analizar y presentar información empresarial de distinta índole, en el ámbito del Marketing, de manera eficiente
y eficaz. // Organise, analyse and present business information of different types, in the field of Marketing, in an efficient and
effective manner. TIPO: Competencias

CP6 - Aplicar los conocimientos teóricos, metodológicos y de técnicas (de marketing e investigación de mercados) de forma
conjunta, adquiridas a lo largo de la formación, trabajando en equipo y desarrollando las habilidades y destrezas de un profesional
de marketing e investigación de mercados. // Apply the theoretical, methodological and technical (marketing and market research)
knowledge acquired throughout the training, working in a team and developing the skills and abilities of a marketing and market
research professional. TIPO: Competencias
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HA4 - Utilizar las herramientas y plataformas digitales necesarias que permitan una adecuada planificación y ejecución de la
estrategia de marketing, tanto tradicional como digital. // Use the necessary digital tools and platforms to enable proper planning
and execution of the marketing strategy, both traditional and digital. TIPO: Habilidades o destrezas

HA9 - Aplicar los conceptos fundamentales relativos al régimen jurídico, contable y económico, que afecta al mercado y en
particular a la empresa y sus decisiones. // Apply the fundamental concepts relating to the legal, accounting and economic regime,
which affects the market and in particular the company and its decisions. TIPO: Habilidades o destrezas

CP1 - Planificar, ejecutar y gestionar proyectos, tanto en entornos tradicionales como digitales aplicando las herramientas que
mejor se adapten, en el ámbito del Marketing y la Empresa. // Plan, execute and manage projects, both in traditional and digital
environments, applying the tools best suited to the field of Marketing and Business. TIPO: Competencias

HA6 - Gestionar la función de ventas y comercial de una empresa u organización, así como sus procesos, entendiendo su ubicación
competitiva e institucional e identificando sus fortalezas y debilidades. // Manage the sales and commercial function of a company
or organisation, as well as its processes, understanding its competitive and institutional position and identifying its strengths and
weaknesses. TIPO: Habilidades o destrezas

CO14 - Comprender las funciones de marketing en un entorno profesional y global, respetando los derechos humanos
fundamentales, y de igualdad y promoviendo el crecimiento económico inclusivo y sostenible. // Understand marketing functions in
a professional and global environment, respecting fundamental human and equality rights and promoting inclusive and sustainable
economic growth. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO8 - Describir el proceso de gestión de equipos comerciales, análisis y previsión de ventas, y los modelos de venta tradicional y
digital. // Describe the process of sales team management, sales analysis and forecasting, and traditional and digital sales models.
TIPO: Conocimientos o contenidos

CP4 - Diseñar, planificar e implementar un plan de marketing. // Designing, planning and implementing a marketing plan. TIPO:
Competencias

NIVEL 2: Comportamiento del Consumidor / Consumer Behaviour

4.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Obligatoria

ECTS NIVEL 2 4,5

DESPLIEGUE TEMPORAL: Semestral

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

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CP3 - Organizar, analizar y presentar información empresarial de distinta índole, en el ámbito del Marketing, de manera eficiente
y eficaz. // Organise, analyse and present business information of different types, in the field of Marketing, in an efficient and
effective manner. TIPO: Competencias

CP6 - Aplicar los conocimientos teóricos, metodológicos y de técnicas (de marketing e investigación de mercados) de forma
conjunta, adquiridas a lo largo de la formación, trabajando en equipo y desarrollando las habilidades y destrezas de un profesional
de marketing e investigación de mercados. // Apply the theoretical, methodological and technical (marketing and market research)
knowledge acquired throughout the training, working in a team and developing the skills and abilities of a marketing and market
research professional. TIPO: Competencias

HA10 - Entender las tendencias del mercado, la evolución de la industria y cómo impacta en el marketing. // Understand market
trends, industry developments and how they impact marketing. TIPO: Habilidades o destrezas

HA2 - Utilizar las técnicas e instrumentos de investigación cuantitativos y cualitativos propios de la investigación científica,
respetando la legalidad y los principios éticos. // Use the quantitative and qualitative research techniques and instruments of
scientific research, respecting legality and ethical principles. TIPO: Habilidades o destrezas

HA8 - Desarrollar estudios de mercado, con el objetivo de analizar, interpretar y presentar los datos en informes para ayudar a las
empresas a entender a sus consumidores y mercados. // To develop market research, with the aim of analysing, interpreting and
presenting data in reports to help companies understand their consumers and markets. TIPO: Habilidades o destrezas
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CP2 - Identificar las necesidades de los consumidores para desarrollar líneas de productos y/o servicios para estos mercados
potenciales. // Identify consumer needs in order to develop product lines and/or services for these potential markets. TIPO:
Competencias

HA5 - Identificar y analizar correctamente los factores que influyen en el comportamiento de los consumidores desde la perspectiva
de marketing. // Correctly identify and analyse the factors that influence consumer behaviour from a marketing perspective. TIPO:
Habilidades o destrezas

CO13 - Conocer los factores que influyen en el comportamiento de los consumidores desde la perspectiva del Marketing. // To
understand the factors that influence consumer behaviour from a marketing perspective. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO14 - Comprender las funciones de marketing en un entorno profesional y global, respetando los derechos humanos
fundamentales, y de igualdad y promoviendo el crecimiento económico inclusivo y sostenible. // Understand marketing functions in
a professional and global environment, respecting fundamental human and equality rights and promoting inclusive and sustainable
economic growth. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO5 - Comprender y relacionar las técnicas estadísticas, las herramientas informáticas, los métodos de investigación y de análisis
de datos en el ámbito del Marketing. // Understand and relate statistical techniques, computer tools, research methods and data
analysis in the field of marketing. TIPO: Conocimientos o contenidos

CP4 - Diseñar, planificar e implementar un plan de marketing. // Designing, planning and implementing a marketing plan. TIPO:
Competencias

NIVEL 2: Marketing Industrial y de Servicios / Industrial and Services Marketing

4.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Obligatoria

ECTS NIVEL 2 4,5

DESPLIEGUE TEMPORAL: Semestral

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

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CP3 - Organizar, analizar y presentar información empresarial de distinta índole, en el ámbito del Marketing, de manera eficiente
y eficaz. // Organise, analyse and present business information of different types, in the field of Marketing, in an efficient and
effective manner. TIPO: Competencias

CP6 - Aplicar los conocimientos teóricos, metodológicos y de técnicas (de marketing e investigación de mercados) de forma
conjunta, adquiridas a lo largo de la formación, trabajando en equipo y desarrollando las habilidades y destrezas de un profesional
de marketing e investigación de mercados. // Apply the theoretical, methodological and technical (marketing and market research)
knowledge acquired throughout the training, working in a team and developing the skills and abilities of a marketing and market
research professional. TIPO: Competencias

HA10 - Entender las tendencias del mercado, la evolución de la industria y cómo impacta en el marketing. // Understand market
trends, industry developments and how they impact marketing. TIPO: Habilidades o destrezas

HA3 - Aplicar las técnicas basadas en la extracción, transformación y en el análisis de datos, que permitan tomar decisiones
orientadas a la adecuada gestión del marketing. // Apply techniques based on the extraction, transformation and analysis of data,
which allow decisions to be taken aimed at the adequate management of marketing. TIPO: Habilidades o destrezas

HA4 - Utilizar las herramientas y plataformas digitales necesarias que permitan una adecuada planificación y ejecución de la
estrategia de marketing, tanto tradicional como digital. // Use the necessary digital tools and platforms to enable proper planning
and execution of the marketing strategy, both traditional and digital. TIPO: Habilidades o destrezas

CP2 - Identificar las necesidades de los consumidores para desarrollar líneas de productos y/o servicios para estos mercados
potenciales. // Identify consumer needs in order to develop product lines and/or services for these potential markets. TIPO:
Competencias

CO14 - Comprender las funciones de marketing en un entorno profesional y global, respetando los derechos humanos
fundamentales, y de igualdad y promoviendo el crecimiento económico inclusivo y sostenible. // Understand marketing functions in
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a professional and global environment, respecting fundamental human and equality rights and promoting inclusive and sustainable
economic growth. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO9 - Conocer el Marketing Mix (gestión de productos y/o servicios, precio, distribución y comunicación), tanto nacional
como internacional. // Knowledge of the Marketing Mix (management of products and/or services, price, distribution and
communication), both nationally and internationally. TIPO: Conocimientos o contenidos

NIVEL 2: Política de Distribución y Comercio Electrónico / Distribution Policy and eCommerce

4.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Obligatoria

ECTS NIVEL 2 6

DESPLIEGUE TEMPORAL: Semestral

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

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CP3 - Organizar, analizar y presentar información empresarial de distinta índole, en el ámbito del Marketing, de manera eficiente
y eficaz. // Organise, analyse and present business information of different types, in the field of Marketing, in an efficient and
effective manner. TIPO: Competencias

CP6 - Aplicar los conocimientos teóricos, metodológicos y de técnicas (de marketing e investigación de mercados) de forma
conjunta, adquiridas a lo largo de la formación, trabajando en equipo y desarrollando las habilidades y destrezas de un profesional
de marketing e investigación de mercados. // Apply the theoretical, methodological and technical (marketing and market research)
knowledge acquired throughout the training, working in a team and developing the skills and abilities of a marketing and market
research professional. TIPO: Competencias

HA10 - Entender las tendencias del mercado, la evolución de la industria y cómo impacta en el marketing. // Understand market
trends, industry developments and how they impact marketing. TIPO: Habilidades o destrezas

HA4 - Utilizar las herramientas y plataformas digitales necesarias que permitan una adecuada planificación y ejecución de la
estrategia de marketing, tanto tradicional como digital. // Use the necessary digital tools and platforms to enable proper planning
and execution of the marketing strategy, both traditional and digital. TIPO: Habilidades o destrezas

CP1 - Planificar, ejecutar y gestionar proyectos, tanto en entornos tradicionales como digitales aplicando las herramientas que
mejor se adapten, en el ámbito del Marketing y la Empresa. // Plan, execute and manage projects, both in traditional and digital
environments, applying the tools best suited to the field of Marketing and Business. TIPO: Competencias

CP5 - Diseñar y evaluar planes de acción innovadores que permitan alcanzar los objetivos establecidos en marketing. // Design and
evaluate innovative action plans to achieve marketing objectives. TIPO: Competencias

CP2 - Identificar las necesidades de los consumidores para desarrollar líneas de productos y/o servicios para estos mercados
potenciales. // Identify consumer needs in order to develop product lines and/or services for these potential markets. TIPO:
Competencias

HA6 - Gestionar la función de ventas y comercial de una empresa u organización, así como sus procesos, entendiendo su ubicación
competitiva e institucional e identificando sus fortalezas y debilidades. // Manage the sales and commercial function of a company
or organisation, as well as its processes, understanding its competitive and institutional position and identifying its strengths and
weaknesses. TIPO: Habilidades o destrezas

HA5 - Identificar y analizar correctamente los factores que influyen en el comportamiento de los consumidores desde la perspectiva
de marketing. // Correctly identify and analyse the factors that influence consumer behaviour from a marketing perspective. TIPO:
Habilidades o destrezas

CO11 - Identificar las técnicas de distribución y logística más adecuadas para el canal presencial o electrónico. // Identify the most
appropriate distribution and logistics techniques for the face-to-face or electronic channel. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO14 - Comprender las funciones de marketing en un entorno profesional y global, respetando los derechos humanos
fundamentales, y de igualdad y promoviendo el crecimiento económico inclusivo y sostenible. // Understand marketing functions in
a professional and global environment, respecting fundamental human and equality rights and promoting inclusive and sustainable
economic growth. TIPO: Conocimientos o contenidos
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CO9 - Conocer el Marketing Mix (gestión de productos y/o servicios, precio, distribución y comunicación), tanto nacional
como internacional. // Knowledge of the Marketing Mix (management of products and/or services, price, distribution and
communication), both nationally and internationally. TIPO: Conocimientos o contenidos

CP4 - Diseñar, planificar e implementar un plan de marketing. // Designing, planning and implementing a marketing plan. TIPO:
Competencias

NIVEL 2: Política de Precios y Costes / Price ando Cost Policy

4.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Obligatoria

ECTS NIVEL 2 6

DESPLIEGUE TEMPORAL: Semestral

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

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CP3 - Organizar, analizar y presentar información empresarial de distinta índole, en el ámbito del Marketing, de manera eficiente
y eficaz. // Organise, analyse and present business information of different types, in the field of Marketing, in an efficient and
effective manner. TIPO: Competencias

CP6 - Aplicar los conocimientos teóricos, metodológicos y de técnicas (de marketing e investigación de mercados) de forma
conjunta, adquiridas a lo largo de la formación, trabajando en equipo y desarrollando las habilidades y destrezas de un profesional
de marketing e investigación de mercados. // Apply the theoretical, methodological and technical (marketing and market research)
knowledge acquired throughout the training, working in a team and developing the skills and abilities of a marketing and market
research professional. TIPO: Competencias

HA10 - Entender las tendencias del mercado, la evolución de la industria y cómo impacta en el marketing. // Understand market
trends, industry developments and how they impact marketing. TIPO: Habilidades o destrezas

HA3 - Aplicar las técnicas basadas en la extracción, transformación y en el análisis de datos, que permitan tomar decisiones
orientadas a la adecuada gestión del marketing. // Apply techniques based on the extraction, transformation and analysis of data,
which allow decisions to be taken aimed at the adequate management of marketing. TIPO: Habilidades o destrezas

HA4 - Utilizar las herramientas y plataformas digitales necesarias que permitan una adecuada planificación y ejecución de la
estrategia de marketing, tanto tradicional como digital. // Use the necessary digital tools and platforms to enable proper planning
and execution of the marketing strategy, both traditional and digital. TIPO: Habilidades o destrezas

HA9 - Aplicar los conceptos fundamentales relativos al régimen jurídico, contable y económico, que afecta al mercado y en
particular a la empresa y sus decisiones. // Apply the fundamental concepts relating to the legal, accounting and economic regime,
which affects the market and in particular the company and its decisions. TIPO: Habilidades o destrezas

CP1 - Planificar, ejecutar y gestionar proyectos, tanto en entornos tradicionales como digitales aplicando las herramientas que
mejor se adapten, en el ámbito del Marketing y la Empresa. // Plan, execute and manage projects, both in traditional and digital
environments, applying the tools best suited to the field of Marketing and Business. TIPO: Competencias

CP5 - Diseñar y evaluar planes de acción innovadores que permitan alcanzar los objetivos establecidos en marketing. // Design and
evaluate innovative action plans to achieve marketing objectives. TIPO: Competencias

CP2 - Identificar las necesidades de los consumidores para desarrollar líneas de productos y/o servicios para estos mercados
potenciales. // Identify consumer needs in order to develop product lines and/or services for these potential markets. TIPO:
Competencias

HA5 - Identificar y analizar correctamente los factores que influyen en el comportamiento de los consumidores desde la perspectiva
de marketing. // Correctly identify and analyse the factors that influence consumer behaviour from a marketing perspective. TIPO:
Habilidades o destrezas

CO14 - Comprender las funciones de marketing en un entorno profesional y global, respetando los derechos humanos
fundamentales, y de igualdad y promoviendo el crecimiento económico inclusivo y sostenible. // Understand marketing functions in
a professional and global environment, respecting fundamental human and equality rights and promoting inclusive and sustainable
economic growth. TIPO: Conocimientos o contenidos
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CO9 - Conocer el Marketing Mix (gestión de productos y/o servicios, precio, distribución y comunicación), tanto nacional
como internacional. // Knowledge of the Marketing Mix (management of products and/or services, price, distribution and
communication), both nationally and internationally. TIPO: Conocimientos o contenidos

CP4 - Diseñar, planificar e implementar un plan de marketing. // Designing, planning and implementing a marketing plan. TIPO:
Competencias

NIVEL 2: Investigación de Mercados II / Market Research II

4.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Obligatoria

ECTS NIVEL 2 4,5

DESPLIEGUE TEMPORAL: Semestral

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

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CP3 - Organizar, analizar y presentar información empresarial de distinta índole, en el ámbito del Marketing, de manera eficiente
y eficaz. // Organise, analyse and present business information of different types, in the field of Marketing, in an efficient and
effective manner. TIPO: Competencias

CP6 - Aplicar los conocimientos teóricos, metodológicos y de técnicas (de marketing e investigación de mercados) de forma
conjunta, adquiridas a lo largo de la formación, trabajando en equipo y desarrollando las habilidades y destrezas de un profesional
de marketing e investigación de mercados. // Apply the theoretical, methodological and technical (marketing and market research)
knowledge acquired throughout the training, working in a team and developing the skills and abilities of a marketing and market
research professional. TIPO: Competencias

CP7 - Seleccionar fuentes de información fiables que cumplan los principios éticos y permitan la elaboración de informes y análisis
para la adecuada toma de decisiones que favorezca el crecimiento empresarial. // Select reliable sources of information that comply
with ethical principles and allow the preparation of reports and analyses for appropriate decision-making that favours business
growth. TIPO: Competencias

HA10 - Entender las tendencias del mercado, la evolución de la industria y cómo impacta en el marketing. // Understand market
trends, industry developments and how they impact marketing. TIPO: Habilidades o destrezas

HA2 - Utilizar las técnicas e instrumentos de investigación cuantitativos y cualitativos propios de la investigación científica,
respetando la legalidad y los principios éticos. // Use the quantitative and qualitative research techniques and instruments of
scientific research, respecting legality and ethical principles. TIPO: Habilidades o destrezas

HA3 - Aplicar las técnicas basadas en la extracción, transformación y en el análisis de datos, que permitan tomar decisiones
orientadas a la adecuada gestión del marketing. // Apply techniques based on the extraction, transformation and analysis of data,
which allow decisions to be taken aimed at the adequate management of marketing. TIPO: Habilidades o destrezas

HA4 - Utilizar las herramientas y plataformas digitales necesarias que permitan una adecuada planificación y ejecución de la
estrategia de marketing, tanto tradicional como digital. // Use the necessary digital tools and platforms to enable proper planning
and execution of the marketing strategy, both traditional and digital. TIPO: Habilidades o destrezas

HA8 - Desarrollar estudios de mercado, con el objetivo de analizar, interpretar y presentar los datos en informes para ayudar a las
empresas a entender a sus consumidores y mercados. // To develop market research, with the aim of analysing, interpreting and
presenting data in reports to help companies understand their consumers and markets. TIPO: Habilidades o destrezas

CP2 - Identificar las necesidades de los consumidores para desarrollar líneas de productos y/o servicios para estos mercados
potenciales. // Identify consumer needs in order to develop product lines and/or services for these potential markets. TIPO:
Competencias

CO13 - Conocer los factores que influyen en el comportamiento de los consumidores desde la perspectiva del Marketing. // To
understand the factors that influence consumer behaviour from a marketing perspective. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO14 - Comprender las funciones de marketing en un entorno profesional y global, respetando los derechos humanos
fundamentales, y de igualdad y promoviendo el crecimiento económico inclusivo y sostenible. // Understand marketing functions in
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a professional and global environment, respecting fundamental human and equality rights and promoting inclusive and sustainable
economic growth. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO5 - Comprender y relacionar las técnicas estadísticas, las herramientas informáticas, los métodos de investigación y de análisis
de datos en el ámbito del Marketing. // Understand and relate statistical techniques, computer tools, research methods and data
analysis in the field of marketing. TIPO: Conocimientos o contenidos

CP4 - Diseñar, planificar e implementar un plan de marketing. // Designing, planning and implementing a marketing plan. TIPO:
Competencias

NIVEL 2: Técnicas de Negociación Comercial / Commercial Negotiation Techniques

4.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Obligatoria

ECTS NIVEL 2 4,5

DESPLIEGUE TEMPORAL: Semestral

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

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CP3 - Organizar, analizar y presentar información empresarial de distinta índole, en el ámbito del Marketing, de manera eficiente
y eficaz. // Organise, analyse and present business information of different types, in the field of Marketing, in an efficient and
effective manner. TIPO: Competencias

CP6 - Aplicar los conocimientos teóricos, metodológicos y de técnicas (de marketing e investigación de mercados) de forma
conjunta, adquiridas a lo largo de la formación, trabajando en equipo y desarrollando las habilidades y destrezas de un profesional
de marketing e investigación de mercados. // Apply the theoretical, methodological and technical (marketing and market research)
knowledge acquired throughout the training, working in a team and developing the skills and abilities of a marketing and market
research professional. TIPO: Competencias

HA1 - Exponer información de forma clara y concisa, oral y por escrito, respetando los principios y valores democráticos, en el
entorno del marketing. // Present information clearly and concisely, orally and in writing, respecting democratic principles and
values, in the marketing environment. TIPO: Habilidades o destrezas

HA6 - Gestionar la función de ventas y comercial de una empresa u organización, así como sus procesos, entendiendo su ubicación
competitiva e institucional e identificando sus fortalezas y debilidades. // Manage the sales and commercial function of a company
or organisation, as well as its processes, understanding its competitive and institutional position and identifying its strengths and
weaknesses. TIPO: Habilidades o destrezas

CO14 - Comprender las funciones de marketing en un entorno profesional y global, respetando los derechos humanos
fundamentales, y de igualdad y promoviendo el crecimiento económico inclusivo y sostenible. // Understand marketing functions in
a professional and global environment, respecting fundamental human and equality rights and promoting inclusive and sustainable
economic growth. TIPO: Conocimientos o contenidos

NIVEL 2: Marketing Relacional, Directo e Interactivo / Relational, Direct and Interactive Marketing

4.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Obligatoria

ECTS NIVEL 2 4,5

DESPLIEGUE TEMPORAL: Semestral

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
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NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CP3 - Organizar, analizar y presentar información empresarial de distinta índole, en el ámbito del Marketing, de manera eficiente
y eficaz. // Organise, analyse and present business information of different types, in the field of Marketing, in an efficient and
effective manner. TIPO: Competencias

CP6 - Aplicar los conocimientos teóricos, metodológicos y de técnicas (de marketing e investigación de mercados) de forma
conjunta, adquiridas a lo largo de la formación, trabajando en equipo y desarrollando las habilidades y destrezas de un profesional
de marketing e investigación de mercados. // Apply the theoretical, methodological and technical (marketing and market research)
knowledge acquired throughout the training, working in a team and developing the skills and abilities of a marketing and market
research professional. TIPO: Competencias

HA1 - Exponer información de forma clara y concisa, oral y por escrito, respetando los principios y valores democráticos, en el
entorno del marketing. // Present information clearly and concisely, orally and in writing, respecting democratic principles and
values, in the marketing environment. TIPO: Habilidades o destrezas

HA10 - Entender las tendencias del mercado, la evolución de la industria y cómo impacta en el marketing. // Understand market
trends, industry developments and how they impact marketing. TIPO: Habilidades o destrezas

HA3 - Aplicar las técnicas basadas en la extracción, transformación y en el análisis de datos, que permitan tomar decisiones
orientadas a la adecuada gestión del marketing. // Apply techniques based on the extraction, transformation and analysis of data,
which allow decisions to be taken aimed at the adequate management of marketing. TIPO: Habilidades o destrezas

CP1 - Planificar, ejecutar y gestionar proyectos, tanto en entornos tradicionales como digitales aplicando las herramientas que
mejor se adapten, en el ámbito del Marketing y la Empresa. // Plan, execute and manage projects, both in traditional and digital
environments, applying the tools best suited to the field of Marketing and Business. TIPO: Competencias

CP2 - Identificar las necesidades de los consumidores para desarrollar líneas de productos y/o servicios para estos mercados
potenciales. // Identify consumer needs in order to develop product lines and/or services for these potential markets. TIPO:
Competencias

CO13 - Conocer los factores que influyen en el comportamiento de los consumidores desde la perspectiva del Marketing. // To
understand the factors that influence consumer behaviour from a marketing perspective. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO14 - Comprender las funciones de marketing en un entorno profesional y global, respetando los derechos humanos
fundamentales, y de igualdad y promoviendo el crecimiento económico inclusivo y sostenible. // Understand marketing functions in
a professional and global environment, respecting fundamental human and equality rights and promoting inclusive and sustainable
economic growth. TIPO: Conocimientos o contenidos

NIVEL 2: Marketing, Sistemas de Información aplicados y Automatización basada en Datos / Applied Information Systems and Data
Driven Marketing

4.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Obligatoria

ECTS NIVEL 2 4,5

DESPLIEGUE TEMPORAL: Semestral

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

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CP3 - Organizar, analizar y presentar información empresarial de distinta índole, en el ámbito del Marketing, de manera eficiente
y eficaz. // Organise, analyse and present business information of different types, in the field of Marketing, in an efficient and
effective manner. TIPO: Competencias

CP6 - Aplicar los conocimientos teóricos, metodológicos y de técnicas (de marketing e investigación de mercados) de forma
conjunta, adquiridas a lo largo de la formación, trabajando en equipo y desarrollando las habilidades y destrezas de un profesional
de marketing e investigación de mercados. // Apply the theoretical, methodological and technical (marketing and market research)
knowledge acquired throughout the training, working in a team and developing the skills and abilities of a marketing and market
research professional. TIPO: Competencias
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HA3 - Aplicar las técnicas basadas en la extracción, transformación y en el análisis de datos, que permitan tomar decisiones
orientadas a la adecuada gestión del marketing. // Apply techniques based on the extraction, transformation and analysis of data,
which allow decisions to be taken aimed at the adequate management of marketing. TIPO: Habilidades o destrezas

HA4 - Utilizar las herramientas y plataformas digitales necesarias que permitan una adecuada planificación y ejecución de la
estrategia de marketing, tanto tradicional como digital. // Use the necessary digital tools and platforms to enable proper planning
and execution of the marketing strategy, both traditional and digital. TIPO: Habilidades o destrezas

HA8 - Desarrollar estudios de mercado, con el objetivo de analizar, interpretar y presentar los datos en informes para ayudar a las
empresas a entender a sus consumidores y mercados. // To develop market research, with the aim of analysing, interpreting and
presenting data in reports to help companies understand their consumers and markets. TIPO: Habilidades o destrezas

CP1 - Planificar, ejecutar y gestionar proyectos, tanto en entornos tradicionales como digitales aplicando las herramientas que
mejor se adapten, en el ámbito del Marketing y la Empresa. // Plan, execute and manage projects, both in traditional and digital
environments, applying the tools best suited to the field of Marketing and Business. TIPO: Competencias

CP5 - Diseñar y evaluar planes de acción innovadores que permitan alcanzar los objetivos establecidos en marketing. // Design and
evaluate innovative action plans to achieve marketing objectives. TIPO: Competencias

CO14 - Comprender las funciones de marketing en un entorno profesional y global, respetando los derechos humanos
fundamentales, y de igualdad y promoviendo el crecimiento económico inclusivo y sostenible. // Understand marketing functions in
a professional and global environment, respecting fundamental human and equality rights and promoting inclusive and sustainable
economic growth. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO5 - Comprender y relacionar las técnicas estadísticas, las herramientas informáticas, los métodos de investigación y de análisis
de datos en el ámbito del Marketing. // Understand and relate statistical techniques, computer tools, research methods and data
analysis in the field of marketing. TIPO: Conocimientos o contenidos

CP4 - Diseñar, planificar e implementar un plan de marketing. // Designing, planning and implementing a marketing plan. TIPO:
Competencias

NIVEL 2: Plan de Marketing / Marketing Plan

4.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Obligatoria

ECTS NIVEL 2 6

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

6

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CP3 - Organizar, analizar y presentar información empresarial de distinta índole, en el ámbito del Marketing, de manera eficiente
y eficaz. // Organise, analyse and present business information of different types, in the field of Marketing, in an efficient and
effective manner. TIPO: Competencias

CP6 - Aplicar los conocimientos teóricos, metodológicos y de técnicas (de marketing e investigación de mercados) de forma
conjunta, adquiridas a lo largo de la formación, trabajando en equipo y desarrollando las habilidades y destrezas de un profesional
de marketing e investigación de mercados. // Apply the theoretical, methodological and technical (marketing and market research)
knowledge acquired throughout the training, working in a team and developing the skills and abilities of a marketing and market
research professional. TIPO: Competencias

HA1 - Exponer información de forma clara y concisa, oral y por escrito, respetando los principios y valores democráticos, en el
entorno del marketing. // Present information clearly and concisely, orally and in writing, respecting democratic principles and
values, in the marketing environment. TIPO: Habilidades o destrezas

HA10 - Entender las tendencias del mercado, la evolución de la industria y cómo impacta en el marketing. // Understand market
trends, industry developments and how they impact marketing. TIPO: Habilidades o destrezas

HA3 - Aplicar las técnicas basadas en la extracción, transformación y en el análisis de datos, que permitan tomar decisiones
orientadas a la adecuada gestión del marketing. // Apply techniques based on the extraction, transformation and analysis of data,
which allow decisions to be taken aimed at the adequate management of marketing. TIPO: Habilidades o destrezas
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HA4 - Utilizar las herramientas y plataformas digitales necesarias que permitan una adecuada planificación y ejecución de la
estrategia de marketing, tanto tradicional como digital. // Use the necessary digital tools and platforms to enable proper planning
and execution of the marketing strategy, both traditional and digital. TIPO: Habilidades o destrezas

HA8 - Desarrollar estudios de mercado, con el objetivo de analizar, interpretar y presentar los datos en informes para ayudar a las
empresas a entender a sus consumidores y mercados. // To develop market research, with the aim of analysing, interpreting and
presenting data in reports to help companies understand their consumers and markets. TIPO: Habilidades o destrezas

HA9 - Aplicar los conceptos fundamentales relativos al régimen jurídico, contable y económico, que afecta al mercado y en
particular a la empresa y sus decisiones. // Apply the fundamental concepts relating to the legal, accounting and economic regime,
which affects the market and in particular the company and its decisions. TIPO: Habilidades o destrezas

CP1 - Planificar, ejecutar y gestionar proyectos, tanto en entornos tradicionales como digitales aplicando las herramientas que
mejor se adapten, en el ámbito del Marketing y la Empresa. // Plan, execute and manage projects, both in traditional and digital
environments, applying the tools best suited to the field of Marketing and Business. TIPO: Competencias

CP5 - Diseñar y evaluar planes de acción innovadores que permitan alcanzar los objetivos establecidos en marketing. // Design and
evaluate innovative action plans to achieve marketing objectives. TIPO: Competencias

CP2 - Identificar las necesidades de los consumidores para desarrollar líneas de productos y/o servicios para estos mercados
potenciales. // Identify consumer needs in order to develop product lines and/or services for these potential markets. TIPO:
Competencias

HA6 - Gestionar la función de ventas y comercial de una empresa u organización, así como sus procesos, entendiendo su ubicación
competitiva e institucional e identificando sus fortalezas y debilidades. // Manage the sales and commercial function of a company
or organisation, as well as its processes, understanding its competitive and institutional position and identifying its strengths and
weaknesses. TIPO: Habilidades o destrezas

CO11 - Identificar las técnicas de distribución y logística más adecuadas para el canal presencial o electrónico. // Identify the most
appropriate distribution and logistics techniques for the face-to-face or electronic channel. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO14 - Comprender las funciones de marketing en un entorno profesional y global, respetando los derechos humanos
fundamentales, y de igualdad y promoviendo el crecimiento económico inclusivo y sostenible. // Understand marketing functions in
a professional and global environment, respecting fundamental human and equality rights and promoting inclusive and sustainable
economic growth. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO15 - Conocer la integración coherente de la variable Comunicación en el conjunto de la estrategia de Marketing en la
Organización. // To understand the coherent integration of the Communication variable in the organisation's marketing strategy as a
whole. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO5 - Comprender y relacionar las técnicas estadísticas, las herramientas informáticas, los métodos de investigación y de análisis
de datos en el ámbito del Marketing. // Understand and relate statistical techniques, computer tools, research methods and data
analysis in the field of marketing. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO8 - Describir el proceso de gestión de equipos comerciales, análisis y previsión de ventas, y los modelos de venta tradicional y
digital. // Describe the process of sales team management, sales analysis and forecasting, and traditional and digital sales models.
TIPO: Conocimientos o contenidos

CO9 - Conocer el Marketing Mix (gestión de productos y/o servicios, precio, distribución y comunicación), tanto nacional
como internacional. // Knowledge of the Marketing Mix (management of products and/or services, price, distribution and
communication), both nationally and internationally. TIPO: Conocimientos o contenidos

CP4 - Diseñar, planificar e implementar un plan de marketing. // Designing, planning and implementing a marketing plan. TIPO:
Competencias

NIVEL 2: Marketing Interno / Internal Marketing

4.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Optativa

ECTS NIVEL 2 4,5

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

4,5

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12
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NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CP3 - Organizar, analizar y presentar información empresarial de distinta índole, en el ámbito del Marketing, de manera eficiente
y eficaz. // Organise, analyse and present business information of different types, in the field of Marketing, in an efficient and
effective manner. TIPO: Competencias

CP6 - Aplicar los conocimientos teóricos, metodológicos y de técnicas (de marketing e investigación de mercados) de forma
conjunta, adquiridas a lo largo de la formación, trabajando en equipo y desarrollando las habilidades y destrezas de un profesional
de marketing e investigación de mercados. // Apply the theoretical, methodological and technical (marketing and market research)
knowledge acquired throughout the training, working in a team and developing the skills and abilities of a marketing and market
research professional. TIPO: Competencias

HA3 - Aplicar las técnicas basadas en la extracción, transformación y en el análisis de datos, que permitan tomar decisiones
orientadas a la adecuada gestión del marketing. // Apply techniques based on the extraction, transformation and analysis of data,
which allow decisions to be taken aimed at the adequate management of marketing. TIPO: Habilidades o destrezas

HA4 - Utilizar las herramientas y plataformas digitales necesarias que permitan una adecuada planificación y ejecución de la
estrategia de marketing, tanto tradicional como digital. // Use the necessary digital tools and platforms to enable proper planning
and execution of the marketing strategy, both traditional and digital. TIPO: Habilidades o destrezas

CP1 - Planificar, ejecutar y gestionar proyectos, tanto en entornos tradicionales como digitales aplicando las herramientas que
mejor se adapten, en el ámbito del Marketing y la Empresa. // Plan, execute and manage projects, both in traditional and digital
environments, applying the tools best suited to the field of Marketing and Business. TIPO: Competencias

CP5 - Diseñar y evaluar planes de acción innovadores que permitan alcanzar los objetivos establecidos en marketing. // Design and
evaluate innovative action plans to achieve marketing objectives. TIPO: Competencias

CO14 - Comprender las funciones de marketing en un entorno profesional y global, respetando los derechos humanos
fundamentales, y de igualdad y promoviendo el crecimiento económico inclusivo y sostenible. // Understand marketing functions in
a professional and global environment, respecting fundamental human and equality rights and promoting inclusive and sustainable
economic growth. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO15 - Conocer la integración coherente de la variable Comunicación en el conjunto de la estrategia de Marketing en la
Organización. // To understand the coherent integration of the Communication variable in the organisation's marketing strategy as a
whole. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO9 - Conocer el Marketing Mix (gestión de productos y/o servicios, precio, distribución y comunicación), tanto nacional
como internacional. // Knowledge of the Marketing Mix (management of products and/or services, price, distribution and
communication), both nationally and internationally. TIPO: Conocimientos o contenidos

NIVEL 2: Marketing y Dirección de Comunicación / Marketing and Communication Management

4.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Optativa

ECTS NIVEL 2 4,5

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

4,5

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CO1 - Conocer las principales técnicas de comunicación en marketing y comunicación interpersonal con los distintos públicos
objetivos a los que se dirige: tanto a nivel interno como externo a la empresa. // To know the main communication techniques in
marketing and interpersonal communication with the different target audiences: both internal and external to the company. TIPO:
Conocimientos o contenidos

CP3 - Organizar, analizar y presentar información empresarial de distinta índole, en el ámbito del Marketing, de manera eficiente
y eficaz. // Organise, analyse and present business information of different types, in the field of Marketing, in an efficient and
effective manner. TIPO: Competencias
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CP6 - Aplicar los conocimientos teóricos, metodológicos y de técnicas (de marketing e investigación de mercados) de forma
conjunta, adquiridas a lo largo de la formación, trabajando en equipo y desarrollando las habilidades y destrezas de un profesional
de marketing e investigación de mercados. // Apply the theoretical, methodological and technical (marketing and market research)
knowledge acquired throughout the training, working in a team and developing the skills and abilities of a marketing and market
research professional. TIPO: Competencias

HA1 - Exponer información de forma clara y concisa, oral y por escrito, respetando los principios y valores democráticos, en el
entorno del marketing. // Present information clearly and concisely, orally and in writing, respecting democratic principles and
values, in the marketing environment. TIPO: Habilidades o destrezas

HA4 - Utilizar las herramientas y plataformas digitales necesarias que permitan una adecuada planificación y ejecución de la
estrategia de marketing, tanto tradicional como digital. // Use the necessary digital tools and platforms to enable proper planning
and execution of the marketing strategy, both traditional and digital. TIPO: Habilidades o destrezas

HA9 - Aplicar los conceptos fundamentales relativos al régimen jurídico, contable y económico, que afecta al mercado y en
particular a la empresa y sus decisiones. // Apply the fundamental concepts relating to the legal, accounting and economic regime,
which affects the market and in particular the company and its decisions. TIPO: Habilidades o destrezas

CP1 - Planificar, ejecutar y gestionar proyectos, tanto en entornos tradicionales como digitales aplicando las herramientas que
mejor se adapten, en el ámbito del Marketing y la Empresa. // Plan, execute and manage projects, both in traditional and digital
environments, applying the tools best suited to the field of Marketing and Business. TIPO: Competencias

CP5 - Diseñar y evaluar planes de acción innovadores que permitan alcanzar los objetivos establecidos en marketing. // Design and
evaluate innovative action plans to achieve marketing objectives. TIPO: Competencias

CO14 - Comprender las funciones de marketing en un entorno profesional y global, respetando los derechos humanos
fundamentales, y de igualdad y promoviendo el crecimiento económico inclusivo y sostenible. // Understand marketing functions in
a professional and global environment, respecting fundamental human and equality rights and promoting inclusive and sustainable
economic growth. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO15 - Conocer la integración coherente de la variable Comunicación en el conjunto de la estrategia de Marketing en la
Organización. // To understand the coherent integration of the Communication variable in the organisation's marketing strategy as a
whole. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO9 - Conocer el Marketing Mix (gestión de productos y/o servicios, precio, distribución y comunicación), tanto nacional
como internacional. // Knowledge of the Marketing Mix (management of products and/or services, price, distribution and
communication), both nationally and internationally. TIPO: Conocimientos o contenidos

NIVEL 2: Marketing Global e Internacional y Comercio Exterior / Global Marketing and International Trade

4.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Optativa

ECTS NIVEL 2 4,5

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

4,5

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CP3 - Organizar, analizar y presentar información empresarial de distinta índole, en el ámbito del Marketing, de manera eficiente
y eficaz. // Organise, analyse and present business information of different types, in the field of Marketing, in an efficient and
effective manner. TIPO: Competencias

CP6 - Aplicar los conocimientos teóricos, metodológicos y de técnicas (de marketing e investigación de mercados) de forma
conjunta, adquiridas a lo largo de la formación, trabajando en equipo y desarrollando las habilidades y destrezas de un profesional
de marketing e investigación de mercados. // Apply the theoretical, methodological and technical (marketing and market research)
knowledge acquired throughout the training, working in a team and developing the skills and abilities of a marketing and market
research professional. TIPO: Competencias
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HA1 - Exponer información de forma clara y concisa, oral y por escrito, respetando los principios y valores democráticos, en el
entorno del marketing. // Present information clearly and concisely, orally and in writing, respecting democratic principles and
values, in the marketing environment. TIPO: Habilidades o destrezas

HA10 - Entender las tendencias del mercado, la evolución de la industria y cómo impacta en el marketing. // Understand market
trends, industry developments and how they impact marketing. TIPO: Habilidades o destrezas

HA2 - Utilizar las técnicas e instrumentos de investigación cuantitativos y cualitativos propios de la investigación científica,
respetando la legalidad y los principios éticos. // Use the quantitative and qualitative research techniques and instruments of
scientific research, respecting legality and ethical principles. TIPO: Habilidades o destrezas

HA4 - Utilizar las herramientas y plataformas digitales necesarias que permitan una adecuada planificación y ejecución de la
estrategia de marketing, tanto tradicional como digital. // Use the necessary digital tools and platforms to enable proper planning
and execution of the marketing strategy, both traditional and digital. TIPO: Habilidades o destrezas

HA8 - Desarrollar estudios de mercado, con el objetivo de analizar, interpretar y presentar los datos en informes para ayudar a las
empresas a entender a sus consumidores y mercados. // To develop market research, with the aim of analysing, interpreting and
presenting data in reports to help companies understand their consumers and markets. TIPO: Habilidades o destrezas

HA9 - Aplicar los conceptos fundamentales relativos al régimen jurídico, contable y económico, que afecta al mercado y en
particular a la empresa y sus decisiones. // Apply the fundamental concepts relating to the legal, accounting and economic regime,
which affects the market and in particular the company and its decisions. TIPO: Habilidades o destrezas

CP1 - Planificar, ejecutar y gestionar proyectos, tanto en entornos tradicionales como digitales aplicando las herramientas que
mejor se adapten, en el ámbito del Marketing y la Empresa. // Plan, execute and manage projects, both in traditional and digital
environments, applying the tools best suited to the field of Marketing and Business. TIPO: Competencias

CP5 - Diseñar y evaluar planes de acción innovadores que permitan alcanzar los objetivos establecidos en marketing. // Design and
evaluate innovative action plans to achieve marketing objectives. TIPO: Competencias

CP2 - Identificar las necesidades de los consumidores para desarrollar líneas de productos y/o servicios para estos mercados
potenciales. // Identify consumer needs in order to develop product lines and/or services for these potential markets. TIPO:
Competencias

HA6 - Gestionar la función de ventas y comercial de una empresa u organización, así como sus procesos, entendiendo su ubicación
competitiva e institucional e identificando sus fortalezas y debilidades. // Manage the sales and commercial function of a company
or organisation, as well as its processes, understanding its competitive and institutional position and identifying its strengths and
weaknesses. TIPO: Habilidades o destrezas

CO14 - Comprender las funciones de marketing en un entorno profesional y global, respetando los derechos humanos
fundamentales, y de igualdad y promoviendo el crecimiento económico inclusivo y sostenible. // Understand marketing functions in
a professional and global environment, respecting fundamental human and equality rights and promoting inclusive and sustainable
economic growth. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO15 - Conocer la integración coherente de la variable Comunicación en el conjunto de la estrategia de Marketing en la
Organización. // To understand the coherent integration of the Communication variable in the organisation's marketing strategy as a
whole. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO9 - Conocer el Marketing Mix (gestión de productos y/o servicios, precio, distribución y comunicación), tanto nacional
como internacional. // Knowledge of the Marketing Mix (management of products and/or services, price, distribution and
communication), both nationally and internationally. TIPO: Conocimientos o contenidos

NIVEL 2: Marketing Político / Political Marketing

4.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Optativa

ECTS NIVEL 2 4,5

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

4,5

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE
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CP3 - Organizar, analizar y presentar información empresarial de distinta índole, en el ámbito del Marketing, de manera eficiente
y eficaz. // Organise, analyse and present business information of different types, in the field of Marketing, in an efficient and
effective manner. TIPO: Competencias

CP6 - Aplicar los conocimientos teóricos, metodológicos y de técnicas (de marketing e investigación de mercados) de forma
conjunta, adquiridas a lo largo de la formación, trabajando en equipo y desarrollando las habilidades y destrezas de un profesional
de marketing e investigación de mercados. // Apply the theoretical, methodological and technical (marketing and market research)
knowledge acquired throughout the training, working in a team and developing the skills and abilities of a marketing and market
research professional. TIPO: Competencias

HA1 - Exponer información de forma clara y concisa, oral y por escrito, respetando los principios y valores democráticos, en el
entorno del marketing. // Present information clearly and concisely, orally and in writing, respecting democratic principles and
values, in the marketing environment. TIPO: Habilidades o destrezas

HA10 - Entender las tendencias del mercado, la evolución de la industria y cómo impacta en el marketing. // Understand market
trends, industry developments and how they impact marketing. TIPO: Habilidades o destrezas

HA3 - Aplicar las técnicas basadas en la extracción, transformación y en el análisis de datos, que permitan tomar decisiones
orientadas a la adecuada gestión del marketing. // Apply techniques based on the extraction, transformation and analysis of data,
which allow decisions to be taken aimed at the adequate management of marketing. TIPO: Habilidades o destrezas

HA4 - Utilizar las herramientas y plataformas digitales necesarias que permitan una adecuada planificación y ejecución de la
estrategia de marketing, tanto tradicional como digital. // Use the necessary digital tools and platforms to enable proper planning
and execution of the marketing strategy, both traditional and digital. TIPO: Habilidades o destrezas

HA8 - Desarrollar estudios de mercado, con el objetivo de analizar, interpretar y presentar los datos en informes para ayudar a las
empresas a entender a sus consumidores y mercados. // To develop market research, with the aim of analysing, interpreting and
presenting data in reports to help companies understand their consumers and markets. TIPO: Habilidades o destrezas

HA9 - Aplicar los conceptos fundamentales relativos al régimen jurídico, contable y económico, que afecta al mercado y en
particular a la empresa y sus decisiones. // Apply the fundamental concepts relating to the legal, accounting and economic regime,
which affects the market and in particular the company and its decisions. TIPO: Habilidades o destrezas

CP1 - Planificar, ejecutar y gestionar proyectos, tanto en entornos tradicionales como digitales aplicando las herramientas que
mejor se adapten, en el ámbito del Marketing y la Empresa. // Plan, execute and manage projects, both in traditional and digital
environments, applying the tools best suited to the field of Marketing and Business. TIPO: Competencias

CP5 - Diseñar y evaluar planes de acción innovadores que permitan alcanzar los objetivos establecidos en marketing. // Design and
evaluate innovative action plans to achieve marketing objectives. TIPO: Competencias

CO14 - Comprender las funciones de marketing en un entorno profesional y global, respetando los derechos humanos
fundamentales, y de igualdad y promoviendo el crecimiento económico inclusivo y sostenible. // Understand marketing functions in
a professional and global environment, respecting fundamental human and equality rights and promoting inclusive and sustainable
economic growth. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO9 - Conocer el Marketing Mix (gestión de productos y/o servicios, precio, distribución y comunicación), tanto nacional
como internacional. // Knowledge of the Marketing Mix (management of products and/or services, price, distribution and
communication), both nationally and internationally. TIPO: Conocimientos o contenidos

NIVEL 2: Marketing Sectorial / Industry-Specific Marketing

4.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Optativa

ECTS NIVEL 2 4,5

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

4,5

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE
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CP3 - Organizar, analizar y presentar información empresarial de distinta índole, en el ámbito del Marketing, de manera eficiente
y eficaz. // Organise, analyse and present business information of different types, in the field of Marketing, in an efficient and
effective manner. TIPO: Competencias

CP6 - Aplicar los conocimientos teóricos, metodológicos y de técnicas (de marketing e investigación de mercados) de forma
conjunta, adquiridas a lo largo de la formación, trabajando en equipo y desarrollando las habilidades y destrezas de un profesional
de marketing e investigación de mercados. // Apply the theoretical, methodological and technical (marketing and market research)
knowledge acquired throughout the training, working in a team and developing the skills and abilities of a marketing and market
research professional. TIPO: Competencias

HA10 - Entender las tendencias del mercado, la evolución de la industria y cómo impacta en el marketing. // Understand market
trends, industry developments and how they impact marketing. TIPO: Habilidades o destrezas

HA3 - Aplicar las técnicas basadas en la extracción, transformación y en el análisis de datos, que permitan tomar decisiones
orientadas a la adecuada gestión del marketing. // Apply techniques based on the extraction, transformation and analysis of data,
which allow decisions to be taken aimed at the adequate management of marketing. TIPO: Habilidades o destrezas

HA4 - Utilizar las herramientas y plataformas digitales necesarias que permitan una adecuada planificación y ejecución de la
estrategia de marketing, tanto tradicional como digital. // Use the necessary digital tools and platforms to enable proper planning
and execution of the marketing strategy, both traditional and digital. TIPO: Habilidades o destrezas

HA8 - Desarrollar estudios de mercado, con el objetivo de analizar, interpretar y presentar los datos en informes para ayudar a las
empresas a entender a sus consumidores y mercados. // To develop market research, with the aim of analysing, interpreting and
presenting data in reports to help companies understand their consumers and markets. TIPO: Habilidades o destrezas

CP1 - Planificar, ejecutar y gestionar proyectos, tanto en entornos tradicionales como digitales aplicando las herramientas que
mejor se adapten, en el ámbito del Marketing y la Empresa. // Plan, execute and manage projects, both in traditional and digital
environments, applying the tools best suited to the field of Marketing and Business. TIPO: Competencias

CP5 - Diseñar y evaluar planes de acción innovadores que permitan alcanzar los objetivos establecidos en marketing. // Design and
evaluate innovative action plans to achieve marketing objectives. TIPO: Competencias

HA6 - Gestionar la función de ventas y comercial de una empresa u organización, así como sus procesos, entendiendo su ubicación
competitiva e institucional e identificando sus fortalezas y debilidades. // Manage the sales and commercial function of a company
or organisation, as well as its processes, understanding its competitive and institutional position and identifying its strengths and
weaknesses. TIPO: Habilidades o destrezas

CO14 - Comprender las funciones de marketing en un entorno profesional y global, respetando los derechos humanos
fundamentales, y de igualdad y promoviendo el crecimiento económico inclusivo y sostenible. // Understand marketing functions in
a professional and global environment, respecting fundamental human and equality rights and promoting inclusive and sustainable
economic growth. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO9 - Conocer el Marketing Mix (gestión de productos y/o servicios, precio, distribución y comunicación), tanto nacional
como internacional. // Knowledge of the Marketing Mix (management of products and/or services, price, distribution and
communication), both nationally and internationally. TIPO: Conocimientos o contenidos

NIVEL 2: Estrategias de Marketing Digital / Digital Marketing Strategies

4.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Optativa

ECTS NIVEL 2 4,5

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

4,5

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CP3 - Organizar, analizar y presentar información empresarial de distinta índole, en el ámbito del Marketing, de manera eficiente
y eficaz. // Organise, analyse and present business information of different types, in the field of Marketing, in an efficient and
effective manner. TIPO: Competencias
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CP6 - Aplicar los conocimientos teóricos, metodológicos y de técnicas (de marketing e investigación de mercados) de forma
conjunta, adquiridas a lo largo de la formación, trabajando en equipo y desarrollando las habilidades y destrezas de un profesional
de marketing e investigación de mercados. // Apply the theoretical, methodological and technical (marketing and market research)
knowledge acquired throughout the training, working in a team and developing the skills and abilities of a marketing and market
research professional. TIPO: Competencias

HA10 - Entender las tendencias del mercado, la evolución de la industria y cómo impacta en el marketing. // Understand market
trends, industry developments and how they impact marketing. TIPO: Habilidades o destrezas

HA3 - Aplicar las técnicas basadas en la extracción, transformación y en el análisis de datos, que permitan tomar decisiones
orientadas a la adecuada gestión del marketing. // Apply techniques based on the extraction, transformation and analysis of data,
which allow decisions to be taken aimed at the adequate management of marketing. TIPO: Habilidades o destrezas

HA4 - Utilizar las herramientas y plataformas digitales necesarias que permitan una adecuada planificación y ejecución de la
estrategia de marketing, tanto tradicional como digital. // Use the necessary digital tools and platforms to enable proper planning
and execution of the marketing strategy, both traditional and digital. TIPO: Habilidades o destrezas

CP1 - Planificar, ejecutar y gestionar proyectos, tanto en entornos tradicionales como digitales aplicando las herramientas que
mejor se adapten, en el ámbito del Marketing y la Empresa. // Plan, execute and manage projects, both in traditional and digital
environments, applying the tools best suited to the field of Marketing and Business. TIPO: Competencias

CP5 - Diseñar y evaluar planes de acción innovadores que permitan alcanzar los objetivos establecidos en marketing. // Design and
evaluate innovative action plans to achieve marketing objectives. TIPO: Competencias

CP2 - Identificar las necesidades de los consumidores para desarrollar líneas de productos y/o servicios para estos mercados
potenciales. // Identify consumer needs in order to develop product lines and/or services for these potential markets. TIPO:
Competencias

HA5 - Identificar y analizar correctamente los factores que influyen en el comportamiento de los consumidores desde la perspectiva
de marketing. // Correctly identify and analyse the factors that influence consumer behaviour from a marketing perspective. TIPO:
Habilidades o destrezas

CO14 - Comprender las funciones de marketing en un entorno profesional y global, respetando los derechos humanos
fundamentales, y de igualdad y promoviendo el crecimiento económico inclusivo y sostenible. // Understand marketing functions in
a professional and global environment, respecting fundamental human and equality rights and promoting inclusive and sustainable
economic growth. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO15 - Conocer la integración coherente de la variable Comunicación en el conjunto de la estrategia de Marketing en la
Organización. // To understand the coherent integration of the Communication variable in the organisation's marketing strategy as a
whole. TIPO: Conocimientos o contenidos

NIVEL 2: Analíticas y Métricas de Marketing Digital / Analytics and Metrics of Digital Marketing

4.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Optativa

ECTS NIVEL 2 4,5

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

4,5

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CP3 - Organizar, analizar y presentar información empresarial de distinta índole, en el ámbito del Marketing, de manera eficiente
y eficaz. // Organise, analyse and present business information of different types, in the field of Marketing, in an efficient and
effective manner. TIPO: Competencias

CP6 - Aplicar los conocimientos teóricos, metodológicos y de técnicas (de marketing e investigación de mercados) de forma
conjunta, adquiridas a lo largo de la formación, trabajando en equipo y desarrollando las habilidades y destrezas de un profesional
de marketing e investigación de mercados. // Apply the theoretical, methodological and technical (marketing and market research)
knowledge acquired throughout the training, working in a team and developing the skills and abilities of a marketing and market
research professional. TIPO: Competencias
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HA10 - Entender las tendencias del mercado, la evolución de la industria y cómo impacta en el marketing. // Understand market
trends, industry developments and how they impact marketing. TIPO: Habilidades o destrezas

HA3 - Aplicar las técnicas basadas en la extracción, transformación y en el análisis de datos, que permitan tomar decisiones
orientadas a la adecuada gestión del marketing. // Apply techniques based on the extraction, transformation and analysis of data,
which allow decisions to be taken aimed at the adequate management of marketing. TIPO: Habilidades o destrezas

HA4 - Utilizar las herramientas y plataformas digitales necesarias que permitan una adecuada planificación y ejecución de la
estrategia de marketing, tanto tradicional como digital. // Use the necessary digital tools and platforms to enable proper planning
and execution of the marketing strategy, both traditional and digital. TIPO: Habilidades o destrezas

HA8 - Desarrollar estudios de mercado, con el objetivo de analizar, interpretar y presentar los datos en informes para ayudar a las
empresas a entender a sus consumidores y mercados. // To develop market research, with the aim of analysing, interpreting and
presenting data in reports to help companies understand their consumers and markets. TIPO: Habilidades o destrezas

CP1 - Planificar, ejecutar y gestionar proyectos, tanto en entornos tradicionales como digitales aplicando las herramientas que
mejor se adapten, en el ámbito del Marketing y la Empresa. // Plan, execute and manage projects, both in traditional and digital
environments, applying the tools best suited to the field of Marketing and Business. TIPO: Competencias

CO5 - Comprender y relacionar las técnicas estadísticas, las herramientas informáticas, los métodos de investigación y de análisis
de datos en el ámbito del Marketing. // Understand and relate statistical techniques, computer tools, research methods and data
analysis in the field of marketing. TIPO: Conocimientos o contenidos

NIVEL 2: Nuevas Tendencias en Marketing y Ventas / New Trends in Marketing and Sales

4.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Optativa

ECTS NIVEL 2 4,5

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

4,5

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CP3 - Organizar, analizar y presentar información empresarial de distinta índole, en el ámbito del Marketing, de manera eficiente
y eficaz. // Organise, analyse and present business information of different types, in the field of Marketing, in an efficient and
effective manner. TIPO: Competencias

CP6 - Aplicar los conocimientos teóricos, metodológicos y de técnicas (de marketing e investigación de mercados) de forma
conjunta, adquiridas a lo largo de la formación, trabajando en equipo y desarrollando las habilidades y destrezas de un profesional
de marketing e investigación de mercados. // Apply the theoretical, methodological and technical (marketing and market research)
knowledge acquired throughout the training, working in a team and developing the skills and abilities of a marketing and market
research professional. TIPO: Competencias

HA10 - Entender las tendencias del mercado, la evolución de la industria y cómo impacta en el marketing. // Understand market
trends, industry developments and how they impact marketing. TIPO: Habilidades o destrezas

HA3 - Aplicar las técnicas basadas en la extracción, transformación y en el análisis de datos, que permitan tomar decisiones
orientadas a la adecuada gestión del marketing. // Apply techniques based on the extraction, transformation and analysis of data,
which allow decisions to be taken aimed at the adequate management of marketing. TIPO: Habilidades o destrezas

HA4 - Utilizar las herramientas y plataformas digitales necesarias que permitan una adecuada planificación y ejecución de la
estrategia de marketing, tanto tradicional como digital. // Use the necessary digital tools and platforms to enable proper planning
and execution of the marketing strategy, both traditional and digital. TIPO: Habilidades o destrezas

HA8 - Desarrollar estudios de mercado, con el objetivo de analizar, interpretar y presentar los datos en informes para ayudar a las
empresas a entender a sus consumidores y mercados. // To develop market research, with the aim of analysing, interpreting and
presenting data in reports to help companies understand their consumers and markets. TIPO: Habilidades o destrezas

CP1 - Planificar, ejecutar y gestionar proyectos, tanto en entornos tradicionales como digitales aplicando las herramientas que
mejor se adapten, en el ámbito del Marketing y la Empresa. // Plan, execute and manage projects, both in traditional and digital
environments, applying the tools best suited to the field of Marketing and Business. TIPO: Competencias
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CP5 - Diseñar y evaluar planes de acción innovadores que permitan alcanzar los objetivos establecidos en marketing. // Design and
evaluate innovative action plans to achieve marketing objectives. TIPO: Competencias

CP2 - Identificar las necesidades de los consumidores para desarrollar líneas de productos y/o servicios para estos mercados
potenciales. // Identify consumer needs in order to develop product lines and/or services for these potential markets. TIPO:
Competencias

HA6 - Gestionar la función de ventas y comercial de una empresa u organización, así como sus procesos, entendiendo su ubicación
competitiva e institucional e identificando sus fortalezas y debilidades. // Manage the sales and commercial function of a company
or organisation, as well as its processes, understanding its competitive and institutional position and identifying its strengths and
weaknesses. TIPO: Habilidades o destrezas

HA5 - Identificar y analizar correctamente los factores que influyen en el comportamiento de los consumidores desde la perspectiva
de marketing. // Correctly identify and analyse the factors that influence consumer behaviour from a marketing perspective. TIPO:
Habilidades o destrezas

CO14 - Comprender las funciones de marketing en un entorno profesional y global, respetando los derechos humanos
fundamentales, y de igualdad y promoviendo el crecimiento económico inclusivo y sostenible. // Understand marketing functions in
a professional and global environment, respecting fundamental human and equality rights and promoting inclusive and sustainable
economic growth. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO15 - Conocer la integración coherente de la variable Comunicación en el conjunto de la estrategia de Marketing en la
Organización. // To understand the coherent integration of the Communication variable in the organisation's marketing strategy as a
whole. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO8 - Describir el proceso de gestión de equipos comerciales, análisis y previsión de ventas, y los modelos de venta tradicional y
digital. // Describe the process of sales team management, sales analysis and forecasting, and traditional and digital sales models.
TIPO: Conocimientos o contenidos

CO9 - Conocer el Marketing Mix (gestión de productos y/o servicios, precio, distribución y comunicación), tanto nacional
como internacional. // Knowledge of the Marketing Mix (management of products and/or services, price, distribution and
communication), both nationally and internationally. TIPO: Conocimientos o contenidos

CP4 - Diseñar, planificar e implementar un plan de marketing. // Designing, planning and implementing a marketing plan. TIPO:
Competencias

NIVEL 2: Análisis y Previsión de Ventas / Sales Analysis and Forecast

4.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Optativa

ECTS NIVEL 2 4,5

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

4,5

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CP3 - Organizar, analizar y presentar información empresarial de distinta índole, en el ámbito del Marketing, de manera eficiente
y eficaz. // Organise, analyse and present business information of different types, in the field of Marketing, in an efficient and
effective manner. TIPO: Competencias

CP6 - Aplicar los conocimientos teóricos, metodológicos y de técnicas (de marketing e investigación de mercados) de forma
conjunta, adquiridas a lo largo de la formación, trabajando en equipo y desarrollando las habilidades y destrezas de un profesional
de marketing e investigación de mercados. // Apply the theoretical, methodological and technical (marketing and market research)
knowledge acquired throughout the training, working in a team and developing the skills and abilities of a marketing and market
research professional. TIPO: Competencias

CP7 - Seleccionar fuentes de información fiables que cumplan los principios éticos y permitan la elaboración de informes y análisis
para la adecuada toma de decisiones que favorezca el crecimiento empresarial. // Select reliable sources of information that comply
with ethical principles and allow the preparation of reports and analyses for appropriate decision-making that favours business
growth. TIPO: Competencias
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HA10 - Entender las tendencias del mercado, la evolución de la industria y cómo impacta en el marketing. // Understand market
trends, industry developments and how they impact marketing. TIPO: Habilidades o destrezas

HA2 - Utilizar las técnicas e instrumentos de investigación cuantitativos y cualitativos propios de la investigación científica,
respetando la legalidad y los principios éticos. // Use the quantitative and qualitative research techniques and instruments of
scientific research, respecting legality and ethical principles. TIPO: Habilidades o destrezas

HA3 - Aplicar las técnicas basadas en la extracción, transformación y en el análisis de datos, que permitan tomar decisiones
orientadas a la adecuada gestión del marketing. // Apply techniques based on the extraction, transformation and analysis of data,
which allow decisions to be taken aimed at the adequate management of marketing. TIPO: Habilidades o destrezas

HA4 - Utilizar las herramientas y plataformas digitales necesarias que permitan una adecuada planificación y ejecución de la
estrategia de marketing, tanto tradicional como digital. // Use the necessary digital tools and platforms to enable proper planning
and execution of the marketing strategy, both traditional and digital. TIPO: Habilidades o destrezas

HA8 - Desarrollar estudios de mercado, con el objetivo de analizar, interpretar y presentar los datos en informes para ayudar a las
empresas a entender a sus consumidores y mercados. // To develop market research, with the aim of analysing, interpreting and
presenting data in reports to help companies understand their consumers and markets. TIPO: Habilidades o destrezas

CP1 - Planificar, ejecutar y gestionar proyectos, tanto en entornos tradicionales como digitales aplicando las herramientas que
mejor se adapten, en el ámbito del Marketing y la Empresa. // Plan, execute and manage projects, both in traditional and digital
environments, applying the tools best suited to the field of Marketing and Business. TIPO: Competencias

CP2 - Identificar las necesidades de los consumidores para desarrollar líneas de productos y/o servicios para estos mercados
potenciales. // Identify consumer needs in order to develop product lines and/or services for these potential markets. TIPO:
Competencias

HA6 - Gestionar la función de ventas y comercial de una empresa u organización, así como sus procesos, entendiendo su ubicación
competitiva e institucional e identificando sus fortalezas y debilidades. // Manage the sales and commercial function of a company
or organisation, as well as its processes, understanding its competitive and institutional position and identifying its strengths and
weaknesses. TIPO: Habilidades o destrezas

HA5 - Identificar y analizar correctamente los factores que influyen en el comportamiento de los consumidores desde la perspectiva
de marketing. // Correctly identify and analyse the factors that influence consumer behaviour from a marketing perspective. TIPO:
Habilidades o destrezas

CO14 - Comprender las funciones de marketing en un entorno profesional y global, respetando los derechos humanos
fundamentales, y de igualdad y promoviendo el crecimiento económico inclusivo y sostenible. // Understand marketing functions in
a professional and global environment, respecting fundamental human and equality rights and promoting inclusive and sustainable
economic growth. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO5 - Comprender y relacionar las técnicas estadísticas, las herramientas informáticas, los métodos de investigación y de análisis
de datos en el ámbito del Marketing. // Understand and relate statistical techniques, computer tools, research methods and data
analysis in the field of marketing. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO8 - Describir el proceso de gestión de equipos comerciales, análisis y previsión de ventas, y los modelos de venta tradicional y
digital. // Describe the process of sales team management, sales analysis and forecasting, and traditional and digital sales models.
TIPO: Conocimientos o contenidos

CP4 - Diseñar, planificar e implementar un plan de marketing. // Designing, planning and implementing a marketing plan. TIPO:
Competencias

NIVEL 1: Economía / Economy

4.1.1 Datos Básicos del Nivel 1

ECTS NIVEL1 21

NIVEL 2: Economía I. Microeconomía / Economics I. Microeconomics

4.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER ÁMBITO

Básica 7|Ciencias económicas, administración y dirección de empresas, márquetin, comercio,
contabilidad y turismo

ECTS NIVEL2 6

DESPLIEGUE TEMPORAL: Semestral

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

6

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6
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ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CP3 - Organizar, analizar y presentar información empresarial de distinta índole, en el ámbito del Marketing, de manera eficiente
y eficaz. // Organise, analyse and present business information of different types, in the field of Marketing, in an efficient and
effective manner. TIPO: Competencias

HA8 - Desarrollar estudios de mercado, con el objetivo de analizar, interpretar y presentar los datos en informes para ayudar a las
empresas a entender a sus consumidores y mercados. // To develop market research, with the aim of analysing, interpreting and
presenting data in reports to help companies understand their consumers and markets. TIPO: Habilidades o destrezas

HA9 - Aplicar los conceptos fundamentales relativos al régimen jurídico, contable y económico, que afecta al mercado y en
particular a la empresa y sus decisiones. // Apply the fundamental concepts relating to the legal, accounting and economic regime,
which affects the market and in particular the company and its decisions. TIPO: Habilidades o destrezas

CO12 - Entender el impacto del entorno histórico-jurídico-económico en la empresa y en especial en el área de marketing en el
ámbito nacional e internacional. // To understand the impact of the historical-legal-economic environment on the company and
especially on the area of marketing at national and international level. TIPO: Conocimientos o contenidos

NIVEL 2: Economía II: Macroeconomía/ Economics II: MacroEconomics

4.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Obligatoria

ECTS NIVEL 2 6

DESPLIEGUE TEMPORAL: Semestral

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

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CP3 - Organizar, analizar y presentar información empresarial de distinta índole, en el ámbito del Marketing, de manera eficiente
y eficaz. // Organise, analyse and present business information of different types, in the field of Marketing, in an efficient and
effective manner. TIPO: Competencias

HA8 - Desarrollar estudios de mercado, con el objetivo de analizar, interpretar y presentar los datos en informes para ayudar a las
empresas a entender a sus consumidores y mercados. // To develop market research, with the aim of analysing, interpreting and
presenting data in reports to help companies understand their consumers and markets. TIPO: Habilidades o destrezas

HA9 - Aplicar los conceptos fundamentales relativos al régimen jurídico, contable y económico, que afecta al mercado y en
particular a la empresa y sus decisiones. // Apply the fundamental concepts relating to the legal, accounting and economic regime,
which affects the market and in particular the company and its decisions. TIPO: Habilidades o destrezas

CO12 - Entender el impacto del entorno histórico-jurídico-económico en la empresa y en especial en el área de marketing en el
ámbito nacional e internacional. // To understand the impact of the historical-legal-economic environment on the company and
especially on the area of marketing at national and international level. TIPO: Conocimientos o contenidos

NIVEL 2: Análisis Económico-Financiero en Marketing I / Economic-Financial Analysis in Marketing I

4.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Obligatoria

ECTS NIVEL 2 4,5

DESPLIEGUE TEMPORAL: Semestral

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

4,5
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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

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CP3 - Organizar, analizar y presentar información empresarial de distinta índole, en el ámbito del Marketing, de manera eficiente
y eficaz. // Organise, analyse and present business information of different types, in the field of Marketing, in an efficient and
effective manner. TIPO: Competencias

CP7 - Seleccionar fuentes de información fiables que cumplan los principios éticos y permitan la elaboración de informes y análisis
para la adecuada toma de decisiones que favorezca el crecimiento empresarial. // Select reliable sources of information that comply
with ethical principles and allow the preparation of reports and analyses for appropriate decision-making that favours business
growth. TIPO: Competencias

HA8 - Desarrollar estudios de mercado, con el objetivo de analizar, interpretar y presentar los datos en informes para ayudar a las
empresas a entender a sus consumidores y mercados. // To develop market research, with the aim of analysing, interpreting and
presenting data in reports to help companies understand their consumers and markets. TIPO: Habilidades o destrezas

HA9 - Aplicar los conceptos fundamentales relativos al régimen jurídico, contable y económico, que afecta al mercado y en
particular a la empresa y sus decisiones. // Apply the fundamental concepts relating to the legal, accounting and economic regime,
which affects the market and in particular the company and its decisions. TIPO: Habilidades o destrezas

CO10 - Conocer los conceptos básicos de la disciplina contable, así como las bases para su análisis, con el objetivo de saber
interpretar la información contenida en las cuentas anuales. // To know the basic concepts of the accounting discipline, as well as
the bases for its analysis, in order to know how to interpret the information contained in the annual accounts. TIPO: Conocimientos
o contenidos

CO12 - Entender el impacto del entorno histórico-jurídico-económico en la empresa y en especial en el área de marketing en el
ámbito nacional e internacional. // To understand the impact of the historical-legal-economic environment on the company and
especially on the area of marketing at national and international level. TIPO: Conocimientos o contenidos

CP4 - Diseñar, planificar e implementar un plan de marketing. // Designing, planning and implementing a marketing plan. TIPO:
Competencias

NIVEL 2: Análisis Económico-Financiero en Marketing II / Economic-Financial Analysis in Marketing II

4.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Obligatoria

ECTS NIVEL 2 4,5

DESPLIEGUE TEMPORAL: Semestral

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

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CP3 - Organizar, analizar y presentar información empresarial de distinta índole, en el ámbito del Marketing, de manera eficiente
y eficaz. // Organise, analyse and present business information of different types, in the field of Marketing, in an efficient and
effective manner. TIPO: Competencias

CP7 - Seleccionar fuentes de información fiables que cumplan los principios éticos y permitan la elaboración de informes y análisis
para la adecuada toma de decisiones que favorezca el crecimiento empresarial. // Select reliable sources of information that comply
with ethical principles and allow the preparation of reports and analyses for appropriate decision-making that favours business
growth. TIPO: Competencias

HA8 - Desarrollar estudios de mercado, con el objetivo de analizar, interpretar y presentar los datos en informes para ayudar a las
empresas a entender a sus consumidores y mercados. // To develop market research, with the aim of analysing, interpreting and
presenting data in reports to help companies understand their consumers and markets. TIPO: Habilidades o destrezas
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HA9 - Aplicar los conceptos fundamentales relativos al régimen jurídico, contable y económico, que afecta al mercado y en
particular a la empresa y sus decisiones. // Apply the fundamental concepts relating to the legal, accounting and economic regime,
which affects the market and in particular the company and its decisions. TIPO: Habilidades o destrezas

CO10 - Conocer los conceptos básicos de la disciplina contable, así como las bases para su análisis, con el objetivo de saber
interpretar la información contenida en las cuentas anuales. // To know the basic concepts of the accounting discipline, as well as
the bases for its analysis, in order to know how to interpret the information contained in the annual accounts. TIPO: Conocimientos
o contenidos

CO12 - Entender el impacto del entorno histórico-jurídico-económico en la empresa y en especial en el área de marketing en el
ámbito nacional e internacional. // To understand the impact of the historical-legal-economic environment on the company and
especially on the area of marketing at national and international level. TIPO: Conocimientos o contenidos

NIVEL 1: Idioma Moderno / Modern Language

4.1.1 Datos Básicos del Nivel 1

ECTS NIVEL1 6

NIVEL 2: Idioma Moderno / Modern Language

4.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER ÁMBITO

Básica 16|Filología, estudios clásicos, traducción y lingüística

ECTS NIVEL2 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

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CO1 - Conocer las principales técnicas de comunicación en marketing y comunicación interpersonal con los distintos públicos
objetivos a los que se dirige: tanto a nivel interno como externo a la empresa. // To know the main communication techniques in
marketing and interpersonal communication with the different target audiences: both internal and external to the company. TIPO:
Conocimientos o contenidos

HA1 - Exponer información de forma clara y concisa, oral y por escrito, respetando los principios y valores democráticos, en el
entorno del marketing. // Present information clearly and concisely, orally and in writing, respecting democratic principles and
values, in the marketing environment. TIPO: Habilidades o destrezas

CO15 - Conocer la integración coherente de la variable Comunicación en el conjunto de la estrategia de Marketing en la
Organización. // To understand the coherent integration of the Communication variable in the organisation's marketing strategy as a
whole. TIPO: Conocimientos o contenidos

NIVEL 1: Reconocimiento Académico de Créditos / Academic Recognition of Credits

4.1.1 Datos Básicos del Nivel 1

ECTS NIVEL1 6

NIVEL 2: Reconocimiento académico de créditos / Academic Recognition of Credits

4.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Obligatoria

ECTS NIVEL 2 6

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
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6

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

HA11 - Participar en actividades universitarias de cooperación, solidarias, culturales, deportivas y de representación estudiantil. //
Participate in university cooperation, solidarity, cultural, sporting and student representation activities. TIPO: Habilidades o
destrezas

NIVEL 1: Prácticas Académicas Externas / External Academic Internships

4.1.1 Datos Básicos del Nivel 1

ECTS NIVEL1 24

NIVEL 2: Prácticas Académicas Externas / External Academic Internships

4.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Prácticas Externas

ECTS NIVEL 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

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CP3 - Organizar, analizar y presentar información empresarial de distinta índole, en el ámbito del Marketing, de manera eficiente
y eficaz. // Organise, analyse and present business information of different types, in the field of Marketing, in an efficient and
effective manner. TIPO: Competencias

CP6 - Aplicar los conocimientos teóricos, metodológicos y de técnicas (de marketing e investigación de mercados) de forma
conjunta, adquiridas a lo largo de la formación, trabajando en equipo y desarrollando las habilidades y destrezas de un profesional
de marketing e investigación de mercados. // Apply the theoretical, methodological and technical (marketing and market research)
knowledge acquired throughout the training, working in a team and developing the skills and abilities of a marketing and market
research professional. TIPO: Competencias

CP7 - Seleccionar fuentes de información fiables que cumplan los principios éticos y permitan la elaboración de informes y análisis
para la adecuada toma de decisiones que favorezca el crecimiento empresarial. // Select reliable sources of information that comply
with ethical principles and allow the preparation of reports and analyses for appropriate decision-making that favours business
growth. TIPO: Competencias

HA1 - Exponer información de forma clara y concisa, oral y por escrito, respetando los principios y valores democráticos, en el
entorno del marketing. // Present information clearly and concisely, orally and in writing, respecting democratic principles and
values, in the marketing environment. TIPO: Habilidades o destrezas

HA10 - Entender las tendencias del mercado, la evolución de la industria y cómo impacta en el marketing. // Understand market
trends, industry developments and how they impact marketing. TIPO: Habilidades o destrezas

HA2 - Utilizar las técnicas e instrumentos de investigación cuantitativos y cualitativos propios de la investigación científica,
respetando la legalidad y los principios éticos. // Use the quantitative and qualitative research techniques and instruments of
scientific research, respecting legality and ethical principles. TIPO: Habilidades o destrezas

HA3 - Aplicar las técnicas basadas en la extracción, transformación y en el análisis de datos, que permitan tomar decisiones
orientadas a la adecuada gestión del marketing. // Apply techniques based on the extraction, transformation and analysis of data,
which allow decisions to be taken aimed at the adequate management of marketing. TIPO: Habilidades o destrezas

HA4 - Utilizar las herramientas y plataformas digitales necesarias que permitan una adecuada planificación y ejecución de la
estrategia de marketing, tanto tradicional como digital. // Use the necessary digital tools and platforms to enable proper planning
and execution of the marketing strategy, both traditional and digital. TIPO: Habilidades o destrezas

C
SV

: 8
62

22
84

92
04

00
40

89
56

83
05

5 
- V

er
ifi

ca
bl

e 
en

 h
ttp

s:
//s

ed
e.

ed
uc

ac
io

n.
go

b.
es

/c
id

 y
 C

ar
pe

ta
 C

iu
da

da
na

 h
ttp

s:
//s

ed
e.

ad
m

in
is

tra
ci

on
.g

ob
.e

s

https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=862228492040040895683055


Identificador : 2504065 Fecha : 28/04/2025

53 / 74

HA8 - Desarrollar estudios de mercado, con el objetivo de analizar, interpretar y presentar los datos en informes para ayudar a las
empresas a entender a sus consumidores y mercados. // To develop market research, with the aim of analysing, interpreting and
presenting data in reports to help companies understand their consumers and markets. TIPO: Habilidades o destrezas

HA9 - Aplicar los conceptos fundamentales relativos al régimen jurídico, contable y económico, que afecta al mercado y en
particular a la empresa y sus decisiones. // Apply the fundamental concepts relating to the legal, accounting and economic regime,
which affects the market and in particular the company and its decisions. TIPO: Habilidades o destrezas

CP1 - Planificar, ejecutar y gestionar proyectos, tanto en entornos tradicionales como digitales aplicando las herramientas que
mejor se adapten, en el ámbito del Marketing y la Empresa. // Plan, execute and manage projects, both in traditional and digital
environments, applying the tools best suited to the field of Marketing and Business. TIPO: Competencias

CP5 - Diseñar y evaluar planes de acción innovadores que permitan alcanzar los objetivos establecidos en marketing. // Design and
evaluate innovative action plans to achieve marketing objectives. TIPO: Competencias

CP2 - Identificar las necesidades de los consumidores para desarrollar líneas de productos y/o servicios para estos mercados
potenciales. // Identify consumer needs in order to develop product lines and/or services for these potential markets. TIPO:
Competencias

CO14 - Comprender las funciones de marketing en un entorno profesional y global, respetando los derechos humanos
fundamentales, y de igualdad y promoviendo el crecimiento económico inclusivo y sostenible. // Understand marketing functions in
a professional and global environment, respecting fundamental human and equality rights and promoting inclusive and sustainable
economic growth. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO5 - Comprender y relacionar las técnicas estadísticas, las herramientas informáticas, los métodos de investigación y de análisis
de datos en el ámbito del Marketing. // Understand and relate statistical techniques, computer tools, research methods and data
analysis in the field of marketing. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO9 - Conocer el Marketing Mix (gestión de productos y/o servicios, precio, distribución y comunicación), tanto nacional
como internacional. // Knowledge of the Marketing Mix (management of products and/or services, price, distribution and
communication), both nationally and internationally. TIPO: Conocimientos o contenidos

CP4 - Diseñar, planificar e implementar un plan de marketing. // Designing, planning and implementing a marketing plan. TIPO:
Competencias

NIVEL 1: Trabajo Fin de Grado / End of Degree Project

4.1.1 Datos Básicos del Nivel 1

ECTS NIVEL1 6

NIVEL 2: Trabajo Fin de Grado / End of Degree Project

4.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Trabajo Fin de Grado / Máster

ECTS NIVEL 2 6

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

6

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CP3 - Organizar, analizar y presentar información empresarial de distinta índole, en el ámbito del Marketing, de manera eficiente
y eficaz. // Organise, analyse and present business information of different types, in the field of Marketing, in an efficient and
effective manner. TIPO: Competencias

CP6 - Aplicar los conocimientos teóricos, metodológicos y de técnicas (de marketing e investigación de mercados) de forma
conjunta, adquiridas a lo largo de la formación, trabajando en equipo y desarrollando las habilidades y destrezas de un profesional
de marketing e investigación de mercados. // Apply the theoretical, methodological and technical (marketing and market research)
knowledge acquired throughout the training, working in a team and developing the skills and abilities of a marketing and market
research professional. TIPO: Competencias
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CP7 - Seleccionar fuentes de información fiables que cumplan los principios éticos y permitan la elaboración de informes y análisis
para la adecuada toma de decisiones que favorezca el crecimiento empresarial. // Select reliable sources of information that comply
with ethical principles and allow the preparation of reports and analyses for appropriate decision-making that favours business
growth. TIPO: Competencias

HA1 - Exponer información de forma clara y concisa, oral y por escrito, respetando los principios y valores democráticos, en el
entorno del marketing. // Present information clearly and concisely, orally and in writing, respecting democratic principles and
values, in the marketing environment. TIPO: Habilidades o destrezas

HA10 - Entender las tendencias del mercado, la evolución de la industria y cómo impacta en el marketing. // Understand market
trends, industry developments and how they impact marketing. TIPO: Habilidades o destrezas

HA2 - Utilizar las técnicas e instrumentos de investigación cuantitativos y cualitativos propios de la investigación científica,
respetando la legalidad y los principios éticos. // Use the quantitative and qualitative research techniques and instruments of
scientific research, respecting legality and ethical principles. TIPO: Habilidades o destrezas

HA3 - Aplicar las técnicas basadas en la extracción, transformación y en el análisis de datos, que permitan tomar decisiones
orientadas a la adecuada gestión del marketing. // Apply techniques based on the extraction, transformation and analysis of data,
which allow decisions to be taken aimed at the adequate management of marketing. TIPO: Habilidades o destrezas

HA4 - Utilizar las herramientas y plataformas digitales necesarias que permitan una adecuada planificación y ejecución de la
estrategia de marketing, tanto tradicional como digital. // Use the necessary digital tools and platforms to enable proper planning
and execution of the marketing strategy, both traditional and digital. TIPO: Habilidades o destrezas

HA8 - Desarrollar estudios de mercado, con el objetivo de analizar, interpretar y presentar los datos en informes para ayudar a las
empresas a entender a sus consumidores y mercados. // To develop market research, with the aim of analysing, interpreting and
presenting data in reports to help companies understand their consumers and markets. TIPO: Habilidades o destrezas

CP1 - Planificar, ejecutar y gestionar proyectos, tanto en entornos tradicionales como digitales aplicando las herramientas que
mejor se adapten, en el ámbito del Marketing y la Empresa. // Plan, execute and manage projects, both in traditional and digital
environments, applying the tools best suited to the field of Marketing and Business. TIPO: Competencias

CP5 - Diseñar y evaluar planes de acción innovadores que permitan alcanzar los objetivos establecidos en marketing. // Design and
evaluate innovative action plans to achieve marketing objectives. TIPO: Competencias

CP2 - Identificar las necesidades de los consumidores para desarrollar líneas de productos y/o servicios para estos mercados
potenciales. // Identify consumer needs in order to develop product lines and/or services for these potential markets. TIPO:
Competencias

CO10 - Conocer los conceptos básicos de la disciplina contable, así como las bases para su análisis, con el objetivo de saber
interpretar la información contenida en las cuentas anuales. // To know the basic concepts of the accounting discipline, as well as
the bases for its analysis, in order to know how to interpret the information contained in the annual accounts. TIPO: Conocimientos
o contenidos

CO11 - Identificar las técnicas de distribución y logística más adecuadas para el canal presencial o electrónico. // Identify the most
appropriate distribution and logistics techniques for the face-to-face or electronic channel. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO15 - Conocer la integración coherente de la variable Comunicación en el conjunto de la estrategia de Marketing en la
Organización. // To understand the coherent integration of the Communication variable in the organisation's marketing strategy as a
whole. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO5 - Comprender y relacionar las técnicas estadísticas, las herramientas informáticas, los métodos de investigación y de análisis
de datos en el ámbito del Marketing. // Understand and relate statistical techniques, computer tools, research methods and data
analysis in the field of marketing. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO8 - Describir el proceso de gestión de equipos comerciales, análisis y previsión de ventas, y los modelos de venta tradicional y
digital. // Describe the process of sales team management, sales analysis and forecasting, and traditional and digital sales models.
TIPO: Conocimientos o contenidos

CO9 - Conocer el Marketing Mix (gestión de productos y/o servicios, precio, distribución y comunicación), tanto nacional
como internacional. // Knowledge of the Marketing Mix (management of products and/or services, price, distribution and
communication), both nationally and internationally. TIPO: Conocimientos o contenidos

NIVEL 1: Comunicación / Communication

4.1.1 Datos Básicos del Nivel 1

ECTS NIVEL1 12

NIVEL 2: Marketing y Técnicas de Comunicación Interpersonal / Marketing and Interpersonal Communication Techniques

4.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER ÁMBITO
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Básica 7|Ciencias económicas, administración y dirección de empresas, márquetin, comercio,
contabilidad y turismo

ECTS NIVEL2 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

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CO1 - Conocer las principales técnicas de comunicación en marketing y comunicación interpersonal con los distintos públicos
objetivos a los que se dirige: tanto a nivel interno como externo a la empresa. // To know the main communication techniques in
marketing and interpersonal communication with the different target audiences: both internal and external to the company. TIPO:
Conocimientos o contenidos

CP3 - Organizar, analizar y presentar información empresarial de distinta índole, en el ámbito del Marketing, de manera eficiente
y eficaz. // Organise, analyse and present business information of different types, in the field of Marketing, in an efficient and
effective manner. TIPO: Competencias

CP6 - Aplicar los conocimientos teóricos, metodológicos y de técnicas (de marketing e investigación de mercados) de forma
conjunta, adquiridas a lo largo de la formación, trabajando en equipo y desarrollando las habilidades y destrezas de un profesional
de marketing e investigación de mercados. // Apply the theoretical, methodological and technical (marketing and market research)
knowledge acquired throughout the training, working in a team and developing the skills and abilities of a marketing and market
research professional. TIPO: Competencias

HA1 - Exponer información de forma clara y concisa, oral y por escrito, respetando los principios y valores democráticos, en el
entorno del marketing. // Present information clearly and concisely, orally and in writing, respecting democratic principles and
values, in the marketing environment. TIPO: Habilidades o destrezas

CO14 - Comprender las funciones de marketing en un entorno profesional y global, respetando los derechos humanos
fundamentales, y de igualdad y promoviendo el crecimiento económico inclusivo y sostenible. // Understand marketing functions in
a professional and global environment, respecting fundamental human and equality rights and promoting inclusive and sustainable
economic growth. TIPO: Conocimientos o contenidos

NIVEL 2: Política de Comunicación y Publicidad Digital / Communication Policy and Digital Advertising

4.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Obligatoria

ECTS NIVEL 2 6

DESPLIEGUE TEMPORAL: Semestral

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

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CO1 - Conocer las principales técnicas de comunicación en marketing y comunicación interpersonal con los distintos públicos
objetivos a los que se dirige: tanto a nivel interno como externo a la empresa. // To know the main communication techniques in
marketing and interpersonal communication with the different target audiences: both internal and external to the company. TIPO:
Conocimientos o contenidos
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CP3 - Organizar, analizar y presentar información empresarial de distinta índole, en el ámbito del Marketing, de manera eficiente
y eficaz. // Organise, analyse and present business information of different types, in the field of Marketing, in an efficient and
effective manner. TIPO: Competencias

CP6 - Aplicar los conocimientos teóricos, metodológicos y de técnicas (de marketing e investigación de mercados) de forma
conjunta, adquiridas a lo largo de la formación, trabajando en equipo y desarrollando las habilidades y destrezas de un profesional
de marketing e investigación de mercados. // Apply the theoretical, methodological and technical (marketing and market research)
knowledge acquired throughout the training, working in a team and developing the skills and abilities of a marketing and market
research professional. TIPO: Competencias

HA1 - Exponer información de forma clara y concisa, oral y por escrito, respetando los principios y valores democráticos, en el
entorno del marketing. // Present information clearly and concisely, orally and in writing, respecting democratic principles and
values, in the marketing environment. TIPO: Habilidades o destrezas

HA10 - Entender las tendencias del mercado, la evolución de la industria y cómo impacta en el marketing. // Understand market
trends, industry developments and how they impact marketing. TIPO: Habilidades o destrezas

CP5 - Diseñar y evaluar planes de acción innovadores que permitan alcanzar los objetivos establecidos en marketing. // Design and
evaluate innovative action plans to achieve marketing objectives. TIPO: Competencias

CO14 - Comprender las funciones de marketing en un entorno profesional y global, respetando los derechos humanos
fundamentales, y de igualdad y promoviendo el crecimiento económico inclusivo y sostenible. // Understand marketing functions in
a professional and global environment, respecting fundamental human and equality rights and promoting inclusive and sustainable
economic growth. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO15 - Conocer la integración coherente de la variable Comunicación en el conjunto de la estrategia de Marketing en la
Organización. // To understand the coherent integration of the Communication variable in the organisation's marketing strategy as a
whole. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO9 - Conocer el Marketing Mix (gestión de productos y/o servicios, precio, distribución y comunicación), tanto nacional
como internacional. // Knowledge of the Marketing Mix (management of products and/or services, price, distribution and
communication), both nationally and internationally. TIPO: Conocimientos o contenidos

CP4 - Diseñar, planificar e implementar un plan de marketing. // Designing, planning and implementing a marketing plan. TIPO:
Competencias

4.2 ACTIVIDADES Y METODOLOGÍAS DOCENTES

ACTIVIDADES FORMATIVAS

1. Lección magistral: Sesiones donde el profesor de forma expositiva presenta un contenido concreto que puede estar apoyado en la utilización de re-
cursos de tecnológicos de presentación. Tras la exposición suele haber un período de explicación de dudas o debate sobre lo expuesto que ayuda a
la reflexión sobre el conocimiento trasmitido por el profesor. Puede desarrollarse en entornos presenciales o virtuales. // Lecture: Sessions where the
teacher presents a specific content in an expository manner, which may be supported by the use of presentation technology resources. After the expo-
sition there is usually a period of explanation of doubts or debate on what has been exposed that helps to reflect on the knowledge transmitted by the
teacher. It can take place in face-to-face or virtual environments.

2. Debates: Se utiliza un tema de actualidad, controvertido o conflictivo para discutir de forma dialogada y con normas específicas los diferentes puntos
de vista de la temática o los pros y contras de determinadas posturas. Suelen utilizarse debates abierto guiados por el profesor o bien se fuerza a man-
tener posturas determinadas que deben defender a subgrupos de alumnos. Igualmente puede desarrollarse en entornos presenciales o virtuales. // De-
bates: A current, controversial or conflictive topic is used to discuss in a dialogued way and with specific rules the different points of view of the subject
or the pros and cons of certain positions. Open debates guided by the teacher are usually used, or subgroups of students are forced to defend certain
positions. It can also be developed in face-to-face or virtual environments.

3. Estudio de Casos: El profesor estructura situaciones profesionales concretas (hechos, sucesos reales o simulados) que deben analizar los estudian-
tes y que suelen tener como objetivo el conocimiento más profundo de la situación, su interpretación, la búsqueda de información, el establecimiento
de hipótesis
con el fin de diseñar soluciones a los problemas detectados; en suma, la aplicación de conocimientos y destrezas a un ámbito #semiprofesional#.
Suele desarrollarse en entornos presenciales pero varias plataformas permiten que se desarrolle igualmente en espacios virtuales. // Case Studies:
The teacher structures specific professional situations (facts, real or simulated events) that students must analyze and that usually aim at a deeper
knowledge of the situation, its interpretation, the search for information, the establishment of hypotheses... in order to design solutions to the problems
detected; in short, the application of knowledge and skills to a #semi-professional# field. It is usually developed in face-to-face environments but several
platforms allow it to be developed also in virtual spaces.

4. Resolución de Ejercicios y Problemas: Se plantean diferentes problemas que deben resolverse aplicando conocimientos y destrezas adquiridas en
la asignatura. Suelen abordar contenidos concretos no necesariamente contextualizados al ámbito profesional. Generalmente se pretende la adqui-
sición y aplicación de estrategias de resolución (concreción del problema, análisis, selección del procedimiento e interpretación del resultado). Pue-
de desarrollarse en espacios presenciales y virtuales. // Exercises and Problem Solving: Different problems are posed that must be solved by applying
knowledge and skills acquired in the course. They usually deal with specific contents not necessarily contextualized to the professional field. Generally,
the aim is the acquisition and application of resolution strategies (concretion of the problem, analysis, selection of the procedure and interpretation of
the result). They can be developed in face-to-face and virtual spaces.

5. Presentaciones: Los alumnos en grupo o individualmente trabajan una determinada temática que puede haber sido asignada por el profesor o ele-
gida por ellos para estructurar un contenido concreto que deben exponer al resto de sus compañeros de clase. Puede posteriormente establecerse al-
guna acción que guíe al debate a los alumnos. Se suelen utilizar apoyos tecnológicos que faciliten la presentación del tema. Puede emplearse en en-
tornos virtuales o presenciales. // Presentations: Students in groups or individually work on a specific topic that may have been assigned by the teacher
or chosen by them to structure a specific content to be presented to the rest of their classmates. Some action can later be established to guide the stu-
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dents in the debate. Technological supports are usually used to facilitate the presentation of the topic. It can be used in virtual or face-to-face environ-
ments.

6. Tutorías: Es el contacto presencial o síncrono periódico entre profesor y estudiantes, de forma grupal o individual. El profesor orienta a los estudian-
tes hacia la consecución de un objetivo concreto, revisa o repasa determinados contenidos o bien resuelve dudas sobre los contenidos trabajados en
la materia/asignatura. Se considera una actividad formativa si supone asignación de dedicación en horas de forma obligada en los ECTS asignados a
la materia. Pueden desarrollarse en entornos presenciales o virtuales. // Tutorials: It is the periodic face-to-face or synchronous contact between tea-
cher and students, in groups or individually. The professor guides the students towards the achievement of a specific objective, reviews or reviews cer-
tain contents or solves doubts about the contents worked on in the subject/subject. It is considered a training activity if it involves the assignment of
hours of dedication in a mandatory way in the ECTS assigned to the subject. They can be developed in face-to-face or virtual environments.

7. Estudio autónomo: El alumno de forma individual, trabaja los contenidos de la asignatura o materia. Suele aplicarse a la adquisición de conocimien-
tos concretos que suelen ser teóricos, aunque también podrían ser práctico. // Self-study: The student works individually on the contents of the subject.
It is usually applied to the acquisition of specific knowledge that is usually theoretical, although it could also be practical.

8. Trabajo en equipo: En grupos reducidos de estudiantes se realiza un trabajo o proyecto solicitado por el profesor con una serie de características u
objetivos que tienen que elaborar de forma grupal. Estos trabajos pueden ser proyectos, ensayos, análisis, investigaciones
Puede desarrollarse en escenarios presenciales o virtuales. // Teamwork: In small groups of students a work or project requested by the teacher is ca-
rried out with a series of characteristics or objectives that have to be developed as a group. These works can be projects, essays, analysis, research...
It can be developed in face-to-face or virtual scenarios.

9. Trabajo individual: Puede incluirse en esta actividad el trabajo individual de resolución de problemas, realización de memorias, trabajos o proyectos,
lecturas, ensayos
que de forma autónoma realiza el alumno. // Individual work: This activity may include individual problem-solving work, reports, papers or projects,
readings, essays... that the student carries out autonomously.

10. Supervisión de prácticas académicas externas: Actividades realizadas de forma individual o en pequeños grupos dirigidas por el tutor académico
en el entorno universitario de revisión de las experiencias de los alumnos realizadas por el alumno en la institución/empresa de prácticas. Puede con-
llevar actividades formativas de carácter práctico dirigidas a la adquisición de competencias profesionales. // Supervision of external academic interns-
hips: Activities carried out individually or in small groups directed by the academic tutor in the university environment to review the students' experien-
ces carried out by the student in the internship institution/company. It may involve training activities of a practical nature aimed at the acquisition of pro-
fessional skills.

11. Estancia en instituciones colaboradoras para el desarrollo de prácticas académicas externas: Conjunto de actividades que desarrolla el alumno ba-
jo supervisión del tutor profesional en la institución/empresa que se dirigen a alcanzar los resultados de aprendizaje y de la formación de carácter prác-
tico en un entorno real. // Stay in collaborating institutions for the development of external academic internships: Set of activities developed by the stu-
dent under the supervision of the professional tutor in the institution/company that are aimed at achieving the results of learning and training of a practi-
cal nature in a real environment.

12. Elaboración de la Memoria de Prácticas Académicas Externas. // Elaboration of the External Academic Internship Report

13. Elaboración del Trabajo Fin de Grado. // Elaboration of the End of Degree Project

Trabajo en una organización relacionado con las actividades de marketing. Seminarios. Asistencia a tutorías académicas. Los alumnos deberán reunir-
se individualmente y/o en grupo con el profesor de forma periódica para informar del avance del trabajo y para que el profesor les oriente y resuelva
las dudas. Debate y crítica constructiva. El debate y la crítica constructiva se realizarán acerca de aspectos de actualidad relacionados con la temáti-
ca de la asignatura en la que se enclave esta actividad. El tema será propuesto por el profesor que actuará como moderador del debate fomentando
la participación de los alumnos e incentivará la aparición de diferentes perspectivas y puntos de vista orientando al conjunto de los alumnos hacia la
participación y la crítica de las diferentes opiniones fundamentando los hechos en los conocimientos adquiridos con las clases. Trabajos en grupo. Es-
ta metodología docente consiste en la elaboración de pequeños trabajos de investigación. Se valorará la búsqueda de bibliografía, la selección y mate-
rial y la capacidad de estructuración del mismo. Además, los alumnos deben realizar un análisis y una discusión común de cada situación. Esta activi-
dad puede complementarse con la exposición oral por parte de los alumnos del trabajo desarrollado. Trabajos individuales. Esta actividad consiste en
la elaboración de un informe acerca de un tema propuesto por el profesor, cubriendo aspectos relacionados con conocimientos abordados por la asig-
natura tratada. Esta actividad puede complementarse mediante la exposición oral por parte de los alumnos del trabajo desarrollado. Preparación de los
contenidos teóricos

METODOLOGÍAS DOCENTES

1. Metodología clásica (lecciones magistrales): El profesor asume el protagonismo en el proceso de aprendizaje. Se constituye en transmisor fundamental del conte-
nido y ejerce de intermediario entre el conocimiento y los estudiantes. Puede utilizar diferentes tecnologías de apoyo en su actividad expositiva como son presen-
taciones, vídeos, etc. y realizar actividades formativas de análisis, reflexión, debates de la información proporcionada, etc. // Classical methodology (lectures):
The teacher assumes the leading role in the learning process. He/she is the main transmitter of the content and acts as an intermediary between knowledge and
students. He/she can use different support technologies in his/her expository activity such as presentations, videos, etc. and carry out training activities of analy-
sis, reflection, debates on the information provided, etc.

2. Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) o Learning by Projects o Project Based Learning (PBL): Los estudiantes realizan un proyecto
(o varios) en un tiempo determinado. Los proyectos pueden orientarse a la creación de un producto final, la elaboración de un contenido, el diseño de un progra-
ma de intervención profesional o la resolución de un problema. Exige utilizar un proceso adecuado de análisis y recogida de información, planificar los proce-
dimientos, estrategias y recursos necesarios, para el diseño y la elaboración del producto, etc. En este proceso, los estudiantes deben aplicar los conocimientos,
destrezas y competencias adquiridas y utilizar los recursos adecuados o disponibles. El profesor actúa como supervisor y asesor del trabajo del de los estudiantes.
Estos proyectos pueden realizarse en grupo o de manera individual. // Project-oriented or Project Based Learning (PBL) or Learning by Projects or Project Ba-
sed Learning (PBL): Students carry out a project (or several) in a given time. Projects can be oriented towards the creation of a final product, the development of
a content, the design of a professional intervention programme or the resolution of a problem. It requires the use of an appropriate process of analysis and infor-
mation gathering, planning the necessary procedures, strategies and resources for the design and development of the product, etc. In this process, students must
apply the knowledge, skills and competences acquired and use the appropriate or available resources. The teacher acts as supervisor and assessor of the students'
work. These projects can be carried out in groups or individually.

3. Aprendizaje Basado en Problemas o Problem Based Learning: Esta metodología puede considerarse un subtipo del aprendizaje Basado en Proyectos. En este ca-
so el profesor plantea un conjunto de problemas que los estudiantes deben resolver. Esta metodología suele desarrollarse en grupos reducidos de estudiantes. El
profesor presenta el problema, los alumnos buscan información que les permita resolverlo y presentan una solución basada en sus conocimientos y destrezas ad-
quiridas o desarrolladas bajo la supervisión del profesor. // Problem Based Learning: This methodology can be considered a sub-type of Project Based Learning.
In this case, the teacher poses a set of problems that the students must solve. This methodology is usually developed in small groups of students. The teacher pre-
sents the problem, the students search for information to solve it and present a solution based on their knowledge and skills acquired or developed under the su-
pervision of the teacher.

Tutorías Clases prácticas Clases teóricas

C
SV

: 8
62

22
84

92
04

00
40

89
56

83
05

5 
- V

er
ifi

ca
bl

e 
en

 h
ttp

s:
//s

ed
e.

ed
uc

ac
io

n.
go

b.
es

/c
id

 y
 C

ar
pe

ta
 C

iu
da

da
na

 h
ttp

s:
//s

ed
e.

ad
m

in
is

tra
ci

on
.g

ob
.e

s

https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=862228492040040895683055


Identificador : 2504065 Fecha : 28/04/2025

58 / 74

4.3 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

SE1. PRUEBA ESCRITA/ORAL, TEÓRICA O PRÁCTICA (EXAMEN)

Pruebas de elaboración de respuestas, ejercicios, y/o casos prácticos. Pruebas de ensayo o composición. Pruebas de opción múltiple con justificación
de la elección. Pruebas con ordenador. // //

SE1. WRITTEN TEST; THEORETICAL AND/OR PRACTICAL (EXAMINATION)

Tests involving the development of answers, exercises, and/or case studies. Essay or composition tests. Multiple-choice tests with justification of the
choice. Computer-based tests.

SE2. REALIZACIÓN Y PRESENTACIÓN DE TRABAJO INDIVIDUAL Y/O GRUPAL

Realización y presentación de trabajos prácticos. Método del caso con análisis y propuesta de soluciones. Informes de prácticas de taller/laboratorio o
trabajo de campo. Ensayos, diarios y trabajos escritos basados en crónicas, críticas, evaluaciones o análisis.

SE2. INDIVIDUAL AND/OR GROUP WORK.

Carrying out and presentation of practical work. Case method with analysis and proposed solutions. Reports on workshop/laboratory practices or field
work. Essays, diaries and written work based on chronicles, critiques, evaluations or analyses.

SE3. PARTICIPACIÓN Y APORTACIÓN DE VALOR EN CLASE

Esta actividad tiene como objetivo evaluar la participación con criterio del alumnado a través de diferentes herramientas de interacción, tanto presen-
ciales como tecnológicas.

SE3. PARTICIPATION AND CONTRIBUTION OF VALUE IN CLASS.

The aim of this activity is to evaluate the participation with criteria of the students through different interaction tools, both face-to-face and technological.

SE4. VALORACIÓN DEL TUTOR PROFESIONAL/EXTERNO

La evaluación del tutor externo incluirá:

El informe de valoración emitido por el tutor profesional/externo de la empresa o institución en la que el estudiante ha realizado las prácticas académi-
cas externas.

SE4. PROFESSIONAL/EXTERNAL TUTOR ASSESSMENT

The assessment of the external tutor will include:

The assessment report issued by the professional/external tutor of the company or institution where the student has carried out the external academic
placement.

SE5. VALORACIÓN DEL TUTOR ACADÉMICO

La evaluación del tutor académico incluirá:

Valoración de la memoria de Prácticas Académicas Externas o Trabajo Fin de Grado, en función de la asignatura, en la que el alumnado evidencia la
adquisición de los resultados de aprendizaje previstos.

SE5. ACADEMIC TUTOR ASSESSMENT

The assessment of the academic tutor will include:

Assessment of the External Academic Internship or Final Degree Project report, depending on the subject, in which students demonstrate the acquisi-
tion of the expected learning outcomes.

SE6. DEFENSA ANTE TRIBUNAL

La defensa ante el Tribunal incluye la evaluación del Trabajo Fin de Grado y la defensa del mismo.

SE6. DEFENCE BEFORE THE TRIBUNAL

The defence before the examining board includes the assessment of the Final Degree Project and its defence.

Defensa pública Valoración por el tutor académico Interacción: foros, debates, seminarios Pruebas prácticas Pruebas teóricas

4.4 ESTRUCTURAS CURRICULARES ESPECÍFICAS
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5. PERSONAL ACADÉMICO Y DE APOYO A LA DOCENCIA
PERSONAL ACADÉMICO

Ver Apartado 5: Anexo 1.

OTROS RECURSOS HUMANOS

Ver Apartado 5: Anexo 2.

6. RECURSOS MATERIALES E INFRAESTRUCTURALES, PRÁCTICAS Y SERVICIOS
Justificación de que los medios materiales disponibles son adecuados: Ver Apartado 6: Anexo 1.

7. CALENDARIO DE IMPLANTACIÓN
7.1 CRONOGRAMA DE IMPLANTACIÓN

CURSO DE INICIO 2021

Ver Apartado 7: Anexo 1.

7.2 PROCEDIMIENTO DE ADAPTACIÓN

7.2. Procedimiento de adaptación

La Escuela de Estudios Superiores ESIC Zaragoza, como centro adscrito de ESIC Universidad y de común acuerdo con ella prevé una serie de pro-
cedimientos con el fin de ofrecer una alternativa viable para aquellos estudiantes que estuviesen cursando la titulación oficial de Grado.

Dichos procedimientos son:
· La interrupción de la titulación se llevará a cabo gradualmente, a razón de un curso por año académico, garantizándose a los estudiantes ma-

triculados la docencia en las materias y asignaturas de las que nos fueran repetidores, hasta la obtención del título por dichos estudiantes.
· Una vez llevada a cabo la extinción de cada año académico, se efectuarán cuatro convocatorias extraordinarias de exámenes durante los dos

cursos académicos siguientes al curso extinguido.
· En los casos justificados, el Rector de ESIC Universidad, podrá autorizar con carácter extraordinario que el número de convocatorias extraordi-

narias de examen sea ampliado hasta un máximo de seis, en lugar de las cuatro establecidas en el punto anterior, a realizar en los tres cursos
académicos siguientes al correspondiente curso de extinción de que se trate.

· En su caso, agotadas todas las convocatorias, ESIC Universidad y el Centro adscrito, definirán una tabla de titulaciones afines con reconoci-
miento específico de materias y/o asignaturas que puedan constituir una alternativa viable a la enseñanza interrumpida.

A continuación, se detalla el plan de reconocimiento del Grado en Marketing por la Universidad San Jorge con el Grado en Marketing por ESIC Uni-
versidad

Grado en Marketing por la Universidad San Jorge (2503393) Grado en Marketing por ESIC Universidad (2504065)
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Los alumnos que estén cursando el Grado en Marketing en el centro adscrito ESIC de la URJC, podrán convalidar sus asignaturas directamente ya
que el plan de estudios, al igual que las competencias y resultados del aprendizaje asociados al Título, no ha sufrido modificación alguna.

7.3 ENSEÑANZAS QUE SE EXTINGUEN

CÓDIGO ESTUDIO - CENTRO

8. SISTEMA INTERNO DE GARANTÍA DE LA CALIDAD Y ANEXOS
8.1 SISTEMA INTERNO DE GARANTÍA DE LA CALIDAD

ENLACE https://www.esic.edu/sites/default/files/2021-08/calidad.pdf

8.2 INFORMACIÓN PÚBLICA

Tal y como se hace en el resto de las titulaciones de ESIC Universidad en la página web de la universidad, dentro del apartado programas, se encon-
trará una ficha vinculada a la titulación, que detallará los del Grado.

https://www.esic.edu/grados/grado-en-marketing/ficha-tecnica

8.3 ANEXOS

Ver Apartado 8: Anexo 1.

PERSONAS ASOCIADAS A LA SOLICITUD
RESPONSABLE DEL TÍTULO

CARGO NOMBRE PRIMER APELLIDO SEGUNDO APELLIDO

RECTOR RAMÓN ARILLA LLORENTE

DOMICILIO CÓDIGO POSTAL PROVINCIA MUNICIPIO

Camino Valdenigriales SN 28223 Madrid Pozuelo de Alarcón

EMAIL FAX

ramon.arilla@esic.university 913528534

REPRESENTANTE LEGAL

CARGO NOMBRE PRIMER APELLIDO SEGUNDO APELLIDO

PRESIDENTE EDUARDO GÓMEZ MARTÍN

DOMICILIO CÓDIGO POSTAL PROVINCIA MUNICIPIO

Camino Valdenigriales SN 28223 Madrid Pozuelo de Alarcón

EMAIL FAX

director.general@esic.edu 913528534

El Rector de la Universidad no es el Representante Legal

Ver Personas asociadas a la solicitud: Anexo 1.

SOLICITANTE

El responsable del título es también el solicitante

CARGO NOMBRE PRIMER APELLIDO SEGUNDO APELLIDO

RECTOR RAMÓN ARILLA LLORENTE

DOMICILIO CÓDIGO POSTAL PROVINCIA MUNICIPIO

Camino Valdenigriales SN 28223 Madrid Pozuelo de Alarcón

EMAIL FAX

ramon.arilla@esic.university 913528534
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Apartado 1: Anexo 6
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Apartado 4: Anexo 1
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Nombre :7.1 Calendario Implantacion_GRMK_m.pdf

HASH SHA1 :F603CA51E9539D365C8758ECFE6B6845DB4B826E

Código CSV :805191391775831274818514
Ver Fichero: 7.1 Calendario Implantacion_GRMK_m.pdf

C
SV

: 8
62

22
84

92
04

00
40

89
56

83
05

5 
- V

er
ifi

ca
bl

e 
en

 h
ttp

s:
//s

ed
e.

ed
uc

ac
io

n.
go

b.
es

/c
id

 y
 C

ar
pe

ta
 C

iu
da

da
na

 h
ttp

s:
//s

ed
e.

ad
m

in
is

tra
ci

on
.g

ob
.e

s

https://sede.educacion.gob.es/cid/805191391775831274818514.pdf
https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=862228492040040895683055


Identificador : 2504065 Fecha : 28/04/2025

72 / 74

Apartado 8: Anexo 1
Nombre :8. 3 Anexos_GRMK_m.pdf

HASH SHA1 :04F9825ECC7099C5650AB37ABE95DF7045016D49

Código CSV :805256294488488600827992
Ver Fichero: 8. 3 Anexos_GRMK_m.pdf

C
SV

: 8
62

22
84

92
04

00
40

89
56

83
05

5 
- V

er
ifi

ca
bl

e 
en

 h
ttp

s:
//s

ed
e.

ed
uc

ac
io

n.
go

b.
es

/c
id

 y
 C

ar
pe

ta
 C

iu
da

da
na

 h
ttp

s:
//s

ed
e.

ad
m

in
is

tra
ci

on
.g

ob
.e

s

https://sede.educacion.gob.es/cid/805256294488488600827992.pdf
https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=862228492040040895683055


Identificador : 2504065 Fecha : 28/04/2025

73 / 74

Apartado Personas asociadas a la solicitud: Anexo 1
Nombre :Delegacion de Firma.pdf

HASH SHA1 :3CC0080A1C4A3FD0E7DEA2A2B30ACA95EB900684

Código CSV :496592842720696489510624
Ver Fichero: Delegacion de Firma.pdf

C
SV

: 8
62

22
84

92
04

00
40

89
56

83
05

5 
- V

er
ifi

ca
bl

e 
en

 h
ttp

s:
//s

ed
e.

ed
uc

ac
io

n.
go

b.
es

/c
id

 y
 C

ar
pe

ta
 C

iu
da

da
na

 h
ttp

s:
//s

ed
e.

ad
m

in
is

tra
ci

on
.g

ob
.e

s

https://sede.educacion.gob.es/cid/496592842720696489510624.pdf
https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=862228492040040895683055


Identificador : 2504065 Fecha : 28/04/2025

74 / 74 C
SV

: 8
62

22
84

92
04

00
40

89
56

83
05

5 
- V

er
ifi

ca
bl

e 
en

 h
ttp

s:
//s

ed
e.

ed
uc

ac
io

n.
go

b.
es

/c
id

 y
 C

ar
pe

ta
 C

iu
da

da
na

 h
ttp

s:
//s

ed
e.

ad
m

in
is

tra
ci

on
.g

ob
.e

s

https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=862228492040040895683055

	IMPRESO SOLICITUD PARA VERIFICACIÓN DE TÍTULOS OFICIALES
	Apartado 1. Descripción, objetivos formativos y justificación del título
	Apartado 2. Resultados del proceso de formación y de aprendizaje
	Apartado 3. Admisión, reconocimiento y movilidad
	Apartado 4. Planificación de las enseñanzas
	Apartado 5. Personal académico y de apoyo a la docencia
	Apartado 6. Recursos materiales e infraestructurales, prácticas y servicios
	Apartado 7. Calendario de implantación
	Apartado 8. Sistema Interno de Garantía de la Calidad y anexos
	Personas asociadas a la solicitud




 


 


Respuesta al Informe de evaluación sobre la propuesta de modificación de 


plan de estudios, con fecha 18 de diciembre de 2024 


 
ASPECTOS PARA SUBSANAR  


 


DIMENSIÓN 1. DESCRIPCIÓN, OBJETIVOS FORMATIVOS Y JUSTIFICACIÓN 


DEL TÍTULO  


Debe aclararse en la Facultad de Ciencias Jurídicas y Sociales el número de plazas 


ofertadas en inglés y el número de plazas ofertadas en castellano. Se distinguen en 


la Dimensión 5 tres grupos, uno de ellos en inglés, pero no se especifica el tamaño.  


Dado que se propone la enseñanza también en inglés, de acuerdo a la Guía de la 


Fundación “presentarán la memoria de verificación en español y en el otro idioma al 


menos los textos correspondientes a las dimensiones 1.1, 1.2, 1.3” 


Respuesta: 


Se incluye en la Facultad de Ciencias Jurídicas y Sociales de Madrid el número de 


plazas ofertadas en cada idioma, tal y como indica el Panel. Dicha información se 


aporta al inicio del anexo del apartado 1.10 justificación. 


 


Facultad de Ciencias Jurídicas y Sociales 


Plazas Ofertadas de nuevo ingreso 220 


• Español 150 


• Ingles 70 


 


  1er curso 2º curso 3er curso 4º curso Total 


Implantación al 


100% 
220 220 220 220 880 


• Español 150 150 150 150 600 


• Ingles 70 70 70 70 280 


 


Se incluyen los textos de las dimensiones 1.1, 1.2 y 1.3 en inglés, al inicio del anexo 


del apartado 1.10 justificación. 


 


1.1 Denominación completa del Título. 


Graduado o Graduada en Marketing / Bachelor in Marketing 


 


1.2 Ámbito de conocimiento al que se adscribe. 


Ciencias económicas, administración y dirección de empresas, márquetin, comercio, 


contabilidad y turismo 


Economic sciences, business administration and management, marketing, 


commerce, accounting and tourism 


 


1.3 Menciones del grado y especialidades de máster universitario. 


No aplica / not applicable 
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DIMENSIÓN 5. PERSONAL ACADÉMICO Y DE APOYO A LA DOCENCIA  


La experiencia investigadora o profesional de profesorado que no es doctor ni está 


acreditado se describe únicamente con un número de años, sin ofrecer ninguna 


información adicional que permita valorar la naturaleza de esta experiencia. Debe 


revisarse. 


No se especifica el número de horas comprometidas con la supervisión de TFG y 


Prácticas Académicas Externas en la Facultad de Ciencias Jurídicas y Sociales. En 


general, la información de esta sede debería ajustarse a los formatos de tablas 


contemplados en la guía de verificación, distinguiendo como ya se hace, la modalidad 


en inglés de la modalidad en castellano. 


 


Respuesta: 


Se incluye la información referente al profesorado de la Facultad de Ciencias Jurídicas 


y Sociales de Madrid, ajustada a los formatos de tablas indicados en la guía y 


distinguiendo la modalidad en inglés y la modalidad en castellano, tal y como indica 


el Panel, en el anexo del apartado 5. 


 


 


DIMENSIÓN 6. RECURSOS PARA EL APRENDIZAJE: MATERIALES E 


INFRAESTRUCTURAS, PRÁCTICAS Y SERVICIOS  


Se facilitan los convenios con empresa en cada sede. Teniendo en cuenta que las 


prácticas tienen 24 créditos y que son convenios genéricos que no especifican el 


número de plazas, se debe incrementar el número de convenios o bien justificar la 


suficiencia de los convenios disponibles. 


Respuesta: 


Con respecto a la Facultad de Ciencias Jurídicas y Sociales de Madrid, los convenios 


aportados para la modalidad en castellano son 150 y 74 para la modalidad en inglés.  


Se incluye, en la memoria, el número de plazas mínimas ofertadas para la realización 


de Prácticas Académicas Externas de la Escuela de Estudios Superiores ESIC 


Zaragoza, dado que se aportan 36 convenios.  


 


Empresas PAE (Escuela de 


Estudios Superiores ESIC 


Zaragoza) 


Nº de 


plazas 


Empresas PAE (Escuela de 


Estudios Superiores ESIC 


Zaragoza) 


Nº de 


plazas 


AC TALENT 2 GLOBAL MEDIA MANAGEMENT 2 


ADIDAS 3 GOTOR COMUNICACIONES 2 


AJE ZARAGOZA 2 IBERTAJEL ENERGIA 1 


ALIA – CLÚSTER LOGÍSTICO 1 IMASCONO 1 


ARAGÓN EXTERIOR 2 
INTEGRA ESTRATÉGIA Y 


TECNOLOGÍA 
1 


ASOCIACIÓN COLEGIO ALEMÁN 1 KINGS CORNER 1 


AUTOMOCIÓN ORYX PARTS 1 LAMPARAS.ES 1 


BADA 1 MBC PYGMENTS 1 


BASKET CASADEMONT 2 MONDO IBÉRICA 1 


BERGNER EUROPE 1 NUMÉRICCO 1 


BUBBO 1 NUREL 1 
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CÁMARA DE COMERCIO DE 


ZARAGOZA 
2 PIKOLIN 3 


CENTRO DEPORTIVO HELIOS 1 PROXIMIA HAVAS 1 


DEEP DELAY MANAGEMENT 2 QTZ MARKETING 2 


EFOR FORMACIÓN 1 QUIELINKA 1 


EMBOU 1 SAICA PACK 1 


ESPRINET IBÉRICA 2 SPORTS EMOTION 1 


FUNIGLOBAL 1 YAGGER 1 
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1.1 Denominación completa del Título. 


Graduado o Graduada en Marketing / Bachelor in Marketing 


 


1.2 Ámbito de conocimiento al que se adscribe. 


Ciencias económicas, administración y dirección de empresas, márquetin, comercio, 


contabilidad y turismo 


Economic sciences, business administration and management, marketing, 


commerce, accounting and tourism 


 


1.3 Menciones del grado y especialidades de máster universitario. 


No aplica / not applicable 


 


 
1.9. Número de plazas ofertadas en el título. 


 


Facultad de Ciencias Jurídicas y Sociales 


Total Plazas Ofertadas de nuevo ingreso 220 


• Español 150 


• Ingles 70 


 


Escuela de Estudios Superiores ESIC Zaragoza 


Total Plazas Ofertadas de nuevo ingreso 50 


• Español 50 


 


 


Quedando la distribución por cursos y por años de implantación de la siguiente 


manera: 


 


Facultad de Ciencias Jurídicas y Sociales 


  
1er curso 2º curso 3er curso 4º curso Total 


Nº de 


grupos 


Implantación al 


100% 
220 220 220 220 880 20 


• Español 150 150 150 150 600 12 


• Ingles 70 70 70 70 280 8 


 


Escuela de Estudios Superiores ESIC Zaragoza 


  
1er curso 2º curso 3er curso 4º curso Total 


Nº de 


grupos 


Año 1 50 - - - 50 1 


Año 2 50 50 - - 100 2 


Año 3 50 50 50 - 150 3 


Año 4 50 50 50 50 200 4 
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1.10 Justificación del interés académico, científico, profesional y social del 


título e incardinación en el contexto de la planificación estratégica de la 


universidad o del sistema universitario de la Comunidad Autónoma. 


 


Podemos afirmar, sin duda alguna, que el Marketing se viene incorporando a todos 


los ámbitos de la Sociedad, desde las empresas extractivas, productivas, 


transformadoras, comercializadoras o de servicios, en cualquiera de los sectores 


conocidos. Recientemente, el marketing se está aplicando a personas, desarrollando, 


con éxito demostrado, la aplicación de las técnicas denominadas "personal branding". 


 


 Esta situación genera una demanda de profesionales, técnicos y mandos 


intermedios en las distintas especialidades, cada vez con mayor y mejor cualificación 


profesional, para dar respuesta adecuada a las exigencias de las nuevas generaciones 


de consumidores, compradores, usuarios, clientes que, en definitiva, son los que 


deciden y sancionan la oportunidad, conveniencia, o no, de los nuevos productos y 


servicios que se ofrecen en los mercados. 


 


 Los estudios orientados al título propuesto responden a una necesidad sentida 


por la sociedad y las empresas y que se traduce en una creciente demanda de 


profesionales en las áreas comercial y de marketing. El desarrollo de dichas áreas en 


las empresas españolas va haciéndose patente en  los últimos 50 años, como 


consecuencia de una serie de factores entre los que suelen mencionarse el paso de 


una economía de oferta a una economía de demanda, la existencia de una sociedad 


de consumo de masas, la apertura de las empresas a la competencia, una perspectiva 


primero internacional y finalmente global de la economía y la constitución progresiva 


de un sistema educativo capaz de investigar y conceptualizar las ideas y las 


experiencias sobre la comercialización y el marketing y de proporcionar formación 


adecuada a los profesionales. 


 


 En el ámbito académico, se inició en los años 60 y 70 la aparición y 


consolidación de Escuelas de Marketing y Ventas, con un incremento permanente de 


la demanda de sus cursos en estas materias, consiguiendo nombres de marca de alta 


reputación empresarial, profesional y académica, convirtiéndose en referentes del 


mercado y oferentes de cualificados profesionales, a lo largo de la trayectoria 


imparable de esta profesión. El desarrollo de esta visionaria e intrépida iniciativa 


generó nuevas y rápidas incorporaciones de las hoy reconocidas Escuelas de Negocio, 


insertas a lo largo y ancho de nuestro territorio, con proyección no sólo nacional sino 


también internacional a través de sus títulos de Masters, Cursos Medios y Superiores 


de Marketing, de carácter genérico y con todo tipo de especialidades, dirigidos a 


Grupos Objetivos demandantes de unos estudios profesionales orientados a resolver 


las necesidades de sus respectivos sectores. 


 


 Posteriormente, la Universidad ha ido incorporando paulatinamente la 


disciplina de Marketing en Planes y Programas académicos con asignaturas y 


materias de Marketing, hasta llegar a formalizar títulos específicos de algunas de las 


técnicas especializadas del área de Marketing e impartiendo en la actualidad, Cursos 


y Masters, avanzados y especializados en la materia. 
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 En la actualidad la ANECA ha informado sobre la solicitud de cuatro grados en 


el ámbito del marketing, de los que tres han sido aceptados. 


 


Cuadro 3.- Propuesta de Grado en Marketing en la convocatoria 2007/08 de ANECA. 


 
 Tanto la inicial propuesta de grados en marketing, como la “historia” de la 


disciplina en las titulaciones tanto de Investigación y Técnicas de Mercados como en 


Administración y Dirección de Empresas y en los antiguos planes de Ciencias 


Económicas y Empresariales, hacen que ESIC Universidad considere como relevante 


en su estrategia de oferta de titulaciones, la incorporación de un Grado en Marketing. 


 


 Por todo ello, en ESIC Universidad, se apuesta decididamente por la creación 


del Grado en Marketing, conscientes de la importancia que esta titulación tiene y 


sabiendo que es la respuesta a una demanda social. Queda demostrado con la 


demanda de profesionales cualificados en el ámbito del marketing por parte de las 


empresas, así como por el propio reconocimiento socioeconómico que estos 


profesionales tienen dentro de las empresas y en la sociedad en general. 


 


 Hasta el momento no se ha publicado un Libro Blanco sobre Marketing, sin 


embargo, cabe señalar que en el Libro Blanco del Título de Grado en Economía y 


Empresa, se hace mención expresa a la titulación de Licenciado/a en Investigación y 


Técnicas de Mercado, así como a la especialidad de Marketing en las titulaciones de 


Diplomatura en Ciencias Empresariales y Licenciatura en Administración y Dirección 


de Empresas. También se encuentran referencias a la existencia de algunas 


asignaturas de carácter optativo en la Licenciatura de Economía. 


 


 En la actualidad 14 universidades públicas y 3 centros adscritos a 


universidades públicas, así como 6 universidades privadas están impartiendo la 


titulación de Licenciado/a ITM. 


 


UNIVERSIDAD TÍTULO INFORME 


Camilo José Cela Ciencias del transporte y la logística Favorable  
Camilo José Cela Desarrollo, gestión comercial y estrategias de mercado Favorable  
Camilo José Cela Marketing y gestión comercial Desfavorable  
Europea de Madrid Marketing y dirección comercial Favorable  
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Cuadro 4.- Universidades Públicas y Privadas y Centros Adscritos que ofertan ITM. 


 


 


En el curso 1999/2000 se inicia la Licenciatura en Investigación y Técnicas de 


Mercado en la Universidad Rey Juan Carlos, con una oferta de 700 plazas y una 


demanda de 872 alumnos. En el Libro Blanco del Título de Grado en Economía y 


Empresa se presenta un análisis de la evolución de la oferta y demanda de plazas de 


ITM en las Universidades Públicas y Centros Adscritos hasta el curso académico 


2003/2004. Como puede observarse, desde el curso 04/05 no existen datos para 


esta titulación y, en general, para ninguna de 2º ciclo. 


Cuadro 5 Oferta y Demanda de plazas de ITM en las Universidades Públicas y 


Centros Adscritos 


 


Curso académico 99-00 00-


01 


01-


02 


02-03 03-04 07-


08 


08-09 


(1) 


 (A) Oferta de plazas 700 744 750 790 695 895 931 


 (B ) Demanda en primera 


opción 


872 515 296 1.149 1.352   


Relación (B) / (A) (2) (125%) 69% 39% (145%) (195%)   


(1) Según se indica en la oferta de plazas para el curso 2008/09, publicada por la 


Secretaría General de Coordinación Universitaria. En el caso de cuatro 


universidades públicas -Extremadura, Miguel Hernández de Elche, Murcia y 


Valladolid- se indica “sin límite” por lo que no puede determinarse un número 


concreto de plazas ofertadas, el resto de los datos hacen referencia a la oferta 


de universidades públicas (11 centros propios y 3 centros adscritos), sin poder 


contar con los datos de plazas ofertadas por las 6 universidades privadas que 


disponen de la Licenciatura en Investigación de Mercados.); por otra parte, no 


se dispone de datos sobre demanda, tanto del curso 07/08 como del actual. 


 


 


 En el curso 2008/2009 se ofertaron 931 y, como se indica en la nota (1), pese 


a no disponer de datos completos, puede destacarse la importante presencia de ITM 


UNIVERSIDAD TIPO CENTRO PROVINCIA 


Almería Pública Facultad de Ciencias Económicas y Empresariales Almería 
Antonio de Nebrija Privada Facultad de Ciencias de la Comunicación Madrid 
Autónoma de Barcelona Pública Facultad de Ciencias Económicas y Empresariales Barcelona 
Autónoma de Madrid Pública Facultad de Ciencias Económicas y Empresariales Madrid 
Barcelona Pública Facultad de Economía y Empresa Barcelona 
Cardenal Herrera-CEU Privada Facultad de Ciencias Sociales y Jurídicas Valencia 
Córdoba Centro adscrito Facultad de Ciencias Económicas y Empresariales ETEA Córdoba 
Europea de Madrid Privada Facultad de Economía, Derecho y Empresariales Madrid 
Extremadura Pública Facultad de Ciencias Económicas y Empresariales Badajoz 
Granada Pública Facultad de Ciencias Económicas y Empresariales Granada 
León Pública Facultad de Ciencias Económicas y Empresariales León 
Miguel Hernández de Elche Pública Facultad de Ciencias Sociales y Jurídicas Alicante 
Murcia Pública Facultad de Economía y Empresa Murcia 
Oberta de Catalunya Privada Centro Comarcal de Apoyo del Barcelonès Barcelona 
País vasco/euskal herriko unibertsitatea Pública Facultad de Ciencias Económicas y Empresariales Vizcaya 
Pompeu Fabra Centro adscrito Escuela Superior de Comercio Internacional Barcelona 
Pontificia Comillas Privada Facultad de Ciencias Económicas y Empresariales (ICADE) Madrid 
Rey Juan Carlos Pública Facultad de Ciencias Jurídicas y Sociales Madrid 
Rey Juan Carlos Centro adscrito Escuela Superior de Gestión Empresarial y Marketing (ESIC) Madrid 
San Pablo-CEU Privada Facultad de Ciencias Económicas y Empresariales Madrid 
Sevilla Pública Facultad de Ciencias Económicas y Empresariales Sevilla 
València (Estudi General) Pública Facultad de Economía Valencia 
Valladolid Pública Facultad de Ciencias Económicas y Empresariales Valladolid 
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en la oferta de plazas a lo largo de los diez cursos académicos que está activada esta 


titulación. 


 


 Los contenidos de marketing han estado presentes en las titulaciones de la 


Diplomatura en Ciencias Empresariales y la Licenciatura en Administración y 


Dirección de Empresas. Casi el 40% de alumnos deciden optar por materias de 


especialidad en marketing. A continuación se presentan dos cuadros que muestran 


la presencia de asignaturas de marketing como especialidades. 


 


Cuadro 6 Líneas de especialización en marketing: Presencia en las titulaciones de 


Empresa 


 


DIPLOMATURA CIENCIAS 


EMPRESARIALES 


Presencia LICENCIATURA ADE Presencia 


Administración de empresas y 


marketing 


1 Análisis de mercados 2 


Comercial 1 Comercial 1 


Comercial y marketing 1 Comercialización 4 


Comercialización 1 Comercialización (Marketing) 1 


Comercialización y comercio exterior 2 Dinamización comercial 1 


Comercio Internacional 2 Dirección comercial 8 


Dinamización comercial 1 Dirección de marketing 3 


Dirección comercial 2 Dirección General y Comercial 1 


Experto en distribución y ventas 1 Marketing 10 


Gestión comercial 3 Marketing y comercio exterior 1 


Gestión comercial y ventas 1 Negocio Internacional 1 


Gestión de e-business 1 Técnicas de marketing 1 


Logística 1   


Logística empresarial y transportes 1   


Marketing 3   


Marketing comercial 1   


Marketing y nuevas tecnologías 1   


Marketing y relaciones internacionales 


de la empresa 


1   


Organización de Empresas y 


Comercialización 


1   


    


TOTALES 26 TOTALES 34 


Elaboración propia a partir de los datos reflejados en el Libro Blanco 


 


Cuadro 7 Universidades en las que está presente la especialidad de Marketing en 


DCE o en LADE (1) 


UNIVERSIDAD Diplomado DCE Licenciado/a 


LADE 


ALCALA DE HENARES  * 


ALICANTE * * 
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ALMERIA  * 


AUTONOMA DE BARCELONA  * 


AUTONOMA DE MADRID  * 


BARCELONA *  


BURGOS * * 


CADIZ *  


CANTABRIA  * 


CARLOS III DE MADRID  * 


COMPLUTENSE DE MADRID * * 


CORUÑA  * 


DEUSTO  * 


EUROPEA DE MADRID  * 


FRANCISCO DE VITORIA * * 


GIRONA * * 


GRANADA * * 


JAEN  * 


LAS PALMAS DE GRAN CANARIA  * 


LEON * * 


MONDRAGON UNIBERSITATEA * * 


MURCIA * * 


NAVARRA  * 


OBERTA DE CATALUNYA * * 


OVIEDO *  


PAIS VASCO * * 


POLITECNICA DE CATALUNYA *  


POMPEU FABRA *  


PUBLICA DE NAVARRA * * 


RAMON LLULL (ESADE)  * 


REY JUAN CARLOS * * 


SAN PABLO CEU  * 


SANTIAGO DE COMPOSTELA  * 


VALENCIA *  


VALLADOLID  * 


VIC * * 


VIGO * * 


ZARAGOZA * * 


TOTALES 21 32 


Elaboración propia a partir de los datos reflejados en el Libro Blanco 


(1) Hay que tener en cuenta que ADE es ofertada por 67 Universidades, DCE por 48 


y solamente 9 de las 77 universidades no ofrece ninguna de estas titulaciones. 


 


 La especialidad de Marketing tiene de media un peso del 20% en las 


titulaciones DCE y LADE, como se presenta en el cuadro siguiente, si bien hay que 


hacer mención que la demanda por parte de los estudiantes está en torno al 40% lo 


que supone que la participación relativa del Marketing todavía sea más elevada. 
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Cuadro 8 Especialidades y pesos de las mismas en las Universidades 


PERFILES O ESPECIALIDADES Diplomado CE  Licenciado/a ADE 


Finanzas 14,0% 20,0% 


Economía 4,3% 6,5% 


Marketing 19,4% 20,0% 


Contabilidad 21,5% 14,2% 


Dirección general 31,2% 33,5% 


Dirección internacional 5,4% 3,2% 


Dirección de recursos humanos 4,2% 2,6% 


TOTALES 100,0% 100,0% 


Elaboración propia a partir de los datos reflejados en el Libro Blanco 


 


 Por último, dentro de los contenidos que definen los conocimientos de 


Marketing en la Universidad española, la orientación de marketing se encuentra 


definida por los siguientes descriptores, tal y como se expresa en el Libro Blanco 


(tanto para la Diplomatura en Ciencias Empresariales como para la Licenciatura en 


Administración y Dirección de Empresas). 


 


 


Cuadro 9 Contenidos específicos de la orientación de Marketing en DCE y en LADE 


CONTENIDOS Diplomado CE Licenciado/a ADE 


Análisis de mercados  0,6% 


Comercialización 5,4% 3,9% 


Dinamización comercial 1,1% 0,6% 


Dirección comercial 2,2% 5,2% 


Dirección de marketing  1,9% 


Marketing 5,4% 6,5% 


Marketing y comercio exterior  0,6% 


Técnicas de marketing  0,6% 


Experto en distribución y ventas 1,1%  


Gestión comercial 4,3%  


Total (Porcentaje respecto del total de 


contenidos de todas las especialidades 


en ambas titulaciones) 


19,4% 20,0% 


Elaboración propia a partir de los datos reflejados en el Libro Blanco 


 


 Dado que estas materias de “especialidad” se hayan insertas en planes de 


estudios de empresa, parece lógico y el análisis de distintos planes así lo corroboran, 


que en un grado en Marketing deberá existir un componente de materias propias de 


la administración de empresas, como se presentará en próximos epígrafes. 


 


 Todo ello nos permite deducir que una parte de los estudiantes de titulaciones 


de empresa, si hubiera existido un grado en marketing hubiesen elegido directamente 


dicha titulación. En este sentido, ahora se puede plantear una situación parecida dado 


que parece lógica la existencia de un grado que sustituya a ambas titulaciones 


anteriormente indicadas y, dado que toda la demanda de empresa se canalizaría 
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inicialmente a un solo grado, la presencia del grado en Marketing haría que una parte 


del alumnado elija directamente esta opción. 


 


 Por otro lado, la distribución de la oferta de empleo del conjunto de empresas 


españolas por áreas funcionales sitúa en los últimos años, en primer lugar, los 


empleos correspondientes a las áreas comercial y de marketing (investigación de 


mercados, producto, comunicación y publicidad, precios, distribución, clientela, etc.) 


que, para el año 2007, han supuesto aproximadamente una tercera parte del total 


de empleos ofertados en España, siendo el perfil “comercial” el más demandado, 


seguido del de “producción”. (Vid. Infoempleo, 2007). 


 


ESIC Universidad, quiere ampliar el Grado en Marketing, para poder impartirlo en 


idioma inglés, agregándolo así al actual de idioma castellano. 


La justificación de esta decisión se basa en los siguientes puntos: 


a) La empleabilidad y el inglés. Estudiar un grado en inglés aumentará la 


empleabilidad de sus egresados. 


b) Actual demanda insatisfecha para cursar el Grado en Marketing en inglés 


en la URJC.  


c) Demanda consolidada para realizar estudios en lengua inglesa en ESIC 


Universidad. 


Pasamos a desarrollar cada uno de los puntos: 


a) La empleabilidad y el inglés. 


Una de cada tres ofertas de trabajo que se publica en nuestro país exige el 


conocimiento de, al menos, una lengua extranjera, según el VII Informe Adecco e 


Infoempleo sobre Empleabilidad e Idiomas 20161, siendo el inglés la lengua más 


demandada con diferencia. Se solicita en el 90% de los puestos que requieren de un 


idioma extranjero. 


Si nos centramos en el área del Marketing, este ratio aumenta hasta el 41,59%, 


siendo ésta la tercera área funcional con mayor demanda de profesionales con inglés, 


como podemos observar en el siguiente cuadro. 


 


 


 


 
1INFOEMPLEO, https://cdn.infoempleo.com/infoempleo/documentacion/NdP-Informe-Infoempleo-


Adecco-Empleo-Idiomas.pdf, fecha de consulta 12 de febrero de 2018 
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Conocer un idioma aumenta un 37% las posibilidades de encontrar un empleo, tal y 


como afirma la firma de consultoría especializada en búsqueda de talento Ranstad 


en enero de 20172.  


Así mismo, según 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 además se ha consolidado como el idioma de la empresa, como lo demuestra 


el estudio EF English Proficiency Index4 mostrándolo como el idioma preferido para 


“hacer negocios” 


Podemos así concluir que estudiar un grado en inglés, aumentará la empleabilidad 


de sus egresados. 


 


b) Actual demanda insatisfecha para cursar Grado en Marketing en inglés en 


la URJC. 


Existe una elevada demanda insatisfecha para este título en inglés dentro de la URJC. 


Si observamos la información que nos ofrece la Universidad Rey Juan Carlos, a través 


de los “Informes de Resultados del Grado en Marketing5”, vemos como para el curso 


2016-2017 el total de la demanda del título de Grado en Marketing en inglés es de 


619 personas, para un total de 85 plazas. 


 


c) Demanda consolidada para realizar estudios en lengua inglesa en ESIC. 


 
2 RANSTAD, https://www.randstad.es/nosotros/sala-prensa/el-conocimiento-de-idiomas-aumenta-un-37-


las-posibilidades-de-encontrar-empleo/, fecha de consulta 12 de febrero de 2018 


 
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 12 de febrero de 2018 


 
4 EDUCATION FIRST, en diario ABC, http://www.abc.es/gestordocumental/uploads/Sociedad/Education-


First2012.pdf, fecha de consulta 12 de febrero de 2018 


 
5 URJC, http://www.urjc.es/estudios/grado/567-marketing#informe-de-resultados, fecha de consulta 12 de 


febrero de 2018 
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ESIC comienza a consolidar una oferta de estudios de grado en lengua inglesa. 


Durante el presente curso 2017-2018, ESIC puso en marcha el Grado en 


Administración y Dirección de Empresas en inglés. Se atendieron un total de 100 


demandas, matriculándose finalmente 57 alumnos.  


El año 2016-2017, se puso en marcha el Grado en Dirección y Gestión de Empresas 


en el Ámbito Digital, en modalidad bilingüe. Actualmente hay más de 150 alumnos 


cursando 1º y 2º cursos de esta carrera. 


Respecto a los alumnos internacionales que demandan estudios en ingles en el 


campus de ESIC Madrid, la tendencia también ha sido creciente en los últimos años. 


Durante el curso 2016-2017, en su mayoría a través del programa ERASMUS+, 181 


alumnos internacionales estudiaron en lengua inglesa, mientras que aumentaron a 


201 alumnos en el presente curso 2017-2018. 


 


 


Descripción de los procedimientos de consulta internos utilizados para la 


elaboración del plan de estudios: 


Para la elaboración de los planes de Estudio, la Universidad Rey Juan Carlos nombró 


una Comisión General de Estudios de Grado, para fijar una serie de criterios para la 


adecuación de las Titulaciones de la Universidad Rey Juan Carlos al nuevo modelo de 


Titulaciones de Grado previsto en el Real Decreto por el que se establece la 


ordenación de las enseñanzas universitarias oficiales. Estos criterios generales fueron 


aprobados por el Consejo de Gobierno de la Universidad el 17 de octubre de 2007 y 


establecen: 


 


Respecto del art. 12.6: “Si se programan prácticas externas, éstas tendrán una 


duración máxima de 60 créditos y deberán ofrecerse preferentemente en la segunda 


mitad del plan de estudios. 


 


• Establecer 24 créditos de prácticas externas, que se realizarán en organismos, 


instituciones, empresas públicas o privadas, con una duración mínima de 240 


horas de presencia efectiva durante cada práctica. Para su realización se 


suscribirán los correspondientes convenios con las instituciones receptoras, 


que estarán obligadas a contar con un tutor que informará de la realización 


de las prácticas externas, y la Universidad establecerá tutores responsables 


de las mismas para cada estudiante. 


 


En relación con el art. 12.5 del Real Decreto (“El Título deberá contener un mínimo 


de 60 créditos de formación básica, de los que al menos 36 deberán estar vinculados 


a las materias que figuran en el Anexo III, y el resto de los créditos deberán estar 


configurados por materias básicas, siempre que se justifique su carácter básico para 


la formación inicial del estudiante o de disciplina transversal a varias ramas”): 


 


• Establecer en la rama de Ciencias Sociales y Jurídicas 36 créditos de 


conocimiento transferibles para las siguientes materias: Empresa, Economía, 


Derecho, Comunicación, Historia y Sociología. 


• Establecer 24 créditos comunes a toda la Universidad, hasta completar los 60 


créditos de formación transferible (estas asignaturas son consideradas 


obligatorias en el plan de estudios), conforme a la siguiente distribución: 
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a. Los estudiantes deberán cursar en la Universidad Rey Juan Carlos 6 


créditos de los idiomas inglés, francés o alemán, para obtener un 


certificado conforme a los estándares oficiales internacionales 


establecidos para cada uno de dichos idiomas. El estudiante tendrá 


derecho a dos convocatorias de examen por curso para la obtención 


del certificado correspondiente, y a un número de horas de clases 


preparatorias que se fijará en su momento. Se establecerá, asimismo, 


la equiparación que corresponda entre los resultados del examen y las 


calificaciones universitarias. 


 


b. Todas las Titulaciones contarán con una asignatura de carácter 


transversal, de 6 créditos, sobre deontología profesional, igualdad y 


principios jurídicos básicos, que tendrá carácter específico para cada 


Titulación. 


 


c. En consonancia con el interés especial que la Universidad Rey Juan 


Carlos ha manifestado desde su fundación por proporcionar una 


dimensión humanística a la formación de sus estudiantes, se propone 


el establecimiento en todas las Titulaciones de una materia de 6 


créditos vinculada a las humanidades.  


 


d. Se establecerá una materia de 6 créditos para conocimientos en 


informática y comunicaciones, referidos a las necesidades propias de 


cada Titulación. 


 


La elaboración de los nuevos planes de estudio de títulos de grado en la Facultad de 


Ciencias Jurídicas y Sociales se ha realizado a través de la Comisión de Planes de 


Estudio. La Junta de la Facultad de Ciencias Jurídicas y Sociales, en su sesión 


ordinaria de 30 de octubre de 2007 aprobó la creación de una Comisión de Gestión 


de Planes de Estudio, integrada por nueve miembros, que representaban todos y 


cada uno de los Sectores que componen dicha Junta de Facultad, así: 


 


- Decano 


- Vicedecana de Ordenación Académica y Profesorado 


- Director de Departamento 


- Sector A (Personal Docente e Investigador Funcionario) 


- Sector A (Personal Docente e Investigador Funcionario) 


- Sector B (Personal Docente e Investigador Laboral) 


- Sector B (Personal Docente e Investigador Laboral) 


- Personal de Administración y Servicios 


- Alumno 


 


La Comisión de Gestión fue constituida el día 4 de diciembre de 2007, y asumió la 


función de recibir las diferentes propuestas de implantación de Grados presentadas 


tanto por los Departamentos como por grupos informales de trabajo. Toda la 


comunidad universitaria fue invitada mediante escrito por el Decano a realizar 


sugerencias al proceso de elaboración de propuestas de títulos de Grado. 
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Esta Comisión mantuvo reuniones periódicas para llevar a cabo la estructuración de 


los planes de estudio de acuerdo al RD 1393/2007 del 29 de octubre de 2007, los 


criterios fijados por la Universidad y los diferentes referentes externos especificados 


en el punto 2.2 de la presente memoria. 


 


Las propuestas elaboradas fueron valoradas positivamente por la Comisión de 


Gestión de Planes de Estudio de la Facultad, se abrió un trámite de audiencia para 


que los miembros de la Junta de la Facultad de Ciencias Jurídicas y Sociales 


efectuasen las consideraciones oportunas. Finalmente, la Junta de Facultad, en su 


sesión ordinaria de 18 de enero de 2008 aprobó informar favorablemente la 


propuesta de Grado en Marketing. 


 


En la elaboración de este Plan, además del procedimiento general establecido por la 


Universidad, se ha encargado al Departamento de Economía de la Empresa coordinar 


este proyecto. El Departamento está compuesto por las áreas de conocimiento de 


Economía Financiera y Contabilidad (tanto con profesorado especializado en 


contabilidad como en finanzas) y de Comercialización e Investigación de Mercados, 


que en la actualidad cuenta con un 85% en participación de profesorado dentro de 


la Licenciatura en Investigación y Técnicas de Mercado. 


 


Tras haber elaborado una propuesta final por parte del Departamento, ésta fue 


presentada a la Facultad y posteriormente fue aprobada en Junta de Facultad y 


finalmente se eleva a Consejo de Gobierno que lo aprueba. 


 


 


Referentes externos a la universidad proponente que avalen la adecuación 


de la propuesta a criterios nacionales o internacionales para títulos de 


similares características académicas: 


 


Como ya se ha señalado anteriormente, las universidades españolas más importantes 


tienen en su oferta académica la titulación de Licenciado/a en Investigación y 


Técnicas de Mercado, que se pretende convertir a Grado en Marketing. Así mismo, 


universidades privadas españolas ofrecen titulaciones de grado en marketing y dobles 


titulaciones con el componente de marketing. 


 


Para elaborar el plan de estudios de Grado en Marketing y partiendo de la normativa 


existen, se han utilizado diversos referentes, entre los que destacamos los siguientes: 


 


- Ley orgánica 6/2001, de 21 de diciembre, de universidades. 


- Ley orgánica 4/2007, de 12 de abril, por la que se modifica la Ley orgánica 


6/2001, de 21 de diciembre, de universidades. 


- Real Decreto 1125/2003, de 5 de septiembre, por el que se establece el 


sistema europeo de créditos y el sistema de calificaciones en las titulaciones 


universitarias de carácter oficial y validez en todo el territorio nacional. 


- Real Decreto 1044/2003, de 1 de agosto, por el que se establece el 


procedimiento para la expedición por las universidades del Suplemento 


Europeo al Título. 


C
SV


: 8
31


79
85


22
15


36
42


16
09


11
82


4 
- V


er
ifi


ca
bl


e 
en


 h
ttp


s:
//s


ed
e.


ed
uc


ac
io


n.
go


b.
es


/c
id


 y
 C


ar
pe


ta
 C


iu
da


da
na


 h
ttp


s:
//s


ed
e.


ad
m


in
is


tra
ci


on
.g


ob
.e


s



https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=831798522153642160911824





 


- Real Decreto 1393/2007, de 29 de octubre, por el que se establece la 


ordenación de las enseñanzas universitarias oficiales. 


- Real Decreto 1509/2008, de 12 de septiembre, por el que se regula el Registro 


de Universidades, Centros y Títulos. 


 


Por otra parte, se han analizado titulaciones de universidades europeas, 


norteamericanas e iberoamericanas, y en todas ellas la estructura básica es muy 


similar a la que se propone en este grado, lo que facilitará el intercambio futuro de 


estudiantes a través de los programas actualmente existentes u otros que puedan 


diseñarse.  


 


En la elaboración de este Plan, además del procedimiento general establecido por la 


Universidad, se ha encargado al Departamento de Economía de la Empresa coordinar 


este proyecto. El Departamento está compuesto por las áreas de conocimiento de 


Economía Financiera y Contabilidad (tanto con profesorado especializado en 


contabilidad como en finanzas) y de Comercialización e Investigación de Mercados, 


que en la actualidad cuenta con un 85% en participación de profesorado dentro de 


la Licenciatura en Investigación y Técnicas de Mercado. 


 


Este Departamento ha mantenido conversaciones con diversas instituciones 


académicas. Cabe destacar la participación de la Escuela Superior de Gestión 


Comercial y Marketing (ESIC), que es centro adscrito de la Universidad Rey Juan 


Carlos y que, en sus titulaciones privadas de Marketing, tiene 40 años de experiencia, 


lo que le constituye en una institución cualificada y en un referente obligado. En este 


sentido, se ha diseñado una propuesta de Plan de Estudios desde la Universidad, 


analizando múltiples planes de estudios tanto de Investigación y Técnicas de 


Mercado, como de grado españoles e iberoamericanos, Bachellor y titulaciones 


similares de universidades europeas y norteamericanas. Tras haber elaborado una 


propuesta, ésta fue presentada a diversas empresas e instituciones con las que la 


Universidad mantiene acuerdos y convenios de prácticas, así como de colaboración 


más amplia. 


 


El Libro blanco para el Grado de Economía y Empresa, editado por ANECA en su 


Anexo E, analiza el mercado de trabajo de los actuales Licenciado/as en ADE 


mediante una muestra de ofertas laborales publicadas como anuncios en El País-


Negocios, El Mundo, Expansión y Cinco Días durante el tercer trimestre de los años 


2000-2001. La tabla nº 2 del citado Anexo muestra cómo, al analizar los resultados 


obtenidos, de un total de 400 anuncios recogidos en la muestra (y en todos los cuales 


se requería explícitamente que el candidato poseyera la Licenciatura en ADE), 206 


correspondían a puestos de trabajo del área comercial y de marketing. La 


investigación se refiere a los estudios de grado, pero, en cuanto al predominio de las 


ofertas relacionadas con la comercialización y el marketing de entre las que requieren 


formación empresarial, parece claramente extensible al postgrado. 


   


De modo similar pueden citarse las distribuciones de ofertas de empleo por áreas 


funcionales de las empresas publicadas por Infoempleo para los últimos años. En el 


ejercicio 2007-2008, por ejemplo, las ofertas relacionadas con el área comercial y de 
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marketing han sido las de mayor frecuencia, alcanzando, según la citada fuente, el 


33,05 por ciento del total de ofertas laborales de las empresas españolas. 


 


Junto a lo señalado anteriormente se han tomado en consideración:  


 


a. La guía de apoyo de la ANECA para la elaboración de la Memoria para 


la solicitud de títulos oficiales (21/12/07). 


b. Documento ponencia sobre “FAQS sobre la adaptación de las 


asignaturas al EEES” presentado en las XIII Jornadas de Enseñanza 


Universitaria de la Informática (JENUI2007). 


c. Informes “Tuning Educational Structures in Europe”, su versión original 


de 2005 y la ampliada de 2006. 


d. Complete set Dublín Descriptors 2004 http://www.jointquality.nl/ 


e. Informe “Reflex sobre el profesional flexible en la Sociedad del 


conocimiento editado por la ANECA” (28/06/2007). 


f. Informe “Una Universidad al servicio de la Sociedad” del Círculo de 


Empresarios, 18 de diciembre de 2007. 


g. Informe sobre “Los economistas ante el espacio europeo de educación 


superior. Análisis desde la experiencia y determinaciones de las 


necesidades futuras”, dirigido por Salvador Marín y editado por el 


Consejo General de Colegios de Economistas, febrero de 2008. 


h. Informe “Empleabilidad y formación Universitaria” de Infoempleo, 


2007. 


i. Informe “Empleabilidad e Idiomas” de Infoempleo, 2007. 


j. Planes de estudio de la licenciatura de segundo ciclo que actualmente 


se imparten en el resto de las universidades públicas y privadas de 


España. Así como los planes de estudio del reciente estudio de grado 


de Marketing y Dirección Comercial ya implantado en España. 


k. Resultados del Proyecto UE-Converge elaborado por la Fundación 


Universitaria y Empresa (2008) 


l. Actas de las reuniones de la comisión de grado de Marketing e 


Investigación de Mercados creadas para el cumplimiento del Acuerdo 


anterior y formada por representantes de todas las universidades que 


imparten la titulación de Investigación y Técnicas de Mercado 


auspiciadas por AEMARK (Asociación Española de Marketing Académico 


y Profesional). 


Por otra parte, la Asociación Española de Marketing Académico y Profesional 


(AEMARK), mediante comunicado emitido el 7 de mayo de 2008, refrenda el enorme 


interés y aplicación práctica de un Grado en Marketing, como lo reflejan las altas 


demandas laborales de puestos relacionados y el creciente interés en la formación 


en marketing.  


 


Así mismo, la Asociación Española de Estudios de Mercado, Marketing y Opinión, en 


escrito de 23 de abril de 2008, “valora muy positivamente y presta su apoyo a la 


creación de titulaciones universitarias de investigación de mercados y marketing que 


desarrollen los contenidos y orientaciones profesionales de estas disciplinas”. 
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Por otra parte, la Federación Española de Marketing, en su informe “40 años de 


Marketing en España (1967-2007)”, expresa el enorme interés en la formación de 


profesionales en el ámbito del Marketing y apoya estas iniciativas desde la 


Universidad. 


 


Finalmente, diversas instituciones como Cámaras de Comercio, Clubs de Marketing, 


etc., no sólo participan –como era de esperar dada su misión específica- de las 


opiniones aquí expuestas, sino que colaboran con centros e instituciones académicas 


y con programas dedicados al Marketing y a la Comercialización. 


 


 


Justificación de la incorporación del Grado en Marketing de ESIC Universidad 


a la Escuela de Estudios Superiores ESIC Zaragoza. 


La Escuela de Estudios Superiores ESIC (ESIC Business & Marketing School o ESIC), 


con NIF R2800828B, cuyo titular es la Congregación de Sacerdotes del Sagrado 


Corazón de Jesus Padres Reparadores (Dehonianos) se constituyó en el año 1965 en 


Madrid. La llegada de ESIC a Zaragoza se produce en el año 1993, primero en 


colaboración con la Caja de Ahorros de la Inmaculada (en sus instalaciones) y 


posteriormente y a partir del año 2005 se traslada ya de forma independiente al 


Campus de Vía Ibérica en Zaragoza. La oferta formativa de ESIC en Zaragoza ha 


girado en torno a un título superior privado, másteres privados, formación de corta 


duración y formación a medida para empresas. 


 


En el año 2015, ESIC y la Universidad de San Jorge suscribieron un Convenio de 


adscripción a esta Universidad, promovido por la congregación, denominado Escuela 


de Gestión Empresarial y Marketing (ESIC) en Zaragoza. Dicho centro adscrito inicio 


su andadura en el curso académico 2026-17 (tras la autorización del Gobierno de 


Aragón) con la puesta en marcha del título de Grado oficial en Marketing por la 


Universidad San Jorge.  


En estos años, ESIC ha egresado, 8 promociones del Grado oficial en Marketing de la 


Universidad San Jorge. 


 


Para el curso 2025/2026 la Escuela de Estudios Superiores ESIC Zaragoza, una vez 


se ha procedido a la desadscripción del Centro a la Universidad San Jorge y se ha 


procedido a la adscripción a ESIC Universidad, quiere continuar con su oferta 


académica con el Grado en Marketing en el idioma Castellano.  
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Información adicional requerida en la Guía para la verificación y 


modificación de los títulos oficiales de grado y máster 


Los ECTS de matrícula mínima y máxima necesarios según curso y tipo de matrícula 


(tiempo completo/tiempo parcial) 


 


ESIC Universidad y Escuela de Estudios Superiores ESIC Zaragoza 


 


 Tiempo Completo Tiempo Parcial 


 ECTS 


Matrícula 


mínima 


ECTS 


Matrícula 


máxima 


ECTS 


Matrícula 


mínima 


ECTS 


Matrícula 


máxima 


Nuevo ingreso 60 60 24 47 


Resto de 


cursos 
48 78 24 47 


 


 


 
1.13. Perfiles fundamentales de egreso a los que se orientan las 


enseñanzas.  


El perfil de egreso del grado en Marketing refleja una formación integral que combina 


conocimientos teóricos y habilidades prácticas, preparando a los estudiantes para 


enfrentar los desafíos del mercado laboral contemporáneo. Los egresados estarán 


capacitados para desempeñar roles clave en diversas áreas del marketing, 


adaptándose a las necesidades cambiantes del entorno empresarial y contribuyendo 


al éxito y crecimiento de las organizaciones en las que trabajan. El alumnado del 


grado en Marketing tiene un amplio abanico de campos profesionales en los que 


pueden desempeñarse, gracias a la versatilidad y aplicabilidad de sus conocimientos 


y habilidades en diversas industrias. A continuación, se detallan los principales 


campos profesionales en los que pueden desempeñar las diferentes funciones propias 


de su titulación: 


Campos profesionales 


• Empresas comerciales, manufactureras y de servicios: Departamentos 


de marketing, ventas, investigación de mercados y comunicación. 


• Agencias de publicidad y marketing: Gestión de campañas publicitarias, 


relaciones públicas, y desarrollo de estrategias de marketing digital. 


• Consultoras de marketing: Asesoramiento a empresas en estrategias de 


marketing y análisis de mercados. 


• Empresas de investigación de mercados: Realización de estudios de 


mercado y análisis de datos. 


• Agencias estatales: promoción y organización de las exportaciones y 


misiones comerciales españolas en el mundo. 


• Organizaciones sin fines de lucro: Desarrollo de estrategias de 


comunicación y captación de fondos. 


 


Funciones propias de la titulación: 


1. Elaboración de un plan de marketing: Diseño y ejecución de estrategias de 


marketing, análisis de mercados, segmentación y posicionamiento de productos. 
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2. Gestión de productos: Desarrollo y gestión de productos a lo largo de su ciclo 


de vida, desde la concepción hasta el lanzamiento y más allá. 


 


3. Gestión de marca (Brand Manager): Gestión de la identidad y reputación de 


la marca en el mercado, desarrollo de estrategias de comunicación de marca, 


análisis de percepción y posicionamiento de la marca. 


 


4. Gestión de precios: Adecuación del producto al precio asumido en el mercado 


teniendo en cuenta la competencia, la percepción del cliente y los costes de 


producción. 


 


5. Gestión de la cadena de suministros: Planificación de los suministros de la 


empresa para la elaboración y puesta a disposición del producto o servicio al 


cliente. 


 


6. Especialista en marketing Digital: Dominio de herramientas y plataformas 


digitales, planificación y ejecución de estrategias de marketing digital, gestión de 


redes sociales, gestión de la comunidad online, SEO/SEM, marketing de 


contenidos. Medición y análisis del rendimiento de las campañas digitales 


utilizando herramientas de análisis web y métricas clave.  


 


7. Investigación de mercados: Diseño y realización de estudios de mercado, 


análisis de datos, interpretación de resultados y presentación de informes para 


ayudar a las empresas a entender a sus consumidores y mercados. 


 


8. Consultor de marketing: Asesoramiento a empresas en la creación y ejecución 


de estrategias de marketing, análisis de tendencias del mercado, desarrollo de 


planes de negocio. 


 


9.  Gerente de ventas: Gestión de equipos de ventas, desarrollo de estrategias de 


ventas para alcanzar los objetivos propuestos, análisis de rendimiento de ventas.  


Gestión de relaciones con clientes clave, identificar oportunidades de negocio y 


coordinar esfuerzos de marketing y desarrollo de relaciones con clientes. 


 


10.  Especialista en comunicación y publicidad: Desarrollo y gestión de 


campañas publicitarias en diversos medios, incluyendo medios tradicionales y 


digitales.   


 


11.  Relaciones públicas y comunicación corporativa: Gestión de la imagen 


pública de la empresa, manejo de la comunicación con los medios y gestión de 


crisis de comunicación. Desarrollo y ejecución de estrategias de comunicación 


interna y externa, incluyendo comunicados de prensa, informes corporativos y 


campañas de comunicación. 


 


12.  Comercio electrónico y retail: gestión de comercio online, desarrollo de 


estrategias de ventas digitales y optimización de la experiencia del usuario. 
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Especialista en Merchandising, planificación y gestión de la presentación de 


productos en tiendas físicas y online para maximizar las ventas. 


 


13.  Analítica: Analista de datos, interpretación de datos para extraer insights que 


mejoren las estrategias de marketing y la toma de decisiones, aplicación de 


técnicas de análisis avanzado para optimizar campañas de marketing y 


segmentación de clientes. 


 


14.  Especialista en marketing internacional: Desarrollar y gestionar estrategias 


de marketing para mercados globales, considerando las diferencias culturales y 


económicas. Gestionar la venta de productos y servicios en mercados 


internacionales, desarrollando estrategias de entrada y expansión en nuevos 


mercados. 


 


15.  Gerente de responsabilidad social corporativa (RSC): Desarrollo e 


implementación de estrategias de sostenibilidad y RSC, integrando prácticas 


éticas y sostenibles en las operaciones de marketing. Especialista en Marketing 


Verde, diseñando y promoviendo productos y prácticas de marketing sostenibles, 


dirigidos a consumidores conscientes del medio ambiente. 


 


16.  Emprendimiento: Fundación y gestión de negocios, utilizando los 


conocimientos de marketing para desarrollar productos, construir la marca y 


atraer clientes. Especialista en Startup para desarrollar y ejecutar estrategias de 


marketing innovadoras y de alto impacto. 


 


17.  Educación e investigación académica: Docencia universitaria, enseñando 


marketing en instituciones de educación superior y contribuyendo al desarrollo 


académico de la disciplina. Investigación en Marketing, desarrollando 


investigaciones avanzadas en temas de marketing y publicando hallazgos en 


revistas académicas. 
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4. Planificación de las enseñanzas 


 
4.1 Estructura de las enseñanzas: descripción de los módulos o materias 


del plan de estudios propuesto. 


 


La estructura del título debe leerse en dos dimensiones. Por una parte, se han 


definido módulos, asociados al carácter de las asignaturas, con la idea de facilitar el 


reconocimiento de créditos a los alumnos que quieran trasladarse a otra titulación. 


Así se han definido los módulos de Conocimientos Básicos Comunes y 


Conocimientos Básicos de Rama. El primero está formado por asignaturas de 


carácter básico y transversal para todos los títulos, mientras que en el módulo de 


Conocimientos Básicos de Rama se han incluido las asignaturas de carácter básico 


de la rama de conocimiento a la que está adscrito el título. En total suponen los 60 


créditos establecidos en el artículo 12.5 del RD 1393/2007. Los módulos de 


Conocimientos Obligatorios y Conocimientos Optativos, completan la formación 


específica del estudiante en la disciplina elegida. Además, dada la importancia que 


tanto los ya titulados como los empleadores dan a la formación práctica (según se 


deriva de las distintas encuestas y estudios), se ha diseñado un módulo de Prácticas 


Externas de 24 créditos. Asimismo, según lo establecido en el RD 1393/2007, se ha 


elaborado un módulo de Trabajo Fin de Grado. Por último, en desarrollo de lo 


dispuesto en el artículo 12.8 del Real Decreto se ha diseñado un módulo de 


Reconocimiento Académico de Créditos por la participación en actividades culturales, 


deportivas, de representación estudiantil, solidarias y de cooperación. Estos créditos 


se han incluido dentro de los créditos de optativas, pero no se les ha asignado 


ninguna asignatura ni materia específica, sino que la Universidad, a través de los 


centros, desarrollará las actividades complementarias necesarias para que el alumno 


pueda justificar dichos créditos.  


 


La segunda dimensión que hay que tener en cuenta para entender la estructura del 


plan de estudios propuesto, se refiere a las materias, que agrupan todas las 


asignaturas encaminadas a desarrollar en el estudiante determinadas aptitudes o 


conocimientos. Lógicamente las asignaturas de una misma materia pueden 


pertenecen a distintos módulos.  


 


Para asegurar un desarrollo correcto del plan de estudios se ha previsto la creación 


de la figura del Director del Título, que será el responsable del correcto 


funcionamiento del Título que se propone. Asimismo, se encargará de recoger las 


sugerencias y recomendaciones para la mejora de la calidad para posteriores 


acciones. Para ello mantendrá reuniones periódicas. 


 


La competencia en varias lenguas reviste una gran importancia en el proceso de 


integración europea y en la creación de una sociedad europea basada en el 


conocimiento –uno de los objetivos del proceso de Lisboa. Ésta es la razón por la 


cual, desde la Cumbre de Lisboa de marzo del 2000, la Unión Europea ha redoblado 


sus esfuerzos para contribuir a la promoción y profesionalización de la enseñanza y 


aprendizaje de lenguas en los sistemas educativos de los Estados miembros (véase 


el plan de acción de la Comisión 2004-2006: “Promover el aprendizaje de lenguas y 
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la diversidad lingüística”). Las universidades deben asumir su entera responsabilidad 


en el proyecto europeo, implementando medidas e incentivos para que todos los 


estudiantes no sólo adquieran sino mantengan sus competencias multilingües. 


Existen instrumentos y métodos muy propicios a la promoción del aprendizaje de 


lenguas y la diversidad lingüística en la enseñanza superior como, entre otros, el uso 


de lenguas extranjeras para enseñar contenidos en los grados bilingües.   


 


La incorporación al Espacio Europeo de Enseñanza Superior (EEES) ha obligado a las 


universidades a dar una importancia cada vez mayor a la enseñanza en otros idiomas. 


La reforma universitaria del Plan Bolonia trae consigo un refuerzo de las políticas 


educativas bilingües y una mejor formación del profesorado encargado de 


impartirlas. El idioma inglés es hoy ampliamente demandado por las empresas, un 


aspecto de especial exigencia entre aquellas compañías con más de 100 trabajadores 


que necesitan un idioma común de comunicación internacional. Actualmente, el 80% 


de las ofertas de empleo requiere dominar una segunda lengua y este tipo de 


titulaciones facilita, además, la inserción de nuestros estudiantes en el mercado 


laboral mediante la mejora del nivel de inglés, tanto oral como escrito.  


 


Por lo tanto, el objetivo principal de los grados bilingües en inglés es el de 


proporcionar un valor añadido a sus alumnos: un perfil que mejore su acceso al 


mundo laboral y la adquisición de las capacidades profesionales en inglés.  Los grados 


bilingües son una iniciativa mediante la cual los alumnos reciben una formación en 


inglés vinculada a sus estudios oficiales de grado. El alumno matriculado en los 


grados bilingües cursa en inglés la totalidad de las asignaturas, siendo los contenidos 


de estas asignaturas los correspondientes al plan de estudios oficial. El contenido de 


las asignaturas impartidas en inglés es igual que las asignaturas en español que 


forman parte del plan de estudios oficial de la titulación. Las clases se desarrollan 


íntegramente en inglés, incluidas pruebas escritas y orales, así como todos los 


materiales utilizados en las mismas y las tutorías con los profesores. 
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4.1 A) Resumen del plan de estudios  


 


TABLA 4A. ASIGNACIÓN DE ÁMBITO DE CONOCIMIENTO A LAS ASIGNATURAS BÁSICAS 


 


Ámbito de Conocimiento Asignatura ECTS Carácter  Curso Semest. 


Ciencias económicas, administración 
y dirección de empresas, márquetin, 
comercio, contabilidad y turismo 


Marketing y Técnicas de 
Comunicación Interpersonal / 
Marketing and Interpersonal 
Communication Techniques 


6 FB 1 1 


Ciencias económicas, administración 
y dirección de empresas, márquetin, 
comercio, contabilidad y turismo 


Introducción a la Empresa / 
Introduction to Corporations 


6 FB 1 1 


Ciencias económicas, administración 
y dirección de empresas, márquetin, 
comercio, contabilidad y turismo 


Historia Económica y del 
Marketing / Economic and 
Marketing History 


6 FB 1 1 


Ciencias económicas, administración 
y dirección de empresas, márquetin, 
comercio, contabilidad y turismo 


Sociología de la Empresa / 
Corporate Sociology 


6 FB 1 1 


Derecho y especialidades jurídicas. Derecho Civil / Civil Law 6 FB 1 2 


Ciencias económicas, administración 
y dirección de empresas, márquetin, 
comercio, contabilidad y turismo 


Historia de la Cultura 
Comercial y Sociedad / 
History of the Commercial 
Culture and Society 


6 FB 1 2 


Ingeniería informática y de 
sistemas. 


Informática Aplicada al 
Marketing / Computer 
Science Applied to Marketing 


6 FB 1 2 


Ciencias económicas, administración 
y dirección de empresas, márquetin, 
comercio, contabilidad y turismo 


Economía I: Microeconomía / 
Economics I. Microeconomics 


6 FB 2 3 


Filología, estudios clásicos, 
traducción y lingüística. 


Idioma Moderno / Modern 
Language 


6 FB 2 3 


Ciencias económicas, administración 
y dirección de empresas, márquetin, 
comercio, contabilidad y turismo 


Responsabilidad y Marketing 
Social Corporativo / 
Responsability and Corporate 
Social Marketing 


6 FB 2 4 


 


 


TABLA 4B. RESUMEN DEL PLAN DE ESTUDIOS (ESTRUCTURA SEMESTRAL) 


 
 Semestre 1 Semestre 2 


1er 
Curso  


ECTS: 30 
Asignaturas: 
• Historia Económica y del Marketing / 


Economic and Marketing History 
• Introducción a la Empresa / Introduction to 


Corporations 
• Marketing y Técnicas de Comunicación 


Interpersonal / Marketing and Interpersonal 
Communication Techniques 


• Matemáticas aplicadas al Marketing / 
Mathematics applied to Marketing 


• Sociología de la Empresa / Corporate 
Sociology 


ECTS: 30 
Asignaturas: 
• Derecho Civil / Civil Law 
• Estadística Aplicada al Marketing / Applied 


Statistics to Marketing 
• Historia de la Cultura Comercial y Sociedad 


/ History of the Commercial Culture and 
Society 


• Informática Aplicada al Marketing / 


Computer Science Applied to Marketing 
• Introducción al Marketing / Introduction of 


Marketing 


 Semestre 3 Semestre 4 


2º 
Curso  


ECTS: 30 
Asignaturas: 
• Análisis Económico-Financiero en Marketing 


I / Economic-Financial Analysis in Marketing 
I 


• Derecho Mercantil: Regulación Jurídica del 
Mercado / Mercantile Law: Legal Regulation 
of the Market 


• Dirección Estratégica / Strategic 
Management 


ECTS: 30 
Asignaturas: 
• Análisis Económico-Financiero en Marketing 


II / Economic-Financial Analysis in 
Marketing II 


• Derecho del Trabajo y de la Seguridad 
Social / Labour and Social Security Law 


• Economía II: Macroeconomía / Economics 
II: Macroeconomics 


• Marketing Estratégico / Strategic Marketing 
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• Economía I: Microeconomía / Economics I. 
Microeconomics 


• Psicología Aplicada al Marketing / 
Psychology Applied to Marketing 


• Idioma Moderno / Modern Language 


• Métodos de Decisión Aplicados al Marketing 
/ Decission Making Methods Applied to 
Marketing 


• Responsabilidad y Marketing Social 
Corporativo / Responsability and Corporate 
Social Marketing 


 Semestre 5 Semestre 6 


3er 
Curso  


ECTS: 30 
Asignaturas: 
• Comportamiento del Consumidor / 


Consumer Behaviour 
• Dirección de Ventas / Sales Management 
• Investigación de Mercados I / Market 


Research I 
• Marketing Industrial y de Servicios / 


Industrial and Services Marketing 
• Política de Comunicación y Publicidad Digital 


/ Communication Policy and Digital 
Advertising 


• Política de Producto / Product Policy 


ECTS: 30 
Asignaturas: 
• Investigación de Mercados II / Market 


Research II 
• Marketing Relacional, Directo e Interactivo 


/ Relational, Direct and Interactive 
Marketing 


• Marketing, Sistemas de Información 
aplicados y Automatización basada en datos 
/ Applied Information Systems and Data 
Driven Marketing 


• Política de Distribución y Comercio 
Electrónico / Distribution Policy and 
eCommerce 


• Política de Precios y Costes / Price ando Cost 
Policy 


• Técnicas de Negociación Comercial / 
Commercial Negotiation Techniques 


 Semestre 7 Semestre 8 


Curso 


4º 


ECTS: 30 


Asignaturas: 
• Plan de Marketing / Marketing Plan 
• Reconocimiento Académico de Créditos / 


Academic Recognition of Credits 
• Optativa 1 
• Optativa 2 
• Optativa 3 
• Optativa 4 


 


ECTS: 30 


Asignaturas: 
• Prácticas Externas Prácticas Académicas 


Externas / External Practices External 
Academic Internships  


• Trabajo Fin de Grado / End of Degree 
Project 
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RESUMEN DEL PLAN DE ESTUDIOS (por cursos) 


 
FB: Formación Básica 
OB: Obligatoria 
OP: Optativa 
PAE: Prácticas Académicas Externas 
TFG: Trabajo Fin de Grado 


 


Primer curso 
Materia Asignaturas Carácter ECTS Semest. 


Comunicación / 


Communication 


Marketing y Técnicas de Comunicación Interpersonal 


/ Marketing and Interpersonal Communication 


Techniques 


FB 6 1º 


Empresa / Business 
Introducción a la Empresa / Introduction to 


Corporations 
FB 6 1º 


Estadística y Matemáticas / 


Statistics and Mathematics 


Matemáticas aplicadas al Marketing / Mathematics 


applied to Marketing 
OB 6 1º 


Historia / History 


Humanidades / Humanities 


Historia Económica y del Marketing / Economic and 


Marketing History 
FB 6 1º 


Sociología / Sociology Sociología de la Empresa / Corporate Sociology FB 6 1º 


Derecho / Law Derecho Civil / Civil Law FB 6 2º 


Estadística y Matemáticas / 


Statistics and Mathematics 


Estadística Aplicada al Marketing / Applied Statistics 


to Marketing 
OB 6 2º 


Humanidades / Humanities 
Historia de la Cultura Comercial y Sociedad / History 


of the Commercial Culture and Society 
FB 6 2º 


Informática / Computing 
Informática Aplicada al Marketing / Computer 


Science Applied to Marketing 
FB 6 2º 


Marketing / Marketing Introducción al Marketing / Introduction of Marketing OB 6 2º 


 


Segundo curso 
Materia Asignaturas Carácter ECTS Semest. 


Análisis Económico-


Financiero / Economic 


Environment Analysis 


Economía / Economy 


Análisis Económico-Financiero en Marketing I / 


Economic-Financial Analysis in Marketing I 
OB 4,5 3º 


Derecho / Law 
Derecho Mercantil: Regulación Jurídica del Mercado / 


Mercantile Law: Legal Regulation of the Market 
OB 4,5 3º 


Economía / Economy 
Economía I: Microeconomía / Economics I. 


Microeconomics 
FB 6 3º 


Organización / Organization 


Empresa / Business 
Dirección Estratégica / Strategic Management OB 4,5 3º 


Psicología / Psychology 


Sociología / Sociology 


Psicología Aplicada al Marketing / Psychology Applied 


to Marketing 
OB 4,5 3º 


Idioma / Language Idioma Moderno / Modern Language FB 6 
Anual  


3º 


Análisis Económico-


Financiero / Economic 


Environment Analysis 


Economía / Economy 


Análisis Económico-Financiero en Marketing II / 


Economic-Financial Analysis in Marketing II 
OB 4,5 4º 


Derecho / Law 
Derecho del Trabajo y de la Seguridad Social / 


Labour and Social Security Law 
OB 4,5 4º 


Economía / Economy 
Economía II: Macroeconomía / Economics II: 


Macroeconomics 
OB 6 4º 
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Estadística y Matemáticas / 


Statistics and Mathematics 


Métodos de Decisión Aplicados al Marketing / 


Decission Making Methods Applied to Marketing 
OB 4,5 4º 


Marketing / Marketing Marketing Estratégico / Strategic Marketing OB 4,5 4º 


Deontología / Deontology 


Humanidades / Humanities 


Responsabilidad y Marketing Social Corporativo / 


Responsability and Corporate Social Marketing 
FB 6 4º 


 


 


Tercer curso 
Materia Asignaturas Carácter ECTS Semest. 


Marketing / Marketing 


Comunicación / 


Communication 


Política de Comunicación y Publicidad Digital / 


Communication Policy and Digital Advertising 
OB 6 5º 


Marketing / Marketing Política de Producto / Product Policy OB 6 5º 


Marketing / Marketing Investigación de Mercados I / Market Research I OB 4,5 5º 


Marketing / Marketing Dirección de Ventas / Sales Management OB 4,5 5º 


Marketing / Marketing 
Comportamiento del Consumidor / Consumer 


Behaviour 
OB 4,5 5º 


Marketing / Marketing 
Marketing Industrial y de Servicios / Industrial and 


Services Marketing 
OB 4,5 5º 


Marketing / Marketing 
Política de Distribución y Comercio Electrónico / 


Distribution Policy and eCommerce 
OB 6 6º 


Marketing / Marketing Política de Precios y Costes / Price ando Cost Policy OB 6 6º 


Marketing / Marketing Investigación de Mercados II / Market Research II OB 4,5 6º 


Marketing / Marketing 
Técnicas de Negociación Comercial / Commercial 


Negotiation Techniques 
OB 4,5 6º 


Marketing / Marketing 
Marketing Relacional, Directo e Interactivo / 


Relational, Direct and Interactive Marketing 
OB 4,5 6º 


Marketing / Marketing 


Marketing, Sistemas de Información aplicados y 


Automatización basada en datos / Applied 


Information Systems and Data Driven Marketing 


OB 4,5 6º 


 


Cuarto curso 
Materia Asignaturas Carácter ECTS Semest. 


Marketing / Marketing Plan de Marketing / Marketing Plan OB 6 7º 


Reconocimiento Académico 


de Créditos / Academic 


Recognition of Credits 


Reconocimiento Académico de Créditos / Academic 


Recognition of Credits 
OB 6 7º 


Optativa 1 / Elective 1 Optativa 1 / Elective 1 OP 4,5 7º 


Optativa 2 / Elective 2 Optativa 2 / Elective 2 OP 4,5 7º 


Optativa 3 / Elective 3 Optativa 3 / Elective 3 OP 4,5 7º 


Optativa 4 / Elective 4 Optativa 4 / Elective 4 OP 4,5 7º 


Prácticas Académicas 


Externas / External Academic 


Internships Practices 


Prácticas Académicas Externas / External Academic 


Internships Practices 
PAE 24 


8º 


Anual 


Trabajo Fin de Grado / End of 


Degree Project 
Trabajo Fin de Grado / End of Degree Project TFG 6 


8º 


Anual 
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Asignaturas Optativas 


Materia Asignaturas Carácter ECTS Semest. 


Marketing / Marketing 
Marketing Global e Internacional y Comercio Exterior / 
Global Marketing and International Trade 


OP 4,5 7º 


Empresa / Business 
Dirección de Recursos Humanos / Human Resources 
Management 


OP 4,5 7º 


Marketing / Marketing 
Marketing y Dirección de Comunicación / Marketing 
and Communication Management 


OP 4,5 7º 


Economía / Economy 
Marketing / Marketing 


Análisis y Previsión de Ventas / Sales Analysis and 
Forecast 


OP 4,5 7º 


Empresa / Business Dirección de Producción / Production Management OP 4,5 7º 


Marketing / Marketing Marketing Interno / Internal Marketing OP 4,5 7º 


Marketing / Marketing Marketing Político / Political Marketing OP 4,5 7º 


Marketing / Marketing Marketing Sectorial / Industry-Specific Marketing OP 4,5 7º 


Marketing / Marketing 
Estrategias de Marketing Digital / Digital Marketing 
Strategies 


OP 4,5 7º 


Marketing / Marketing 
Analíticas y Métricas de Marketing Digital / Analytics 
And Metrics Of Digital Marketing 


OP 4,5 7º 


Marketing / Marketing 
Nuevas Tendencias en Marketing y Ventas / New 
Trends in Marketing and Sales 


OP 4,5 7º 
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Asignatura 01 


Denominación  
Marketing y Técnicas de Comunicación Interpersonal /  
Marketing and Interpersonal Communication Techniques 


Número total de 
créditos ECTS  


6 


Tipología  Formación Básica 
Organización 
temporal  


Semestre 1 


Nivel 
asignatura: 
Materia en la 
que se ubica la 
asignatura  


Comunicación / Communication 


Idioma Castellano e Inglés 


Resultados del 
proceso de 
formación y del 
aprendizaje   


Conocimientos 
y contenidos  


CO1 
CO14 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA1 


Competencias   CP3 
CP6 


Contenidos 
específicos de 
las asignaturas 
que componen la 
materia o de la 
asignatura  


• El concepto de marketing y su relación con la comunicación.   
• Lenguaje corporal.  
• Comunicación intrapersonal    
• Comunicación interpersonal  
• Comunicación en la empresa  
• Cómo hablar. Cómo hacer presentaciones eficaces  
• Cómo escribir 


 
• The concept of marketing and its relation to communication.   
• Body language.  
• Intrapersonal communication    
• Interpersonal communication  
• Communication in the company  
• How to speak. How to make effective presentations  
• How to write 


 
Materia/ 
Asignatura, con 
carácter 
presencial   


Actividades Formativas 
Horas 


totales 
Horas presenciales (8-12 


por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 45 45 


Debates // Debates 2 2 
Resolución de Ejercicios y Problemas // 
Exercises and Problem Solving 


15 2 


Presentaciones // Presentations 8 8 


Estudio autónomo // Self-study 60 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 35 3 


Trabajo individual // Individual work 15 0 
Total 180 60 
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Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // 
Written test; theoretical and/or practical 
(Examination) 


70 70 


Realización y presentación de trabajo 
individual y/o grupal // Individual and/or group 
work  


20 20 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
Metodologías 
Docentes 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by 


Projects o Project Based Learning (PBL) 
• Aprendizaje Basado en Problemas // Problem Based Learning 


 
Observaciones  
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Asignatura 02 


Denominación  
Introducción a la Empresa /  
Introduction to Corporations 


Número total de 
créditos ECTS  


6 


Tipología  Formación Básica 
Organización 
temporal  


Semestre 1 


Nivel 
asignatura: 
Materia en la 
que se ubica la 
asignatura  


Empresa / Business 


Idioma Castellano e Inglés 


Resultados del 
proceso de 
formación y del 
aprendizaje   


Conocimientos 
y contenidos   


CO2 
 


Habilidades y 
destrezas  


 


Competencias   CP3 
CP7 


Contenidos 
específicos de 
las asignaturas 
que componen la 
materia o de la 
asignatura  


• La Empresa y sus Objetivos.  
• Introducción al Análisis Externo de la Empresa.   
• Introducción al Análisis Interno de la Empresa.   
• Herramientas de Análisis e Información Complementarias.   
• Sistema Cultural de la Empresa.   
• La Toma de Decisiones: La Esencia del Trabajo del Directivo.   
• Funciones de la Dirección. 


 
• The Company and its Objectives.  
• Introduction to the External Analysis of the Company.   
• Introduction to the Internal Analysis of the Company.   
• Complementary Analysis and Information Tools.   
• Cultural System of the Company.   
• Decision Making: The Essence of the Manager's Work.   
• Management Functions. 


 
 


Materia/ 
Asignatura, con 
carácter 
presencial   


Actividades Formativas 
Horas 


totales 
Horas presenciales (8-12 


por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 45 45 


Debates // Debates 2 2 
Resolución de Ejercicios y Problemas // 
Exercises and Problem Solving 15 2 


Presentaciones // Presentations 8 8 


Estudio autónomo // Self-study 60 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 35 3 


Trabajo individual // Individual work 15 0 


Total 180 60 
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Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // 
Written test; theoretical and/or practical 
(Examination) 


60 60 


Realización y presentación de trabajo 
individual y/o grupal // Individual and/or group 
work  


30 30 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 


10 10 


Total 100% 100% 
Metodologías 
Docentes 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by 


Projects o Project Based Learning (PBL) 
• Aprendizaje Basado en Problemas // Problem Based Learning 


Observaciones  
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Asignatura 03 


Denominación  
Matemáticas aplicadas al Marketing /  
Mathematics applied to Marketing 


Número total de 
créditos ECTS  6 


Tipología  Obligatoria 
Organización 
temporal  


Semestre 1 


Nivel 
asignatura: 
Materia en la 
que se ubica la 
asignatura  


Estadística y Matemáticas / Statistics and Mathematics 


Idioma Castellano e Inglés 


Resultados del 
proceso de 
formación y del 
aprendizaje   


Conocimientos 
y contenidos  


CO3 
 


Habilidades y 
destrezas  


 


Competencias   CP3 
CP7 


Contenidos 
específicos de 
las asignaturas 
que componen la 
materia o de la 
asignatura  


• Álgebra lineal  
• Teoría de Grafos   
• Funciones de una variable  
• Derivación.  
• Matemáticas Financieras 


 
• Linear algebra  
• Graph Theory   
• Functions of one variable  
• Derivation.  
• Financial Mathematics 


Materia/ 
Asignatura, con 
carácter 
presencial   


Actividades Formativas Horas 
totales 


Horas presenciales (8-12 por 
ECTS) 


Lección magistral // Lecture 35 35 
Resolución de Ejercicios y Problemas // 
Exercises and Problem Solving 


25 15 


Estudio autónomo // Self-study 65 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 15 0 


Trabajo individual // Individual work 40 10 
Total 180 60 


Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // 
Written test; theoretical and/or practical 
(Examination) 


60 60 
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Realización y presentación de trabajo 
individual y/o grupal // Individual and/or group 
work  


30 30 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 


10 10 


Total 100% 100% 
Metodologías 
Docentes 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by 


Projects o Project Based Learning (PBL) 
• Aprendizaje Basado en Problemas // Problem Based Learning 


Observaciones  
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Asignatura 04 


Denominación  
Historia Económica y del Marketing /  
Economic and Marketing History 


Número total de 
créditos ECTS  6 


Tipología  Formación Básica 
Organización 
temporal  


Semestre 1 


Nivel 
asignatura: 
Materia en la 
que se ubica la 
asignatura  


Humanidades / Humanities 


Idioma Castellano e Inglés 


Resultados del 
proceso de 
formación y del 
aprendizaje   


Conocimientos 
y contenidos  


CO7 
CO12 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA1 


Competencias    


Contenidos 
específicos de 
las asignaturas 
que componen la 
materia o de la 
asignatura  


• Introducción y antecedentes. Concepto y método de la historia económica.  
• El desarrollo económico de la Europa Medieval.  
• La Era de los descubrimientos.  
• La Edad Moderna.  
• Revolución Industrial. siglo XIX.  
• El desarrollo económico en el siglo XX. 


 
• Introduction and background. Concept and method of economic history.  
• The economic development of Medieval Europe.  
• The Age of Discovery.  
• The Modern Age.  
• Industrial Revolution. 19th century.  
• Economic development in the 20th century. 


Materia/ 
Asignatura, con 
carácter 
presencial   


Actividades Formativas 
Horas 


totales  
Horas presenciales (8-12 por 


ECTS) 
Lección magistral // Lecture 45 45 


Debates // Debates 6 6 


Estudio de Casos // Case Studies 2 2 


Presentaciones // Presentations 5 5 


Estudio autónomo // Self-study 65 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 40 2 


Trabajo individual // Individual work 17 0 


Total 180 60 
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Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // 
Written test; theoretical and/or practical 
(Examination) 


80 80 


Realización y presentación de trabajo 
individual y/o grupal // Individual and/or group 
work  


10 10 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 


10 10 


Total 100% 100% 
Metodologías 
Docentes 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
 


Observaciones  
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Asignatura 05 


Denominación  
Sociología de la Empresa /  
Corporate Sociology 


Número total de 
créditos ECTS  6 


Tipología  Formación Básica 
Organización 
temporal  


Semestre 1 


Nivel 
asignatura: 
Materia en la 
que se ubica la 
asignatura  


Sociología / Sociology 


Idioma Castellano e Inglés 


Resultados del 
proceso de 
formación y del 
aprendizaje   


Conocimientos 
y contenidos  


CO6 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA7 
HA9 


Competencias    


Contenidos 
específicos de 
las asignaturas 
que componen la 
materia o de la 
asignatura  


• La empresa como organización 
• La organización del trabajo 
• La sociedad industrial 
• Sociedad Post-industrial 
• Desarrollo y gestión de los recursos humanos 
• La comunicación en la empresa. 


 
• The company as an organisation 
• The organisation of work 
• The industrial society 
• Post-industrial society 
• Development and management of human resources 
• Communication in the company. 


Materia/ 
Asignatura, con 
carácter 
presencial   


Actividades Formativas 
Horas 


totales 
Horas presenciales (8-12 


por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 45 45 


Debates // Debates 2 2 


Estudio de Casos // Case Studies 5 2 


Presentaciones // Presentations 8 8 


Estudio autónomo // Self-study 65 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 40 3 


Trabajo individual // Individual work 15 0 


Total 180 60 


Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
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Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // 
Written test; theoretical and/or practical 
(Examination) 


60 60 


Realización y presentación de trabajo 
individual y/o grupal // Individual and/or group 
work  


30 30 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 


10 10 


Total 100% 100% 
Metodologías 
Docentes 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by 


Projects o Project Based Learning (PBL) 
• Aprendizaje Basado en Problemas // Problem Based Learning 


Observaciones  
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Asignatura 06 


Denominación  
Derecho Civil /  
Civil Law 


Número total de 
créditos ECTS  6 


Tipología  Formación Básica 
Organización 
temporal  


Semestre 2 


Nivel 
asignatura: 
Materia en la 
que se ubica la 
asignatura  


Derecho / Law 


Idioma Castellano e Inglés 


Resultados del 
proceso de 
formación y del 
aprendizaje   


Conocimientos 
y contenidos  


CO4 
CO12 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA1 
HA7 
HA9 


Competencias    


Contenidos 
específicos de 
las asignaturas 
que componen la 
materia o de la 
asignatura  


• Conceptos jurídicos básicos.  
• La persona y el Derecho.  
• Obligaciones y contratos.  
• Derechos reales.  
• Familia y Sucesiones. 


 
• Basic legal concepts.  
• The person and the law.  
• Obligations and contracts.  
• Rights in rem.  
• Family and inheritance. 


Materia/ 
Asignatura, con 
carácter 
presencial   


Actividades Formativas 
Horas 


totales 
Horas presenciales 


(8-12 por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 45 45 


Debates // Debates 5 5 


Estudio de Casos // Case Studies 5 0 


Presentaciones // Presentations 8 8 


Estudio autónomo // Self-study 65 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 37 2 


Trabajo individual // Individual work 15 0 


Total 180 60 


Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
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Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // 
Written test; theoretical and/or practical 
(Examination) 


70 70 


Realización y presentación de trabajo 
individual y/o grupal // Individual and/or group 
work  


20 20 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 


10 10 


Total 100% 100% 
Metodologías 
Docentes 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology 
(lectures) 


• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning 
by Projects o Project Based Learning (PBL) 


• Aprendizaje Basado en Problemas // Problem Based Learning 
Observaciones  
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Asignatura 07 


Denominación  


Estadística Aplicada al Marketing / 
Applied Statistics to Marketing 
 


Número total de 
créditos ECTS  


6 


Tipología  Obligatoria 


Organización 
temporal  


Semestre 2 


Nivel 
asignatura: 
Materia en la 
que se ubica la 
asignatura  


Estadística y Matemáticas / Statistics and Mathematics 


Idioma Castellano e Inglés 


Resultados del 
proceso de 
formación y del 
aprendizaje   


Conocimientos 
y contenidos  


CO5 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA3 
HA8 
 


Competencias   CP3 
CP7 


Contenidos 
específicos de 
las asignaturas 
que componen la 
materia o de la 
asignatura  


ESTADÍSTICA DESCRIPTIVA  
• Introducción a la estadística y sus aplicaciones   
• Análisis estadístico de una variable  
• Regresión y correlación lineal simple   


PROBABILIDAD   
• Introducción a la probabilidad y variables aleatorias   
• Distribuciones de Probabilidad: Binomial y Normal   


ESTADÍSTICA INDUCTIVA  
• Introducción a la estadística inductiva: inferencia y estimadores.   
• Intervalos de confianza y contraste de hipótesis 


 
DESCRIPTIVE STATISTICS  


• Introduction to statistics and its applications   
• Statistical analysis of a variable  
• Regression and simple linear correlation   


PROBABILITY   
• Introduction to probability and random variables   
• Probability distributions: Binomial and Normal   


INDUCTIVE STATISTICS  
• Introduction to inductive statistics: inference and estimators.   
• Confidence intervals and hypothesis testing 
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Materia/ 
Asignatura, con 
carácter 
presencial   


Actividades Formativas 
Horas 


totales 
Horas presenciales 


(8-12 por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 35 35 
Resolución de Ejercicios y Problemas // 
Exercises and Problem Solving 


25 15 


Presentaciones // Presentations 5 5 


Estudio autónomo // Self-study 60 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 15 5 


Trabajo individual // Individual work 40 0 
Total 180 60 


Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // 
Written test; theoretical and/or practical 
(Examination) 


60 60 


Realización y presentación de trabajo 
individual y/o grupal // Individual and/or group 
work  


30 30 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 


10 10 


Total 100% 100% 
Metodologías 
Docentes 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology 
(lectures) 


• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning 
by Projects o Project Based Learning (PBL) 


• Aprendizaje Basado en Problemas // Problem Based Learning 
Observaciones  
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Asignatura 08 


Denominación  
Historia de la Cultura Comercial y Sociedad / 
History of the Commercial Culture and Society 


Número total de 
créditos ECTS  


6 


Tipología  Formación Básica 


Organización 
temporal  


Semestre 2 


Nivel 
asignatura: 
Materia en la 
que se ubica la 
asignatura  


Humanidades / Humanities 


Idioma Castellano e Inglés 


Resultados del 
proceso de 
formación y del 
aprendizaje   


Conocimientos 
y contenidos  


CO6 
CO12 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA1 
HA9 


Competencias    


Contenidos 
específicos de 
las asignaturas 
que componen la 
materia o de la 
asignatura  


• El comercio en la historia antigua   
• El comercio en la edad media 
• El renacimiento del comercio urbano y el florecimiento del derecho 


mercantil 
• Las instituciones jurídico-mercantiles 
• El comercio y el derecho mercantil en la edad moderna 
• El comercio en España 
• El comercio y el derecho mercantil en la edad contemporánea   
•  
• Trade in ancient history   
• Trade in the Middle Ages 
• The renaissance of urban trade and the flourishing of commercial law 
• Commercial legal institutions 
• Trade and Commercial Law in the Modern Age 
• Trade in Spain 
• Trade and Commercial Law in the Modern Age   


 
Materia/ 
Asignatura, con 
carácter 
presencial   


Actividades Formativas 
Horas 


totales 
Horas presenciales 


(8-12 por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 45 45 


Debates // Debates 2 2 


Estudio de Casos // Case Studies 5 2 


Presentaciones // Presentations 8 8 


Estudio autónomo // Self-study 65 0 
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Trabajo en equipo // Teamwork 40 3 


Trabajo individual // Individual work 15 0 
Total 180 60 


Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // 
Written test; theoretical and/or practical 
(Examination) 


60 60 


Realización y presentación de trabajo 
individual y/o grupal // Individual and/or group 
work  


30 30 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 


10 10 


Total 100% 100% 
Metodologías 
Docentes 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology 
(lectures) 


• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning 
by Projects o Project Based Learning (PBL) 


• Aprendizaje Basado en Problemas // Problem Based Learning 
Observaciones  
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Asignatura 09 


Denominación  
Informática Aplicada al Marketing / 
Computer Science Applied to Marketing 


Número total de 
créditos ECTS  


6 


Tipología  Formación básica 


Organización 
temporal  


Semestre 2 


Nivel 
asignatura: 
Materia en la 
que se ubica la 
asignatura  


Informática / Computing 


Idioma Castellano e Inglés 


Resultados del 
proceso de 
formación y del 
aprendizaje   


Conocimientos 
y contenidos  


CO5 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA3 
HA4 
HA8 
 


Competencias   CP1 
CP3 
CP4 
CP6 


Contenidos 
específicos de 
las asignaturas 
que componen la 
materia o de la 
asignatura  


Análisis y gestión de Información en el ámbito empresarial  
• Hojas de cálculo 


Edición profesional de presentaciones en el ámbito empresarial  
• Presentaciones con diapositivas 


Edición profesional de documentos en el ámbito empresarial 
• Procesador de texto 


 
Analysis and management of information in the business environment  


• Spreadsheets 
Professional editing of business presentations  


• Slide presentations 
Professional editing of business documents 


• Word processing 
 


Materia/ 
Asignatura, con 
carácter 
presencial   


Actividades Formativas Horas 
totales 


Horas presenciales 
(8-12 por ECTS) 


Lección magistral // Lecture 45 45 


Debates // Debates 2 2 
Resolución de Ejercicios y Problemas // Exercises 
and Problem Solving 15 2 


Presentaciones // Presentations 8 8 


Estudio autónomo // Self-study 60 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 35 3 


Trabajo individual // Individual work 15 0 


Total 180 60 
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Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // 
Written test; theoretical and/or practical 
(Examination) 


70 70 


Realización y presentación de trabajo individual 
y/o grupal // Individual and/or group work  20 20 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 


10 10 


Total 100% 100% 
Metodologías 
Docentes 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by 


Projects o Project Based Learning (PBL) 
• Aprendizaje Basado en Problemas // Problem Based Learning 


 
Observaciones  
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Asignatura 10 


Denominación  
Introducción al Marketing / 
Introduction of Marketing 


Número total de 
créditos ECTS  


6 


Tipología  Obligatoria 


Organización 
temporal  


Semestre 2 


Nivel 
asignatura: 
Materia en la 
que se ubica la 
asignatura  


Marketing / Marketing 


Idioma Castellano e Inglés 


Resultados del 
proceso de 
formación y del 
aprendizaje   


Conocimientos 
y contenidos  


CO9 
CO11 
CO13 
CO14 
CO15 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA1 
HA4 
HA5 
HA8 


Competencias   CP1 
CP2 
CP3 
CP4 
CP6 


Contenidos 
específicos de 
las asignaturas 
que componen la 
materia o de la 
asignatura  


• Marketing: creación de valor. La empresa y su estrategia de marketing  
• El entorno de marketing  
• Administración de la información: Investigación de mercados  
• Comportamiento de compra del consumidor y de los compradores industriales  
• Segmentación, mercados objetivo y posicionamiento  
• Estrategia de desarrollo de producto  
• Fijación de precios  
• Distribución comercial  
• Comunicación comercial: publicidad, promoción y relaciones públicas. 


 
• Marketing: value creation. The company and its marketing strategy  
• The marketing environment  
• Information management: market research  
• Consumer buying behaviour and industrial purchasers  
• Segmentation, target markets and positioning  
• Product development strategy  
• Pricing  
• Commercial distribution  
• Marketing communication: advertising, promotion and public relations. 


Materia/ 
Asignatura, con 


Actividades Formativas Horas totales Horas presenciales 
(8-12 por ECTS) 
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carácter 
presencial   


Lección magistral // Lecture 45 45 


Estudio de Casos // Case Studies 5 2 


Presentaciones // Presentations 10 10 


Estudio autónomo // Self-study 65 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 40 3 


Trabajo individual // Individual work 15 0 
Total 180 60 


Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // 
Written test; theoretical and/or practical 
(Examination) 


60 60 


Realización y presentación de trabajo individual y/o 
grupal // Individual and/or group work  


30 30 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 


10 10 


Total 100% 100% 
Metodologías 
Docentes 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by 


Projects o Project Based Learning (PBL) 
 


Observaciones  
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Asignatura 11 


Denominación  
Análisis Económico-Financiero en Marketing I / 
Economic-Financial Analysis in Marketing I 


Número total de 
créditos ECTS  


4,5 


Tipología  Obligatoria 


Organización 
temporal  


Semestre 3 


Nivel asignatura: 
Materia en la que 
se ubica la 
asignatura  


Economía / Economy 


Idioma Castellano e Inglés 


Resultados del 
proceso de 
formación y del 
aprendizaje   


Conocimientos 
y contenidos  


CO10 
CO12 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA8 
HA9 


Competencias   CP3 
CP4 
CP7 


Contenidos 
específicos de las 
asignaturas que 
componen la 
materia o de la 
asignatura  


• Los estados financieros  
• El estudio del balance  
• Estudio de la cuenta de resultados  
• La amortización 
• El cuadro de financiación 
• Análisis de estados contables 


 
• The financial statements  
• Study of the balance sheet  
• Study of the income statement  
• Depreciation and amortisation 
• The financial table 
• Analysis of financial statements 


 
Materia/ 
Asignatura, con 
carácter 
presencial   


Actividades Formativas 
Horas 


totales 
Horas presenciales 


(8-12 por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 30 30 
Resolución de Ejercicios y Problemas // Exercises 
and Problem Solving 


17 9 


Presentaciones // Presentations 3 3 


Estudio autónomo // Self-study 55 0 


Trabajo individual // Individual work 30 3 
Total 135 45 


Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
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Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // 
Written test; theoretical and/or practical 
(Examination) 


80 80 


Realización y presentación de trabajo individual y/o 
grupal // Individual and/or group work  


10 10 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
Metodologías 
Docentes 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by 


Projects o Project Based Learning (PBL) 
• Aprendizaje Basado en Problemas // Problem Based Learning 


 
Observaciones  
 


 


C
SV


: 8
05


25
62


14
09


82
83


35
44


44
11


9 
- V


er
ifi


ca
bl


e 
en


 h
ttp


s:
//s


ed
e.


ed
uc


ac
io


n.
go


b.
es


/c
id


 y
 C


ar
pe


ta
 C


iu
da


da
na


 h
ttp


s:
//s


ed
e.


ad
m


in
is


tra
ci


on
.g


ob
.e


s



https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=805256214098283354444119





 


 


Asignatura 12 


Denominación  
Derecho Mercantil: Regulación Jurídica del Mercado / 
Mercantile Law: Legal Regulation of the Market 


Número total de 
créditos ECTS  


4,5 


Tipología  Obligatoria 


Organización 
temporal  


Semestre 3 


Nivel 
asignatura: 
Materia en la 
que se ubica la 
asignatura  


Derecho / Law 


Idioma Castellano e Inglés 


Resultados del 
proceso de 
formación y del 
aprendizaje   


Conocimientos 
y contenidos  


CO4 
CO12 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA1 
HA9 
 


Competencias   CP1 
CP4 


Contenidos 
específicos de 
las asignaturas 
que componen la 
materia o de la 
asignatura  


• Marco jurídico de la actividad empresarial  
• Propiedad industrial  
• Derecho de la competencia  
• Contratación mercantil   
• Publicidad comercial 


 
• Legal framework for business  
• Industrial property law  
• Competition law  
• Commercial contracts   
• Commercial advertising 


 
Materia/ 
Asignatura, con 
carácter 
presencial   


Actividades Formativas 
Horas 


totales 
Horas presenciales (8-12 


por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 30 30 


Debates // Debates 2 2 


Estudio de Casos // Case Studies 3 3 


Presentaciones // Presentations 8 8 


Estudio autónomo // Self-study 50 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 32 2 


Trabajo individual // Individual work 10 0 
Total 135 45 


Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
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Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // 
Written test; theoretical and/or practical 
(Examination) 


70 70 


Realización y presentación de trabajo 
individual y/o grupal // Individual and/or group 
work  


20 20 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 


10 10 


Total 100% 100% 
Metodologías 
Docentes 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by 


Projects o Project Based Learning (PBL) 
• Aprendizaje Basado en Problemas // Problem Based Learning 


 
Observaciones  
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Asignatura 13 


Denominación  
Economía I: Microeconomía / 
Economics I. Microeconomics 


Número total de 
créditos ECTS  


6 


Tipología  Formación Básica 


Organización 
temporal  


Semestre 3 


Nivel 
asignatura: 
Materia en la 
que se ubica la 
asignatura  


Economía / Economy 


Idioma Castellano e Inglés 


Resultados del 
proceso de 
formación y del 
aprendizaje   


Conocimientos 
y contenidos  


CO12 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA8 
HA9 
 


Competencias   CP3 


Contenidos 
específicos de 
las asignaturas 
que componen la 
materia o de la 
asignatura  


• La economía como estudio del comportamiento humano.  II.- Microeconomía   
• El funcionamiento de los mercados: la oferta y la demanda  
• La decisión del consumidor.   
• La decisión del productor. 
• La función de producción y costes.  
• Las funciones de costes.  
• Los mercados competitivos.  
• Los mercados no competitivos: monopolio, oligopolio y competencia 


monopolística. 
 


• Economics as the study of human behaviour.  II.- Microeconomics   
• The functioning of markets: supply and demand.  
• The consumer's decision.   
• The producer's decision. 
• The production and cost function.  
• Cost functions.  
• Competitive markets.  
• Non-competitive markets: monopoly, oligopoly and monopolistic competition. 


 
Materia/ 
Asignatura, con 
carácter 
presencial   


Actividades Formativas 
Horas 


totales 
Horas presenciales 


(8-12 por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 45 45 


Debates // Debates 2 2 


Estudio de Casos // Case Studies 10 2 
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Presentaciones // Presentations 8 8 


Estudio autónomo // Self-study 65 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 35 3 


Trabajo individual // Individual work 15 0 
Total 180 60 


Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // 
Written test; theoretical and/or practical 
(Examination) 


80 80 


Realización y presentación de trabajo individual 
y/o grupal // Individual and/or group work  


10 10 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
Metodologías 
Docentes 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by 


Projects o Project Based Learning (PBL) 
• Aprendizaje Basado en Problemas // Problem Based Learning 


 
Observaciones  
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Asignatura 14 


Denominación  
Dirección Estratégica / 
Strategic Management 


Número total de 
créditos ECTS  


4,5 


Tipología  Obligatoria 


Organización 
temporal  


Semestre 3 


Nivel 
asignatura: 
Materia en la 
que se ubica la 
asignatura  


Empresa / Business 


Idioma Castellano e Inglés 


Resultados del 
proceso de 
formación y del 
aprendizaje   


Conocimientos 
y contenidos  


CO2 
CO14 
 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA3 
HA9 
 


Competencias   CP1 
CP3 
CP4 
CP5 
CP6 
CP7 


Contenidos 
específicos de 
las asignaturas 
que componen la 
materia o de la 
asignatura  


• La Naturaleza de la Dirección Estratégica. 
• La Orientación y Los Valores de la Empresa. 
• Análisis del Entorno. 
• Análisis Interno. 
• Estrategias y Ventajas Competitivas. 
• Las Direcciones de Desarrollo. 
• Los Métodos de Desarrollo. 
• La Estrategia de Internacionalización. 
• Evaluación e Implantación de Estrategias. 


 
• The Nature of Strategic Management. 
• The Orientation and Values of the Company. 
• Analysis of the Environment. 
• Internal Analysis. 
• Strategies and Competitive Advantages. 
• Development Directions. 
• Development Methods. 
• Internationalisation Strategy. 
• Evaluation and Implementation of Strategies. 
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Materia/ 
Asignatura, con 
carácter 
presencial   


Actividades Formativas 
Horas 


totales 
Horas presenciales (8-12 por 


ECTS) 
Lección magistral // Lecture 30 30 


Debates // Debates 2 2 


Estudio de Casos // Case Studies 3 3 


Presentaciones // Presentations 8 8 


Estudio autónomo // Self-study 50 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 32 2 


Trabajo individual // Individual work 10 0 
Total 135 45 


Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // 
Written test; theoretical and/or practical 
(Examination) 


60 60 


Realización y presentación de trabajo 
individual y/o grupal // Individual and/or group 
work  


30 30 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 


10 10 


Total 100% 100% 
Metodologías 
Docentes 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects 


o Project Based Learning (PBL) 
• Aprendizaje Basado en Problemas // Problem Based Learning 


 
Observaciones  
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Asignatura 15 


Denominación  
Psicología aplicada al Marketing / 
Psychology applied to Marketing 


Número total de 
créditos ECTS  


4,5 
 


Tipología  Obligatoria 


Organización 
temporal  


Semestre 3 


Nivel 
asignatura: 
Materia en la 
que se ubica la 
asignatura  


Sociología / Sociology 


Idioma Castellano e Inglés 


Resultados del 
proceso de 
formación y del 
aprendizaje   


Conocimientos 
y contenidos  


CO13 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA1 
HA5 
HA8 
 


Competencias   CP2 
CP6 
CP7 


Contenidos 
específicos de 
las asignaturas 
que componen la 
materia o de la 
asignatura  


• Introducción al comportamiento del consumidor.  
• Necesidades y motivaciones del consumidor  
• Percepción y procesamiento de la información   
• El proceso de aprendizaje  
• Personalidad y auto concepto   
• Las actitudes   
• Neuromarketing 


 
• Introduction to consumer behaviour.  
• Consumer needs and motivations  
• Perception and information processing   
• The learning process  
• Personality and self-concept   
• Attitudes   
• Neuromarketing 


 
Materia/ 
Asignatura, con 
carácter 
presencial   


Actividades Formativas Horas totales 
Horas presenciales 


(8-12 por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 30 30 


Debates // Debates 2 2 


Estudio de Casos // Case Studies 3 3 


Presentaciones // Presentations 8 8 


Estudio autónomo // Self-study 50 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 32 2 
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Trabajo individual // Individual work 10 0 
Total 135 45 


Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // 
Written test; theoretical and/or practical 
(Examination) 


70 70 


Realización y presentación de trabajo 
individual y/o grupal // Individual and/or group 
work  


20 20 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 


10 10 


Total 100% 100% 
Metodologías 
Docentes 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by 


Projects o Project Based Learning (PBL) 
• Aprendizaje Basado en Problemas // Problem Based Learning 


 
Observaciones  
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Asignatura 16 


Denominación  
Idioma Moderno / 
Modern Language 


Número total de 
créditos ECTS  


6 


Tipología  Formación Básica 


Organización 
temporal  


Semestre 3 


Nivel 
asignatura: 
Materia en la 
que se ubica la 
asignatura  


Idioma / Language 


Idioma Castellano e Inglés 


Resultados del 
proceso de 
formación y del 
aprendizaje   


Conocimientos 
y contenidos  


CO1 
CO15 
 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA1 


Competencias    


Contenidos 
específicos de 
las asignaturas 
que componen la 
materia o de la 
asignatura  


Comprensión escrita y auditiva del idioma extranjero en un contexto económico, comercial, 
de negocios y empresarial. 
 
Written and listening comprehension of the foreign language in an economic, commercial, 
business and corporate context. 
 


Materia/ 
Asignatura, con 
carácter 
presencial   


Actividades Formativas Horas totales 
Horas presenciales 


(8-12 por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 45 45 


Debates // Debates 2 2 
Resolución de Ejercicios y Problemas // Exercises 
and Problem Solving 


5 5 


Presentaciones // Presentations 8 8 


Estudio autónomo // Self-study 60 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 35 0 


Trabajo individual // Individual work 25 0 


Total 180 60 


Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // 
Written test; theoretical and/or practical 
(Examination) 


60 60 


Realización y presentación de trabajo individual 
y/o grupal // Individual and/or group work  


30 30 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 10 10 
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Total 100% 100% 
Metodologías 
Docentes 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by 


Projects o Project Based Learning (PBL) 
 
 


Observaciones  
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Asignatura 17 


Denominación  
Análisis Económico-Financiero en Marketing II / 
Economic-Financial Analysis in Marketing II 


Número total de 
créditos ECTS  


4,5 


Tipología  Obligatoria 


Organización 
temporal  


Semestre 4 


Nivel 
asignatura: 
Materia en la 
que se ubica la 
asignatura  


Economía / Economy 


Idioma Castellano e Inglés 


Resultados del 
proceso de 
formación y del 
aprendizaje   


Conocimientos 
y contenidos  


CO10 
CO12 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA8 
HA9 
 


Competencias   CP3 
CP7 


Contenidos 
específicos de 
las asignaturas 
que componen la 
materia o de la 
asignatura  


• El ciclo de explotación. La inversión y la financiación  
• Contabilidad de gestión 
• Toma de decisiones  
• Estructura de un sistema de costes  
• Proceso de inversión  
• Fuentes de financiación  
• Flujo de tesorería  
• Planificación financiera 


 
• The operating cycle. Investment and financing  
• Management accounting 
• Decision-making  
• Structure of a cost system  
• Investment process  
• Sources of financing  
• Cash flow  
• Financial planning 


 
Materia/ 
Asignatura, con 
carácter 
presencial   


Actividades Formativas Horas totales Horas presenciales 
(8-12 por ECTS) 


Lección magistral // Lecture 30 30 
Resolución de Ejercicios y Problemas // Exercises 
and Problem Solving 


17 9 


Presentaciones // Presentations 3 3 


Estudio autónomo // Self-study 55 0 
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Trabajo individual // Individual work 30 3 
Total 135 45 


Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // 
Written test; theoretical and/or practical 
(Examination) 


80 80 


Realización y presentación de trabajo individual 
y/o grupal // Individual and/or group work  


10 10 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 


10 10 


Total 100% 100% 
Metodologías 
Docentes 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by 


Projects o Project Based Learning (PBL) 
• Aprendizaje Basado en Problemas // Problem Based Learning 


 
Observaciones  
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Asignatura 18 


Denominación  
Derecho del Trabajo y de la Seguridad Social / 
Labour and Social Security Law 


Número total de 
créditos ECTS  


4,5 


Tipología  Obligatoria 


Organización 
temporal  


Semestre 4 


Nivel 
asignatura: 
Materia en la 
que se ubica la 
asignatura  


Derecho/Law 


Idioma Castellano e Inglés 


Resultados del 
proceso de 
formación y del 
aprendizaje   


Conocimientos 
y contenidos 


CO4 
CO12 


Habilidades y 
destrezas  


HA1 
HA9 


Competencias   


Contenidos 
específicos de 
las asignaturas 
que componen la 
materia o de la 
asignatura  


• Derecho del trabajo y fuentes genéricas.  
• El contrato de trabajo.  
• Representación social. El convenio colectivo como fuente de derecho.  
• El salario.  
• El tiempo de la prestación laboral. La jornada. 
• El tiempo de la prestación laboral. Modalidades de contratación.  
• La extinción del contrato de trabajo.  
• La extinción del contrato de trabajo: el despido.  
• La realidad de la empresa en el entorno actual. 
• Introducción al sistema de la seguridad social. 


 
• Labour law and generic sources.  
• The employment contract.  
• Social representation. The collective agreement as a source of law.  
• Wages.  
• Working hours. Working hours. 
• Working hours. Types of contract.  
• Termination of the employment contract.  
• Termination of the employment contract: dismissal.  
• The reality of the company in the current environment. 
• Introduction to the social security system. 


 
Materia/ 
Asignatura, con 
carácter 
presencial   


Actividades Formativas Horas 
totales 


Horas presenciales (8-12 
por ECTS) 


Lección magistral // Lecture 30 30 


Debates // Debates 2 2 


Estudio de Casos // Case Studies 3 3 
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Presentaciones // Presentations 8 8 


Estudio autónomo // Self-study 50 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 32 2 


Trabajo individual // Individual work 10 0 


Total 135 45 


Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // 
Written test; theoretical and/or practical 
(Examination) 


70 70 


Realización y presentación de trabajo 
individual y/o grupal // Individual and/or group 
work  


20 20 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 


10 10 


Total 100% 100% 
Metodologías 
Docentes 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Basado en Problemas // Problem Based Learning 


 
Observaciones  
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Asignatura 19 


Denominación  
Economía II: Macroeconomía / 
Economics II: Macroeconomics 


Número total de 
créditos ECTS  


6 


Tipología  Obligatoria 


Organización 
temporal  


Semestre 4 


Nivel 
asignatura: 
Materia en la 
que se ubica la 
asignatura  


Economía / Economy 


Idioma Castellano e Inglés 


Resultados del 
proceso de 
formación y del 
aprendizaje   


Conocimientos 
y contenidos  


CO12 


Habilidades y 
destrezas  


HA8 
HA9 
 


Competencias   CP3 


Contenidos 
específicos de 
las asignaturas 
que componen la 
materia o de la 
asignatura  


• El enfoque macroeconómico  
• Las macromagnitudes. Medición y estructura de una economía  
• Producción y empleo. La productividad  
• Consumo, ahorro e inversión.  
• Dinero y precios.  
• El modelo IS-LM  
• La balanza de pagos. Ahorro e inversión en una economía abierta 


 
• The macroeconomic approach  
• Macro-magnitudes. Measurement and structure of an economy  
• Production and employment. Productivity  
• Consumption, savings and investment.  
• Money and prices.  
• The IS-LM model  
• The balance of payments. Saving and investment in an open economy 


 
Materia/ 
Asignatura, con 
carácter 
presencial   


Actividades Formativas 
Horas 


totales 
Horas presenciales (8-12 por 


ECTS) 
Lección magistral // Lecture 45 45 


Debates // Debates 2 2 


Estudio de Casos // Case Studies 10 2 


Presentaciones // Presentations 8 8 


Estudio autónomo // Self-study 65 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 35 3 
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Trabajo individual // Individual work 15 0 
Total 180 60 


Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // 
Written test; theoretical and/or practical 
(Examination) 


80 80 


Realización y presentación de trabajo 
individual y/o grupal // Individual and/or group 
work  


10 10 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 


10 10 


Total 100% 100% 
Metodologías 
Docentes 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects 


o Project Based Learning (PBL) 
 


Observaciones  
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Asignatura 20 


Denominación  
Métodos de Decisión Aplicados al Marketing / 
Decission Making Methods Applied to Marketing 


Número total de 
créditos ECTS  


4,5 


Tipología  Obligatoria 
Organización 
temporal  


Semestre 4 


Nivel 
asignatura: 
Materia en la 
que se ubica la 
asignatura  


Estadística y Matemáticas / Statistics and Mathematics 


Idioma Castellano e Inglés 


Resultados del 
proceso de 
formación y del 
aprendizaje   


Conocimientos 
y contenidos  


CO14 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA3 
HA4 
HA8 
HA10 
 


Competencias   CP2 
CP3 
CP4 
CP5 
CP6 
CP7 


Contenidos 
específicos de 
las asignaturas 
que componen la 
materia o de la 
asignatura  


• Conceptos generales de la toma de decisiones  
• Toma de decisiones individuales  
• La toma de decisiones en grupo   
• Métodos cuantitativos de ayuda a la toma de decisiones.  
• Teoría de juegos 


 
• General concepts of decision-making  
• Individual decision-making  
• Group decision-making   
• Quantitative methods of decision support.  
• Game theory 


 
Materia/ 
Asignatura, con 
carácter 
presencial   


Actividades Formativas 
Horas 


totales 
Horas presenciales (8-12 por 


ECTS) 
Lección magistral // Lecture 30 30 


Debates // Debates 2 2 


Estudio de Casos // Case Studies 3 3 


Presentaciones // Presentations 8 8 


Estudio autónomo // Self-study 50 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 32 2 


Trabajo individual // Individual work 10 0 
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Total 135 45 


Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // 
Written test; theoretical and/or practical 
(Examination) 


70 70 


Realización y presentación de trabajo 
individual y/o grupal // Individual and/or group 
work  


20 20 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
Metodologías 
Docentes 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Basado en Problemas // Problem Based Learning 


 
Observaciones  
 


 


 


C
SV


: 8
05


25
62


14
09


82
83


35
44


44
11


9 
- V


er
ifi


ca
bl


e 
en


 h
ttp


s:
//s


ed
e.


ed
uc


ac
io


n.
go


b.
es


/c
id


 y
 C


ar
pe


ta
 C


iu
da


da
na


 h
ttp


s:
//s


ed
e.


ad
m


in
is


tra
ci


on
.g


ob
.e


s



https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=805256214098283354444119





 


 


Asignatura 21 


Denominación  
Marketing Estratégico / 
Strategic Marketing 


Número total de 
créditos ECTS  


4,5 


Tipología  Obligatoria 


Organización 
temporal  


Semestre 4 


Nivel 
asignatura: 
Materia en la 
que se ubica la 
asignatura  


Marketing / Marketing 


Idioma Castellano e Inglés 


Resultados del 
proceso de 
formación y del 
aprendizaje   


Conocimientos 
y contenidos  


CO9 
CO14 
CO15 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA3 
HA4 
HA6 
HA9 
HA10 
 


Competencias   CP1 
CP2 
CP3 
CP4 
CP5 
CP6 
CP7 


Contenidos 
específicos de 
las asignaturas 
que componen la 
materia o de la 
asignatura  


• Estrategia y Marketing  
• Mercado de referencia: segmentación y posicionamiento estratégico  
• Estrategias de crecimiento  
• Estrategias de imitación  
• Estrategias competitivas  
• Estrategias de desinversión en el mercado 


 
• Strategy and marketing  
• Relevant market: segmentation and strategic positioning  
• Growth strategies  
• Imitation strategies  
• Competitive strategies  
• Market disinvestment strategies 


 
Materia/ 
Asignatura, con 
carácter 
presencial   


Actividades Formativas 
Horas 


totales 
Horas presenciales 


(8-12 por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 30 30 


Debates // Debates 2 2 


Estudio de Casos // Case Studies 3 3 
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Presentaciones // Presentations 8 8 


Estudio autónomo // Self-study 50 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 32 2 


Trabajo individual // Individual work 10 0 


Total 135 45 


Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // 
Written test; theoretical and/or practical 
(Examination) 


60 60 


Realización y presentación de trabajo 
individual y/o grupal // Individual and/or group 
work  


30 30 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 


10 10 


Total 100% 100% 
Metodologías 
Docentes 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology 
(lectures) 


• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning 
by Projects o Project Based Learning (PBL) 
 


Observaciones  
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Asignatura 22 


Denominación  
Responsabilidad y Marketing Social Corporativo / 
Responsability and Corporate Social Marketing 


Número total de 
créditos ECTS  


6 


Tipología  Formación Básica 


Organización 
temporal  


Semestre 4 


Nivel 
asignatura: 
Materia en la 
que se ubica la 
asignatura  


Humanidades / Humanities 


Idioma Castellano e Inglés 


Resultados del 
proceso de 
formación y del 
aprendizaje   


Conocimientos 
y contenidos  


CO14 
CO15 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA1 
HA9 
HA10 
 


Competencias   CP2 
CP3 
CP4 
CP5 
CP6 
CP7 


Contenidos 
específicos de 
las asignaturas 
que componen la 
materia o de la 
asignatura  


• Desarrollo Sostenible   
• Introducción a la RSE  
• La RSE a debate  
• Iniciativas institucionales sobre RSE 
• Gobierno responsable  
• Gestión de la RSE 
• Comunicación de la RSE 
• Marketing Social Corporativo 


 
• Sustainable Development   
• Introduction to CSR  
• CSR under debate  
• Institutional initiatives on CSR 
• Responsible Governance  
• CSR Management 
• CSR Communication 
• Corporate Social Marketing 


 
Materia/ 
Asignatura, con 
carácter 
presencial   


Actividades Formativas 
Horas 


totales 
Horas presenciales (8-12 


por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 45 45 


Debates // Debates 3 3 
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Estudio de Casos // Case Studies 2 2 


Presentaciones // Presentations 8 8 


Estudio autónomo // Self-study 60 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 45 2 


Trabajo individual // Individual work 17 0 
Total 180 60 


Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // 
Written test; theoretical and/or practical 
(Examination) 


70 70 


Realización y presentación de trabajo 
individual y/o grupal // Individual and/or group 
work  


20 20 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 


10 10 


Total 100% 100% 
Metodologías 
Docentes 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by 


Projects o Project Based Learning (PBL) 
 


Observaciones  
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Asignatura 23 


Denominación  
Política de Comunicación y Publicidad Digital / 
Communication Policy and Digital Advertising 


Número total de 
créditos ECTS  


6 


Tipología  Formación Obligaoria 


Organización 
temporal  


Semestre 5 


Nivel 
asignatura: 
Materia en la 
que se ubica la 
asignatura  


Comunicación / Communication 


Idioma Castellano e Inglés 


Resultados del 
proceso de 
formación y del 
aprendizaje   


Conocimientos 
y contenidos  


CO1 
CO9 
CO14 
CO15 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA1 
HA4 
HA10 
 


Competencias   CP3 
CP4 
CP5 
CP6 


Contenidos 
específicos de 
las asignaturas 
que componen la 
materia o de la 
asignatura  


• La comunicación como variable estratégica la organización  
• La nueva Comunicación: e-comunicación   
• Las Políticas de Comunicación Publicitarias  
• Las Relaciones Públicas como herramienta estratégica de comunicación  
• Técnicas de comunicación above/below the line. 
• Nuevas tendencias en Comunicación. 


 
• Communication as a strategic variable in the organisation  
• The new communication: e-communication   
• Advertising Communication Policies  
• Public Relations as a strategic communication tool  
• Above/below the line communication techniques. 
• New trends in communication. 


 
Materia/ 
Asignatura, con 
carácter 
presencial   


Actividades Formativas Horas 
totales 


Horas presenciales (8-12 por 
ECTS) 


Lección magistral // Lecture 45 45 


Debates // Debates 2 2 


Estudio de Casos // Case Studies 3 3 


Presentaciones // Presentations 8 8 


Estudio autónomo // Self-study 60 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 45 2 
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Trabajo individual // Individual work 17 0 


Total 180 60 


Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // 
Written test; theoretical and/or practical 
(Examination) 


60 60 


Realización y presentación de trabajo 
individual y/o grupal // Individual and/or group 
work  


30 30 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 


10 10 


Total 100% 100% 
Metodologías 
Docentes 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects 


o Project Based Learning (PBL) 
 


Observaciones  
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Asignatura 24 


Denominación  
Política de Producto / 
Product Policy 


Número total de 
créditos ECTS  


6 


Tipología  Obligatoria 


Organización 
temporal  


Semestre 5 


Nivel 
asignatura: 
Materia en la 
que se ubica la 
asignatura  


Marketing / Marketing 


Idioma Castellano e Inglés 


Resultados del 
proceso de 
formación y del 
aprendizaje   


Conocimientos 
y contenidos  


CO9 
CO14 
 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA3 
HA4 
 


Competencias   CP1 
CP2 
CP3 
CP4 
CP5 
CP6 


Contenidos 
específicos de 
las asignaturas 
que componen la 
materia o de la 
asignatura  


• El producto como variable comercial  
• Marca y posicionamiento  
• Análisis de gama de productos  
• El ciclo de vida del producto  
• Estrategias de cartera 
• Lanzamiento de nuevos productos 
• Planificación y desarrollo de productos  
• Especificidades de los servicios 


 
• The product as a commercial variable  
• Brand and positioning  
• Product range analysis  
• Product life cycle  
• Portfolio strategies 
• New product launches 
• Product planning and development  
• Service specificities 


 
Materia/ 
Asignatura, con 
carácter 
presencial   


Actividades Formativas 
Horas 


totales 
Horas presenciales (8-12 


por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 45 45 


Estudio de Casos // Case Studies 2 2 
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Presentaciones // Presentations 10 10 


Estudio autónomo // Self-study 60 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 45 3 


Trabajo individual // Individual work 18 0 


Total 180 60 


Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // 
Written test; theoretical and/or practical 
(Examination) 


60 60 


Realización y presentación de trabajo 
individual y/o grupal // Individual and/or group 
work  


30 30 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 


10 10 


Total 100% 100% 
Metodologías 
Docentes 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by 


Projects o Project Based Learning (PBL) 
 


Observaciones  
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Asignatura 25 


Denominación  
Investigación de Mercados I / 


Market Research I 


Número total de 
créditos ECTS  


4,5 


Tipología  Obligatoria 


Organización 
temporal  


Semestre 5 


Nivel 
asignatura: 
Materia en la 
que se ubica la 
asignatura  


Marketing / Marketing 


Idioma Castellano e Inglés 


Resultados del 
proceso de 
formación y del 
aprendizaje   


Conocimientos 
y contenidos  


CO5 
CO13 
CO14 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA2 
HA3 
HA4 
HA8 
HA10 
 


Competencias   CP1 
CP2 
CP3 
CP4 
CP6 
CP7 


Contenidos 
específicos de 
las asignaturas 
que componen la 
materia o de la 
asignatura  


• Qué es la investigación de mercados. Concepto y ámbitos de aplicación.  
• Investigación exploratoria.  
• Investigación descriptiva.  
• El cuestionario.  
• Muestreo y trabajo de campo.   
• Análisis de datos. 


 
• What is market research. Concept and areas of application.  
• Exploratory research.  
• Descriptive research.  
• The questionnaire.  
• Sampling and fieldwork.   
• Data analysis. 


 
Materia/ 
Asignatura, con 
carácter 
presencial   


Actividades Formativas Horas 
totales 


Horas presenciales (8-12 
por ECTS) 


Lección magistral // Lecture 30 30 
Resolución de Ejercicios y Problemas // 
Exercises and Problem Solving 


3 3 


Presentaciones // Presentations 10 10 
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Estudio autónomo // Self-study 50 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 32 2 


Trabajo individual // Individual work 10 0 


Total 135 45 


Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // 
Written test; theoretical and/or practical 
(Examination) 


60 60 


Realización y presentación de trabajo 
individual y/o grupal // Individual and/or group 
work  


30 30 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 


10 10 


Total 100% 100% 
Metodologías 
Docentes 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by 


Projects o Project Based Learning (PBL) 
 


Observaciones  
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Asignatura 26 


Denominación  
Dirección de Ventas / 
Sales Management 


Número total de 
créditos ECTS  


4,5 


Tipología  Obligatoria 


Organización 
temporal  


Semestre 5 


Nivel 
asignatura: 
Materia en la 
que se ubica la 
asignatura  


Marketing / Marketing 


Idioma Castellano e Inglés 


Resultados del 
proceso de 
formación y del 
aprendizaje   


Conocimientos 
y contenidos  


CO8 
CO14 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA4 
HA6 
HA9 
 


Competencias   CP1 
CP3 
CP4 
CP6 


Contenidos 
específicos de 
las asignaturas 
que componen la 
materia o de la 
asignatura  


• Introducción a la Dirección Comercial: nuevas tendencias de la venta en los 
mercados actuales.  


• El rol del Director de Ventas  
• Planificación comercial y fijación de objetivos comerciales  
• La gestión de clientes y la negociación comercial   
• El diseño del equipo ideal de ventas  
• Organización de la comunicación en el departamento comercial  
• SFA. Las fuerzas de venta en el nuevo entorno tecnológico 


 
• Introduction to Sales Management: new sales trends in today's markets.  
• The role of the Sales Director  
• Commercial planning and setting commercial objectives  
• Customer management and commercial negotiation   
• Designing the ideal sales team  
• Organisation of communication in the sales department  
• SFA. Sales forces in the new technological environment 


 
 


Materia/ 
Asignatura, con 
carácter 
presencial   


Actividades Formativas 
Horas 


totales 
Horas presenciales (8-12 por 


ECTS) 
Lección magistral // Lecture 30 30 
Resolución de Ejercicios y Problemas // 
Exercises and Problem Solving 


3 3 


Presentaciones // Presentations 10 10 


Estudio autónomo // Self-study 50 0 
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Trabajo en equipo // Teamwork 32 2 


Trabajo individual // Individual work 10 0 


Total 135 45 


Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // 
Written test; theoretical and/or practical 
(Examination) 


60 60 


Realización y presentación de trabajo 
individual y/o grupal // Individual and/or group 
work  


30 30 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 


10 10 


Total 100% 100% 
Metodologías 
Docentes 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by 


Projects o Project Based Learning (PBL) 
 


Observaciones  
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Asignatura 27 


Denominación  
Comportamiento del Consumidor / 
Consumer Behaviour 


Número total de 
créditos ECTS  


4,5 
 


Tipología  Obligatoria 


Organización 
temporal  


Semestre 5 


Nivel 
asignatura: 
Materia en la 
que se ubica la 
asignatura  


Marketing / Marketing 


Idioma Castellano e Inglés 


Resultados del 
proceso de 
formación y del 
aprendizaje   


Conocimientos 
y contenidos  


CO5 
CO13 
CO14 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA2 
HA5 
HA8 
HA10 
 


Competencias   CP2 
CP3 
CP4 
CP6 


Contenidos 
específicos de 
las asignaturas 
que componen la 
materia o de la 
asignatura  


• Cultura, subcultura y valores.  
• Aspectos socioeconómicos y consumo.  
• Grupos de referencia e influencias familiares.  
• Clase social y consumo.  
• Reconocimiento del problema y búsqueda de información.  
• Procesos de compra y postcompra.  
• El consumidor en la era digital.  
• Segmentación del mercado.  
• Consumerismo, consumos desviados y aspectos éticos. 


 
• Culture, subculture and values.  
• Socio-economic aspects and consumption.  
• Reference groups and family influences.  
• Social class and consumption.  
• Problem recognition and information search.  
• Purchase and post-purchase processes.  
• The consumer in the digital age.  
• Market segmentation.  


• Consumerism, deviant consumption and ethical aspects. 
 


Materia/ 
Asignatura, con 


Actividades Formativas 
Horas 


totales 
Horas presenciales (8-12 


por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 30 30 
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carácter 
presencial   


Debates // Debates 2 2 


Estudio de Casos // Case Studies 3 3 


Presentaciones // Presentations 8 8 


Estudio autónomo // Self-study 50 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 32 2 


Trabajo individual // Individual work 10 0 


Total 135 45 


Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // 
Written test; theoretical and/or practical 
(Examination) 


60 60 


Realización y presentación de trabajo 
individual y/o grupal // Individual and/or group 
work  


30 30 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
Metodologías 
Docentes 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by 


Projects o Project Based Learning (PBL) 
 


Observaciones  
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Asignatura 28 


Denominación  
Marketing Industrial y de Servicios / 
Industrial and Services Marketing 


Número total de 
créditos ECTS  


4,5 


Tipología  Obligatoria 


Organización 
temporal  


Semestre 5 


Nivel 
asignatura: 
Materia en la 
que se ubica la 
asignatura  


Marketing / Marketing 


Idioma Castellano e Inglés 


Resultados del 
proceso de 
formación y del 
aprendizaje   


Conocimientos 
y contenidos  


CO9 
CO14 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA3 
HA4 
HA10 
 


Competencias   CP2 
CP3 
CP6 


Contenidos 
específicos de 
las asignaturas 
que componen la 
materia o de la 
asignatura  


• Mercados de empresas y marketing entre empresas  
• Funciones específicas en el marketing entre empresas: la función de compras y el 


comportamiento del consumidor industrial.  
• Programación de Marketing entre empresas: las 4 p en el marketing b2b 
• Naturaleza de los servicios  
• Implantación del marketing y planificación estratégica de la empresa de servicios  
• El mix de marketing para los servicios  
• Planificación y control de los servicios  
• Marketing interno 


 
• Business markets and business-to-business marketing  
• Specific functions in business-to-business marketing: the purchasing function and 


industrial consumer behaviour.  
• Business-to-Business Marketing Programming: the 4 Ps in b2b marketing 
• Nature of services  
• Marketing implementation and strategic planning of the service company  
• The marketing mix for services  
• Planning and control of services  
• Internal marketing 


 
Materia/ 
Asignatura, con 
carácter 
presencial   


Actividades Formativas 
Horas 


totales 
Horas presenciales (8-12 


por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 30 30 


Presentaciones // Presentations 10 10 
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Estudio autónomo // Self-study 50 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 35 5 


Trabajo individual // Individual work 10 0 
Total 135 45 


Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // 
Written test; theoretical and/or practical 
(Examination) 


70 70 


Realización y presentación de trabajo 
individual y/o grupal // Individual and/or group 
work  


20 20 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 


10 10 


Total 100% 100% 
Metodologías 
Docentes 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by 


Projects o Project Based Learning (PBL) 
 


Observaciones  
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Asignatura 29 


Denominación  
Política de Distribución y Comercio Electrónico / 
Distribution Policy and eCommerce 


Número total de 
créditos ECTS  


6 


Tipología  Obligatoria 


Organización 
temporal  


Semestre 6 


Nivel 
asignatura: 
Materia en la 
que se ubica la 
asignatura  


Marketing / Marketing 


Idioma Castellano e Inglés 


Resultados del 
proceso de 
formación y del 
aprendizaje   


Conocimientos 
y contenidos  


CO9 
CO11 
CO14 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA4 
HA5 
HA6 
HA10 
 


Competencias   CP1 
CP2 
CP3 
CP4 
CP5 
CP6 


Contenidos 
específicos de 
las asignaturas 
que componen la 
materia o de la 
asignatura  


• Nuevos consumidores para un nuevo retail marketing.  
• La Distribución como herramienta de marketing y canales de comercialización.  
• Las formas comerciales: la actividad Mayorista y Minorista.  
• Tendencias de la Distribución comercial: Nuevos entornos y nuevos modelos.  
• Trade Marketing y Merchandising: una experiencia de compra. El shopper marketing.  
• Retail Marketing y la barrera física del marketing. 


 
• New consumers for a new retail marketing.  
• Distribution as a marketing tool and commercialisation channels.  
• Commercial forms: wholesale and retail activity.  
• Trends in commercial distribution: new environments and new models.  
• Trade Marketing and Merchandising: a shopping experience. Shopper marketing.  
• Retail Marketing and the physical barrier to marketing. 


 
Materia/ 
Asignatura, con 
carácter 
presencial   


Actividades Formativas 
Horas 


totales 
Horas presenciales (8-12 por 


ECTS) 
Lección magistral // Lecture 45 45 


Presentaciones // Presentations 10 10 


Estudio autónomo // Self-study 60 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 45 5 
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Trabajo individual // Individual work 20 0 


Total 180 60 


Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // 
Written test; theoretical and/or practical 
(Examination) 


60 60 


Realización y presentación de trabajo 
individual y/o grupal // Individual and/or group 
work  


30 30 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 


10 10 


Total 100% 100% 
Metodologías 
Docentes 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects 


o Project Based Learning (PBL) 
 


Observaciones  
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Asignatura 30 


Denominación  
Política de Precios y Costes / 
Price and Cost Policy 


Número total de 
créditos ECTS  


6 


Tipología  Obligatoria 


Organización 
temporal  


Semestre 6 


Nivel 
asignatura: 
Materia en la 
que se ubica la 
asignatura  


Marketing / Marketing 


Idioma Castellano e Inglés 


Resultados del 
proceso de 
formación y del 
aprendizaje   


Conocimientos 
y contenidos  


CO9 
CO14 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA3 
HA4 
HA5 
HA9 
HA10 
 


Competencias   CP1 
CP2 
CP3 
CP4 
CP5 
CP6 


Contenidos 
específicos de 
las asignaturas 
que componen la 
materia o de la 
asignatura  


• Introducción.  
• Fijación de precios en función del valor percibido  
• Fijación de precios en función de la demanda  
• Costes para la fijación de precios.  
• Análisis de rentabilidad para la fijación de precios.  
• Fijación de precios en función de la competencia.   
• Estrategias en la fijación de precios y nuevos modelos de negocio.  
• Consideraciones de precios para la exportación 


 
• Introduction.  
• Perceived value pricing  
• Demand-driven pricing  
• Pricing costs  
• Profitability analysis for pricing  
• Competitive pricing.   
• Pricing strategies and new business models.  
• Pricing considerations for export 


 
Materia/ 
Asignatura, con 


Actividades Formativas 
Horas 


totales 
Horas presenciales (8-12 


por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 45 45 
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carácter 
presencial   


Presentaciones // Presentations 10 10 


Estudio autónomo // Self-study 60 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 45 5 


Trabajo individual // Individual work 20 0 
Total 180 60 


Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // 
Written test; theoretical and/or practical 
(Examination) 


70 70 


Realización y presentación de trabajo 
individual y/o grupal // Individual and/or group 
work  


20 20 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 


10 10 


Total 100% 100% 
Metodologías 
Docentes 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by 


Projects o Project Based Learning (PBL) 
 


Observaciones  
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Asignatura 31 


Denominación  
Investigación de Mercados II / 
Market Research II 


Número total de 
créditos ECTS  


4,5 


Tipología  Obligatoria 


Organización 
temporal  


Semestre 6 


Nivel asignatura: 
Materia en la que 
se ubica la 
asignatura  


Marketing / Marketing 


Idioma Castellano e Inglés 


Resultados del 
proceso de 
formación y del 
aprendizaje   


Conocimientos y 
contenidos  


CO5 
CO13 
CO14 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA2 
HA3 
HA4 
HA8 
HA10 
 


Competencias   CP2 
CP3 
CP4 
CP6 
CP7 


Contenidos 
específicos de las 
asignaturas que 
componen la 
materia o de la 
asignatura  


• Elaboración del informe de resultados.   
• El tratamiento de la información: análisis univariante.   
• El tratamiento de la información: análisis bivariante.   
• Introducción a los métodos multivariantes de dependencia: los métodos de 


regresión. 
• Introducción a los métodos multivariantes de interdependencia: el análisis 


factorial.   
• Introducción a los métodos multivariantes de interdependencia; el análisis 


clúster. 
 


• Preparation of the results report.   
• Treatment of the information: univariate analysis.   
• The treatment of information: bivariate analysis.   
• Introduction to multivariate methods of dependence: regression methods. 
• Introduction to multivariate methods of interdependence: factor analysis.   
• Introduction to multivariate methods of interdependence: cluster analysis. 


 
Materia/ 
Asignatura, con 
carácter 
presencial   


Actividades Formativas Horas 
totales 


Horas presenciales (8-12 
por ECTS) 


Lección magistral // Lecture 30 30 
Resolución de Ejercicios y Problemas // 
Exercises and Problem Solving 


3 3 
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Presentaciones // Presentations 10 10 


Estudio autónomo // Self-study 50 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 32 2 


Trabajo individual // Individual work 10 0 


Total 135 45 


Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) 
// Written test; theoretical and/or practical 
(Examination) 


60 60 


Realización y presentación de trabajo 
individual y/o grupal // Individual and/or 
group work  


30 30 


Participación y aportación de valor en clase 
// Participation and contribution of value in 
class 


10 10 


Total 100% 100% 
Metodologías 
Docentes 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by 


Projects o Project Based Learning (PBL) 
 


Observaciones  
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Asignatura 32 


Denominación  
Técnicas de Negociación Comercial /  
Commercial Negotiation Techniques 


Número total de 
créditos ECTS  


4,5 


Tipología  Obligatoria 


Organización 
temporal  


Semestre 6 


Nivel 
asignatura: 
Materia en la 
que se ubica la 
asignatura  


Marketing / Marketing 


Idioma Castellano e Inglés 


Resultados del 
proceso de 
formación y del 
aprendizaje   


Conocimientos 
y contenidos  


CO14 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA1 
HA6 
 


Competencias   CP3 
CP6 


Contenidos 
específicos de 
las asignaturas 
que componen la 
materia o de la 
asignatura  


• El proceso de venta y sus fases iniciales.  
• Las fases avanzadas en el proceso de venta   
• Antecedentes en el estudio de la negociación.   
• El conflicto en la negociación.   
• Tipos de negociación.  
• Fases de la negociación.   
• Negociación y Comunicación no verbal.   
• Estilos de negociación en entornos B2B  
• Ética en la negociación 


 
• The sales process and its initial phases.  
• Advanced phases in the sales process.   
• Background in the study of negotiation.   
• Conflict in negotiation.   
• Types of negotiation.  
• Phases of negotiation.   
• Negotiation and non-verbal communication.   
• Negotiation styles in B2B environments.  


• Ethics in negotiation 


 
Materia/ 
Asignatura, con 
carácter 
presencial   


Actividades Formativas 
Horas 


totales 
Horas presenciales (8-12 


por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 30 30 


Presentaciones // Presentations 10 10 


Estudio autónomo // Self-study 50 0 
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Trabajo en equipo // Teamwork 35 5 


Trabajo individual // Individual work 10 0 


Total 135 45 


Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // 
Written test; theoretical and/or practical 
(Examination) 


60 60 


Realización y presentación de trabajo 
individual y/o grupal // Individual and/or group 
work  


30 30 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 


10 10 


Total 100% 100% 
Metodologías 
Docentes 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by 


Projects o Project Based Learning (PBL) 
• Aprendizaje Basado en Problemas // Problem Based Learning 


 
Observaciones  
 


 


 


C
SV


: 8
05


25
62


14
09


82
83


35
44


44
11


9 
- V


er
ifi


ca
bl


e 
en


 h
ttp


s:
//s


ed
e.


ed
uc


ac
io


n.
go


b.
es


/c
id


 y
 C


ar
pe


ta
 C


iu
da


da
na


 h
ttp


s:
//s


ed
e.


ad
m


in
is


tra
ci


on
.g


ob
.e


s



https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=805256214098283354444119





 


 


Asignatura 33 


Denominación  
Marketing Relacional, Directo e Interactivo / 
Relational, Direct and Interactive Marketing 


Número total de 
créditos ECTS  


4,5 


Tipología  Obligatoria 


Organización 
temporal  


Semestre 6 


Nivel 
asignatura: 
Materia en la 
que se ubica la 
asignatura  


Marketing / Marketing 


Idioma Castellano e Inglés 


Resultados del 
proceso de 
formación y del 
aprendizaje   


Conocimientos 
y contenidos  


CO13 
CO14 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA1 
HA3 
HA10 
 


Competencias   CP1 
CP2 
CP3 
CP6 


Contenidos 
específicos de 
las asignaturas 
que componen la 
materia o de la 
asignatura  


• Principios Básicos: Marketing Directo e Interactivo.  
• De las Bases de datos al Big Data: la gestión de la información.  
• Gestión eficaz de la Multicanalidad.  
• La relación con el cliente: Customer Relationship Management.  
• Estrategias de Fidelización de clientes.  
• Presente y Futuro del marketing relacional, directo e interactivo. 


 
• Basic Principles: Direct and Interactive Marketing.  
• From Databases to Big Data: information management.  
• Effective multichannel management.  
• The relationship with the customer: Customer Relationship Management.  
• Customer Loyalty Strategies.  
• Present and future of relationship, direct and interactive marketing. 


 
Materia/ 
Asignatura, con 
carácter 
presencial   


Actividades Formativas 
Horas 


totales 
Horas presenciales (8-12 


por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 30 30 


Presentaciones // Presentations 10 10 


Estudio autónomo // Self-study 50 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 35 5 


Trabajo individual // Individual work 10 0 


Total 135 45 


Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
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Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // 
Written test; theoretical and/or practical 
(Examination) 


60 60 


Realización y presentación de trabajo 
individual y/o grupal // Individual and/or group 
work  


30 30 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 


10 10 


Total 100% 100% 
Metodologías 
Docentes 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by 


Projects o Project Based Learning (PBL) 
 


Observaciones  
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Asignatura 34 


Denominación  


Marketing, Sistemas de Información aplicados y Automatización 
basada en datos / 
Applied Information Systems and Data Driven Marketing 


Número total de 
créditos ECTS  


4,5 


Tipología  Obligatoria 


Organización 
temporal  


Semestre 6 


Nivel 
asignatura: 
Materia en la 
que se ubica la 
asignatura  


Marketing / Marketing 


Idioma Castellano e Inglés 


Resultados del 
proceso de 
formación y del 
aprendizaje   


Conocimientos 
y contenidos  


CO5 
CO14 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA3 
HA4 
HA8 
 


Competencias   CP1 
CP3 
CP4 
CP5 
CP6 


Contenidos 
específicos de 
las asignaturas 
que componen la 
materia o de la 
asignatura  


• Sistemas de información  
• Ética en los sistemas de información  
• Procesos, BBDD y toma de decisiones  
• Protección de los sistemas de información  
• Negocios digitales 


 
• Information systems  
• Ethics in information systems  
• Processes, DB and decision making  
• Protection of information systems  


• Digital business 


 
Materia/ 
Asignatura, con 
carácter 
presencial   


Actividades Formativas 
Horas 


totales 
Horas presenciales (8-12 


por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 30 30 


Presentaciones // Presentations 10 10 


Estudio autónomo // Self-study 50 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 35 5 


Trabajo individual // Individual work 10 0 


Total 135 45 


Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
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Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // 
Written test; theoretical and/or practical 
(Examination) 


60 60 


Realización y presentación de trabajo 
individual y/o grupal // Individual and/or group 
work  


30 30 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 


10 10 


Total 100% 100% 
Metodologías 
Docentes 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by 


Projects o Project Based Learning (PBL) 
 


Observaciones  
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Asignatura 35 


Denominación  
Plan de Marketing / 
Marketing Plan 


Número total de 
créditos ECTS  


6 


Tipología  Obligatoria 


Organización 
temporal  


Semestre 7 


Nivel 
asignatura: 
Materia en la 
que se ubica la 
asignatura  


Marketing / Marketing 


Idioma Castellano e Inglés 


Resultados del 
proceso de 
formación y del 
aprendizaje   


Conocimientos 
y contenidos  


CO5 
CO8 
CO9 
CO11 
CO14 
CO15 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA1 
HA3 
HA4 
HA6 
HA8 
HA9 
HA10 
 


Competencias   CP1 
CP2 
CP3 
CP4 
CP5 
CP6 


Contenidos 
específicos de 
las asignaturas 
que componen la 
materia o de la 
asignatura  


• ¿Qué es un plan de marketing?                          
• Las etapas para hacer un plan de marketing  
• El análisis estratégico  
• El DAFO  
• Objetivos  
• Estrategias operativas del plan de marketing  
• El plan de acción y la planificación temporal 
• Los presupuestos y cuenta de resultados  
• El control de desviaciones y plan de reorientación 


 
• What is a marketing plan?                          
• The stages in making a marketing plan  
• The strategic analysis  
• The SWOT  
• Objectives  
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• Operational strategies of the marketing plan  
• The action plan and the temporal planning 
• Budgets and profit and loss account  
• Deviation control and reorientation plan 


 
Materia/ 
Asignatura, con 
carácter 
presencial   


Actividades Formativas 
Horas 


totales 
Horas presenciales (8-12 por 


ECTS) 
Lección magistral // Lecture 35 35 


Presentaciones // Presentations 10 10 


Estudio autónomo // Self-study 50 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 65 15 


Trabajo individual // Individual work 20 0 


Total 180 60 


Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // 
Written test; theoretical and/or practical 
(Examination) 


20 20 


Realización y presentación de trabajo 
individual y/o grupal // Individual and/or group 
work  


70 70 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 


10 10 


Total 100% 100% 
Metodologías 
Docentes 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects 


o Project Based Learning (PBL) 
 


Observaciones  
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Asignatura 36 


Denominación  
Reconocimiento Académico de Créditos / 
Academic Recognition of Credits 


Número total de 
créditos ECTS  


6 


Tipología  Obligatoria 


Organización 
temporal  


Semestre 7 


Nivel 
asignatura: 
Materia en la 
que se ubica la 
asignatura  


Reconocimiento Académico de Créditos / Academic Recognition of Credits 


Idioma Castellano e Inglés 


Resultados del 
proceso de 
formación y del 
aprendizaje   


Conocimientos 
y contenidos  


 


Habilidades y 
destrezas  


HA11 


Competencias    


Contenidos 
específicos de 
las asignaturas 
que componen la 
materia o de la 
asignatura  


Para dar cumplimiento al artículo 33 k) de la Ley Orgánica del Sistema Universitario y con el doble 
objetivo de hacer efectivo el derecho a obtener reconocimiento académico por su participación 
en las actividades universitarias señaladas, y de promover la formación integral de sus 
estudiantes, incentivando un espíritu participativo y de colaboración, todos los Planes de estudio 
oficiales de ESIC Universidad, recogen un módulo formativo denominado “Reconocimiento 
Académico de Créditos”, al que se le ha asignado 6 créditos académicos.  
 
En caso de que el alumno no tenga créditos para ser reconocidos, podrá cursar Seminarios de 
Informática y así completar el total de ECTS de la asignatura Reconocimiento Académico de 
Créditos. 
 
 
In order to comply with article 33 k) of the Organic Law of the University System and with the 
double objective of making effective the right to obtain academic recognition for their 
participation in the university activities mentioned, and to promote the comprehensive training of 
their students, encouraging a participatory and collaborative spirit, all official study plans of ESIC 
University, include a training module called ‘Academic Recognition of Credits’, which has been 
assigned 6 academic credits.  
 
If the student does not have credits to be recognised, he/she can take Computer Science 
Seminars and thus complete the total ECTS of the subject Academic Recognition of Credits. 
 


Materia/ 
Asignatura, con 
carácter 
presencial   


Actividades Formativas 
Horas 


totales 
Horas presenciales (8-12 


por ECTS) 
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Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 


   


   


Total 100% 100% 
Metodologías 
Docentes 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects 


o Project Based Learning (PBL) 
 


Observaciones  
 


En caso de cursar los Seminarios de informática por no tener los créditos suficientes para ser 
reconocidos, aplicarán los siguientes resultados del proceso de formación y aprendizaje: 
CO5 
HA3 
CP1 
CP3 
 
Y aplicarán las actividades formativas y los sistemas de evaluación declarados a continuación: 
 


Actividades Formativas 
Horas 


totales 
Horas presenciales 


(8-12 por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 45 45 
Resolución de Ejercicios y Problemas // 
Exercises and Problem Solving 


5 5 


Estudio autónomo // Self-study 60 0 


Trabajo individual // Individual work 70 10 


Total 180 60 
 
 


Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // Written 
test; theoretical and/or practical (Examination) 


90 90 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
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Asignatura 37 


Denominación  
Prácticas Académicas Externas / 
External Academic Internships 


Número total de 
créditos ECTS  


24 


Tipología  Prácticas Académicas Externas 


Organización 
temporal  


Semestre 8 


Nivel 
asignatura: 
Materia en la 
que se ubica la 
asignatura  


Prácticas Académicas Externas / External Academic Internships 


Idioma Castellano e Inglés 


Resultados del 
proceso de 
formación y del 
aprendizaje   


Conocimientos 
y contenidos  


CO5 
CO9 
CO14 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA1 
HA2 
HA3 
HA4 
HA8 
HA9 
HA10 
 


Competencias   CP1 
CP2 
CP3 
CP4 
CP5 
CP6 
CP7 


Contenidos 
específicos de 
las asignaturas 
que componen la 
materia o de la 
asignatura  


La asignatura Prácticas Académicas Externas constituye la continuación lógica de un proceso de 
aprendizaje orientado al mundo profesional. El estudiante aplicará en un entorno real las 
competencias que ha desarrollado en el Grado y adquirirá otras, relacionadas con la adaptación 
a la realidad empresarial y la asunción de roles específicos dentro de una organización. Al 
finalizar esta experiencia, el alumnado contará con 500 horas de prácticas profesionales en 
empresas reales, y podrá valorar y analizar el trabajo realizado, comprendiendo la labor 
encomendada y estando mejor capacitado para desarrollar su carrera profesional. 
Las horas de trabajo individual, el alumno/a las empleará en: 
· Reuniones con el departamento de prácticas 
· Preparación CV y cartas de presentación 
· Búsqueda de información sobre las empresas por las que ha sido preseleccionado 
· Entrevistas de Prácticas 
· Reuniones con el tutor académico 
· Realización de la Memoria de Prácticas la cual será evaluada por el Tutor Académico, que 
incluirá información sobre la empresa, el sector, las funciones desarrolladas, así como la 
adquisición de competencias. Para elaborarla, el alumno realizará un diario de su 
actividad y tareas encomendadas. 
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The External Academic Internship subject is the logical continuation of a learning process 
oriented towards the professional world. Students will apply the skills they have developed in 
the Degree in a real environment and will acquire other skills related to adapting to the reality of 
business and assuming specific roles within an organisation. At the end of this experience, 
students will have 500 hours of professional work experience in real companies, and will be able 
to assess and analyse the work carried out, understanding the work entrusted to them and being 
better able to develop their professional career. 
The hours of individual work, the student will use them in: 
-Meetings with the internship department 
-Preparing CVs and cover letters 
-Searching for information about the companies for which they have been pre-selected. 
- Internship interviews 
-Meetings with the academic tutor 
-Preparation of the Internship Report, which will be evaluated by the Academic Tutor and will 
include information about the company, the sector, the functions carried out, as well as the 
acquisition of competences. In order to prepare it, the student will keep a diary of his/her 
activity and tasks. 
 


Materia/ 
Asignatura, con 
carácter 
presencial   


Actividades Formativas 
Horas 


totales 
Horas presenciales (8-12 por 


ECTS) 
Tutorías // Tutorials 3 3 
Estancia en instituciones colaboradoras para 
el desarrollo de prácticas académicas 
externas // Stay in collaborating institutions for 
the development of external academic 
internships 


500 500 


Elaboración de la Memoria de Prácticas 
Académicas Externas // Elaboration of the 
External Academic Internship Report 


27 0 


Total 530 503 


Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Valoración del Tutor Profesional/Externo // 
Professional/External Tutor Assessment 60 60 


Valoración del Tutor Académico // Academic 
Tutor Assessment 


40 40 


Total 100% 100% 
Observaciones  
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Asignatura 38 


Denominación  
Trabajo Fin de Grado / 
End of Degree Project 


Número total de 
créditos ECTS  6 


Tipología  Trabajo Fin de Grado 
Organización 
temporal  


Semestre 8 


Nivel 
asignatura: 
Materia en la 
que se ubica la 
asignatura  


Trabajo Fin de Grado / End of Degree Project 


Idioma Castellano e Inglés 


Resultados del 
proceso de 
formación y del 
aprendizaje   


Conocimientos 
y contenidos  


CO5 
CO8 
CO9 
CO10 
CO11 
CO15 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA1 
HA2 
HA3 
HA4 
HA8 
HA10 
 


Competencias   CP1 
CP2 
CP3 
CP5 
CP6 
CP7 


Contenidos 
específicos de 
las asignaturas 
que componen la 
materia o de la 
asignatura  


El estudiante realizará un trabajo a partir de los conocimientos incorporados en el conjunto de 


las asignaturas del Grado, en el que profundizará en los aspectos aplicados al objeto específico 


del proyecto.  


Las condiciones formales y materiales del trabajo vendrán definidas y pautadas por la Normativa 


de Trabajo Fin de Grado vigente, la cual será actualizada y adaptada a las necesidades de cada 


curso académico.  


La asignatura consistirá en la elaboración de un trabajo realizado que será sometido a evaluación 


y revisión progresiva por parte del Tutor Académico, así como evaluado por un tribunal 


compuesto por profesorado de la Universidad, de forma ponderada junto al tutor. La memoria 


del trabajo y su posterior exposición y defensa pública deberán probar la adquisición de los 


conocimientos adquiridos en las asignaturas del Grado mediante la demostración de habilidades 


y aptitudes prácticas vinculadas al desarrollo del tema del proyecto.  


 


Los contenidos de los temas del TFG deberán ajustarse a las siguientes tipologías: 


• Plan de Marketing 


• Iniciativa Emprendedora 


• Ética y RSC 


• Investigación / Revisión Bibliográfica 
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El Departamento de Trabajo Fin de Grado podrá sugerir modificación / inclusión de alguna 


tipología. Dicha modificación deberá ser aprobada por la Dirección Académica correspondiente 


para su comunicación posterior. 


 


El trabajo Fin de Grado se realizará en grupos de 2, pero la evaluación tanto por parte del Tutor 


Académico como por parte del Tribunal será individual. 


 


 


The student will carry out a project based on the knowledge acquired in all the subjects of the 


Degree, in which he/she will study in depth the aspects applied to the specific object of the 


project.  


 


The formal and material conditions of the project will be defined and regulated by the current 


Final Degree Project Regulations, which will be updated and adapted to the needs of each 


academic year.  


 


The subject will consist of the elaboration of a project that will be subject to evaluation and 


progressive revision by the Academic Tutor, as well as being evaluated by a panel made up of 


University lecturers, in a weighted manner together with the tutor. The report of the work and 


its subsequent exhibition and public defence must prove the acquisition of the knowledge 


acquired in the subjects of the Degree by means of the demonstration of practical skills and 


aptitudes linked to the development of the subject of the project. skills and aptitudes linked to 


the development of the subject of the project.  


 


The contents of the TFG must conform to the following typologies: 


• Marketing Plan 


• Entrepreneurship 


• Ethics and CSR 


• Research / Bibliographic review 


The Final Degree Project Department may suggest the modification / inclusion of any typology. 


This modification must be approved by the corresponding Academic Management for subsequent 


communication.  


 


The Final Degree Project will be carried out in groups of 2, but the assessment by both the 


Academic Tutor and the Examining Board will be individual. 


 
Materia/ 
Asignatura, con 
carácter 
presencial   


Actividades Formativas 
Horas 


totales 
Horas presenciales (8-12 por ECTS) 


Presentaciones // Presentations 2 2 


Tutorías // Tutorials 3 3 
Elaboración del Trabajo Fin de Grado // 
Elaboration of the End of Degree Project 


175 0 


Total 180 5 


Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Valoración del Tutor Académico // Academic 
Tutor Assessment 


30 30 


Defensa ante Tribunal // Defence before the 
Tribunal 70 70 


Total 100% 100% 
Metodologías 
Docentes 


• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects o 
Project Based Learning (PBL) 


Observaciones  
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Asignatura 39 


Denominación  
Marketing Global e Internacional y Comercio Exterior / 
Global Marketing and International Trade 


Número total de 
créditos ECTS  


4,5 


Tipología  Optativa 


Organización 
temporal  


Semestre 7  


Nivel 
asignatura: 
Materia en la 
que se ubica la 
asignatura  


Marketing / Marketing 


Idioma Castellano e Inglés 


Resultados del 
proceso de 
formación y del 
aprendizaje   


Conocimientos 
y contenidos  


CO9 
CO14 
CO15 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA1 
HA2 
HA4 
HA6 
HA8 
HA9 
HA10 
 


Competencias   CP1 
CP2 
CP3 
CP5 
CP6 


Contenidos 
específicos de 
las asignaturas 
que componen la 
materia o de la 
asignatura  


• Plan de Marketing Internacional.  
• La decisión de salir a mercados exteriores.   
• Análisis del entorno internacional.   
• Investigación y selección de mercados exteriores.  
• Análisis del entorno.  
• Formas de entrada en mercados exteriores.  
• Marketing Mix Internacional 


 
• International Marketing Plan.  
• The decision to enter foreign markets.   
• Analysis of the international environment.   
• Research and selection of foreign markets.  
• Analysis of the environment.  
• Ways of entering foreign markets.  
• International Marketing Mix 


 
Materia/ 
Asignatura, con 


Actividades Formativas 
Horas 


totales 
Horas presenciales (8-12 por 


ECTS) 
Lección magistral // Lecture 30 30 
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carácter 
presencial   


Presentaciones // Presentations 10 10 


Estudio autónomo // Self-study 50 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 35 5 


Trabajo individual // Individual work 10 0 
Total 135 45 


Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // 
Written test; theoretical and/or practical 
(Examination) 


60 60 


Realización y presentación de trabajo 
individual y/o grupal // Individual and/or group 
work  


30 30 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
Metodologías 
Docentes 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects 


o Project Based Learning (PBL) 
 


Observaciones  
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Asignatura 40 


Denominación  
Dirección de Recursos Humanos / 
Human Resources Management 


Número total de 
créditos ECTS  


4,5 


Tipología  Optativa 


Organización 
temporal  


Semestre 7 


Nivel 
asignatura: 
Materia en la 
que se ubica la 
asignatura  


Empresa / Business 


Idioma Castellano e Inglés 


Resultados del 
proceso de 
formación y del 
aprendizaje   


Conocimientos 
y contenidos  


CO14 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA1 
HA4 
HA6 
HA9 
 


Competencias   CP1 
CP3 
CP7 


Contenidos 
específicos de 
las asignaturas 
que componen la 
materia o de la 
asignatura  


• Introducción a la gestión de los Recursos Humanos.   
• Análisis, valoración y diseño de los puestos de trabajo.   
• Planificación de los recursos Humanos: Gestión por competencias.   
• Reclutamiento.   
• Selección y socialización.   
• Formación de los recursos humanos.   
• La gestión de la carrera profesional.   
• Los procesos sustractivos.   
• Evaluación y gestión del rendimiento.  
• La retribución en la empresa. 


 
• Introduction to Human Resources management. 
• Analysis, assessment and design of jobs. 
• Human resources planning: Competency-based management. 
• Recruitment. 
• Selection and socialisation. 
• Human resources training. 
• Career management. 
• Subtractive processes. 
• Performance evaluation and management. 
• Remuneration in the company. 
•  


Materia/ 
Asignatura, con 


Actividades Formativas Horas 
totales 


Horas presenciales (8-12 por 
ECTS) 
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carácter 
presencial   


Lección magistral // Lecture 30 30 


Presentaciones // Presentations 10 10 


Estudio autónomo // Self-study 50 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 35 5 


Trabajo individual // Individual work 10 0 
Total 135 45 


Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // 
Written test; theoretical and/or practical 
(Examination) 


60 60 


Realización y presentación de trabajo 
individual y/o grupal // Individual and/or group 
work  


30 30 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 


10 10 


Total 100% 100% 
Metodologías 
Docentes 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects 


o Project Based Learning (PBL) 
 


Observaciones  
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Asignatura 41 


Denominación  
Marketing y Dirección de Comunicación / 
Marketing and Communication Management 


Número total de 
créditos ECTS  


4,5 


Tipología  Optativa 


Organización 
temporal  


Semestre 7  


Nivel 
asignatura: 
Materia en la 
que se ubica la 
asignatura  


Marketing / Marketing 


Idioma Castellano e Inglés 


Resultados del 
proceso de 
formación y del 
aprendizaje   


Conocimientos 
y contenidos  


CO1 
CO9 
CO14 
CO15 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA1 
HA4 
HA9 
 


Competencias   CP1 
CP3 
CP5 
CP6 


Contenidos 
específicos de 
las asignaturas 
que componen la 
materia o de la 
asignatura  


• El rol de la Comunicación en la estrategia de la empresa. La comunicación de 
marketing integral.  


• La Dirección de Comunicación (DirCom) y sus funciones. Principales áreas de 
actuación y herramientas del DirCom.  


• Comunicación de Crisis y Grupos de presión. 
• Identidad e Imagen Corporativa.  
• Auditoría de Comunicación 


 
• The role of communication in the company's strategy. Integral marketing 


communication.  
• Communication Management (DirCom) and its functions. Main areas of action and 


tools of the DirCom.  
• Crisis communication and pressure groups. 
• Identity and Corporate Image.  
• Communication Audit 


 
Materia/ 
Asignatura, con 
carácter 
presencial   


Actividades Formativas 
Horas 


totales 
Horas presenciales (8-12 por 


ECTS) 
Lección magistral // Lecture 30 30 


Presentaciones // Presentations 10 10 


Estudio autónomo // Self-study 50 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 35 5 
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Trabajo individual // Individual work 10 0 


Total 135 45 


Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // 
Written test; theoretical and/or practical 
(Examination) 


60 60 


Realización y presentación de trabajo 
individual y/o grupal // Individual and/or group 
work  


30 30 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 


10 10 


Total 100% 100% 
Metodologías 
Docentes 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects 


o Project Based Learning (PBL) 
 


Observaciones  
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Asignatura 42 


Denominación  
Análisis y Previsión de Ventas / 
Sales Analysis and Forecast 


Número total de 
créditos ECTS  


4,5 


Tipología  Optativa 


Organización 
temporal  


Semestre  7 


Nivel 
asignatura: 
Materia en la 
que se ubica la 
asignatura  


Marketing / Marketing 


Idioma Castellano e Inglés 


Resultados del 
proceso de 
formación y del 
aprendizaje   


Conocimientos 
y contenidos  


CO5 
CO8 
CO14 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA2 
HA3 
HA4 
HA5 
HA6 
HA8 
HA10 
 


Competencias   CP1 
CP2 
CP3 
CP4 
CP6 
CP7 


Contenidos 
específicos de 
las asignaturas 
que componen la 
materia o de la 
asignatura  


• La previsión de ventas dentro del marco empresarial  
o La previsión en las áreas funcionales de la empresa 
o Factores a considerar 
o Características de la previsión de ventas 


• Métodos de previsión de ventas  
o Métodos cuantitativos  
o Métodos cualitativos  


• Aplicaciones prácticas de previsión de ventas 
 


• Sales forecasting within the business framework  
o Forecasting in the functional areas of the company 
o Factors to consider 
o Characteristics of sales forecasting 


• Sales forecasting methods  
o Quantitative methods  
o Qualitative methods 


• Practical applications of sales forecasting 
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Materia/ 
Asignatura, con 
carácter 
presencial   


Actividades Formativas 
Horas 


totales 
Horas presenciales (8-12 por 


ECTS) 
Lección magistral // Lecture 30 30 
Resolución de Ejercicios y Problemas // 
Exercises and Problem Solving 


2 2 


Presentaciones // Presentations 8 8 


Estudio autónomo // Self-study 45 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 35 5 


Trabajo individual // Individual work 15 0 


Total 135 45 


Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // 
Written test; theoretical and/or practical 
(Examination) 


60 60 


Realización y presentación de trabajo 
individual y/o grupal // Individual and/or group 
work  


30 30 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 


10 10 


Total 100% 100% 
Metodologías 
Docentes 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by 


Projects o Project Based Learning (PBL) 
 


Observaciones  
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Asignatura 43 


Denominación  
Dirección de Producción / 
Production Management 


Número total de 
créditos ECTS  


4,5 


Tipología  Optativa 


Organización 
temporal  


Semestre 7  


Nivel 
asignatura: 
Materia en la 
que se ubica la 
asignatura  


Empresa / Business 


Idioma Castellano e Inglés 


Resultados del 
proceso de 
formación y del 
aprendizaje   


Conocimientos 
y contenidos  


CO11 
CO14 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA4 
HA7 
HA8 
HA9 
 


Competencias   CP1 
CP2 
CP3 
CP5 
CP6 


Contenidos 
específicos de 
las asignaturas 
que componen la 
materia o de la 
asignatura  


• Introducción a la Dirección de Producción y Operaciones 
• El diseño del producto 
• El proceso de producción 
• La capacidad productiva 
• La localización de las instalaciones 
• La distribución en planta Los recursos humanos en Dirección de Producción 
• La calidad de las Operaciones 
• Planificación y control de la producción 


 
• Introduction to Production and Operations Management 
• Product design 
• The production process 
• Production capacity 
• The location of the facilities 
• Plant layout Human Resources in Production Management 
• The quality of operations 
• Production planning and control 


Materia/ 
Asignatura, con 
carácter 
presencial   


Actividades Formativas Horas 
totales 


Horas presenciales (8-12 por ECTS) 


Lección magistral // Lecture 30 30 
Resolución de Ejercicios y Problemas // 
Exercises and Problem Solving 3 3 


Presentaciones // Presentations 10 10 
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Estudio autónomo // Self-study 50 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 32 2 


Trabajo individual // Individual work 10 0 
Total 135 45 


Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // 
Written test; theoretical and/or practical 
(Examination) 


60 60 


Realización y presentación de trabajo 
individual y/o grupal // Individual and/or group 
work  


30 30 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 


10 10 


Total 100% 100% 
Metodologías 
Docentes 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects o 


Project Based Learning (PBL) 
 


Observaciones  
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Asignatura 44 


Denominación  
Marketing Interno / 
Internal Marketing 


Número total de 
créditos ECTS  4,5 


Tipología  Optativa 
Organización 
temporal  


Semestre 7 


Nivel 
asignatura: 
Materia en la 
que se ubica la 
asignatura  


Marketing / Marketing 


Idioma Castellano e Inglés 


Resultados del 
proceso de 
formación y del 
aprendizaje   


Conocimientos 
y contenidos  


CO9 
CO14 
CO15 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA3 
HA4 


Competencias   CP1 
CP3 
CP5 
CP6 


Contenidos 
específicos de 
las asignaturas 
que componen la 
materia o de la 
asignatura  


• Fundamentos del Marketing Interno.  
• La comunicación interna en la empresa.  
• El Plan de Marketing Interno. 


 
• Fundamentals of Internal Marketing.  
• Internal communication in the company.  
• The Internal Marketing Plan. 


 
Materia/ 
Asignatura, con 
carácter 
presencial   


Actividades Formativas 
Horas 


totales 
Horas presenciales (8-12 por ECTS) 


Lección magistral // Lecture 30 30 


Presentaciones // Presentations 10 10 


Estudio autónomo // Self-study 50 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 35 5 


Trabajo individual // Individual work 10 0 
Total 135 45 


Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // 
Written test; theoretical and/or practical 
(Examination) 


60 60 


Realización y presentación de trabajo 
individual y/o grupal // Individual and/or group 
work  


30 30 
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Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
Metodologías 
Docentes 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects o 


Project Based Learning (PBL) 
 


Observaciones  
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Asignatura 45 


Denominación  
Marketing Político / 
Political Marketing 


Número total de 
créditos ECTS  


4,5 


Tipología  Optativa 


Organización 
temporal  


Semestre 7  


Nivel 
asignatura: 
Materia en la 
que se ubica la 
asignatura  


Marketing / Marketing 


Idioma Castellano e Inglés 


Resultados del 
proceso de 
formación y del 
aprendizaje   


Conocimientos 
y contenidos  


CO9 
CO14 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA1 
HA3 
HA4 
HA8 
HA9 
HA10 
 


Competencias   CP1 
CP3 
CP5 
CP6 


Contenidos 
específicos de 
las asignaturas 
que componen la 
materia o de la 
asignatura  


• Introducción al Marketing Político 
• Estrategias de Marketing Político 
• Investigación de Mercados Políticos 
• Campañas Electorales 
• Marketing Digital y Redes Sociales en el Marketing Político 
• Ética y Responsabilidad en el Marketing Político 


 
• Introduction to Political Marketing 
• Political Marketing Strategies 
• Political Market Research 
• Election Campaigns 
• Digital Marketing and Social Media in Political Marketing 
• Ethics and Responsibility in Political Marketing 


 
Materia/ 
Asignatura, con 
carácter 
presencial   


Actividades Formativas 
Horas 


totales 
Horas presenciales (8-12 por 


ECTS) 
Lección magistral // Lecture 30 30 


Presentaciones // Presentations 10 10 


Estudio autónomo // Self-study 50 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 35 5 


Trabajo individual // Individual work 10 0 
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Total 135 45 


Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // 
Written test; theoretical and/or practical 
(Examination) 


60 60 


Realización y presentación de trabajo 
individual y/o grupal // Individual and/or group 
work  


30 30 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
Metodologías 
Docentes 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects 


o Project Based Learning (PBL) 
 


Observaciones  
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Asignatura 46 


Denominación  
Marketing Sectorial / 
Industry-Specific Marketing 


Número total de 
créditos ECTS  


4,5 


Tipología  Optativa 


Organización 
temporal  


Semestre 7 


Nivel 
asignatura: 
Materia en la 
que se ubica la 
asignatura  


Marketing / Marketing 


Idioma Castellano e Inglés 


Resultados del 
proceso de 
formación y del 
aprendizaje   


Conocimientos 
y contenidos  


CO9 
CO14 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA3 
HA4 
HA6 
HA8 
HA10 
 


Competencias   CP1 
CP3 
CP5 
CP6 


Contenidos 
específicos de 
las asignaturas 
que componen la 
materia o de la 
asignatura  


Marketing de Servicios  
• Marketing Turístico  
• Marketing de ciudades  
• Marketing deportivo  


Marketing de Productos  
• Marketing de productos ecológicos y marketing responsable  


Otras aplicaciones del Marketing  
• Marketing cultural  
• Marketing Social 


 
Services Marketing  


• Tourism Marketing  
• City Marketing  
• Sports Marketing  


Product Marketing  
• Green Product Marketing and Responsible Marketing  


Other marketing applications  
• Cultural Marketing  
• Social Marketing 


Materia/ 
Asignatura, con 
carácter 
presencial   


Actividades Formativas 
Horas 


totales 
Horas presenciales (8-12 por 


ECTS) 
Lección magistral // Lecture 30 30 


Presentaciones // Presentations 10 10 
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Estudio autónomo // Self-study 50 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 35 5 


Trabajo individual // Individual work 10 0 
Total 135 45 


Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // 
Written test; theoretical and/or practical 
(Examination) 


60 60 


Realización y presentación de trabajo 
individual y/o grupal // Individual and/or group 
work  


30 30 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 


10 10 


Total 100% 100% 
Metodologías 
Docentes 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects 


o Project Based Learning (PBL) 
 


Observaciones  
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Asignatura 47 


Denominación  
Estrategias de Marketing Digital / 
Digital Marketing Strategies 


Número total de 
créditos ECTS  


4,5 


Tipología  Optativo 


Organización 
temporal  


Semestre 7  


Nivel 
asignatura: 
Materia en la 
que se ubica la 
asignatura  


Marketing / Marketing 


Idioma Castellano e Inglés 


Resultados del 
proceso de 
formación y del 
aprendizaje   


Conocimientos 
y contenidos  


CO14 
CO15 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA3 
HA4 
HA5 
HA10 
 


Competencias   CP1 
CP2 
CP3 
CP5 
CP6 


Contenidos 
específicos de 
las asignaturas 
que componen la 
materia o de la 
asignatura  


• Introducción al Marketing Digital  
• Arquitectura Web y usabilidad.  
• Posicionamiento en buscadores.  
• Branded Content   
• Inbound Marketing.   
• Estrategias de Social Media  
• Publicidad Nativa y publicidad display 


 
• Introduction to Digital Marketing  
• Web architecture and usability.  
• Search engine positioning.  
• Branded Content   
• Inbound Marketing.   
• Social Media Strategies  
• Native advertising and display advertising 


 
Materia/ 
Asignatura, con 
carácter 
presencial   


Actividades Formativas 
Horas 


totales 
Horas presenciales (8-12 


por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 30 30 


Estudio de Casos // Case Studies 3 3 


Presentaciones // Presentations 7 7 


Estudio autónomo // Self-study 50 0 
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Trabajo en equipo // Teamwork 35 5 


Trabajo individual // Individual work 10 0 
Total 135 45 


Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // 
Written test; theoretical and/or practical 
(Examination) 


60 60 


Realización y presentación de trabajo 
individual y/o grupal // Individual and/or group 
work  


30 30 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 


10 10 


Total 100% 100% 
Metodologías 
Docentes 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by 


Projects o Project Based Learning (PBL) 
 


Observaciones  
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Asignatura 48 


Denominación  
Analíticas y Métricas de Marketing Digital / 
Analytics And Metrics of Digital Marketing 


Número total de 
créditos ECTS  4,5 


Tipología  Optativa 
Organización 
temporal  


Semestre 7  


Nivel asignatura: 
Materia en la que se 
ubica la asignatura  


Marketing / Marketing 


Idioma Castellano e Inglés 


Resultados del 
proceso de 
formación y del 
aprendizaje   


Conocimientos y 
contenidos  


CO5 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA3 
HA4 
HA8 
HA10 


Competencias   CP1 
CP3 
CP6 


Contenidos 
específicos de las 
asignaturas que 
componen la 
materia o de la 
asignatura  


• Concepto de métrica, relación entre las mismas y toma de decisiones 
• Selección de métricas 
• Generación de informes 
• Optimización de las acciones 
• Seguimiento de las métricas 
• Cuadro de mando 


 
• Concept of metrics, relationship between metrics and decision making 
• Metrics selection 
• Report generation 
• Optimisation of actions 
• Metrics tracking 
• Scorecard 


Materia/ 
Asignatura, con 
carácter presencial   


Actividades Formativas 
Horas 


totales 
Horas presenciales (8-12 por 


ECTS) 
Lección magistral // Lecture 30 30 


Presentaciones // Presentations 10 10 


Estudio autónomo // Self-study 50 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 35 5 


Trabajo individual // Individual work 10 0 
Total 135 45 


Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica 
(Examen) // Written test; theoretical and/or 
practical (Examination) 


60 60 
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Realización y presentación de trabajo 
individual y/o grupal // Individual and/or 
group work  


30 30 


Participación y aportación de valor en clase 
// Participation and contribution of value in 
class 


10 10 


Total 100% 100% 
Metodologías 
Docentes 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by 


Projects o Project Based Learning (PBL) 
 


Observaciones  
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Asignatura 49 


Denominación  
Nuevas Tendencias en Marketing y Ventas / 
New Trends in Marketing and Sales 


Número total de 
créditos ECTS  4,5 


Tipología  Optativa 
Organización 
temporal  


Semestre 7 


Nivel asignatura: 
Materia en la que 
se ubica la 
asignatura  


Marketing / Marketing 


Idioma Castellano e Inglés 


Resultados del 
proceso de 
formación y del 
aprendizaje   


Conocimientos 
y contenidos  


CO8 
CO9 
CO14 
CO15 


Habilidades y 
destrezas  


HA3 
HA4 
HA5 
HA6 
HA8 
HA10 


Competencias   CP1 
CP2 
CP3 
CP4 
CP5 
CP6 


Contenidos 
específicos de las 
asignaturas que 
componen la 
materia o de la 
asignatura  


• Metaverso 
• First Party Data 
• Inteligencia Artificial 
• Inbound MKT 
• Social Media 
• Marketing de contenidos 
• MKT automation – CRM 
• Customer Experience 
• Influencer Marketing 
• Account based marketing 


 
• Metaverse 
• First Party Data 
• Artificial Intelligence 
• Inbound MKT 
• Social Media 
• Content Marketing 
• MKT automation - CRM 
• Customer Experience 
• Influencer Marketing 
• Account based marketing 
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Materia/ 
Asignatura, con 
carácter 
presencial   


Actividades Formativas 
Horas 


totales 
Horas presenciales (8-12 por 


ECTS) 
Lección magistral // Lecture 30 30 


Presentaciones // Presentations 10 10 


Estudio autónomo // Self-study 50 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 35 5 


Trabajo individual // Individual work 10 0 
Total 135 45 


Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) 
// Written test; theoretical and/or practical 
(Examination) 


60 60 


Realización y presentación de trabajo 
individual y/o grupal // Individual and/or 
group work  


30 30 


Participación y aportación de valor en clase 
// Participation and contribution of value in 
class 


10 10 


Total 100% 100% 
Metodologías 
Docentes 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by 


Projects o Project Based Learning (PBL) 
 


Observaciones  
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Tabla matricial de los Resultados del proceso de Formación y Aprendizaje de cada asignatura 


 


Conocimientos 


 


 
 


 


Curso 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4


Semestre 1 1 1 1 1 2 2 2 2 2 1 1 1 1 1 2 2 2 2 2 2 2 1 1 1 1 1 1 2 2 2 2 2 2 1 1 Anual Anual 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1


ECTS 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 4,5 4,5 6 4,5 4,5 6 4,5 4,5 6 4,5 4,5 6 6 6 4,5 4,5 4,5 4,5 6 6 4,5 4,5 4,5 4,5 6 6 24 6 4,5 4,5 4,5 4,5 4,5 4,5 4,5 4,5 4,5 4,5 4,5


Asignatura


Marketing y Técnicas de 
Comunicación 
Interpersonal / Marketing 
and Interpersonal 
Communication 
Techniques


Introducción a la 
Empresa / Introduction 
to Corporations


Matemáticas aplicadas 
al Marketing / 
Mathematics applied to 
Marketing


Historia Económica y del 
Marketing / Economic 
and Marketing History


Sociología de la 
Empresa / Corporate 
Sociology


Derecho Civil / Civil Law
Estadística Aplicada al 
Marketing / Applied 
Statistics to Marketing


Historia de la Cultura 
Comercial y Sociedad / 
History of the 
Commercial Culture and 
Society


Informática Aplicada al 
Marketing / Computer 
Science Applied to 
Marketing


Introducción al 
Marketing / Introduction 
of Marketing


Análisis Económico-
Financiero en Marketing I 
/ Economic-Financial 
Analysis in Marketing I


Derecho Mercantil: 
Regulación Jurídica del 
Mercado / Mercantile 
Law: Legal Regulation of 
the Market


Economía I: 
Microeconomía / 
Economics I. 
Microeconomics


Dirección Estratégica / 
Strategic Management


Psicología Aplicada al 
Marketing / Psychology 
Applied to Marketing


Idioma Moderno / 
Modern Language


Análisis Económico-
Financiero en Marketing 
II / Economic-Financial 
Analysis in Marketing II


Derecho del Trabajo y de 
la Seguridad Social / 
Labour and Social 
Security Law


Economía II: 
Macroeconomía / 
Economics II: 
Macroeconomics


Métodos de Decisión 
Aplicados al Marketing / 
Decission Making 
Methods Applied to 
Marketing


Marketing Estratégico / 
Strategic Marketing


Responsabilidad y 
Marketing Social 
Corporativo / 
Responsability and 
Corporate Social 
Marketing


Política de 
Comunicación y 
Publicidad Digital / 
Communication Policy 
and Digital Advertising


Política de Producto / 
Product Policy


Investigación de 
Mercados I / Market 
Research I


Dirección de Ventas / 
Sales Management


Comportamiento del 
Consumidor / 
Consumer Behaviour


Marketing Industrial y de 
Servicios / Industrial and 
Services Marketing


Política de Distribución y 
Comercio Electrónico / 
Distribution Policy and 
eCommerce


Política de Precios y 
Costes / Price ando Cost 
Policy


Investigación de 
Mercados II / Market 
Research II


Técnicas de Negociación 
Comercial / Commercial 
Negotiation Techniques


Marketing Relacional, 
Directo e Interactivo / 
Relational, Direct and 
Interactive Marketing


Marketing, Sistemas de 
Información aplicados y 
Automatización basada en 
datos / Applied Information 
Systems and Data Driven 
Marketing


Plan de Marketing / 
Marketing Plan


Reconocimiento 
Académico de Créditos / 
Academic Recognition 
of Credits


Prácticas Académicas  
Externas / External 
Academic Internships 
Practices


Trabajo Fin de Grado / 
End of Degree Project


Marketing Global e 
Internacional y 
Comercio Exterior / 
Global Marketing and 
International Trade


Dirección de Recursos 
Humanos / Human 
Resources Management


Marketing y Dirección de 
Comunicación / 
Marketing and 
Communication 
Management


Análisis y Previsión de 
Ventas / Sales Analysis 
and Forecast


Dirección de Producción 
/ Production 
Management


Marketing Interno / 
Internal Marketing


	Marketing Político / 
Political Marketing


Marketing Sectorial / 
Industry-Specific 
Marketing


Estrategias de Marketing 
Digital / Digital Marketing 
Strategies


Analíticas y Métricas de 
Marketing Digital / 
Analytics And Metrics Of 
Digital Marketing


Nuevas Tendencias en 
Marketing y Ventas / New 
Trends in Marketing and 
Sales


CO1


Conocer las principales técnicas de comunicación en
marketing y comunicación interpersonal con los distintos
públicos objetivos a los que se dirige: tanto a nivel interno
como externo a la empresa. // To know the main
communication techniques in marketing and
interpersonal communication with the different target
audiences: both internal and external to the company.


1 1 1 1


CO2


Describir los diferentes tipos de empresas, así como las
herramientas de análisis empresarial y las diferentes
funciones de la dirección y el proceso de dirección
estratégica. // Describe the different types of companies,
as well as the tools of business analysis and the different
functions of management and the strategic management
process.


1 1


CO3
Conocimientos de matemáticas financieras aplicadas al
marketing. // Knowledge of financial mathematics applied
to marketing.


1


CO4


Conocer las fuentes del derecho, la normativa jurídica, así 
como la normativa legal que aplica al mercado en el
ámbito del marketing. // Knowledge of the sources of law,
legal regulations, as well as the legal regulations that
apply to the market in the field of marketing.


1 1 1


CO5


Comprender y relacionar las técnicas estadísticas, las
herramientas informáticas, los métodos de investigación
y de análisis de datos en el ámbito del Marketing. //
Understand and relate statistical techniques, computer
tools, research methods and data analysis in the field of
marketing.


1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1


CO6
Describir los cambios sociales y culturales, así como el
desarrollo del comercio. // Describe the social and
cultural changes and the development of trade.


1 1


CO7


Conocer la evolución de las ideas económicas, así como
el crecimiento mundial y español. // To understand the
evolution of economic ideas, as well as world and Spanish
growth.


1


CO8


CO8. Describir el proceso de gestión de equipos
comerciales, análisis y previsión de ventas, y los modelos
de venta tradicional y digital. // Describe the process of
sales team management, sales analysis and forecasting,
and traditional and digital sales models.


1 1 1 1 1


CO9


Conocer el Marketing Mix (gestión de productos y/o
servicios, precio, distribución y comunicación), tanto
nacional como internacional. // Knowledge of the
Marketing Mix (management of products and/or services,
price, distribution and communication), both nationally
and internationally.


1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1


CO10


Conocer los conceptos básicos de la disciplina contable,
así como las bases para su análisis, con el objetivo de
saber interpretar la información contenida en las cuentas
anuales. // To know the basic concepts of the accounting
discipline, as well as the bases for its analysis, in order to
know how to interpret the information contained in the
annual accounts.


1 1 1


CO11


Identificar las técnicas de distribución y logística más
adecuadas para el canal presencial o electrónico. //
Identify the most appropriate distribution and logistics
techniques for the face-to-face or electronic channel.


1 1 1 1 1


CO12


Entender el impacto del entorno histórico-jurídico-
económico en la empresa y en especial en el área de
marketing en el ámbito nacional e internacional. // To
understand the impact of the historical-legal-economic
environment on the company and especially on the area
of marketing at national and international level.


1 1 1 1 1 1 1 1 1


CO13


Conocer los factores que influyen en el comportamiento
de los consumidores desde la perspectiva del Marketing.
// To understand the factors that influence consumer
behaviour from a marketing perspective.


1 1 1 1 1 1


CO14


Comprender las funciones de marketing en un entorno
profesional y global, respetando los derechos humanos
fundamentales, y de igualdad y promoviendo el
crecimiento económico inclusivo y sostenible. //
Understand marketing functions in a professional and
global environment, respecting fundamental human and
equality rights and promoting inclusive and sustainable
economic growth.


1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1


CO15


Conocer la integración coherente de la variable
Comunicación en el conjunto de la estrategia de
Marketing en la Organización. // To understand the
coherent integration of the Communication variable in the
organisation's marketing strategy as a whole.


1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
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Habilidades 


 


 
 


 


Curso 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4


Semestre 1 1 1 1 1 2 2 2 2 2 1 1 1 1 1 2 2 2 2 2 2 2 1 1 1 1 1 1 2 2 2 2 2 2 1 1 Anual Anual 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1


ECTS 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 4,5 4,5 6 4,5 4,5 6 4,5 4,5 6 4,5 4,5 6 6 6 4,5 4,5 4,5 4,5 6 6 4,5 4,5 4,5 4,5 6 6 24 6 4,5 4,5 4,5 4,5 4,5 4,5 4,5 4,5 4,5 4,5 4,5


Carácter FB FB OB FB FB FB OB FB FB OB OB OB FB OB OB FB OB OB OB OB OB FB OB OB OB OB OB OB OB OB OB OB OB OB OB OB OB - PAE OB - TFG OP OP OP OP OP OP OP OP OP OP OP


Asignatura


Marketing y Técnicas de 
Comunicación Interpersonal 
/ Marketing and 
Interpersonal 
Communication Techniques


Introducción a la 
Empresa / Introduction to 
Corporations


Matemáticas aplicadas 
al Marketing / 
Mathematics applied to 
Marketing


Historia Económica y del 
Marketing / Economic 
and Marketing History


Sociología de la Empresa 
/ Corporate Sociology


Derecho Civil / Civil Law
Estadística Aplicada al 
Marketing / Applied 
Statistics to Marketing


Historia de la Cultura 
Comercial y Sociedad / 
History of the 
Commercial Culture and 
Society


Informática Aplicada al 
Marketing / Computer 
Science Applied to 
Marketing


Introducción al Marketing 
/ Introduction of 
Marketing


Análisis Económico-
Financiero en Marketing I 
/ Economic-Financial 
Analysis in Marketing I


Derecho Mercantil: 
Regulación Jurídica del 
Mercado / Mercantile 
Law: Legal Regulation of 
the Market


Economía I: 
Microeconomía / 
Economics I. 
Microeconomics


Dirección Estratégica / 
Strategic Management


Psicología Aplicada al 
Marketing / Psychology 
Applied to Marketing


Idioma Moderno / 
Modern Language


Análisis Económico-
Financiero en Marketing 
II / Economic-Financial 
Analysis in Marketing II


Derecho del Trabajo y de 
la Seguridad Social / 
Labour and Social 
Security Law


Economía II: 
Macroeconomía / 
Economics II: 
Macroeconomics


Métodos de Decisión 
Aplicados al Marketing / 
Decission Making 
Methods Applied to 
Marketing


Marketing Estratégico / 
Strategic Marketing


Responsabilidad y 
Marketing Social 
Corporativo / 
Responsability and 
Corporate Social 
Marketing


Política de 
Comunicación y 
Publicidad Digital / 
Communication Policy 
and Digital Advertising


Política de Producto / 
Product Policy


Investigación de 
Mercados I / Market 
Research I


Dirección de Ventas / 
Sales Management


Comportamiento del 
Consumidor / Consumer 
Behaviour


Marketing Industrial y de 
Servicios / Industrial and 
Services Marketing


Política de Distribución y 
Comercio Electrónico / 
Distribution Policy and 
eCommerce


Política de Precios y 
Costes / Price ando Cost 
Policy


Investigación de 
Mercados II / Market 
Research II


Técnicas de Negociación 
Comercial / Commercial 
Negotiation Techniques


Marketing Relacional, 
Directo e Interactivo / 
Relational, Direct and 
Interactive Marketing


Marketing, Sistemas de 
Información aplicados y 
Automatización basada en 
datos / Applied Information 
Systems and Data Driven 
Marketing


Plan de Marketing / 
Marketing Plan


Reconocimiento 
Académico de Créditos / 
Academic Recognition of 
Credits


Prácticas Académicas  
Externas / External 
Academic Internships 
Practices


Trabajo Fin de Grado / 
End of Degree Project


Marketing Global e 
Internacional y Comercio 
Exterior / Global 
Marketing and 
International Trade


Dirección de Recursos 
Humanos / Human 
Resources Management


Marketing y Dirección de 
Comunicación / 
Marketing and 
Communication 
Management


Análisis y Previsión de 
Ventas / Sales Analysis 
and Forecast


Dirección de Producción 
/ Production 
Management


Marketing Interno / 
Internal Marketing


	Marketing Político / 
Political Marketing


Marketing Sectorial / 
Industry-Specific 
Marketing


Estrategias de Marketing 
Digital / Digital Marketing 
Strategies


Analíticas y Métricas de 
Marketing Digital / 
Analytics And Metrics Of 
Digital Marketing


Nuevas Tendencias en 
Marketing y Ventas / New 
Trends in Marketing and 
Sales


HA1


Exponer información de forma clara y concisa, oral y por
escrito, respetando los principios y valores democráticos, en
el entorno del marketing. // Present information clearly and
concisely, orally and in writing, respecting democratic
principles and values, in the marketing environment.


1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1


HA2


Utilizar las técnicas e instrumentos de investigación
cuantitativos y cualitativos propios de la investigación
científica, respetando la legalidad y los principios éticos. //
Use the quantitative and qualitative research techniques and
instruments of scientific research, respecting legality and
ethical principles.


1 1 1 1 1 1 1


HA3


Aplicar las técnicas basadas en la extracción, transformación
y en el análisis de datos, que permitan tomar decisiones
orientadas a la adecuada gestión del marketing. // Apply
techniques based on the extraction, transformation and
analysis of data, which allow decisions to be taken aimed at
the adequate management of marketing.


1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1


HA4


Utilizar las herramientas y plataformas digitales necesarias
que permitan una adecuada planificación y ejecución de la
estrategia de marketing, tanto tradicional como digital. // Use
the necessary digital tools and platforms to enable proper
planning and execution of the marketing strategy, both
traditional and digital.


1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1


HA5


Identificar y analizar correctamente los factores que influyen
en el comportamiento de los consumidores desde la
perspectiva de marketing. // Correctly identify and analyse the
factors that influence consumer behaviour from a marketing
perspective.  


1 1 1 1 1 1 1 1


HA6


Gestionar la función de ventas y comercial de una empresa u
organización, así como sus procesos, entendiendo su
ubicación competitiva e institucional e identificando sus
fortalezas y debilidades. // Manage the sales and commercial
function of a company or organisation, as well as its
processes, understanding its competitive and institutional
position and identifying its strengths and weaknesses.


1 1 1 1 1 1 1 1 1 1


HA7


Trabajar en equipos multidisciplinares aceptando el potencial
de la diversidad como oportunidad de aprendizaje, trabajando
de forma colaborativa para alcanzar la meta común. // Work in
multidisciplinary teams accepting the potential of diversity as
a learning opportunity, working collaboratively to achieve a
common goal.


1 1 1


HA8


Desarrollar estudios de mercado, con el objetivo de analizar,
interpretar y presentar los datos en informes para ayudar a las
empresas a entender a sus consumidores y mercados. // To
develop market research, with the aim of analysing,
interpreting and presenting data in reports to help companies
understand their consumers and markets.


1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1


HA9


Aplicar los conceptos fundamentales relativos al régimen
jurídico, contable y económico, que afecta al mercado y en
particular a la empresa y sus decisiones. // Apply the
fundamental concepts relating to the legal, accounting and
economic regime, which affects the market and in particular
the company and its decisions.


1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1


HA10


Entender las tendencias del mercado, la evolución de la
industria y cómo impacta en el marketing. // Understand
market trends, industry developments and how they impact
marketing.


1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1


HA11


Participar en actividades universitarias de cooperación,
solidarias, culturales, deportivas y de representación
estudiantil. // Participate in university cooperation, solidarity,
cultural, sporting and student representation activities.


1
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Competencias 


 


 
Curso 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4


Semestre 1 1 1 1 1 2 2 2 2 2 1 1 1 1 1 2 2 2 2 2 2 2 1 1 1 1 1 1 2 2 2 2 2 2 1 1 Anual Anual 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1


ECTS 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 4,5 4,5 6 4,5 4,5 6 4,5 4,5 6 4,5 4,5 6 6 6 4,5 4,5 4,5 4,5 6 6 4,5 4,5 4,5 4,5 6 6 24 6 4,5 4,5 4,5 4,5 4,5 4,5 4,5 4,5 4,5 4,5 4,5


Carácter FB FB OB FB FB FB OB FB FB OB OB OB FB OB OB FB OB OB OB OB OB FB OB OB OB OB OB OB OB OB OB OB OB OB OB OB OB - PAE OB - TFG OP OP OP OP OP OP OP OP OP OP OP


Asignatura


Marketing y Técnicas de 
Comunicación Interpersonal 
/ Marketing and 
Interpersonal 
Communication Techniques


Introducción a la 
Empresa / Introduction to 
Corporations


Matemáticas aplicadas 
al Marketing / 
Mathematics applied to 
Marketing


Historia Económica y del 
Marketing / Economic 
and Marketing History


Sociología de la Empresa 
/ Corporate Sociology


Derecho Civil / Civil Law
Estadística Aplicada al 
Marketing / Applied 
Statistics to Marketing


Historia de la Cultura 
Comercial y Sociedad / 
History of the 
Commercial Culture and 
Society


Informática Aplicada al 
Marketing / Computer 
Science Applied to 
Marketing


Introducción al Marketing 
/ Introduction of 
Marketing


Análisis Económico-
Financiero en Marketing I 
/ Economic-Financial 
Analysis in Marketing I


Derecho Mercantil: 
Regulación Jurídica del 
Mercado / Mercantile 
Law: Legal Regulation of 
the Market


Economía I: 
Microeconomía / 
Economics I. 
Microeconomics


Dirección Estratégica / 
Strategic Management


Psicología Aplicada al 
Marketing / Psychology 
Applied to Marketing


Idioma Moderno / 
Modern Language


Análisis Económico-
Financiero en Marketing 
II / Economic-Financial 
Analysis in Marketing II


Derecho del Trabajo y de 
la Seguridad Social / 
Labour and Social 
Security Law


Economía II: 
Macroeconomía / 
Economics II: 
Macroeconomics


Métodos de Decisión 
Aplicados al Marketing / 
Decission Making 
Methods Applied to 
Marketing


Marketing Estratégico / 
Strategic Marketing


Responsabilidad y 
Marketing Social 
Corporativo / 
Responsability and 
Corporate Social 
Marketing


Política de 
Comunicación y 
Publicidad Digital / 
Communication Policy 
and Digital Advertising


Política de Producto / 
Product Policy


Investigación de 
Mercados I / Market 
Research I


Dirección de Ventas / 
Sales Management


Comportamiento del 
Consumidor / Consumer 
Behaviour


Marketing Industrial y de 
Servicios / Industrial and 
Services Marketing


Política de Distribución y 
Comercio Electrónico / 
Distribution Policy and 
eCommerce


Política de Precios y 
Costes / Price ando Cost 
Policy


Investigación de 
Mercados II / Market 
Research II


Técnicas de Negociación 
Comercial / Commercial 
Negotiation Techniques


Marketing Relacional, 
Directo e Interactivo / 
Relational, Direct and 
Interactive Marketing


Marketing, Sistemas de 
Información aplicados y 
Automatización basada en 
datos / Applied Information 
Systems and Data Driven 
Marketing


Plan de Marketing / 
Marketing Plan


Reconocimiento 
Académico de Créditos / 
Academic Recognition of 
Credits


Prácticas Académicas  
Externas / External 
Academic Internships 
Practices


Trabajo Fin de Grado / 
End of Degree Project


Marketing Global e 
Internacional y Comercio 
Exterior / Global 
Marketing and 
International Trade


Dirección de Recursos 
Humanos / Human 
Resources Management


Marketing y Dirección de 
Comunicación / 
Marketing and 
Communication 
Management


Análisis y Previsión de 
Ventas / Sales Analysis 
and Forecast


Dirección de Producción 
/ Production 
Management


Marketing Interno / 
Internal Marketing


	Marketing Político / 
Political Marketing


Marketing Sectorial / 
Industry-Specific 
Marketing


Estrategias de Marketing 
Digital / Digital Marketing 
Strategies


Analíticas y Métricas de 
Marketing Digital / 
Analytics And Metrics Of 
Digital Marketing


Nuevas Tendencias en 
Marketing y Ventas / New 
Trends in Marketing and 
Sales


CP1


Planificar, ejecutar y gestionar proyectos, tanto en entornos
tradicionales como digitales aplicando las herramientas que
mejor se adapten, en el ámbito del Marketing y la Empresa. //
Plan, execute and manage projects, both in traditional and
digital environments, applying the tools best suited to the field
of Marketing and Business.


1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1


CP2


Identificar las necesidades de los consumidores para
desarrollar líneas de productos y/o servicios para estos
mercados potenciales. // Identify consumer needs in order to
develop product lines and/or services for these potential
markets.


1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1


CP3


Organizar, analizar y presentar información empresarial de
distinta índole, en el ámbito del Marketing, de manera
eficiente y eficaz. // Organise, analyse and present business
information of different types, in the field of Marketing, in an
efficient and effective manner.


1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1


CP4
Diseñar, planificar e implementar un plan de marketing. //
Designing, planning and implementing a marketing plan


1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1


CP5


Diseñar y evaluar planes de acción innovadores que permitan
alcanzar los objetivos establecidos en marketing. // Design
and evaluate innovative action plans to achieve marketing
objectives.


1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1


CP6


Aplicar los conocimientos teóricos, metodológicos y de
técnicas (de marketing e investigación de mercados) de forma
conjunta, adquiridas a lo largo de la formación, trabajando en
equipo y desarrollando las habilidades y destrezas de un
profesional de marketing e investigación de mercados. //
Apply the theoretical, methodological and technical
(marketing and market research) knowledge acquired
throughout the training, working in a team and developing the
skills and abilities of a marketing and market research
professional.


1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1


CP7


Seleccionar fuentes de información fiables que cumplan los
principios éticos y permitan la elaboración de informes y
análisis para la adecuada toma de decisiones que favorezca
el crecimiento empresarial. // Select reliable sources of
information that comply with ethical principles and allow the
preparation of reports and analyses for appropriate decision-
making that favours business growth.


1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
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4.5 Prácticas Académicas Externas: 


 


FUNCIONES ALUMNOS PRÁCTICAS ACADÉMICAS EXTERNAS 


En el marco de las prácticas académicas externas, se brinda a los alumnos una 


experiencia enriquecedora y práctica que les permite desarrollar habilidades 


fundamentales en tanto a nivel profesional como personal. A continuación, 


presentamos algunas de las funciones que los alumnos desempeñan o podrían 


desempeñar durante el transcurso de las prácticas académicas externas: 


 


• Desarrollo de estrategias de marketing: Participan en la creación y ejecución 


de planes de marketing. 


• Investigación de mercado: Realizan estudios de mercado, encuestas y análisis 


de la competencia para identificar oportunidades. 


• Gestión de marca: Ayudan en la gestión y desarrollo de la identidad de la 


marca. 


• Marketing de contenidos: Crean artículos, blogs y guías que refuercen la 


estrategia de contenido. 


• Relaciones públicas: Redactan y distribuyen comunicados de prensa, y 


gestionan relaciones con los medios. 


• Gestión de redes sociales: Crean contenido, programan publicaciones y 


analizan métricas en plataformas como Facebook, Instagram, LinkedIn, y 


Twitter. 


• Optimización SEO: Investigan palabras clave, crean contenido optimizado y 


siguen los rankings en motores de búsqueda. 


• Campañas de email marketing: Diseñan newsletters, segmentan listas de 


correo y analizan el rendimiento de las campañas. 


• Publicidad digital: Crean, siguen y optimizan campañas en Google Ads, 


Facebook Ads y otras plataformas publicitarias en línea. 


• Analítica web: Usan herramientas como Google Analytics para monitorear y 


analizar el tráfico web y el comportamiento de los usuarios. 


• Marketing de influencers: Identifican y gestionan colaboraciones con 


influencers relevantes para la marca. 


• Automatización de marketing: Implementan y gestionan herramientas de 


automatización para mejorar la eficiencia y efectividad de las campañas 


digitales. 


• Apoyo en ventas: Colaboran con el equipo de ventas para desarrollar 


estrategias de ventas y apoyan en el seguimiento de clientes potenciales. 


• Generación de leads: Identifican y cualifican nuevos prospectos mediante 


estrategias de inbound y outbound marketing. 


• Desarrollo de propuestas comerciales: Asisten en la creación y personalización 


de propuestas y presentaciones para clientes potenciales. 


• Análisis de clientes: Recopilan y analizan datos sobre clientes existentes y 


potenciales para identificar patrones y oportunidades de venta. 


• Gestión de CRM: Mantienen y actualizan la base de datos de clientes en 


sistemas de gestión de relaciones con clientes (CRM). 
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• Participación en ferias y eventos comerciales: Apoyan en la organización, 


preparación y seguimiento de eventos y exposiciones. 


 


Estas funciones no solo permiten a los alumnos adquirir conocimientos teóricos, sino 


también aplicar de manera práctica lo aprendido, contribuyendo al éxito de nuestras 


iniciativas y al desarrollo de sus propias competencias profesionales. 


 


El objetivo de estas prácticas académicas externas es proporcionar al estudiante la 


oportunidad de aplicar los conocimientos y habilidades adquiridos en distintas 


asignaturas de su titulación en un contexto real de empresa. Complementan la 


formación del estudiante dentro de esta titulación, de manera que adquiere 


conocimientos prácticos en el campo de su particular especialización, preparándole 


para el ejercicio de labores profesionales futuras y facilitando su incorporación en el 


mercado laboral. 


 


Estas prácticas están diseñadas y se ofrecen al estudiante para que adquiera 


aprendizajes en situaciones y condiciones reales, aplicando los conocimientos, 


competencias y actitudes que se obtienen en los procesos de formación a lo largo del 


programa que realizan. 


 


Las Empresas con las que ESIC Universidad tiene convenio para realizar Prácticas 


Académicas Externas, ofrecen, de media, al menos 2 plazas. Por lo que sería 


suficiente para cubrir las necesidades del Grado.  


 


El detalle de las Empresas de ESIC Universidad y de la Escuela de Estudios Superiores 


ESIC Zaragoza, así como los convenios de las mismas se puede ver en el apartado 


6. 


 


 


Mecanismos de coordinación docente asociados al título 


En cuanto a la coordinación docente de las actividades formativas y sistemas de 


evaluación, en ESIC Universidad será responsabilidad del Rectorado. Para ello, se 


apoyará en la labor del Vicerrectorado de Política Académica y Profesorado y las 


Direcciones de Departamento, así como de los Coordinadores de las asignaturas y de 


los Tutores de curso. De este modo, se asegura la interacción horizontal (en el curso) 


y la vertical (a lo largo del Título).  


 


Se creará una Comisión de Titulación: Para asegurar un desarrollo correcto del plan 


de estudios se ha previsto la creación de esta Comisión, al igual que viene existiendo 


en el resto de las titulaciones impartidas en ESIC Universidad. Será el órgano 


responsable del correcto funcionamiento del Título que se propone, por ejemplo, 


controlando que no exista solapamiento de asignaturas, o comprobando la 


disponibilidad y adecuación de las Guías Docentes. Asimismo, se encargará de recoger 


las sugerencias y recomendaciones para la mejora de la calidad para posteriores 


acciones. Para ello, mantendrá un mínimo de dos reuniones al año con los diferentes 


grupos de interés implicados en la titulación.  
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Claustro: Se convoca antes de comenzar cada curso académico y a él están invitados 


todo el profesorado de ESIC Universidad. En él se informa de todas las actividades 


relevantes llevadas a cabo durante el año y de las líneas prioritarias para el nuevo 


curso.  


 


Reuniones periódicas de profesorado por materia/departamento: Al menos dos veces 


por curso académico, el profesorado de una materia/departamento, que tienen como 


nexo de unión un área de conocimiento, se reúnen a propuesta de la dirección del 


departamento (coordinador de la materia) para presentar las directrices generales 


aplicables a la planificación y desarrollo de las asignaturas vinculadas a ese 


módulo/departamento.  


 


Reunión del profesorado con el tutor/a del curso: Cada semestre y a propuesta del 


tutor (cada curso tendrá asignado un tutor académico encargado de velar por el 


desarrollo académico del alumnado), se convoca una reunión del profesorado de un 


curso, con objeto de hacer un seguimiento personalizado del alumnado e identificar 


aspectos de mejora.  


 


Tutores académicos de Prácticas Académicas Externas: La Dirección del 


Departamento Académico, al comienzo del curso informa a todos los tutores sobre los 


procedimientos, procesos y documentos a emplear al respecto, así como 


modificaciones y/o mejoras implantadas para el nuevo curso, con respecto al anterior. 


Tutores de Trabajo Fin de Grado: Una vez al año, los tutores de los trabajos fin de 


grado serán convocados a una reunión, donde se revisarán tanto los procedimientos 


como los documentos y se comunican las mejoras implantadas para el nuevo curso 


académico.  


 


Reuniones con delegados: Dos veces al año y a propuesta del Rectorado, los 


delegados de clase son convocados para transmitir de manera formal sus opiniones 


sobre el curso y el Grado. Este es un mecanismo más de contacto con el alumnado, 


además del diario que se establece con profesores y coordinadores. 


 


Coordinación docente asociada al título de la Escuela de Estudios Superiores 


ESIC Zaragoza. 


En cuanto a la coordinación docente de las actividades formativas y sistemas de 


evaluación, de la Escuela de Estudios Superiores ESIC Zaragoza será responsabilidad 


de la Dirección Académica. Para ello, se apoyará en la labor de las Direcciones de 


Departamento, así como de los Coordinadores de las asignaturas y de los Tutores de 


curso. De este modo, se asegura la interacción horizontal (en el curso) y la vertical 


(a lo largo del Título).  


 


Comisión de Titulación de Grado en Marketing: Para asegurar un desarrollo correcto 


del plan de estudios se ha previsto la creación de esta Comisión, al igual que viene 


existiendo en el resto de las titulaciones disponibles en ESIC. Será el órgano 


responsable del correcto funcionamiento del Título que se propone, por ejemplo, 


controlando que no exista solapamiento de asignaturas, o comprobando la 


disponibilidad y adecuación de las Guías Docentes. Asimismo, se encargará de recoger 


las sugerencias y recomendaciones para la mejora de la calidad para posteriores 
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acciones. Para ello, mantendrá un mínimo de dos reuniones al año con los diferentes 


grupos de interés implicados en la titulación. Se trata de un sistema de coordinación 


vertical, ya que afecta a todos los cursos de un Título. 


 


Claustro: Se convoca antes de comenzar cada curso académico y a él están invitados 


todos los profesores del área académica de Grado. En él se informa de todas las 


actividades relevantes llevadas a cabo durante el año y de las líneas prioritarias para 


el nuevo curso. Se trata de un sistema de coordinación vertical, ya que afecta a todos 


los profesores, independientemente del curso que el que impartan docencia. 


 


Reuniones periódicas de profesores por módulo/departamento: Al menos dos veces 


por curso académico, los profesores de un módulo/departamento, que tienen como 


nexo de unión un área de conocimiento, se reúnen a propuesta del director del 


departamento (coordinador del módulo) para presentar las directrices generales 


aplicables a la planificación y desarrollo de las materias vinculadas a ese módulo. Se 


trata de un sistema de coordinación, tanto vertical como horizontal. Vertical, en tanto 


en cuanto hay profesores de distintas materias dentro de un módulo/departamento y 


además de diferentes cursos, que comparten información, metodologías, … y 


horizontal, ya que también comparten experiencias los distintos profesores de una 


misma asignatura o los profesores de un mismo curso de un módulo/ departamento. 


 


Reunión de tutores con dirección del campus y dirección académica: Dos veces por 


curso se convoca esta reunión de todos los tutores para sentar las bases de actuación 


de cara al semestre. Asimismo, se identifican problemas o necesidades de los 


alumnos, como cursos de refuerzo o aplicación de nuevas tecnologías en la 


metodología docente… por ejemplo. Se trata de un sistema de coordinación vertical, 


ya que afecta a tutores de diferentes cursos académicos. 


 


Reunión de profesores con el tutor del curso: Cada semestre y a propuesta del tutor 


(cada curso tendrá asignado un tutor académico encargado de velar por el desarrollo 


académico de sus alumnos), se convoca una reunión de los profesores de un curso, 


con objeto de hacer un seguimiento personalizado de los alumnos e identificar 


aspectos de mejora. Se trata de un mecanismo de coordinación horizontal, ya que a 


esta reunión son convocados por el tutor, todos los profesores de un curso académico, 


independientemente de la asignatura que impartan o el área de conocimiento al que 


pertenezcan. 


 


Reunión de tutores académicos de prácticas académicas externas junto con el director 


de campus y el director académico: Cada año, al comienzo del curso académico se 


convocará esta reunión, donde se revisarán los procedimientos, procesos y 


documentos a emplear al respecto. Se trata de un sistema de coordinación horizontal, 


ya que se comparten experiencias y procedimientos de trabajo entre profesores 


encargados de la misma materia, en este caso, Prácticas Académicas Externas. 


 


Reunión de tutores de Trabajo fin de grado junto con el director de campus y el 


director de Trabajos Fin de Grado: Una vez al año, los tutores de los trabajos fin de 


grado serán convocados a una reunión, donde se revisarán tanto los procedimientos 


como los documentos y se unificarán los sistemas de evaluación. Se trata de un 
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sistema de coordinación horizontal, ya que se comparten experiencias y 


procedimientos de trabajo entre profesores encargados de la misma materia, en este 


caso, Trabajo Fin de Grado. 


 


Reunión de coordinación de materias: Cada semestre y a propuesta del coordinador 


de materia, se convocará a los profesores de una misma materia (en el caso de que 


sean varios), a principio del semestre para coordinar los sistemas de evaluación, 


validar la consecución de los resultados del aprendizaje y la adquisición de las 


competencias; y al final del semestre para contrastar el cumplimiento de la guía 


docente y plantear propuestas de mejora de cara al siguiente curso académico. 


 


Reuniones con delegados: Dos veces al año y a propuesta del director académico, los 


delegados de clase son convocados para transmitir de manera formal sus opiniones 


sobre el curso y el Grado. Este es un mecanismo más de contacto con el alumno, 


además del diario que se establece con profesores y coordinadores. 


 


 
4.7 Sistema de Calificaciones 


Según establece la Normativa vigente, Real Decreto 1125/2003, “Los resultados 


obtenidos por el alumno en cada una de las materias del plan de estudios se 


calificarán en función de la siguiente escala numérica de 0 a 10, con expresión de un 


decimal, a la que podrá añadirse su correspondiente calificación cualitativa: 


 


0-4,9: Suspenso (SS). 


5,0-6,9: Aprobado (AP). 


7,0-8,9: Notable (NT). 


9,0-10: Sobresaliente (SB). 


 


La mención de «Matrícula de Honor» podrá ser otorgada a alumnos/as, que hayan 


obtenido una calificación igual o superior a 9.0. Su número no podrá exceder del 


cinco por ciento de los alumnos matriculados (1ª, 2ª o posteriores matrículas) en una 


materia en el correspondiente curso académico, salvo que el número de alumnos 


matriculados sea inferior a 20, en cuyo caso se podrá conceder una sola «Matrícula 


de Honor». El Docente deberá hacer una solicitud al Coordinador/a de Asignatura de 


la Calificación de Matrícula de Honor, pues será el Coordinador quien lleve el 


seguimiento en orden del cumplimento de la Normativa Vigente. 
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5.1.1. Estructura de las enseñanzas. Explicación general de la planificación 


del plan de estudios:  


 


Tabla 1.1: Resumen de las materias que constituyen la propuesta 


en un título de graduado y su distribución en créditos. 


 


Curso Créditos 


materias 


básicas  


Créditos 


materias 


obligatorias 


Créditos 


materias 


optativas 


Créditos 


prácticas 


externas 


Trabajo fin de 


grado 


1 42 18 - - - 


2 18 42 - - - 


3 - 60 - - - 


4 - 12 18 24 6 


Totales 60 132 18 24 6 


Total 240 


 


 


Distribución del plan de estudios en créditos ECTS, por tipo de 


materia para los títulos de grado. 


 


TIPO DE MATERIA 


 


 


CRÉDITOS 


Formación básica 60 


Obligatorias 132 


Optativas 18 


Prácticas externas  24 


Trabajo fin de Grado 6 


CRÉDITOS TOTALES 240  


 


Tabla 1.2. Resumen de las materias y distribución en créditos ECTS. 


 


Las asignaturas se han distribuido con la siguiente temporalización: 


 


1º CURSO 


SEMESTRE MATERIA ASIGNATURA CARACTER CREDITOS 


1 Historia  
Historia económica y del 


marketing  
FB 6 


1 Empresa  
Introducción a la 


empresa 
FB 6 


1 Comunicación 


Marketing y técnicas de 


comunicación 


interpersonal 


FB 6 


1 
Estadística y 


matemáticas  


 Matemáticas aplicadas al 


Marketing 
OB 6 
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1 Sociología Sociología de la empresa FB 6 


2 Derecho Derecho civil FB 6 


2 
Estadística y 


matemáticas 


Estadística aplicada al 


marketing  
OB 6 


2 Humanidades 
Historia de la cultura 


comercial y sociedad 
FB 6 


2 Informática 
Informática aplicada al 


marketing  
FB 6 


2 Marketing Introducción al marketing  OB 6 


  


 


2º CURSO 


SEMESTRE MATERIA ASIGNATURA CARACTER CREDITOS 


1 


Análisis 


económico-


financiero 


Análisis económico-


financiero en marketing I 
OB 4,5 


1 Derecho 


Derecho mercantil: 


regulación jurídica del 


mercado 


OB 4,5 


1 Organización Dirección estratégica  OB 4,5 


1 Economía  
Economía I: 


microeconomía 
FB 6 


1 Psicología 
Psicología aplicada al 


marketing  
OB 4,5 


2 


Análisis 


económico-


financiero 


Análisis económico-


financiero en marketing 


II 


OB 4,5 


2 Derecho 
Derecho del trabajo y de 


la seguridad social  
OB 4,5 


2 Economía 
Economía II: 


macroeconomía 
OB 6 


2 Marketing Marketing estratégico OB 4,5 


2 
Estadística y 


matemáticas 


Métodos de decisión 


aplicados al marketing  
OB 4,5 


2 Deontología 


Responsabilidad y 


marketing social 


corporativo 


FB 6 


ANUAL Idioma moderno Idioma moderno FB 6 


 


 


3º CURSO 


SEMESTRE MATERIA ASIGNATURA CARACTER CREDITOS 


1 Marketing 
Comportamiento del 


consumidor 
OB 4,5 


1 Marketing Dirección de ventas  OB 4,5 


1 Marketing Investigación de mercados I OB 4,5 


1 Marketing 
Marketing industrial y de 


servicios 
OB 4,5 


1 Marketing 
Política de comunicación y 


publicidad digital 
OB 6 
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1 Marketing Política de producto OB 6 


2 Marketing Investigación de mercados II OB 4,5 


2 Marketing 
Marketing relacional, directo e 


interactivo 
OB 4,5 


2 Marketing 


Marketing, sistemas de 


información y automatización 


basada en datos 


OB 4,5 


2 Marketing 
Política de distribución y 


comercio electrónico 
OB 6 


2 Marketing Política de precios y costes OB 6 


2 Marketing 
Técnicas de negociación 


comercial 
OB 4,5 


 


 


4º CURSO 


SEMESTRE MATERIA ASIGNATURA CARACTER CREDITOS 


1  Optativa 1 OP 4,5 


1  Optativa 2 OP 4,5 


1  Optativa 3 OP 4,5 


1  Optativa 4  OP 4,5 


1 Marketing Plan de marketing OB 6 


1 


Reconocimiento 


académico de 


créditos  


Reconocimiento 


académico de créditos  
OB 6 


ANUAL 
Practicas 


externas 
Practicas externas  OB 24 


ANUAL 
Trabajo fin de 


grado 
Trabajo fin de grado OB 6 


 


El itinerario formativo en la modalidad inglés sería: 


 


COURSE 1 


SEMESTER MATTER SUBJECT CHARACTER CREDITS 


1 


Comunication Marketing and 


Interpersonal 


Communication 


Techniques 


BE 6 


1 
Business Introduction to 


Corporations 
BE 6 


1 
Statistics and 


Mathematics 


Mathematics applied 


to Marketing 
COM 6 


1 
History Economic and 


Marketing History 
BE 6 


1 Sociology Corporate Sociology BE 6 


2 Law Civil Law BE 6 
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2 
Statistics and 


Mathematics 


Applied Statistics to 


Marketing 
COM 6 


2 


Humanities History of the 


Commercial Culture 


and Society 


BE 6 


2 
Computing Computer Science 


Applied to Marketing 
BE 6 


2 
Marketing Introduction to 


Marketing 
COM 6 


  


COURSE 2 


SEMESTER MATTER SUBJECT CHARACTER CREDITS 


1 


Economic 


environment 


Analysis 


Economic-Financial 


Analysis in 


Marketing I 


COM 4,5 


1 


Law Mercantile Law: 


Legal Regulation of 


the Market 


COM 4,5 


1 
Economy Economics I: 


MicroEconomics 
BE 6 


1 
Organization Strategic 


Management 
COM 4,5 


1 
Psychology Psychology Applied 


to Marketing 
COM 4,5 


Annual Language Modern language BE 6 


2 


Economic 


environment 


Analysis 


Economic-Financial 


Analysis in 


Marketing II 


COM 4,5 


2 
Law Labour and Social 


Security Law 
COM 4,5 


2 
Economy Economics II: 


MacroEconomics 
COM 6 


2 


Statistics and 


Mathematics 


Decission Making 


Methods Applied to 


Marketing 


COM 4,5 


2 Marketing Strategic Marketing COM 4,5 


2 


Deontology Responsability and 


Corporate Social 


Marketing 


BE 6 


 


 


COURSE 3 
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SEMESTER MATTER SUBJECT CHARACTER CREDITS 


1 
Marketing Communication Policy 


and Digital Advertising 
COM 6 


1 Marketing Product Policy COM 6 


1 Marketing Market Research I COM 4,5 


1 Marketing Sales Management COM 4,5 


1 Marketing Consumer Behaviour COM 4,5 


1 
Marketing Industrial and Services 


Marketing 
COM 4,5 


2 
Marketing Distribution Policy and 


eCommerce 
COM 6 


2 Marketing Price and Cost Policy COM 6 


2 Marketing Market Research II COM 4,5 


2 
Marketing Commercial Negotiation 


Techniques 
COM 4,5 


2 
Marketing Relational, Direct and 


Interactive Marketing 
COM 4,5 


2 


Marketing Applied Information 


Systems and Data Driven 


Marketing 


COM 4,5 


 


COURSE 4 


SEMESTER MATTER SUBJECT CHARACTER CREDITS 


1 Marketing Marketing Plan COM 6 


1  Elective 1 EL 4,5 


1  Elective 2 EL 4,5 


1  Elective 3 EL 4,5 


1  Elective 4 EL 4,5 


1 


Academic 


Recognition of 


Credits 


Academic 


Recognition of 


Credits 


EL 6 


Annual 
External practices External 


practices 
COM 24 


Annual 
End of Degree 


Project 


End of Degree 


Project 
COM 6 
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5.2. Otros Recursos Humanos. 


 


Personal de apoyo disponible en la Facultad de Ciencias Jurídicas y Sociales.  


 


El Personal de Administración y Servicios de ESIC Universidad normalmente no tiene 


funciones de apoyo ceñidas a la docencia de una titulación específica, sino que da 


apoyo a todas la titulaciones y másteres. 


El total de la plantilla asciende a 146 personas; 143 de las mismas son con dedicación 


a tiempo completo.  


No están incluidos los puestos de gestión académica (Comité Ejecutivo del Área 


Universitaria, Directores de Departamento, Directores de Titulación) pues todos son 


personal docente e investigador y ya se encuentran ubicados en el apartado 6.1. 


Teniendo en cuenta los diferentes departamentos y la categoría laboral, el Personal 


de Administración y Servicios se estructura según se indica a continuación:  


 


ÁREAS / DEPARTAMENTOS  Dirección 
Mando 


Intermedio 
Técnico Auxiliar 


Total 


general 


Dirección General 1       1 


Dirección General 1       1 


Secretaría General 5 10 27 5 47 


Administración y Finanzas 2 1 5   8 


Asesoría Jurídica   2     2 


Coordinación Institucional     2   2 


Idiomas 1 2 6   9 


Ordenación Académica 1 2 5   8 


RRHH     1   1 


Secretaría General 1       1 


Secretaria/Atención al Alumno    2 8   10 


Servicios Generales/Mantenimiento   1   5 6 


Desarrollo Corporativo 5 7 14   26 


Desarrollo Corporativo y de 


Negocio 1       1 


Internacional 2 2 5   9 


Políticas Corporativas   1     1 


Proyectos Corporativos     1   1 


Ranking     1   1 


Relaciones Institucionales y 


Proyectos        Corporativos 1 1     2 


Unidad de Desarrollo Profesional 1 3 7   11 


Desarrollo de Negocio e 


Innovación Digital 3 5 29 2 39 


Admisiones   2 12   14 


Comunicación Corporativa 1   3   4 


Marketing  1   4   5 


Transformación Digital 1 2 7   10 
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TSIC   1 3 2 6 


ESIC Experience 1 4 3   10 


Customer Experience 1 1 1   3 


Eventos   1     1 


Extensión Universitaria   1 2   3 


Proyectos Empresariales y 


Colaboraciones   1 1   2 


RSE   1     1 


Postgrado   2 4   6 


Académico / Coordinación 


Operativa     3   3 


Calidad y Acreditaciones    1 1   2 


Investigación   1     1 


Universitaria 2 3 7 2 14 


Biblioteca   1 2 2 5 


Calidad y Acreditaciones    1 1   2 


Editorial 1   4   5 


Investigación 1 1     2 


Gabinete de Dirección General 1   2   3 


Gabinete de Dirección 1   2   3 


Total general 18 32 87 9 146 


 


 


La experiencia profesional de la plantilla queda avalada por el hecho de que se trata 


de las mismas personas que vienen cumpliendo estas labores hasta el momento. Su 


adecuación queda garantizada por el proceso de selección del personal y por los 


planes de carrera dentro de la Universidad. 


 


El personal de Innovación Digital de ESIC gestiona todo lo relativo a la informática y 


las comunicaciones de la Universidad, promueve y coordina las actuaciones globales 


de implantación de Tecnologías y Sistemas Informáticos y Comunicación (TSIC), 


apoyando las actividades de docencia, gestión, investigación y servicios. 


 


Por otro lado, TSIC atiende mensualmente alrededor de 2.500 consultas, incidencias, 


y solicitudes de material informático, a través de tic@esic.edu, por vía telefónica o 


vía web.  


 


Para la gestión de alumnos y profesores, se dispone del Personal que se adjunta en 


el cuadro, diferenciándolo por categoría laboral.  


 


CATEGORÍA LABORAL TOTAL 


DEDICACIÓN 


HORARIA A TIEMPO 


COMPLETO 


DEDICACIÓN 


HORARIA A 


TIEMPO PARCIAL 


Dirección General 18 18 - 


Mando Intermedio 32 31 1 


Técnico 87 87 - 
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Auxiliar 9 7 2 


Total 146 143 3 


 


Personal de apoyo con experiencia en docencia en Lengua Inglesa en ESIC:  


 


ESIC Idiomas es centro preparador y examinador Oficial de Cambridge (ES 278) así 


como de TOEFL (STN 11379) y de TOEIC. Dichas autorizaciones han permitido a ESIC 


Idiomas realizar en el año 2017 más de 10.000 exámenes en sus instalaciones, tanto 


a alumnos propios del centro como alumnos externos. Las convocatorias para dichos 


exámenes tienen carácter mensual. 


 


Todos los cursos de formación de habla inglesa impartida tanto con carácter 


obligatorio como voluntario están enfocados a la preparación y obtención de un título 


oficial. Los destinatarios de dichos cursos son alumnos de grado, PAS y PDI de ESIC. 


 


El 95% del profesorado de ESIC Idiomas es además examinador oficial de los 


exámenes de Cambridge y todos los años nuestros profesores/ examinadores son 


elegidos para formar a otros examinadores en todo el territorio español. 


 


Desde el año 2015 ESIC Idiomas participa en la realización de los exámenes de 


Cambridge en Centros Bilingües de la Comunidad de Madrid. Esta colaboración 


implica estar presente en unos 40 centros de primaria y secundaria. 


 


Además de los cursos en lengua inglesa, se imparten otras lenguas como francés, 


chino y español para extranjeros. 


 


Desde el año 2009 ESIC Idiomas recibe varias decenas de alumnos chinos que acuden 


a nuestro centro para aprender español en un primer lugar y poder incorporarse al 


sistema universitario español. 


 


Del mismo modo, todo estudiante ERASMUS que lo solicite tiene la posibilidad de 


cursar español y certificar los conocimientos adquiridos mediante la realización del 


examen DELE del Instituto Cervantes, del que ESIC Idiomas es también centro 


examinador oficial y cuyas convocatorias tienen lugar varias veces durante el año 


(aproximadamente, cada dos meses). 


 


 


Para más información la página web: https://www.esic.edu/idiomas/ 


 


ESIC Universidad, en su compromiso con la internacionalización y la implantación del 


bilingüismo en el Campus, cuenta con profesionales habilitados para comunicarse en 


inglés en las áreas de: 


- Admisiones. 


- Atención al alumno. 


- Oficina internacional. 


- Tutores de grupo. 


- Unidad de Desarrollo Profesional.  


- Alumni (antiguos alumnos). 


C
SV


: 8
05


18
96


01
69


65
95


10
92


60
10


7 
- V


er
ifi


ca
bl


e 
en


 h
ttp


s:
//s


ed
e.


ed
uc


ac
io


n.
go


b.
es


/c
id


 y
 C


ar
pe


ta
 C


iu
da


da
na


 h
ttp


s:
//s


ed
e.


ad
m


in
is


tra
ci


on
.g


ob
.e


s



https://www.esic.edu/idiomas/

https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=805189601696595109260107





 


- Recepción /Información.  


 


Perfil básico de otros recursos de apoyo a la docencia de la Escuela de 


Estudios Superiores ESIC Zaragoza 


Para el correcto funcionamiento de toda la actividad de administración y servicios, el 


centro adscrito contará con el siguiente personal cara al inicio de su actividad en el 


curso académico 2025-26 


 


Nº 


personas 
Cargo 


Tiempo 


completo/Parcial 


1 Director del Centro Adscrito Completo 


1 Director Académico Completo 


2 Secretaría de Grado Completo 


1 Responsable Prácticas en empresas, 


Carreras Profesionales, comunicación y 


Alumni 


Completo 


1 Director Comercial y Marketing Completo 


2 Departamento comercial 1 completo y 1 parcial 


1 Responsable de administración Completo 


1 Responsable de Mantenimiento Externo 


 


La plantilla de Personal de Administración y Servicios contemplará un crecimiento a 


partir del curso 25-26, para adecuar su tamaño al número de estudiantes 


matriculados hasta plena implantación de las titulaciones. En este sentido, se ha 


estimado la siguiente planificación:  


• Curso académico 2026/27, se mantendría la estructura del curso anterior. Se 


espera que las incorporaciones realizadas en el curso 2025/26 se integren 


plenamente al equipo y contribuyan al funcionamiento eficiente de las áreas 


correspondientes. 


• Curso académico 2027/28, se planea la incorporación de un profesional en la 


categoría PAS en el departamento académico. El objetivo es incorporar 


personal con el propósito de fortalecer y apoyar las labores administrativas 


relacionadas con el departamento académico. 


• Curso académico 2028/29, para el último curso proyectado, 2028/29, se 


prevé mantener la estructura de personal establecida en el curso anterior. Se 


espera que, para este momento, las nuevas contrataciones realizadas en los 


cursos anteriores hayan sido plenamente integradas y estén contribuyendo de 


manera efectiva a las funciones administrativas de sus respectivos 


departamentos. 


En resumen, conforme a las proyecciones establecidas, las proyecciones del Personal 


de Administración y Servicios (PAS) durante los cursos académicos 2025/26 hasta 


2028/29 serán:  


 


Curso 2025-26 2026-27 2027-28 2028-29 


Nº PAS 10 10 11 11 
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Las funciones del personal del departamento académico se enmarcan en las 


actividades vinculadas a las admisiones de grado, la matriculación, la gestión 


académica, el apoyo al estudiante y el apoyo al profesorado. Sus funciones 


principales serán: 


1. Gestión de la Documentación Académica: 


• Mantenimiento de registros académicos precisos y actualizados, incluyendo 


expedientes estudiantiles, control de notas y horarios de clases  


• Colaboración en la preparación de documentos académicos como horarios de 


exámenes, programas de cursos 


2. Apoyo a la Matriculación y Admisión: 


• Asistencia en el proceso de admisión de estudiantes, incluyendo la recepción 


y seguimiento de solicitudes, preparación de documentación requerida y 


comunicación con los solicitantes. 


• Atención a consultas de estudiantes potenciales y actuales sobre requisitos de 


admisión y procedimientos de matriculación 


3. Coordinación de Eventos Académicos: 


• Colaboración en la planificación y organización de eventos académicos, como 


jornadas de integración, inauguraciones y graduación. 


• Coordinación logística de eventos, incluyendo preparación de materiales, 


comunicaciones participantes, y seguimiento. 


4. Soporte a Profesores y Alumnos: 


• Asistencia en la comunicación entre profesores y alumnos. 


• Colaboración en la organización de reuniones de profesores y delegados. 


5. Administración de Evaluaciones y Calificaciones: 


• Coordinación de la logística de exámenes y evaluaciones, incluyendo la 


reserva de salas, distribución de materiales y supervisión del proceso. 


• Seguimiento en la introducción de calificaciones, recepción de material de 


evaluación y archivo. 


6. Comunicación Institucional: 


• Colaboración en la elaboración y distribución de comunicaciones internas y 


externas relacionadas con actividades académicas y eventos importantes. 


• Mantenimiento de sitios web y plataformas de redes sociales del 


departamento académico, así como respuesta a consultas y comentarios de 


estudiantes, profesores y público en general. 


 


Las funciones del personal del departamento administración se enmarcan en las 


actividades vinculadas al control de documentación, facturación y seguimiento de 


deudores. 


Sus funciones principales serán 


1. Asistencia en la Gestión de Documentación: 


• Clasificación, archivo y organización de documentos administrativos, como 


facturas, recibos, contratos y correspondencia. 


• Digitación y procesamiento de información en sistemas informáticos y bases 


de datos para mantener registros actualizados. 


2. Soporte en Tareas Administrativas Generales: 


• Recepción y atención de llamadas telefónicas, correos electrónicos y visitas, 


canalizando las consultas y proporcionando información básica. 


3. Apoyo en Procesos de Compras y Suministros: 
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• Colaboración en la gestión de inventario y suministros de oficina, realizando 


pedidos de material y controlando niveles de existencias. 


• Asistencia en la recepción y registro de materiales entregados, verificando la 


calidad y cantidad de los productos recibidos. 


5. Gestión de Correspondencia y Comunicaciones: 


• Recepción, clasificación y distribución de correo postal y electrónico, 


asegurando una adecuada atención a las comunicaciones internas y externas. 


• Redacción y edición de comunicaciones administrativas simples, como cartas 


y avisos internos. 


6. Soporte en Procesos de Recursos Humanos: 


• Colaboración en la preparación y mantenimiento de expedientes de personal, 


asegurando la actualización de información y documentación relevante. 


• Asistencia en la logística de procesos de reclutamiento y selección. 


• Comunicación interna de procesos. 


 


Las funciones del personal del departamento comercial serán: 


1. Investigación de Mercado: 


• Recopilación y análisis de información sobre el mercado educativo y la 


competencia, incluyendo tendencias del sector, demanda de programas 


académicos y perfiles de estudiantes potenciales. 


• Elaboración de informes y presentaciones basados en datos para apoyar la 


toma de decisiones estratégicas del departamento comercial. 


2. Soporte en Estrategias de Marketing: 


• Colaboración en el diseño y ejecución de campañas de marketing y promoción 


para atraer estudiantes, incluyendo la elaboración de materiales publicitarios, 


la gestión de redes sociales y la planificación de eventos promocionales. 


• Seguimiento de métricas de marketing, como el rendimiento de campañas 


publicitarias, el tráfico del sitio web y la generación de clientes potenciales. 


3. Asistencia en el Proceso de Admisión y Matriculación: 


• Atención y seguimiento de consultas de estudiantes potenciales sobre 


programas académicos, requisitos de admisión y procesos de matriculación. 


• Colaboración en la gestión de solicitudes de admisión, incluyendo la revisión 


de documentación, el seguimiento de plazos y la comunicación con 


solicitantes. 


4. Apoyo en la Gestión de Relaciones con Clientes: 


• Atención y seguimiento de consultas y solicitudes de estudiantes actuales y 


potenciales, proporcionando información y asistencia personalizada sobre 


programas académicos, servicios y procedimientos. 


• Registro y actualización de datos de clientes en sistemas de gestión de 


relaciones con clientes (CRM), asegurando la precisión y la integridad de la 


información. 


5. Coordinación de Eventos y Ferias Educativas: 


• Asistencia en la planificación y organización de ferias educativas, eventos de 


reclutamiento y jornadas de puertas abiertas para promover los programas 


académicos de la escuela de negocios. 


• Coordinación logística de eventos, incluyendo la reserva de espacios, la 


preparación de materiales promocionales y la participación en la atención a 


los visitantes. 
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6. Soporte en la Gestión de Alianzas Estratégicas: 


• Colaboración en la identificación y evaluación de oportunidades de 


colaboración y alianzas estratégicas con otras instituciones educativas, 


empresas y organizaciones. 


• Asistencia en la negociación y elaboración de acuerdos de colaboración, así 


como seguimiento y mantenimiento de relaciones con socios externos. 


7. Análisis de Resultados y Reportes de Desempeño: 


• Seguimiento y análisis de indicadores clave de rendimiento (KPI) del 


departamento comercial, como el número de solicitudes de admisión, la tasa 


de conversión y la satisfacción del cliente. 


• Elaboración de informes periódicos sobre el desempeño del departamento, 


identificando tendencias, oportunidades y áreas de mejora. 
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5. Personal Académico y de Apoyo a la Docencia 


Se aporta la información referente al profesorado de la modalidad en castellano de 


la Facultad de Ciencias Jurídicas y Sociales de Madrid 


 


5.1.a) Información básica de estructuración de grupos de docencia. 


 


TABLA 5.A. Agrupaciones de alumnos 


 


 1er curso 2º curso 3er curso 4º curso 


Modalidad  


Núm. 


de 
grupos 


Núm. de 


alumnos 
por grupo  


Núm. 


de 
grupos 


Núm. de 


alumnos 
por grupo  


Núm. 


de 
grupos 


Núm. de 


alumnos 
por grupo  


Núm. 


de 
grupos 


Núm. de 


alumnos 
por grupo  


Presencial 3 50 6 50 9 50 12 50 


 


 


Quedando la distribución por cursos y por años de implantación de la siguiente 


manera: 


 


  1er curso 2º curso 3er curso 4º curso Total 


Castellano 150 150 150 150 600 


 


 


5.1.b) Información básica sobre la previsión de docencia para supervisión 


de prácticas académicas y TFG/TFM 


 


TABLA 5B. PRÁCTICAS ACADÉMICAS EXTERNAS Y DIRECCIÓN DE TFG/TFM   


 


 


  


Modalidad 
del título  


Actividad del profesor  
Conjunto de horas en el título de 


dedicación 


4º 
curso 


Presencial 


Dirección de TFG 750 


Supervisión de las Prácticas 


Académicas Externas 
750 


 


4º 
curso 


15 profesores son tutores de TFG 15 profesores son tutores de PAE 


150 alumnos 150 alumnos 


5 TFGs (en grupos de 2 alumnos) por profesor 10 alumnos por profesor 


10 horas por TFG 5 horas por Práctica Académica Externa 


Total horas: 750 horas Total horas: 750 horas 
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5.1.c) Estructura del profesorado 


 


TABLA 5C. RESUMEN DEL PROFESORADO ASIGNADO AL TÍTULO. 


 


Categoría  Número 
ECTS asignados 
(en función al nº 


grupos) 


Horas actividades 
docentes asignadas 


Doctor 10 198,0 5382,0 


Doctor Acreditado 17 346,5 9970,5 


Licenciado / Graduado 11 180,0 4918 


 


 


5.2 Perfil detallado del profesorado  


 


5.2 a) Especificación del profesorado asignado al título  


 


TABLA 5D. Detalle del profesorado asignado al título. Información básica y 


docencia asignada por perfil. 
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Profesorado 
Área de 


conocimiento 
Categoría Doctorado Acreditación 


Experiencia Docente 


Universitaria 
Asignaturas 


Profesor 1 # Marketing Graduado No Doctorado No tiene Acreditación 


23 años de experiencia 


docente. 
Plan de Marketing 


Dirección de Producto 


Dirección de Marketing 


Gestión Estratégica de Marca 


Creatividad e Innovación 


Simulador de Marketing 


Plan de Marketing 


Profesor 2 *# 


Comunicación 


Audiovisual y 
Publicidad  


Doctor Periodismo Profesor Titular   Marketing Político 


Profesor 3 
Marketing y 


Nuevas Tecnologías 
Doctor 


Nuevas Tecnologías de la 


Comunicación 
No tiene Acreditación 


26 años de experiencia 


docente. 


Estrategias de Marketing y 


Comunicación 


Marketing Relacional, Directo e 


Interactivo 


Profesor 4 Historia Doctor Historia Antigua No tiene Acreditación 


2 años experiencia docente. 


Historia Económica y del 


Marketing 


Historia de la Cultura Comercial 


y la Sociedad 


Historia de las Instituciones 


Españolas 


Historia Económica y del 


Marketing 


Profesor 5 Derecho Doctor Derecho 


Contratado 


doctor/profesor de 
universidad privada 


  
Derecho del Trabajo y de la 


Seguridad Social 


Profesor 6 
Empresa y 


Economía 
Doctor 


Ciencias Económicas y 


Empresariales 


Contratado 
doctor/profesor de 


universidad privada 


  
Historia de la Cultura Comercial y 
Sociedad // Economía II: 


Macroeconomía 


Profesor 7 Empresa Doctor Psicología Social No tiene Acreditación 
4 años de experiencia docente 


Dirección de Producción 
Dirección de Producción 


Profesor 8 *# 
Marketing, 


Sociología 
Doctor Psicología 


Contratado 
doctor/profesor de 


universidad privada 


  
Investigación de Mercados I // 


Psicología Aplicada al Marketing 


Profesor 9 
Nuevas Tecnologías 


e Ingeniería 
Doctor 


Ingeniería Eléctrica, Electrónica y 


Automática 
No tiene Acreditación 


3 años de experiencia docente 


Marketing, Sistemas de 


Información aplicados y 


Automatización basada en 


datos 


Marketing, Sistemas de 


Información aplicados y 


Automatización basada en datos 
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Profesor 10 * Marketing Doctor Ciencias Económicas y Sociales No tiene Acreditación 


26 años de experiencia 


docente. 
Plan de Marketing 


Dirección de Producto 


Dirección de Marketing 


Marketing Industrial y de 


Servicios 


Simulador de Marketing 


Política de Marketing 


Gestión Estratégica de Marca 


Creatividad e Innovación 


Marketing Sectorial 


Profesor 11 * 
Marketing Digital y 


Empresa 
Doctor Ciencias Sociales y Jurídicas No tiene Acreditación 


11 años de experiencia docente 


Dirección Comercial y Ventas 


Técnicas de Negociación 


Marketing y Técnicas de 


Comunicación 


Marketing y Técnicas de 


Comunicación Interpersonal // 


Técnicas de Negociación Comercial 


Profesor 12 * 
Marketing Digital y 


Empresa 
Doctor 


Estadística Aplicada a la Economía y 


la Empresa 
No tiene Acreditación 


26 años de experiencia docente 


Marketing Industrial y de 


Servicios 
Transformación Digital 


Digital Marketing Intelligence 


CRM 


Marketing Digital 


Marketing Automation 


Marketing Industrial y de Servicios 


// Analíticas y Métricas de 


Marketing Digital 


Profesor 13 *# Economía Doctor Economía 


Contratado 


doctor/profesor de 


universidad privada 


  Política de Precios y Costes 


Profesor 14 *# 
Marketing y 


Comunicación 
Doctor Turismo 


Contratado 


doctor/profesor de 
universidad privada 


  Comportamiento del Consumidor 


Profesor 15 
Empresa y 


Marketing 
Graduado No Doctorado No tiene Acreditación 


13 años de experiencia docente 


Métodos y Previsión de Ventas 
Análisis y Previsión de Ventas 


Profesor 16 *# 


Relaciones 


Internacionales y 
Empresa 


Doctor Ciencias Políticas 


Contratado 


doctor/profesor de 
universidad privada 


  
Marketing Global e Internacional y 


Comercio Exterior 


Profesor 17 *# Empresa y RSC Doctor 


Competitividad Empresarial y 


Territorial, Innovación y 


Sostenibilidad (CETIS) 


Contratado 


doctor/profesor de 


universidad privada 


  
Responsabilidad y Marketing 


Social Corporativo 


Profesor 18 Empresa Graduado No Doctorado No tiene Acreditación 


14 años de experiencia docente 


eCommerce 


Tendencias en Marketing Digital 


Estrategias de Marketing Digital 


Marketing Estratégico 


Advanced eCommerce 


Dirección de Marketing 


Política de Distribución y Comercio 


Electrónico 
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Profesor 19 # Sociología Doctor Ciencias Políticas y Sociología No tiene Acreditación 


16 años de experiencia docente 


Sociología de la Empresa 


Soxiología del Consumo 


Espíritu Crítico 


Sociología de la Empresa 


Profesor 20 *# Comunicación Doctor Comunicación 


Contratado 


doctor/profesor de 


universidad privada 


  
Marketing y Dirección de 


Comunicación 


Profesor 21 
Empresa y 


Marketing 
Doctor Economía, Empresa y Finanzas No tiene Acreditación 


10 años de experiencia docente 


Introducción al Marketing 


Política de Precios 


Marketing Directo 


Dirección de Marketing 


Introducción al Marketing // 


Marketing Estratégico 


Profesor 22 *# Marketing Licenciado No Doctorado No tiene Acreditación 


6 años de experiencia docente 


Política de Distribución y 


Comercio Electrónico 


Marketing Global e 
Internacional 


Marketing Estratégico 


Política de Producto 


Política de Producto 


Profesor 23 Nuevas Tecnologías Doctor Economía de la Empresa 


Contratado 


doctor/profesor de 
universidad privada 


  


Informática Aplicada al Marketing 


// Reconocimiento Académico de 
Créditos 


Profesor 24 *# 
Investigación de 


Mercados 
Doctor Ciencias Políticas y Sociología 


Contratado 
doctor/profesor de 


universidad privada 


  Investigación de Mercados II 


Profesor 25 
Marketing Digital y 


Empresa 
Licenciado No Doctorado No tiene Acreditación 


4 años de epxeriencia docente 


Marketing Relacional, Directo e 


Interactivo 
Estrategias de Marketing 


Digitial 


Marketing Sectorial 


Marketing de Clientes 


Estrategias de Marketing Digital 


Profesor 26 Economía Licenciado No Doctorado No tiene Acreditación 


31 años de experiencia docente 


Análisis Económico Financiero 


Derecho Mercantil 


Análisis Económico-Financiero en 


Marketing I // Análisis Económico-


Financiero en Marketing II 


Profesor 27 Idiomas Doctor Filología Inglesa 


Contratado 


doctor/profesor de 


universidad privada 


  Idioma Moderno 


Profesor 28 
Empresa y 


Recursos Humanos 
Doctor Economía de la Empresa 


Contratado 


doctor/profesor de 


universidad privada 


  
Introducción a la Empresa // 


Dirección de Recursos Humanos 
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Profesor 29 Derecho Doctor Turismo No tiene Acreditación 


8 años de experiencia docente 


Derecho Civil 


Derecho del Trabajo y de la 
Seguridad Social 


Historia de las Instituciones 


Españolas 


Deontología Profesional, 


Principios Jurídicos Básicos e 


Igualdad 


Derecho Civil 


Profesor 30 *# Empresa Doctor Administración de Empresas Profesor Titular   
Dirección Estratégica // Métodos 


de Decisión Aplicados al Marketing 


Profesor 31   Licenciado No Doctorado No tiene Acreditación 


4 años de epxeriencia docente 


Marketing  


Gestión de Cuentas 


Marketing Interno 


Profesor 32 *# Marketing Licenciado No Doctorado No tiene Acreditación 


14 años de experiencia docente 


Dirección de Marketing 


Dirección Comercial 


Dirección de Ventas 


Marketing de Producto 
Técnicas de Negociación 


Comercial 


Dirección de Ventas 


Profesor 33 Matemáticas Graduado No Doctorado No tiene Acreditación 


2 años de experiencia docente 


Matemáticas aplicadas al 


Marketing 


Estadística Empresarial 
Matemáticas Empresariales 


Análisis de Datos 


Matemáticas aplicadas al 


Marketing 


Profesor 34 Derecho Licenciado No Doctorado No tiene Acreditación 


20 años de experiencia docente 


Derecho Mercantil 
Derecho Mercantil: Regulación 


Jurídica del Mercado 


Derecho Mercantil: Regulación 
Jurídica del Mercado 


Profesor 35 *# 


Comunicación 


Audiovisual y 
Publicidad  


Doctor Ciencias de la Información 


Contratado 


doctor/profesor de 
universidad privada 


  
Política de Comunicación y 


Publicidad Digital 


Profesor 36 Marketing Digital Licenciado No Doctorado No tiene Acreditación 


2 años de experiencia docente 


Community Management 
Digital Marketing Strategies 


Marketing de Clientes 


Nuevas Tendencias en Marketing y 
Ventas 


Profesor 37 
Empresa y 


Estadística 
Doctor 


Administración y Gestión de 


Empresas 


Contratado 


doctor/profesor de 
universidad privada 


  Estadística Aplicada al Marketing 


Profesor 38 Economía Doctor Economía Ayudante Doctor   Economía I: Microeconomía 
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Profesorado 


Créditos 


ECTS de las 


asignaturas 


Créditos 


ECTS de las 


asignaturas 


120 alumnos 


(3 Grupos) 


Dedicación Contrato 
Horas 
Clase 


Horas 


Titulación 
(con TFG 


y PAE) 


Preparación 


clases 
(Horas 


clase * 1,5) 


Exámenes 


y 


corrección 


(7 horas * 


asignatura) 


Tutorías (3 


horas * 


asignatura) 


Coordinación 


asignatura y 


reuniones dpto.  


(4 horas * 


asignatura) 


Horas de dedicación 


para las actividades  


docentes de las 
asignaturas. TOTAL 


HORAS LECTIVAS + NO 


LECTIVAS 


Profesor 1 # 6 18 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 180 230 270 7 3 4 514 


Profesor 2 *# 4,5 13,5 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 135 235 202,5 7 3 4 451,5 


Profesor 3 4,5 13,5 
Tiempo 


Parcial 
Indefinido 135 135 202,5 7 3 4 351,5 


Profesor 4 6 18 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 180 180 270 7 3 4 464 


Profesor 5 4,5 13,5 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 135 135 202,5 7 3 4 351,5 


Profesor 6 12 36 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 360 360 540 14 6 8 928 


Profesor 7 4,5 13,5 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 135 135 202,5 7 3 4 351,5 


Profesor 8 *# 9 27 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 270 370 405 14 6 8 803 


Profesor 9 4,5 13,5 
Tiempo 


Parcial 
Indefinido 135 135 202,5 7 3 4 351,5 


Profesor 10 * 4,5 13,5 
Tiempo 


Parcial 
Indefinido 135 185 202,5 7 3 4 401,5 


Profesor 11 * 10,5 31,5 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 315 365 472,5 14 6 8 865,5 


Profesor 12 * 9 27 
Tiempo 
Completo 


Indefinido 270 370 405 14 6 8 803 


Profesor 13 *# 6 18 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 180 280 270 7 3 4 564 


Profesor 14 *# 4,5 13,5 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 135 235 202,5 7 3 4 451,5 


Profesor 15 4,5 13,5 
Tiempo 


Parcial 
Indefinido 135 135 202,5 7 3 4 351,5 


Profesor 16 *# 4,5 13,5 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 135 235 202,5 7 3 4 451,5 


Profesor 17 *# 6 18 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 180 280 270 7 3 4 564 


Profesor 18 6 18 
Tiempo 


Parcial 
Indefinido 180 180 270 7 3 4 464 
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Profesor 19 # 6 18 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 180 230 270 7 3 4 514 


Profesor 20 *# 4,5 13,5 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 135 235 202,5 7 3 4 451,5 


Profesor 21 10,5 31,5 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 315 315 472,5 14 6 8 815,5 


Profesor 22 *# 6 18 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 180 280 270 7 3 4 564 


Profesor 23 12 36 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 360 360 540 14 6 8 928 


Profesor 24 *# 4,5 13,5 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 135 235 202,5 7 3 4 451,5 


Profesor 25 4,5 13,5 
Tiempo 


Parcial 
Indefinido 135 135 202,5 7 3 4 351,5 


Profesor 26 9 27 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 270 270 405 14 6 8 703 


Profesor 27 6 18 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 180 180 270 7 3 4 464 


Profesor 28 10,5 31,5 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 315 315 472,5 14 6 8 815,5 


Profesor 29 6 18 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 180 180 270 7 3 4 464 


Profesor 30 *# 9 27 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 270 370 405 14 6 8 803 


Profesor 31 4,5 13,5 
Tiempo 


Parcial 
Indefinido 135 135 202,5 7 3 4 351,5 


Profesor 32 *# 4,5 13,5 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 135 235 202,5 7 3 4 451,5 


Profesor 33 6 18 
Tiempo 


Parcial 
Indefinido 180 180 270 7 3 4 464 


Profesor 34 4,5 13,5 
Tiempo 


Parcial 
Indefinido 135 135 202,5 7 3 4 351,5 


Profesor 35 *# 6 18 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 180 280 270 7 3 4 564 


Profesor 36 4,5 13,5 
Tiempo 


Parcial 
Indefinido 135 135 202,5 7 3 4 351,5 


Profesor 37 6 18 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 180 180 270 7 3 4 464 


Profesor 38 6 18 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 180 180 270 7 3 4 464 


 


 


C
SV


: 8
31


76
05


58
37


52
90


27
13


32
72


6 
- V


er
ifi


ca
bl


e 
en


 h
ttp


s:
//s


ed
e.


ed
uc


ac
io


n.
go


b.
es


/c
id


 y
 C


ar
pe


ta
 C


iu
da


da
na


 h
ttp


s:
//s


ed
e.


ad
m


in
is


tra
ci


on
.g


ob
.e


s



https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=831760558375290271332726





 


 - 9 -  


 


 


Se aporta la información referente al profesorado de la modalidad en inglés de la 


Facultad de Ciencias Jurídicas y Sociales de Madrid 


 


5.1.a) Información básica de estructuración de grupos de docencia. 


 


TABLA 5.A. Agrupaciones de alumnos 


 


 1er curso 2º curso 3er curso 4º curso 


Modalidad  
Núm. 


de 


grupos 


Núm. de 
alumnos 


por grupo  


Núm. 
de 


grupos 


Núm. de 
alumnos 


por grupo  


Núm. 
de 


grupos 


Núm. de 
alumnos 


por grupo  


Núm. 
de 


grupos 


Núm. de 
alumnos 


por grupo  


Presencial 2 35 4 35 6 35 8 35 


 


 


Quedando la distribución por cursos y por años de implantación de la siguiente 


manera: 


 


  1er curso 2º curso 3er curso 4º curso Total 


Inglés 70 70 70 70 280 


 


 


5.1.b) Información básica sobre la previsión de docencia para supervisión 


de prácticas académicas y TFG/TFM 


 


TABLA 5B. PRÁCTICAS ACADÉMICAS EXTERNAS Y DIRECCIÓN DE TFG/TFM   


 


  


Modalidad 
del título  


Actividad del profesor  
Conjunto de horas en el 


título de dedicación 


4º 
curso 


Presencial 


Dirección de TFG 350 


Supervisión de las Prácticas 
Académicas Externas 


350 


 


 


4º 


curso 


7 profesores son tutores de TFG 7 profesores son tutores de PAE 


70 alumnos 70 alumnos 


5 TFGs (en grupos de 2 alumnos) por profesor 10 alumnos por profesor 


10 horas por TFG 5 horas por Práctica Académica Externa 


Total horas: 350 horas Total horas: 350 horas 
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5.1.c) Estructura del profesorado 


 


TABLA 5C. RESUMEN DEL PROFESORADO ASIGNADO AL TÍTULO. 


 


 Número 
ECTS asignados 
(en función al nº 


grupos) 


Horas actividades 
docentes asignadas 


Doctor 10 129,0 3507,0 


Doctor Acreditado 15 183,0 5213,0 


Licenciado / Graduado 13 171,0 4713 


 


 


5.2 Perfil detallado del profesorado  


 


5.2 a) Especificación del profesorado asignado al título  


 


TABLA 5D. Detalle del profesorado asignado al título. Información básica y 


docencia asignada por perfil. 
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Profesorado  
Área de 
conocimiento 


Categoría Doctorado Acreditación 


Nivel de 


idioma 


extranjero 


Experiencia Docente Universitaria Asignaturas 


Profesor 1 * Marketing Graduado No Doctorado No tiene Acreditación C1+ 


23 años de experiencia docente. 


Plan de Marketing 


Dirección de Producto 


Dirección de Marketing 


Gestión Estratégica de Marca 


Creatividad e Innovación 
Simulador de Marketing 


Marketing Plan 


Profesor 39 Marketing Licenciado No Doctorado No tiene Acreditación C1 


2 años de experiencia docente 
Marketing Industrial y de Servicios 


Estrategias de Marketing Digital 


Gestión del Cliente Digital 


Gestión de Experiencia de Cliente en 


Entornos Digitales 


Industrial and Services 


Marketing 


Profesor 2 # 


Comunicación 


Audiovisual y 


Publicidad  


Doctor Periodismo Profesor Titular C1   


Communication Policy and 


Digital Advertising // Political 


Marketing 


Profesor 40 
Nuevas Tecnologías 


y Matemáticas 
Licenciado No Doctorado No tiene Acreditación C1 


7 años de experiencia docente 


Matemáticas aplicadas al Marketing 


Matemáticas Empresariales 


Estadísitica Empresarial 


Matemáticas 


Mathematics Applied to 


Marketing 


Profesor 41 
Empresa y 


Marketing 
Licenciado No Doctorado No tiene Acreditación C1 


2 años experiencia docente 


Dirección de Marketing Internacional 


Marketing Global e Internacional 


Marketing Estratégico 


Modelos de Negocio: Intraemprendimiento 


E-commerce 


Strategic Marketing 


Profesor 42 Derecho Licenciado No Doctorado No tiene Acreditación C2 


4 años de experiencia docente: 


Derecho Civil 


Derecho Mercantil 


Deontología Profesional 


Civil Law 


Profesor 43 
Relaciones 


Internacionales 
Doctor 


Historia 


Contemporánea 
No tiene Acreditación C2 


20 años de experiencia docente 


Técnicas de Negociación Comercial 


Marketing Global e Internacional y 


Comercio Exterior 


Global Mindset 


Estrategias de Acceso a Mercados 
Internacionales 


Commercial Negotiation 


Techniques 
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Profesor 44 
Recursos Humanos 


y Empresa 
Licenciado No Doctorado No tiene Acreditación C2 


1 año de experiencia docente 


Dirección de Recursos Humanos 


Gestión de Recursos Humanos 


Human Resources 


Management 


Profesor 9 
Nuevas Tecnologías 


e Ingeniería 
Doctor 


Ingeniería Eléctrica, 


Electrónica y 


Automática 


No tiene Acreditación C1 


3 años de experiencia docente 


Marketing, Sistemas de Información 


aplicados y Automatización basada en datos 


Applied Information Systems 


and Data Driven Marketing 


Profesor 45 
Empresa y 
Marketing 


Doctor 
Economía de la 
Empresa 


No tiene Acreditación C1 


14 años de experiencia docente 


Marketing Relacional, Directo e Interactivo 


Política de Distribución y Comercio 
Electrónico 


Marketing Global e Internacional 


Plan de Marketing Integrado 


Relational, Direct and 
Interactive Marketing 


Profesor 46 Derecho y Empresa Doctor Derecho Ayudante Doctor C1   
Mercantile Law: Legal 
Regulation of the Market 


Profesor 47 
Empresa y 


Marketing 
Doctor Marketing No tiene Acreditación C1 


16 años de experiencia docente 


Previsión de ventas 


Dirección de Ventas 


Ventas y Comercio Electrónico 


Ecommerce 


Sales Management // Sales 


Analysis and Forecast 


Profesor 48 # Sociología Doctor Sociología No tiene Acreditación C2 


6 años de experiencia docente 


Sociología 


Historia de la Cultura Comercial y Sociedad 


Antropología 


Pensamiento Crítico 


History of the Commercial 


Culture and Society // 


Corporate Sociology 


Profesor 49 Historia Licenciado No Doctorado No tiene Acreditación Nativo 


5 años de experiencia docente 
Historia Económica y del Marketing 


Antropología 


Ética 


Economic and Marketing 


History 


Profesor 50 * Marketing Doctor Antropología No tiene Acreditación C1+ 


15 años de experiencia docente 


Política de Producto 
Marketing Plan Integrado 


Política de Distribución y Comercio 


Electrónico 


Investigación de Mercados en Entornos 


Digitales 


Product Policy 


Profesor 13 # Economía Doctor Economía 


Contratado 


doctor/profesor de 


universidad privada 


C1+   Price and Cost Policy 
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Profesor 51 Marketing Licenciado No Doctorado No tiene Acreditación C1 


5 años de experiencia docente 


Investigación de Mercados 
Análisis y Tendencias de Mercado 


Investigación de Mercados Digitales 


Investigación de Mercados Internacionales 


Market Research I // Market 


Research II 


Profesor 52 
Comunicación y 
Publicidad  


Doctor 
Ciencias de la 
Información 


Contratado 


doctor/profesor de 


universidad privada 


C1   
Marketing and 
Communication Management 


Profesor 53 Marketing Licenciado No Doctorado No tiene Acreditación C1 


6 años de experiencia docente 
Dirección de Marketing 


Marketing Sectorial 


Investigación de Mercados 


Análisis y Tendencias de Mercado 


Industry-Specific Marketing 


Profesor 54 * 
Economía y 


Marketing Digital 
Doctor 


Ciencias de la 


Información 


Contratado 


doctor/profesor de 
universidad privada 


C1   


Economics I: Microeconomics 


// Economics II: 
Macroeconomics 


Profesor 55 
Empresa y 
Comunicación 


Doctor 
Ciencias de la 
Información 


Profesor Titular C1   Introduction to Corporations 


Profesor 16 * 


Relaciones 


Internacionales y 


Empresa 


Doctor Ciencias Políticas 


Contratado 


doctor/profesor de 


universidad privada 


C1+   
Global Marketing and 


International Trade 


Profesor 17 * Empresa y RSC Doctor 


Competitividad 


Empresarial y 


Territorial, 


Innovación y 


Sostenibilidad 


(CETIS) 


Contratado 


doctor/profesor de 
universidad privada 


C1   Digital Marketing Strategies 


Profesor 56 
Derecho Nacional e 


Internacional 
Doctor Derecho 


Contratado 


doctor/profesor de 


universidad privada 


C1   
Labour and Social Security 


Law 


Profesor 57 
Informática y 


Nuevas Tecnologías 
Doctor 


Investigación en 


Psicología 


Contratado 


doctor/profesor de 
universidad privada 


C1   
Computer Science Applied to 


Marketing 


Profesor 58 Empresa Doctor Economía No tiene Acreditación C1 


13 años de experiencia docente 


Dirección de Producción 


Introducción a la Empresa 


Comportamiento Organizativo 


Negociación Empresarial 


Production Management 


Profesor 59 # 
Informática y 


Nuevas Tecnologías 
Doctor Educación 


Contratado 


doctor/profesor de 


universidad privada 


C1   
Academic Recognition of 


Credits 


Profesor 60 # 
Comunicación y 


RSC 
Doctor 


Publicidad y 


Relaciones Públicas 
Profesor Titular C1   


Marketing and Interpersonal 


Communication Techniques 
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Profesor 61 Sociología Doctor 


Estudios Artísticos, 


Literarios y de la 


Cultura 


Contratado 


doctor/profesor de 


universidad privada 


C1   
Psychology Applied to 


Marketing 


Profesor 62 Estadística Doctor 
Métodos 


Cuantitativos 
No tiene Acreditación C1 


4 años de experiencia docente 


Estadística aplicada al Marketing 


Modelos Predictivos 


Estadística Empresarial 


Applied Statistics to 


Marketing 


Profesor 63 * 
Comunicación y 


RSC 
Doctor 


Ciencias de la 


Información 
Profesor Titular C1   


Responsability and Corporate 


Social Marketing 


Profesor 64 # Empresa Graduado No Doctorado No tiene Acreditación C2 


4 años de experiencia docente: 


Dirección Estratégica 


Introducción a la Empresa 


Global Mindset 


Administración y Organización de Empresas 


Strategic Management 


Profesor 65 # 
Economía y 


Finanzas 
Graduado No Doctorado No tiene Acreditación C2 


15 años de experiencia docente 


Análisis Económico Financiero 


Matemáticas aplicadas al Marketing 


Valor y Adquisición de Empresas 


Estadística aplicada a la Empresa 


Economic-Financial Analysis 
in Marketing I // Economic-


Financial Analysis in 


Marketing II 


Profesor 27 Idiomas Doctor Filología Inglesa 


Contratado 


doctor/profesor de 


universidad privada 


C1+   Modern Language 


Profesor 66 Marketing Digital Licenciado No Doctorado No tiene Acreditación C1 


7 años de experiencia docente 


Dirección de Marketing 


Política de Distribución y Comercio 


Electrónico 
Dirección Estratégica de Marcas 


Analíticas y Métricas de Marketing Digital 


Distribution Policy and 


eCommerce // Analytics and 


Metrics of Digital Marketing 


Profesor 67 * Marketing Licenciado No Doctorado No tiene Acreditación C2 


10 años de experiencia docente 


Introducción al Marketing 


Marketing Interno 


Introducción al Marketing y la 


Comunicación en la Empresa 
Fundamentos de Marketing 


Introduction of Marketing // 


Internal Marketing 


Profesor 68 Empresa Doctor 


Ciencias 


Económicas y 


Empresariales 


No tiene Acreditación C1 


13 años de experiencia docente 


Métodos de Decisión aplicados al Marketing 


Métodos de Decisión Empresarial 
Negocios con Causa Global 


Decission Making Methods 


Applied to Marketing 
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Profesor 69 Marketing Doctor 


Comunicación 


Audiovisual, 


Publicidad y 


Relaciones Públicas 


No tiene Acreditación C1 


21 años de experiencia docente 


Comportamiento del consumidor 


Nuevas Tendencias en Marketing y Ventas 


Marketing Intelligence (ON & Off) 


Estrategias de Marketing Digital 


Gestión del Cliente Digital 


Consumer Behaviour // New 


Trends in Marketing and 
Sales 
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Profesorado 


Créditos 


ECTS de las 


asignaturas 


Créditos ECTS 
de las 


asignaturas 70 


alumnos (2 


Grupos) 


Dedicación Contrato 
Horas 


Clase 


Horas 


Titulación 


(con TFG 


y PAE) 


Preparación 


clases 


(Horas 


clase * 1,5) 


Exámenes 
y 


corrección 


(7 horas * 


asignatura) 


Tutorías (3 


horas * 


asignatura) 


Coordinación 
asignatura y 


reuniones dpto.  


(4 horas * 


asignatura) 


Horas de dedicación 


para las actividades  


docentes de las 


asignaturas. TOTAL 


HORAS LECTIVAS + 


NO LECTIVAS 


Profesor 1 * 6 12 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 120 170 180 7 3 4 364 


Profesor 39 4,5 9 
Tiempo 


Parcial 
Indefinido 90 90 135 7 3 4 239 


Profesor 2 # 10,5 21 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 210 260 315 14 6 8 603 


Profesor 40 6 12 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 120 120 180 7 3 4 314 


Profesor 41 4,5 9 
Tiempo 


Parcial 
Indefinido 90 90 135 7 3 4 239 


Profesor 42 6 12 
Tiempo 


Parcial 
Indefinido 120 120 180 7 3 4 314 


Profesor 43 4,5 9 
Tiempo 


Parcial 
Indefinido 90 90 135 7 3 4 239 


Profesor 44 4,5 9 
Tiempo 


Parcial 
Indefinido 90 90 135 7 3 4 239 


Profesor 9 4,5 9 
Tiempo 


Parcial 
Indefinido 90 90 135 7 3 4 239 


Profesor 45 4,5 9 
Tiempo 


Parcial 
Indefinido 90 90 135 7 3 4 239 


Profesor 46 4,5 9 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 90 90 135 7 3 4 239 


Profesor 47 9 18 
Tiempo 


Parcial 
Indefinido 180 180 270 14 6 8 478 


Profesor 48 # 12 24 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 240 290 360 14 6 8 678 


Profesor 49 6 12 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 120 120 180 7 3 4 314 


Profesor 50 * 6 12 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 120 170 180 7 3 4 364 


Profesor 13 # 6 12 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 120 170 180 7 3 4 364 


Profesor 51 9 18 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 180 180 270 14 6 8 478 


Profesor 52 4,5 9 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 90 90 135 7 3 4 239 


Profesor 53 4,5 9 
Tiempo 


Parcial 
Indefinido 90 90 135 7 3 4 239 
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Profesor 54 * 12 24 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 240 290 360 14 6 8 678 


Profesor 55 6 12 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 120 120 180 7 3 4 314 


Profesor 16 * 4,5 9 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 90 140 135 7 3 4 289 


Profesor 17 * 4,5 9 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 90 140 135 7 3 4 289 


Profesor 56 4,5 9 
Tiempo 


Parcial 
Indefinido 90 90 135 7 3 4 239 


Profesor 57 6 12 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 120 120 180 7 3 4 314 


Profesor 58 4,5 9 
Tiempo 


Parcial 
Indefinido 90 90 135 7 3 4 239 


Profesor 59 # 6 12 
Tiempo 
Completo 


Indefinido 120 170 180 7 3 4 364 


Profesor 60 # 6 12 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 120 170 180 7 3 4 364 


Profesor 61 4,5 9 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 90 90 135 7 3 4 239 


Profesor 62 6 12 
Tiempo 
Parcial 


Indefinido 120 120 180 7 3 4 314 


Profesor 63 * 6 12 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 120 170 180 7 3 4 364 


Profesor 64 # 4,5 9 
Tiempo 
Completo 


Indefinido 90 140 135 7 3 4 289 


Profesor 65 # 9 18 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 180 230 270 14 6 8 528 


Profesor 27 6 12 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 120 120 180 7 3 4 314 


Profesor 66 10,5 21 
Tiempo 


Parcial 
Indefinido 210 210 315 14 6 8 553 


Profesor 67 * 10,5 21 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 210 260 315 14 6 8 603 


Profesor 68 4,5 9 
Tiempo 


Parcial 
Indefinido 90 90 135 7 3 4 239 


Profesor 69 9 18 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 180 180 270 14 6 8 478 
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Perfil básico del profesorado de la Escuela de Estudios Superiores ESIC 


Zaragoza 


 


 


5.1.a) Información básica de estructuración de grupos de docencia. 


 


TABLA 5.A. Agrupaciones de alumnos 


 


 


1er año de 
implantación 


2º año de 
implantación 


3er año de 
implantación 


4º año de 
implantación 


Modalidad  
Núm. de 


grupos 


Núm. de 
alumnos 


por grupo  


Núm. de 


grupos 


Núm. de 
alumnos 


por grupo  


Núm. de 


grupos 


Núm. de 
alumnos 


por grupo  


Núm. de 


grupos 


Núm. de 
alumnos 


por grupo  


Presencial 1 50 2 50 3 50 4 50 


 


 


5.1.b) Información básica sobre la previsión de docencia para supervisión 


de prácticas académicas y TFG/TFM 


 


TABLA 5B. PRÁCTICAS ACADÉMICAS EXTERNAS Y DIRECCIÓN DE TFG/TFM   


 


  


Modalidad 
del título 


Actividad del profesor 
Conjunto de 


horas en el título 
de dedicación 


A partir del 4º 


año de 
implantación 


Presencial 


Dirección de TFG 250 


Supervisión de las Prácticas 


Académicas Externas 
200 


 


A partir del 
4º año de 


implantación 


6 profesores son tutores de TFG 6 profesores son tutores de PAE 


50 alumnos (5 profesores gestionan 4 
TFG´s de 2 alumnos y 1 profesor 
gestiona 5 TFG´s de 2 alumnos) 


50 alumnos (4 profesores 
gestionan 8 Prácticas y 2 
profesores gestionan 9) 


10 horas por TFG realizando 5 tutorías 
de 2 horas cada una de ellas. 


4 horas por Práctica Académica 
Externa 


Total horas: 250 Total horas: 200 horas 


 


 


5.1.c) Estructura del profesorado 


 


TABLA 5C. RESUMEN DEL PROFESORADO ASIGNADO AL TÍTULO. 


 


Categoría Número 
ECTS asignados (en 


función al nº grupos) 
Horas actividades docentes 


asignadas 


Doctor 2 27,0 745,0 


Doctor Acreditado 9 114,0 3608,0 


Licenciado / Graduado 10 94,5 2628,5 
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5.2 Perfil detallado del profesorado  


 


5.2 a) Especificación del profesorado asignado al título  


 


TABLA 5D. Detalle del profesorado asignado al título. Información básica y docencia asignada por perfil. 


 


Profesor 
Área de 


conocimiento 
Categoría Titulado Doctorado Acreditación 


Nivel de 


idioma 


extranjero 


Asignaturas 


Profesor 1 
Estrategia, Marketing 


y Comunicación 
Doctor 


Administración y 


Dirección de Empresas 


Economía de las 


organizaciones 


Contratado 


doctor 
inglés B2 


Marketing y Técnicas de Comunicación 


Interpersonal  


Política de Comunicación y Publicidad Digital 


Estrategias de Marketing Digital 


Marketing y Dirección de Comunicación 


Profesor 2 
Estrategia y 


marketing 
Doctor CCEE y Empresariales 


Economía de las 


organizaciones 


Ayudante 


doctor 
inglés C2 


Introducción a la Empresa 


Análisis Económico-Financiero en Marketing I 


Análisis Económico-Financiero en Marketing II 


Política de Precios y Costes 


Profesor 3 Finanzas Licenciado 
Administración y 
Dirección de Empresas 


NO NO inglés B2 


Matemáticas aplicadas al Marketing 


Economía I: Microeconomía 


Economía II: Macroeconomía 


Profesor 4 
Derecho, filosofía y 


ética 
Doctor Derecho / Filosofía Ética NO inglés C1 


Historia Económica y del Marketing 


Derecho Civil  


Responsabilidad y Marketing Social Corporativo 


Marketing Político 


Profesor 5 
Sociología e 


investigación 
Doctor Turismo Sociología  


Contratado 


doctor 
inglés B2 


Sociología de la Empresa  


Historia de la Cultura Comercial y Sociedad 


Marketing Sectorial 


Profesor 6 
Estadística e 


investigación 
Doctor Veterinaria / Historia Veterinaria 


Contratado 


doctor 
inglés C2 


Estadística Aplicada al Marketing 


Analíticas y Métricas de Marketing Digital  


Profesor 7 Economía y sistemas Doctor 
Administración y 


Dirección de Empresas 


Economía de las 


organizaciones 


Ayudante 


doctor 
inglés B2 Informática Aplicada al Marketing 


Profesor 8 
Sociología y 


Marketing 
Doctor  Derecho Sociología  


Contratado 


doctor 
francés C1 


Introducción al Marketing 


Plan de Marketing 


Marketing Estratégico 


Profesor 9 
Derecho y gestión 


pública 
Licenciado  Derecho  NO NO inglés C1 


Derecho Mercantil: Regulación Jurídica del Mercado 


Derecho del Trabajo y de la Seguridad Social  


Profesor 10 Logística y estrategia  Licenciado 
Ingeniería Superior de 


Organización Industrial 
NO  NO inglés B2 


Dirección Estratégica 


Dirección de Producción 
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Profesor 11 
Psicología y recursos 


humanos 
Licenciado Psicopedagogía NO NO  inglés B2 


Psicología Aplicada al Marketing  


Métodos de Decisión Aplicados al Marketing 


Dirección de Recursos Humanos 


Marketing Interno 


Profesor 12 Inglés Licenciado  Filología inglesa NO NO inglés C2 Idioma Moderno 


Profesor 13 Comercial y coaching Licenciado  Empresariales NO NO inglés B2 Técnicas de Negociación Comercial  


Profesor 14 Publicidad y comercial Licenciado  Publicidad y RRPP NO NO  inglés C1 Política de Producto 


Profesor 15 


Investigación de 


mercados y 


marketing 


Doctor  Veterinaria Marketing 
Contratado 


doctor 
inglés C1 


Investigación de Mercados I 


Investigación de Mercados II 


Nuevas Tendencias en Marketing y Ventas 


Profesor 16 Ventas y protocolo Doctor  
Derecho / Grado en 


protocolo 


Ciencias de la 


Información 


Ayudante 


doctor 
inglés B2 Dirección de Ventas 


Profesor 17 
Comercial y 


marketing digital 
Licenciado 


Administración y 


Dirección de Empresas 
NO NO inglés B2 


Comportamiento del Consumidor 
Marketing Relacional 


Análisis y Previsión de Ventas 


Profesor 18 Ventas y marketing Licenciado  
Administración y 


Dirección de Empresas 
NO NO inglés C1 Marketing Industrial y de Servicios 


Profesor 19 
Marketing digital y 


estrategia 
Licenciado  


Administración y 


Dirección de Empresas 
NO NO inglés C1 Política de Distribución y Comercio Electrónico 


Profesor 20 
analíticas de datos y 


cadena de suministro 
Doctor  


Ingeniería de 


Tecnologías 


Industriales 


Ingeniería 


Industrial 
NO  


inglés C1 


alemán C1 


Marketing: Sistemas de información aplicados y 


automatización basada en datos 


Profesor 21 
Dirección, estrategia 


y neuromarketing 
Doctor  Ingeniería Química Química 


Contratado 


doctor 
inglés C2 


Marketing Global e Internacional y Comercio 


Exterior 
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Profesor 
ECTS 


asignat 
Grupos 


ECTS 


asignat 
(x nº de 


grupos) 


Dedicación Contrato 


Horas 


clase 


titulación 


Horas 


titulación 
(con TFG 


y PAE) 


Horas 


preparación 


clases 
(horas 


titulación * 


1,5) 


Asignat. 


que 


imparte 


Horas 


exámenes 


y 


corrección 
(7 horas 


por 


asignat 


) 


Tutorías 


(3 


horas 


por 


asignat) 


Coordinación 


asignat y 


reuniones 
dpto (4 


horas por 


asignat) 


Total 


horas 
no 


lectivas 


Horas de 


dedicación 


para las 


actividades  


docentes de 


las 
asignaturas. 


TOTAL 


HORAS 


LECTIVAS + 


NO 


LECTIVAS 


Profesor 1 21 1 21 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 210 246 315 4 28 12 16 371 617 


Profesor 2 21 1 21 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 210 282 315 4 28 12 16 371 653 


Profesor 3 18 1 18 
Tiempo 


parcial 
Indefinido 180 180 270 3 21 9 12 312 492 


Profesor 4 22,5 1 22,5 
Tiempo 


completo 
Indefinido 225 225 337,5 4 28 12 16 393,5 618,5 


Profesor 5 16,5 1 16,5 
Tiempo 
completo 


Indefinido 165 237 247,5 3 21 9 12 289,5 526,5 


Profesor 6 10,5 1 10,5 
Tiempo 


completo 
Indefinido 105 145 157,5 2 14 6 8 185,5 330,5 


Profesor 7 6 1 6 
Tiempo 


parcial 
Indefinido 60 92 90 1 7 3 4 104 196 


Profesor 8 16,5 1 16,5 
Tiempo 


completo 
Indefinido 165 241 247,5 3 21 9 12 289,5 530,5 
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Profesor 9 9 1 9 
Tiempo 


parcial 
Indefinido 90 90 135 2 14 6 8 163 253 


Profesor 10 9 1 9 
Tiempo 


completo 
Indefinido 90 90 135 2 14 6 8 163 253 


Profesor 11 18 1 18 
Tiempo 
completo 


Indefinido 180 180 270 4 28 12 16 326 506 


Profesor 12 6 1 6 
Tiempo 


completo 
Indefinido 60 60 90 1 7 3 4 104 164 


Profesor 13 4,5 1 4,5 
Tiempo 
parcial 


Indefinido 45 45 67,5 1 7 3 4 81,5 126,5 


Profesor 14 6 1 6 
Tiempo 
parcial 


Indefinido 60 60 90 1 7 3 4 104 164 


Profesor 15 13,5 1 13,5 
Tiempo 


Completo 
Indefinido 135 217 202,5 3 21 9 12 244,5 461,5 


Profesor 16 4,5 1 4,5 
Tiempo 


parcial 
Indefinido 45 45 67,5 1 7 3 4 81,5 126,5 


Profesor 17 13,5 1 13,5 
Tiempo 


completo 
Indefinido 135 135 202,5 3 21 9 12 244,5 379,5 


Profesor 18 4,5 1 4,5 
Tiempo 


parcial 
Indefinido 45 45 67,5 1 7 3 4 81,5 126,5 


Profesor 19 6 1 6 
Tiempo 


parcial 
Indefinido 60 60 90 1 7 3 4 104 164 


Profesor 20 4,5 1 4,5 
Tiempo 


parcial 
Indefinido 45 45 67,5 1 7 3 4 81,5 126,5 


Profesor 21 4,5 1 4,5 
Tiempo 


parcial 
Indefinido 45 85 67,5 1 7 3 4 81,5 166,5 
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5.2 b) Méritos de investigación y profesionales del profesorado  


TABLA 5E. Detalle del profesorado asignado al título.  


 


 


Profesor 
Ámbito de 


conocimiento 
Categoría Acreditación Asignaturas 


Sexenio 


Vivo 


(Sí/No) 


Experiencia docente (materias docentes 


impartidas solo en el caso de profesorado no 


acreditado tal y como se establece en el 


apartado 5.3 del Anexo II del Real Decreto 


822/2021) 


Profesor 1 
Estrategia, 
Marketing y 


Comunicación 


Doctor Contratado doctor 


Marketing y Técnicas de Comunicación Interpersonal  


Política de Comunicación y Publicidad Digital 


Estrategias de Marketing Digital 


Marketing y Dirección de Comunicación 


   


Profesor 2 
Estrategia y 


marketing 
Doctor Ayudante doctor 


Introducción a la Empresa 


Análisis Económico-Financiero en Marketing I 


Análisis Económico-Financiero en Marketing II 
Política de Precios y Costes 


   


Profesor 3 Finanzas Licenciado NO 


Matemáticas aplicadas al Marketing 


Economía I: Microeconomía 


Economía II: Macroeconomía 


  


Matemáticas // Emprendimiento // Introducción a 


la economía // Sistemas información contable. 8 


años docencia 


Profesor 4 
Derecho, filosofía y 


ética 
Doctor NO 


Historia Económica y del Marketing 
Derecho Civil  


Responsabilidad y Marketing Social Corporativo 


Marketing Político 


  


Materias: Ética de la actividad empresarial // 
Antropología // Deontología jurídica // 


Introducción al Derecho // Deontología del 


Marketing // Ética y sostenibilidad 


Profesor 5 
Sociología e 


investigación 
Doctor Contratado doctor 


Sociología de la Empresa  


Historia de la Cultura Comercial y Sociedad 


Marketing Sectorial 


   


Profesor 6 
Estadística e 


investigación 
Doctor Contratado doctor 


Estadística Aplicada al Marketing 


Analíticas y Métricas de Marketing Digital  
sí  


Profesor 7 
Economía y 


sistemas 
Doctor Ayudante doctor Informática Aplicada al Marketing    


Profesor 8 
Sociología y 


Marketing 
Doctor  Contratado doctor 


Introducción al Marketing 


Plan de Marketing 


Marketing Estratégico 
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Profesor 9 
Derecho y gestión 


pública 
Licenciado  NO 


Derecho Mercantil: Regulación Jurídica del Mercado 


Derecho del Trabajo y de la Seguridad Social  
  


Entorno Jurídico, derecho Mercantil, Derecho 


Político. 


Profesor 10 
Logística y 


estrategia  
Licenciado NO 


Dirección Estratégica 


Dirección de Producción 
  


Materias: Dirección de Distribución // Dirección 


Estratégica // Habilidades Gestión Proyectos. 8 


años docencia 


Profesor 11 
Psicología y 


recursos humanos 
Licenciado NO  


Psicología Aplicada al Marketing  


Métodos de Decisión Aplicados al Marketing 


Dirección de Recursos Humanos 


Marketing Interno 


  


Materias: Organización Recursos Humanos / 


Liderazgo (2014-2024). Eupla - Universidad de 
Zaragoza  //  Psicología (2016-2024). ESIC / 


Habilidades Dirección Personas (2016-2024). 


ESIC. 10 años docencia 


Profesor 12 Inglés Licenciado  NO Idioma Moderno  Materias: Inglés. 28 años docencia 


Profesor 13 
Comercial y 


coaching 
Licenciado  NO Técnicas de Negociación Comercial    


Negociación // Emprendimiento // Política precios 


// Marketing estratégico //  Mk operativo. 22 años 


docencia 


Profesor 14 
Publicidad y 


comercial 
Licenciado  NO  Política de Producto   Dirección de Producto (8 años) 


Profesor 15 


Investigación de 


mercados y 
marketing 


Doctor  Contratado doctor 


Investigación de Mercados I 


Investigación de Mercados II 
Nuevas Tendencias en Marketing y Ventas 


   


Profesor 16 Ventas y protocolo Doctor  Ayudante doctor Dirección de Ventas     


Profesor 17 
Comercial y 


marketing digital 
Licenciado NO 


Comportamiento del Consumidor 


Marketing Relacional 


Análisis y Previsión de Ventas 


  


Materias: Dirección Comercial // Dirección 


Equipos Venta // Simulador Marketing // 


Comport. Consumidor. 5 años docencia 


Profesor 18 Ventas y marketing Licenciado  NO Marketing Industrial y de Servicios   Marketing industrial, 3 años 


Profesor 19 
Marketing digital y 


estrategia 
Licenciado  NO Política de Distribución y Comercio Electrónico   


Machine Learning // Gestión Dato // Social Media. 


3 años docencia 


Profesor 20 


analíticas de datos 


y cadena de 


suministro 


Doctor  NO  
Marketing: Sistemas de información aplicados y 


automatización basada en datos 
  


Robótica // Gestión producción y Nuevas 


Tecnologías // Gestión inventarios. 3 años 


docencia 


Profesor 21 


Dirección, 


estrategia y 
neuromarketing 


Doctor  Contratado doctor Marketing Global e Internacional y Comercio Exterior    


C
SV


: 8
31


76
05


58
37


52
90


27
13


32
72


6 
- V


er
ifi


ca
bl


e 
en


 h
ttp


s:
//s


ed
e.


ed
uc


ac
io


n.
go


b.
es


/c
id


 y
 C


ar
pe


ta
 C


iu
da


da
na


 h
ttp


s:
//s


ed
e.


ad
m


in
is


tra
ci


on
.g


ob
.e


s



https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=831760558375290271332726





 


 - 25 -  


 


 


5.1. Perfil básico del profesorado. 


 


 


Para poder impartir sus Grados Oficiales, ESIC Universidad tiene establecida una 


estructura formada por un Comité Ejecutivo y un Consejo Académico del Área 


Universitaria. 


 


COMITÉ EJECUTIVO DEL ÁREA UNIVERSITARIA 


 


COMPOSICIÓN 


 


- Decano del Área Universitaria 


- Director Académico del Área Universitaria. 


- Directora de Calidad Académica del Área Universitaria. 


- Director de Investigación del Área Universitaria. 


- Director de Innovación Docente del Área Universitaria. 


- Director Internacional del Área Universitaria. 


 


ESQUEMA DE FUNCIONAMIENTO 


 


- Periodicidad: Reuniones cada 15 días. 


- Encargado de la implementación y seguimiento de las estrategias para el Área 


Universitaria emanadas del Comité de Dirección de ESIC. 


- Colaboración en la elaboración, implementación y seguimiento del Plan Anual 


para el Área Universitaria. 


- Gestión del día a día del Área Académica. 


 


DIRECTOR ACADÉMICO DEL ÁREA UNIVERSITARIA 


 


- Dirección funcional de los Departamentos Académicos (Dirección de 


Empresas, Dirección de Marketing, Humanidades y Derecho, Economía y 


Finanzas, Investigación de Mercados y Métodos cuantitativos, Publicidad y 


Comunicación e Informática y Nuevas Tecnologías) 


• Contenidos (Memoria, Guías Docentes). 


• Actualizaciones. 


• Convalidaciones. 


• Gestión de profesores. 


- Dirección funcional de las Titulaciones: 


• Valor añadido Memoria. 


• Seguimiento y Renovación del Título. 


• Tutores / Coordinadores de curso. 


• Prácticas Externas. 


 


- Diseño nuevos programas 


- Contribución al “Referente Intelectual” de ESIC en el ámbito de la educación 


superior. 


- Detección, implementación y seguimiento buenas prácticas académicas. 
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DIRECTORA DE CALIDAD ACADÉMICA DEL ÁREA UNIVERSITARIA 


- Calidad Área Universitaria: 


• Unidad Técnica de Calidad. 


- Seguimiento y Renovación de Títulos: 


• Unidad Técnica de Seguimiento y Renovación de Títulos. 


- Colaboración en el Diseño de Nuevos Programas (apartados más internos). 


- Monitorización satisfacción stakeholders. 


- Coordinación Nacional con Ordenación Académica. 


- Colaboración con Rankings y Acreditaciones en lo relativo al Área 


Universitaria. 


 


DIRECTOR DE INVESTIGACIÓN DEL ÁREA UNIVERSITARIA 


 


- Dinamizador Investigación de Impacto en Área Universitaria. 


- Establecer mecanismos para que la Investigación y sus resultados acaben en 


el alumno y ayuden a los profesores. 


- Participación en el Comité de Investigación de ESIC. 


- Colaboración con la Unidad Corporativa de Investigación, desplegando e 


implementando sus estrategias en el Área Universitaria a nivel nacional. 


- Contribución al “Referente Intelectual” de ESIC en el ámbito de la educación 


superior. 


- Seguimiento producción científica y aplicada del Área. 


 


DIRECTOR DE INNOVACIÓN DOCENTE DEL ÁREA UNIVERSITARIA 


 


- Gestión sistemática de metodologías y tecnologías en aula y fuera de aula: 


• Detección y /o generación. 


• Difusión y formación. 


• Monitorización del desarrollo. 


- Fomentar la innovación docente: 


• Coordinación y seguimiento equipos de innovación docente. 


- Colaboración con el Aula Virtual (transformación digital) para la implementación de 


las nuevas metodologías. 


 


DIRECTOR INTERNACIONAL DEL ÁREA UNIVERSITARIA 


- Fomento de la perspectiva global en el Área Universitaria. 


- Participación en el Comité Internacional de ESIC. 


- Colaboración con la Unidad Corporativa de Desarrollo Internacional en todo lo 


relativo al Área Universitaria: 


• Implementación estrategias emanadas del Comité Internacional para 


el Área Universitaria. 


- Colaboración con la Oficina Internacional para los alumnos incoming y outgoing. 


- Coordinación académica programas de movilidad internacional (learning 


agreement). 


 


DECANO DEL ÁREA UNIVERSITARIA  


- Miembro del Comité de Dirección de ESIC: 
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• Responsable ante la Dirección del Área Universitaria de ESIC. 


• Responsable ante la Unidad Corporativa de Investigación. 


• Responsable ante la Dirección del Seguimiento del Plan Estratégico. 


• Gestión de los proyectos institucionales que el Director General 


determine. 


• Responsable del Área Universitaria de ESIC: 


- Implementación de las estrategias del Área Universitaria 


emanadas del Comité de Dirección. 


- Relación con los Responsables Académicos de las Universidades 


de las que somos Centro Adscrito. 


- Responsable de la elaboración y seguimiento del Plan Anual del 


Área Universitaria.  


- Responsable de la elaboración y seguimiento del Plan 


Estratégico “Compromiso 2020” para el Área. 


- Dirección funcional de los Responsables Académicos del Área 


Universitaria en Campus.  


- Responsable jerárquico de los Directores de Departamentos 


Académicos y de los Directores de Titulación. La 


responsabilidad funcional corresponderá al Director Académico. 


 


CONSEJO ACADÉMICO DEL ÁREA UNIVERSITARIA. 


- Composición: 


o Comité Ejecutivo Área Universitaria. 


o Directores de Departamentos Académicos. 


o Directores de Titulación. 


- Periodicidad: Cada 2 meses. 


- Información sobre la evolución y desarrollo de ESIC (Comité de Dirección y 


Comité Ejecutivo). 


- Información y Análisis general del Área Universitaria  


- Transmisión de las iniciativas de implementación del Plan Anual para el Área. 


- Debate sobre ciertos temas específicos. 


 


DIRECCIÓNES DE DEPARTAMENTO ACADÉMICO 


 


- Responsable Área de Conocimiento. 


- Gestión del profesorado. 


- Impulsor de la Investigación en su Área de Conocimiento. 


- Colaborar tanto en la parte de contenidos como en profesorado, en lo que 


afecte específicamente a cada Dirección de Titulación. 


 


DIRECCIÓNES DE TITULACIÓN 


 


- Responsable de la Titulación. 


- Responsable del Seguimiento y Renovación de la Acreditación del Título. 


- Responsable de mejoras en la Titulación (crear valor diferencial). 


- Colaborar, aportando sugerencias, tanto en la parte de contenidos como en 


profesorado, en lo que afecte específicamente a cada Dirección de 


Departamento Académico. 
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La contratación del profesorado se realiza por los medios establecidos legalmente. 


Desde la Universidad se recomienda respetar los derechos fundamentales y de 


igualdad entre hombres y mujeres recogidos en la Ley Orgánica 3/2007 de 22 de 


marzo, Derechos Humanos y principios de accesibilidad universal, valores propios de 


una cultura de paz y valores democráticos, todo ello sin alterar los principios 


constitucionales de mérito y capacidad. 


Para la realización de la asignatura de Prácticas externas, la universidad designará, 


de entre el experimentado personal docente de la Titulación, un tutor académico con 


el fin de proporcionar información sobre la adecuación de dichas prácticas a las 


competencias planteadas en los correspondientes proyectos formativos. El estudiante 


contará también con el apoyo de la Unidad de Prácticas Externas para la gestión de 


dichas prácticas.  


Durante el período de prácticas, el estudiante contará con la orientación de un tutor 


de la entidad colaboradora y un tutor académico de ESIC. A estos efectos, la entidad 


colaboradora designará un tutor que organizará las actividades formativas del 


estudiante de conformidad con el tutor académico de la universidad. Dicho tutor 


deberá estar vinculado a la entidad colaboradora, con experiencia profesional y 


conocimientos necesarios para llevar a cabo una tutela efectiva. 


El Trabajo Fin de Grado tiene que ser realizado bajo la supervisión de un tutor 


académico, que será un docente de la titulación que se encargará de velar por el 


cumplimiento de los objetivos fijados. La labor del tutor académico será orientar, 


asesorar y planificar las actividades del alumno, hacer un seguimiento del trabajo 


realizado durante el periodo de duración del trabajo a desarrollar y colaborar en todo 


aquello que permita una buena consecución del mismo. Cada Tutor Académico tendrá 


bajo su tutela un máximo de entre cuatro y seis estudiantes por curso académico. 
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PERSONAL ACADÉMICO DISPONIBLE: 


Para impartir el Grado en Marketing, ESIC Universidad, dispone de la plantilla de 


profesores que ya viene impartiendo docencia en el Grado, siendo ESIC centro 


adscrito a la URJC. 


ESIC Universidad, para garantizar un profesorado con experiencia en lengua inglesa, 


requiere a su personal docente encargado de dar las titulaciones en inglés un 


certificado mayor o igual a un nivel C1 del Marco Común Europeo de Referencia para 


las Lenguas (MCREL), que se corresponde con el nivel de competencia intermedio-


alto de uso comunicativo de la lengua. Todos aquellos profesores que no posean dicho 


certificado y se sientan capacitados para dar docencia, tienen que pasar por una 


prueba de nivel que les realiza ESIC Idiomas para acreditar su nivel y por tanto la 


calidad de su docencia en esa lengua. 


ESIC Idiomas es centro preparador y examinador Oficial de Cambridge (ES 278) así 


como de TOEFL (STN 11379) y de TOEIC. Dichas autorizaciones han permitido a ESIC 


Idiomas realizar en el año 2018 más de 10.000 exámenes en sus instalaciones, tanto 


a alumnos propios del centro como alumnos externos. Las convocatorias para dichos 


exámenes tienen carácter mensual 


El 95% del profesorado de ESIC Idiomas es además examinador oficial de los 


exámenes de Cambridge y todos los años nuestros profesores/ examinadores son 


elegidos para formar a otros examinadores en todo el territorio español. 


Desde el año 2015 ESIC Idiomas participa en la realización de los exámenes de 


Cambridge en Centros Bilingües de la Comunidad de Madrid. Esta colaboración implica 


estar presente en unos 40 centros de primaria y secundaria. 


 


A continuación, se detalla el profesorado, según la modalidad de impartición, en 


relación a su dedicación/vinculación 


 


MODALIDAD: CASTELLANO 


 


TOTAL PROFESORES TIEMPO COMPLETO TIEMPO PARCIAL 


63 51 12 


100,0% 81,0% 19,0% 
 


 


MODALIDAD: INGLÉS 


 


TOTAL PROFESORES TIEMPO COMPLETO TIEMPO PARCIAL 


28 18 10 


100,0% 64,3% 35,7% 
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A continuación, se detalla el profesorado en el conjunto de ambas modalidades: 


castellano e inglés. 


 


TOTAL 
PROFESORES 


TIEMPO 
COMPLETO 


TIEMPO 
PARCIAL 


81 60 21 


100,0% 74,1% 25,9% 
 


 


MODALIDAD: CASTELLANO 


Del total de profesores doctores, un 68,9% son doctores acreditados 


DOCTORES + DOCTORES 
ACREDITADOS ACREDITADOS 


45 31 


100,0% 68,9% 
 


 


MODALIDAD: INGLÉS 


Del total de profesores doctores, un 68,8% son doctores acreditados 


DOCTORES + DOCTORES 
ACREDITADOS ACREDITADOS 


16 11 


100,0% 68,8% 
 


 


A continuación, se detalla el profesorado en el conjunto de ambas modalidades: 


castellano e inglés. 


 


DOCTORES + DOCTORES 
ACREDITADOS ACREDITADOS 


53 36 


100,0% 67,9% 
 


 


Teniendo en cuenta el número de profesores de la titulación, en lo que se refiere a su 


grado de vinculación, se distribuyen de la siguiente forma: 


 


MODALIDAD: CASTELLANO 


 


 


TOTAL 
PROFESORES 


TIEMPO 
COMPLETO 


TIEMPO 
PARCIAL 


Nº TOTAL DE PROFESORES 63 51 12 


Nº DOCTORES 45 36 9 


Nº DOCTORES con acreditación 31 28 3 


Nº DOCTORES sin acreditar 14 8 6 
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MODALIDAD: INGLÉS 


 


 


TOTAL 
PROFESORES 


TIEMPO 
COMPLETO 


TIEMPO 
PARCIAL 


Nº TOTAL DE PROFESORES 28 18 10 


Nº DOCTORES 16 12 4 


Nº DOCTORES con acreditación 11 9 2 


Nº DOCTORES sin acreditar 5 3 2 
 


 


A continuación, se detalla el profesorado en el conjunto de ambas modalidades: 


castellano e inglés. 


 


 


TOTAL 
PROFESORES 


TIEMPO 
COMPLETO 


TIEMPO 
PARCIAL 


Nº TOTAL DE PROFESORES 81 60 21 


Nº DOCTORES 53 41 12 


Nº DOCTORES con acreditación 36 31 5 


Nº DOCTORES sin acreditar 17 10 7 


 


 


Se presenta una tabla resumen detallando tanto número de profesores del Título 


como horas impartidas. Ver tablas siguientes. 


 


MODALIDAD: CASTELLANO 


  PROFESORES HORAS IMPARTIDAS 


  Número % sobre Título Número % sobre el título 


 Total 51 81,0% 5325 82,2% 


Tiempo 
Completo 


Licenciado 15 29,4% 1650 31,0% 


Doctor * 36 70,6% 3675 69,0% 


Acreditado 28 77,8% 2745 74,7% 


 Total 12 19,0% 1155 17,8% 


Tiempo 
Parcial 


Licenciado 3 25,0% 270 23,4% 


Doctor * 9 75,0% 885 76,6% 


Acreditado 3 33,3% 285 32,2% 


 Total 63 100,0% 6480 100,0% 


Total 


Licenciado 18 28,6% 1920 29,6% 


Doctor * 45 71,4% 4560 70,4% 


Acreditado 31 68,9% 3030 66,4% 


* DOCTOR es la suma de Doctor y Doctor Acreditado   
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MODALIDAD: INGLÉS 


  PROFESORES HORAS IMPARTIDAS 


  Número % sobre Título Número % sobre el título 


 Total 18 64,3% 1485 66,9% 


Tiempo 
Completo 


Licenciado 6 33,3% 360 24,2% 


Doctor * 12 66,7% 1125 75,8% 


Acreditado 9 75,0% 870 77,3% 


 Total 10 35,7% 735 33,1% 


Tiempo 
Parcial 


Licenciado 6 60,0% 480 65,3% 


Doctor * 4 40,0% 255 34,7% 


Acreditado 2 50,0% 150 58,8% 


 Total 28 100,0% 2220 100,0% 


Total 


Licenciado 12 42,9% 840 37,8% 


Doctor * 16 57,1% 1380 62,2% 


Acreditado 11 68,8% 1020 73,9% 


* DOCTOR es la suma de Doctor y Doctor Acreditado   


 


A continuación, se detalla el profesorado en el conjunto de ambas modalidades: 


castellano e inglés. 


   PROFESORES HORAS IMPARTIDAS 


  Número % sobre Título Número % sobre el título 


 Total 60 74,1% 6810 78,3% 


Tiempo 
Completo 


Licenciado 19 31,7% 2010 29,5% 


Doctor * 41 68,3% 4800 70,5% 


Acreditado 31 75,6% 3615 75,3% 


 Total 21 25,9% 1890 21,7% 


Tiempo 
Parcial 


Licenciado 9 42,9% 750 39,7% 


Doctor * 12 57,1% 1140 60,3% 


Acreditado 5 41,7% 435 38,2% 


 Total 81 100,0% 8700 100,0% 


Total 


Licenciado 28 34,6% 2760 31,7% 


Doctor * 53 65,4% 5940 68,3% 


Acreditado 36 67,9% 4050 68,2% 


* DOCTOR es la suma de Doctor y Doctor Acreditado   


 


En cuanto al perfil del profesorado encargado, tanto de las Prácticas Externas 


como del TFG, serán profesores que impartan docencia en el Título, 


preferentemente a tiempo completo. 


Un profesor tutor de TFG podrá tutelar entre 4 y 6 TFG, mientras que un 


profesor tutor de Prácticas Externas podrá tutelar entre 10 y 12 Prácticas 


Externas. 


 


En la tabla siguiente se detalla el Plan de Estudios, así como el Personal Docente 


vinculado a cada asignatura. 
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MODALIDAD: CASTELLANO 


 


 


Curso Semestre Créditos Asignatura Carácter Profesorado Grupos 


1º 1 6 Marketing y Técnicas de Comunicación Interpersonal FB PROFESOR 28 A, B y C 


1º 1 6 Introducción a la Empresa FB 
PROFESOR 11 A y B 


PROFESOR 32 C 


1º 1 6 Matemáticas aplicadas al Marketing OB PROFESOR 6 A, B y C 


1º 1 6 Historia Económica y del Marketing FB 
PROFESOR 37 A y B 


PROFESOR 61 C 


1º 1 6 Sociología de la Empresa FB 


PROFESOR 38 A 


PROFESOR 67 B 


PROFESOR 92 C 


1º 2 6 Introducción al Marketing OB PROFESOR 87 A B y C 


1º 2 6 Historia de la Cultura Comercial y Sociedad FB 
PROFESOR 61 A y B 


PROFESOR 136 C 


1º 2 6 Estadística Aplicada al Marketing OB 
PROFESOR 18 A 


PROFESOR 105 B y C 


1º 2 6 Derecho Civil FB 


PROFESOR 98 A 


PROFESOR 100 B 


PROFESOR 130 C 


1º 2 6 Informática Aplicada al Marketing FB 


PROFESOR 16 A 


PROFESOR 71 B 


PROFESOR 79 C 


2º 1 6 Economía I: Microeconomía FB PROFESOR 10 A 
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PROFESOR 61 B 


PROFESOR 140 C 


2º 1 4,5 Análisis Económico-Financiero en Marketing I OB PROFESOR 94 A B y C 


2º 1 4,5 Psicología Aplicada al Marketing OB PROFESOR 28 A B y C 


2º 1 4,5 Dirección Estratégica OB 
PROFESOR 11 A 


PROFESOR 84 B y C 


2º 1 4,5 Derecho Mercantil: Regulación Jurídica del Mercado OB PROFESOR 121 A B y C 


2º 2 4,5 Marketing Estratégico OB 


PROFESOR 29 A 


PROFESOR 30 B 


PROFESOR 107 C 


2º 2 6 Responsabilidad y Marketing Social Corporativo FB 
PROFESOR 57 A 


PROFESOR 136 B y C 


2º 2 6 Economía II: Macroeconomía OB 


PROFESOR 27 A 


PROFESOR 41 B 


PROFESOR 60 C 


2º 2 4,5 Análisis Económico-Financiero en Marketing II OB PROFESOR 94 A B y C 


2º 2 4,5 Métodos de Decisión Aplicados al Marketing OB 
PROFESOR 32 A y B 


PROFESOR 102 C 


2º 2 4,5 Derecho del Trabajo y de la Seguridad Social OB PROFESOR 98 A B y C 


2º 2 6 Inglés IV - Idioma Moderno FB 


PROFESOR 69 AA1 


PROFESOR 73 AA2 


PROFESOR 88 BB1 


PROFESOR 95 BB2 


PROFESOR 113 CC1 


PROFESOR 125 CC2 
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3º 1 6 Política de Comunicación y Publicidad Digital OB 


PROFESOR 1 A 


PROFESOR 78 B 


PROFESOR 126 C 


3º 1 4,5 Comportamiento del Consumidor OB 
PROFESOR 81 B y C 


PROFESOR 62 A 


3º 1 6 Política de Producto OB 
PROFESOR 68 A y B 


PROFESOR 132 C 


3º 1 4,5 Dirección de Ventas OB PROFESOR 39 A B y C 


3º 1 4,5 Investigación de Mercados I OB 


PROFESOR 3 A 


PROFESOR 49 B 


PROFESOR 90 C 


3º 1 4,5 Marketing Industrial y de Servicios OB PROFESOR 14 A B y C 


3º 2 6 Política de Distribución  y Comercio Electrónico OB 
PROFESOR 14 A 


PROFESOR 104 B y C 


3º 2 6 Política de Precios y Costes OB 
PROFESOR 40 A 


PROFESOR 68 B y C 


3º 2 4,5 Investigación de Mercados II OB PROFESOR 81 A B y C 


3º 2 4,5 Técnicas de Negociación Comercial OB 


PROFESOR 14 A 


PROFESOR 39 B 


PROFESOR 107 C 


3º 2 4,5 Marketing Relacional, Directo e Interactivo OB 
PROFESOR 44 A 


PROFESOR 114 B y C 


3º 2 4,5 
Marketing, Sistemas de Información y Automatización Basada en 


Datos 
OB 


PROFESOR 19 A y B 


PROFESOR 135 C 


4º A 24 Prácticas Externas OB    
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4º A 6 Trabajo Fin de Grado OB    


4º 1 6 Plan de Marketing OB PROFESOR 29 A B y C 


4º 1 4,5 Optativa 1 OP 


PROFESOR 52 A 


PROFESOR 10 B 


PROFESOR 110 C 


4º 1 4,5 Optativa 2 OP 
PROFESOR 21 A 


PROFESOR 96 B y C 


4º 1 4,5 Optativa 3 OP 
PROFESOR 23 A 


PROFESOR 80 B y C 


4º 1 4,5 Optativa 4 OP 


PROFESOR 43 A 


PROFESOR 49 B 


PROFESOR 67 C 


4º 1 6 Reconocimiento Académico de Créditos OB PROFESOR 79 A B y C 
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MODALIDAD: INGLÉS 


 


 


Curso Semestre Créditos Asignatura Carácter Profesorado Grupos 


1º 1 6 Marketing and Interpersonal Communication Techniques BE PROFESOR 78 A 


1º 1 6 Introduction to Corporations BE PROFESOR 24 A 


1º 1 6 Mathematics applied to Marketing COM PROFESOR 18 A 


1º 1 6 Economic and Marketing History BE PROFESOR 61 A 


1º 1 6 Corporate Sociology BE PROFESOR 10 A 


1º 2 6 Introduction to Marketing COM PROFESOR 24 A 


1º 2 6 History of the Commercial Culture and Society BE PROFESOR 115 A 


1º 2 6 Applied Statistics to Marketing BE PROFESOR 86 A 


1º 2 6 Civil Law BE PROFESOR 82 A 


1º 2 6 Computer Science Applied to Marketing BE PROFESOR 17 A 


2º 1 4,5 Economic-Financial Analysis in Marketing I COM PROFESOR 93 A 


2º 1 6 Economics I: Microeconomics BE PROFESOR 83 A 


2º 1 4,5 Mercantile Law: Legal Regulation of The Market COM PROFESOR 35 A 


2º 1 4,5 Psychology Applied to Marketing COM PROFESOR 74 A 


2º 1 4,5 Strategic Management COM PROFESOR 55 A 


2º 2 6 Modern Language COM 


PROFESOR 31 A 


PROFESOR 72 B 


PROFESOR 95 C 


2º 2 4,5 Decission-Making Methods Applied to Marketing COM PROFESOR 138 A 


2º 2 4,5 Economic-Financial Analysis in Marketing II COM PROFESOR 93 A 


2º 2 6 Economics II: Macroeconomics BE PROFESOR 83 A 


2º 2 4,5 Strategic Marketing COM PROFESOR 57 A 


2º 2 4,5 Labour and Social Security Law COM PROFESOR 35 A 
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2º 2 6 Responsability and Corporate Social Marketing BE PROFESOR 90 A 


3º 1 6 Communication Policy and Digital Advertising COM PROFESOR 31 A 


3º 1 6 Product Policy COM PROFESOR 124 A 


3º 1 4,5 Market Research I COM PROFESOR 90 A 


3º 1 4,5 Sales Management COM PROFESOR 116 A 


3º 1 4,5 Consumer Behaviour COM PROFESOR 137 A 


3º 1 4,5 Industrial and Services Marketing COM PROFESOR 104 A 


3º 2 6 Distribution Policy and E-Commerce COM PROFESOR 104 A 


3º 2 6 Price and Cost Policy COM PROFESOR 124 A 


3º 2 4,5 Market Research II COM PROFESOR 90 A 


3º 2 4,5 Commercial Negotiation Techniques COM PROFESOR 23 A 


3º 2 4,5 Relational, Direct and Interactive Marketing COM PROFESOR 8 A 


3º 2 4,5 Applied Information Systems and Data Driven Marketing COM PROFESOR 24 A 


4º A 24 External Practices COM PROFESOR A 


4º A 6 End of Degree Project COM PROFESOR A 


4º 1 6 Marketing Plan COM PROFESOR 2 A 


4º 1 4,5 Elective 1 EL PROFESOR 86 A 


4º 1 4,5 Elective 2 EL PROFESOR 55 A 


4º 1 4,5 Elective 3 EL PROFESOR 23 A 


4º 1 4,5 Elective 4 EL PROFESOR 31 A 


4º 1 6 Academic Recognition of Credits COM PROFESOR 17 A 


 


 


A continuación, se aporta información sobre el profesorado, su cualificación, tipo de contrato, adecuación a la asignatura, perfil docente, 


investigador y profesional. 
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MODALIDAD: CASTELLANO 


 


CODIGO  
CATEGORÍA 
ACADÉMICA VINCULACIÓN 


ÁMBITO 
CONOCIMIENTO TÍTULO 


EXPERIENCIA 
DOCENTE 


EXPERIENCIA 
INVESTIGADORA 


EXPERIENCIA 
PROFESIONAL 


PROFESOR 1 Acreditado Tiempo Completo 
Publicidad y 
Comunicación 


Ciencias de la Información, 
sección Publicidad y Relaciones 
Públicas 


28 18 19 


PROFESOR 3** Doctor Tiempo Completo 
Investigación y 
Marketing 


Informática 14 8 21 


PROFESOR 6 Doctor Tiempo Completo 
Métodos 
Cuantitativos 


Administración y Dirección de 
Empresas 


10 5 20 


PROFESOR 10 Acreditado Tiempo Completo 
Economía y 
Humanidades 


Ciencias Políticas y Sociología 17 17 0 


PROFESOR 11 Graduado Tiempo Completo 
Dirección de 
Empresas 


Publicidad y Relaciones 
Públicas 


16 0 21 


PROFESOR 14 Licenciado Tiempo Completo Marketing 
Ciencias Económicas y 
Empresariales 


17 15 38 


PROFESOR 16(*) 
(**) 


Acreditado Tiempo Completo 
Métodos 
Cuantitativos y 
Nuevas Tecnologías 


Ciencias Matemáticas 4 10 32 


PROFESOR 18 Acreditado Tiempo Completo 
Métodos 
Cuantitativos 


Ingeniero Superior de 
Telecomunicación 


12 16 34 


PROFESOR 19 Licenciado Tiempo Parcial 
Dirección de 
Empresas 


Ciencias Económicas y 
Empresariales 


18 1 36 


PROFESOR 21 Doctor Tiempo Parcial 
Dirección de 


Empresas 
Ciencias Políticas y Sociología 18 3 3 


PROFESOR 23** Doctor Tiempo Completo 
Marketing e 
Internacional 


Geografía e Historia 12 25 31 


PROFESOR 27 Acreditado Tiempo Parcial Economía y Finanzas Economía 21 18 6 


PROFESOR 28* Acreditado Tiempo Completo Marketing Psicología 17 13 8 


PROFESOR 29 Doctor Tiempo Completo Marketing Derecho 28 1 35 


PROFESOR 30 Acreditado Tiempo Parcial Marketing 
Ciencias Económicas y 
Empresariales 


17 22 23 


PROFESOR 32 Acreditado Tiempo Completo 
Dirección de 
Empresas 


Administración y Dirección de 
Empresas 


20 7 8 


PROFESOR 37 Licenciado Tiempo Completo 
Economía y 
Humanidades 


Ciencias Empresariales 22 1 20 
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PROFESOR 38 Doctor Tiempo Parcial Humanidades Sociología 4 17 18 


PROFESOR 39 Doctor Tiempo Parcial Marketing Derecho 9 2 34 


PROFESOR 40* Acreditado Tiempo Completo 
Economía y Finanzas 
y Marketing 


Economía 9 8 9 


PROFESOR 41 Acreditado Tiempo Completo Economía y Finanzas 
Ciencias Económicas y 
Empresariales 


32 2 9 


PROFESOR 43 Graduado Tiempo Completo 
Publicidad y 
Comunicación 


Comunicación 18 8 28 


PROFESOR 44 Acreditado Tiempo Completo 
Investigación y 
Marketing 


Ciencias de la Información 10 11 32 


PROFESOR 49 Doctor Tiempo Parcial 
Publicidad y 
Comunicación 


Ciencias de la Información 5 4 21 


PROFESOR 52 Graduado Tiempo Parcial Marketing Marketing 30 0 33 


PROFESOR 57** Licenciado Tiempo Completo Marketing y Digital Ciencias de la Información 5 3 16 


PROFESOR 60* Acreditado Tiempo Completo Economía y Finanzas Economía 13 11 1 


PROFESOR 61 Doctor Tiempo Parcial 
Economía y 
Humanidades 


Ciencias Económicas y 
Empresariales 


12 7 18 


PROFESOR 62 Doctor Tiempo Completo Marketing Ciencias Políticas y Sociología 19 16 6 


PROFESOR 67** Acreditado Tiempo Completo 


Humanidades, 
Marketing y 
Publicidad y 
Comunicación 


Periodismo 15 15 6 


PROFESOR 68 Doctor Tiempo Completo Marketing 
Ciencias Económicas y 
Empresariales 


33 12 23 


PROFESOR 69 Graduado Tiempo Completo Idiomas 
Grado en "European Studies, 
Social Policy and Spanish" 


17 0 6 


PROFESOR 71** Graduado Tiempo Completo Nuevas Tecnologías Marketing 7 1 19 


PROFESOR 73 Licenciado Tiempo Completo Idiomas Traducción e Interpretación 16 0 2 


PROFESOR 78 Acreditado Tiempo Completo 
Publicidad y 
Comunicación 


Ciencias de la Comunicación 16 19 4 


PROFESOR 79* Acreditado Tiempo Completo Nuevas Tecnologías Ciencia en Matemáticas 20 14 5 


PROFESOR 80 Doctor Tiempo Parcial 
Marketing e 
Internacional 


Ciencias Económicas y 
Empresariales 


14 14 30 


PROFESOR 81** Acreditado Tiempo Completo 
Humanidades y 
Marketing 


Ciencias Políticas y Sociología 19 18 22 
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PROFESOR 84 Doctor Tiempo Completo 
Dirección de 
Empresas y Digital 


Honours Degree in Business 
Administration 


21 3 13 


PROFESOR 87 Acreditado Tiempo Completo Marketing 


Gestión Comercial/ 
Diplomatura en 
Publicidad/Diplomatura en 
investigación 
Comercial/Diplomatura en 
Comunicación e Identidad 
Corporativa 


28 15 34 


PROFESOR 88 Doctor Tiempo Completo Idiomas Filología Inglesa 7 6 21 


PROFESOR 90 Acreditado Tiempo Completo 


Dirección de 
Empresas e 
Investigación de 
Mercados 


Publicidad y Relaciones 
Públicas 


8 8 8 


PROFESOR 92** Acreditado Tiempo Completo Ética y Humanidades Humanidades 10 8 11 


PROFESOR 94 Licenciado Tiempo Completo Economía y Finanzas 
Ingeniería Industrial 
Derecho 


29 9 38 


PROFESOR 95** Acreditado Tiempo Completo Idiomas Filosofía y Letras 16 15 0 


PROFESOR 96 Acreditado Tiempo Completo 
Dirección de 
Empresas 


Psicología 28 30 28 


PROFESOR 98 Licenciado Tiempo Completo 
Humanidades y 
Derecho 


Derecho 11 3 26 


PROFESOR 100 Acreditado Tiempo Completo Derecho Derecho 21 14 34 


PROFESOR 102 Acreditado Tiempo Completo 
Dirección de 
Empresas 


Ingeniería  Agroindustrial 
Azucarera 


36 33 31 


PROFESOR 104 Acreditado Tiempo Completo Marketing y Digital 
Publicidad y Relaciones 
Públicas 


17 16 28 


PROFESOR 105 Graduado Tiempo Completo 
Métodos 
Cuantitativos 


Administración y  Dirección de 
Empresas 


4 1 0 


PROFESOR 107 Licenciado Tiempo Completo Marketing Ciencias de la Información 8 0 33 


PROFESOR 110 Licenciado Tiempo Completo 
Dirección de 
Empresas y 
Marketing 


Ciencias Químicas 21 5 41 


PROFESOR 113 Licenciado Tiempo Completo Idiomas Filología Inglesa y Francesa 14 0 0 


PROFESOR 114* Acreditado Tiempo Completo Marketing 
Ciencias Políticas 
Sociología 


30 13 33 
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PROFESOR 121 Licenciado Tiempo Parcial Derecho Derecho 20 10 33 


PROFESOR 125 Licenciado Tiempo Completo Idiomas y Marketing 
Administración y Dirección de 
Empresas 


6 0 20 


PROFESOR 126 Acreditado Tiempo Completo 
Publicidad y 
Comunicación 


Ciencias de la Información 21 17 24 


PROFESOR 130 Acreditado Tiempo Completo 
Humanidades y 
Derecho 


Derecho 18 14 0 


PROFESOR 132** Acreditado Tiempo Completo 
Marketing y 
Dirección de 
Empresas 


Administración y Dirección de 
Empresas 


6 7 0 


PROFESOR 135* Acreditado Tiempo Completo 
Investigación y 
Dirección de 
Empresas 


Investigación y Técnicas de 
Mercados  


5 3 16 


PROFESOR 136 Acreditado Tiempo Parcial 
Humanidades y 
Dirección de 
Empresas 


Geografía e Historia 8 12   


PROFESOR 140 Acreditado Tiempo Completo Economía y Finanzas 
Ciencias Económicas y 
Empresariales 


41 39 2 
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MODALIDAD: INGLÉS 


 


CODIGO  
CATEGORÍA 
ACADÉMICA VINCULACIÓN 


ÁMBITO 
CONOCIMIENTO TÍTULO 


EXPERIENCIA 
DOCENTE 


EXPERIENCIA 
INVESTIGADORA 


EXPERIENCIA 
PROFESIONAL 


PROFESOR 2 Graduado Tiempo Completo Marketing Marketing 18 2 20 


PROFESOR 8 Licenciado Tiempo Parcial Marketing y Digital 
Estudios Superiores 
Comerciales Administrativos 
y Financieros 


11 1 30 


PROFESOR 10 Acreditado Tiempo Completo 
Economía y 
Humanidades 


Ciencias Políticas y Sociología 17 17 0 


PROFESOR 17 Licenciado Tiempo Parcial Nuevas Tecnologías Ciencias Físicas 22 0 8 


PROFESOR 18 Acreditado Tiempo Completo Métodos Cuantitativos 
Ingeniero Superior de 
Telecomunicación 


12 16 34 


PROFESOR 23** Doctor Tiempo Completo 
Marketing e 
Internacional 


Geografía e Historia 12 25 31 


PROFESOR 24** Acreditado Tiempo Completo 
Dirección de Empresas 
y Métodos 
Cuantitativos 


Economía 12 16 0 


PROFESOR 31* Acreditado Tiempo Completo 
Idiomas y Publicidad y 
Comunicación 


Ciencias de la Comunicación 9 6 7 


PROFESOR 35 Licenciado Tiempo Parcial Derecho Derecho 0 0 28 


PROFESOR 55* Acreditado Tiempo Parcial Dirección de Empresas Derecho 12 4 11 


PROFESOR 57** Licenciado Tiempo Completo Marketing y Digital Ciencias de la Información 5 3 16 


PROFESOR 61 Doctor Tiempo Parcial 
Economía y 
Humanidades 


Ciencias Económicas y 
Empresariales 


12 7 18 


PROFESOR 72 Licenciado Tiempo Completo Idiomas 
Filología Inglesa y Filología 
Italiana 


17 1 4 


PROFESOR 74 Doctor Tiempo Parcial 
Humanidades y 
Marketing 


Publicidad y Relaciones 
Públicas 


0 12 6 


PROFESOR 78 Acreditado Tiempo Completo 
Publicidad y 
Comunicación 


Ciencias de la Comunicación 16 19 4 


PROFESOR 82 Licenciado Tiempo Parcial 
Humanidades y 
Derecho 


Derecho 9 13 15 


PROFESOR 83 Doctor Tiempo Completo Economía y Finanzas 
Ciencias Económicas y 
Empresariales 


4 4 20 


PROFESOR 86 Acreditado Tiempo Completo Métodos Cuantitativos 
Ciencias Económicas y 
Empresariales 


14 26 9 
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PROFESOR 90 Acreditado Tiempo Completo 
Dirección de Empresas 
e Investigación de 
Mercados 


Publicidad y Relaciones 
Públicas 


8 8 8 


PROFESOR 93 Graduado Tiempo Completo Economía y Finanzas 
Administración y Dirección de 
Empresas 


19 1 30 


PROFESOR 95** Acreditado Tiempo Completo Idiomas Filosofía y Letras 16 15 0 


PROFESOR 104 Acreditado Tiempo Completo Marketing y Digital 
Publicidad y Relaciones 
Públicas 


17 16 28 


PROFESOR 115 Acreditado Tiempo Parcial Humanidades Historia Filosofía y Letras 5 11 6 


PROFESOR 116 Graduado Tiempo Completo Marketing Marketing 28 0 38 


PROFESOR 124 Licenciado Tiempo Parcial Marketing y Digital 
Ciencias Económicas y 
Empresariales 


2 0 29 


PROFESOR 125 Licenciado Tiempo Completo Idiomas y Marketing 
Administración y Dirección de 
Empresas 


6 0 20 


PROFESOR 137** Doctor Tiempo Completo 
Investigación de 
Mercados 


Sociología 17 6 19 


PROFESOR 138 Licenciado Tiempo Parcial Dirección de Empresas Industrial Engineering 5 19 30 


 


 


Partimos del profesorado actual de la Titulación para el curso 2019/2020, con su perfil de dedicación y cualificación real. 


 


*Profesores en avanzado proceso de Acreditación. Se estima que en 2021/2022, fecha de comienzo de la impartición del Título, habrán 


obtenido dicha Acreditación. 


 


 


Con el objetivo de incrementar el número de profesores acreditados, ESIC ha puesto en marcha un plan que incentiva la investigación para 


acelerar los procesos de acreditación de los profesores, denominado “Plan Nacional de Investigación” que puede consultarse en: 


https://www.esic.edu/pdf/plan_investigacion_2018.pdf 


 


 


**Profesores que, en la fecha de comienzo de impartición del Título, tendrán dedicación a Tiempo Completo, cualificación que alcanzarán 


en 2020/2021 o en 2021/2022 
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En cuanto al porcentaje de dedicación al Título, se desglosa en la siguiente tabla. 


 


MODALIDAD: CASTELLANO 


 


 


CODIGO  HORAS TITULACIÓN 
% DEDICACIÓN AL TÍTULO SOBRE TOTAL 


DE HORAS PROFESOR 


PROFESOR 1 60 14,8% 


PROFESOR 3** 45 42,9% 


PROFESOR 6 180 42,9% 


PROFESOR 10 60 12,5% 


PROFESOR 11 165 42,3% 


PROFESOR 14 240 100,0% 


PROFESOR 16(*) (**) 60 25,0% 


PROFESOR 18 60 17,4% 


PROFESOR 19 90 31,6% 


PROFESOR 21 45 27,3% 


PROFESOR 23** 45 15,8% 


PROFESOR 27 60 26,0% 


PROFESOR 28* 315 100,0% 


PROFESOR 29 225 100,0% 


PROFESOR 30 45 16,7% 


PROFESOR 32 150 42,0% 


PROFESOR 37 120 32,0% 


PROFESOR 38 60 33,3% 


PROFESOR 39 180 100,0% 


PROFESOR 40* 60 30,8% 


PROFESOR 41 60 11,8% 


PROFESOR 43 45 25,9% 


PROFESOR 44 90 23,7% 


PROFESOR 49 45 20,0% 


PROFESOR 52 45 100,0% 


PROFESOR 57** 60 20,0% 


PROFESOR 60* 120 32,0% 


PROFESOR 61 180 50,0% 


PROFESOR 62 45 27,3% 


PROFESOR 67** 105 30,4% 


PROFESOR 68 240 100,0% 


PROFESOR 69 60 20,0% 


PROFESOR 71** 60 20,0% 


PROFESOR 73 60 33,3% 


PROFESOR 78 60 13,7% 


PROFESOR 79* 240 50,0% 


PROFESOR 80 90 100,0% 


PROFESOR 81** 225 65,2% 
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PROFESOR 84 90 42,9% 


PROFESOR 87 180 40,0% 


PROFESOR 88 60 20,0% 


PROFESOR 90 45 10,3% 


PROFESOR 92** 60 25,0% 


PROFESOR 94 270 75,0% 


PROFESOR 95** 60 20,0% 


PROFESOR 96 90 33,0% 


PROFESOR 98 195 52,0% 


PROFESOR 100 60 12,2% 


PROFESOR 102 45 9,7% 


PROFESOR 104 165 31,3% 


PROFESOR 105 120 28,6% 


PROFESOR 107 90 50,0% 


PROFESOR 110 45 14,3% 


PROFESOR 113 60 33,3% 


PROFESOR 114* 90 38,0% 


PROFESOR 121 135 42,9% 


PROFESOR 125 60 21,1% 


PROFESOR 126 60 15,9% 


PROFESOR 130 60 14,3% 


PROFESOR 132** 60 40,0% 


PROFESOR 135* 45 11,1% 


PROFESOR 136 180 50,0% 


PROFESOR 140 60 15,4% 


 


 


 


MODALIDAD: INGLÉS 


 


CODIGO  HORAS TITULACIÓN 
% DEDICACIÓN AL TÍTULO SOBRE TOTAL 


DE HORAS PROFESOR 


PROFESOR 2 60 33,3% 


PROFESOR 8 45 30,0% 


PROFESOR 10 60 12,5% 


PROFESOR 17 120 33,3% 


PROFESOR 18 60 17,4% 


PROFESOR 23** 90 31,6% 


PROFESOR 24** 105 25,9% 


PROFESOR 31* 165 40,7% 


PROFESOR 35 90 60,0% 


PROFESOR 55* 90 27,3% 


PROFESOR 57** 45 15,0% 


PROFESOR 61 60 16,7% 


PROFESOR 72 60 25,0% 
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PROFESOR 74 45 42,9% 


PROFESOR 78 60 13,7% 


PROFESOR 82 60 33,3% 


PROFESOR 83 120 24,2% 


PROFESOR 86 105 25,9% 


PROFESOR 90 150 34,2% 


PROFESOR 93 90 46,2% 


PROFESOR 95** 60 20,0% 


PROFESOR 104 105 19,9% 


PROFESOR 115 60 20,0% 


PROFESOR 116 45 50,0% 


PROFESOR 124 120 53,3% 


PROFESOR 125 60 21,1% 


PROFESOR 137** 45 75,0% 


PROFESOR 138 45 27,3% 


 


 


A continuación, se presenta la tabla resumen del personal docente de ESIC 


Universidad a nivel Centro 


 


  PROFESORES HORAS IMPARTIDAS 


  Número % sobre DEDICACIÓN A ESIC Número % sobre DATOS CENTRO 


 Total 98 57,6% 24815 72,7% 


Tiempo 
Completo 


Licenciado 35 35,7% 7256 29,2% 


Doctor * 63 64,3% 17559 70,8% 


Acreditado 43 68,3% 13329 75,9% 


 Total 62 36,5% 9130 26,7% 


Tiempo 
Parcial 


Licenciado 30 48,4% 4383 48,0% 


Doctor * 32 51,6% 4747 52,0% 


Acreditado 10 31,3% 1833 38,6% 


 Total 10 5,9% 195 0,6% 


Colaborador 


Licenciado 5 50,0% 92 47,2% 


Doctor * 5 50,0% 103 52,8% 


Acreditado 4 80,0% 83 80,6% 


 Total 170 100,0% 34140 100,0% 


Total 


Licenciado 70 41,2% 11731 34,4% 


Doctor * 100 58,8% 22409 65,6% 


Acreditado 57 57,0% 15245 68,0% 


* DOCTOR es la suma de Doctor y Doctor Acreditado   
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6. Recursos Materiales y Servicios 


6.1 Justificación de la adecuación de los medios materiales y servicios 


disponibles 


 


ESIC Universidad dispone de un campus universitario en Pozuelo de Alarcón, en la 


Avenida Valdenigriales, s/n. 28223 Madrid, en la parcela 28-A del Plan Parcial 


“Ampliación Casa de Campo”, Sector I, Polígono 1, con un total de 27.500 m2, 


distribuidos en:  


 


- Edificios docentes y de administración  


- Biblioteca 


- Instalaciones deportivas 


- Aparcamiento exterior 


 


Las tres últimas de utilización conjunta con el Ayuntamiento de Pozuelo de Alarcón. 


 


La Universidad hace un uso transversal de todos sus recursos, por lo que todos los 


medios materiales están a disposición de la comunidad universitaria con independencia 


de su adscripción a una u otra titulación. 


 


 


1. ACCESIBILIDAD URBANA 


 


Los accesos a las instalaciones cumplen con todos los requisitos de amplitud y 


accesibilidad para que, en cualquier momento, los equipos de Protección Civil puedan 


actuar sin dificultad. Asimismo, las personas con discapacidad física tienen asegurada 


su completa movilidad por todas las instalaciones al haberse contemplado, desde su fase 


de diseño, la supresión de todas las barreras arquitectónicas. 


 


En cuanto al transporte público, las líneas que dan acceso al campus son las siguientes: 


 


➢ Autobuses 


Empresa Municipal de Transportes (E.M.T.): 


• Línea A (Moncloa-Somosaguas) 


• Línea H (Campamento-Somosaguas) 


 


➢ Empresa Llorente 


(exclusiva zona de Pozuelo) 


• Línea 561 (Aluche-Pozuelo-Majadahonda-Las Rozas). 


•  Línea 563 (Aluche-Pozuelo estación)*. 


• Línea 565 (Pozuelo-Boadilla del Monte). 


• Línea 656 (Moncloa-Pozuelo). 


• Línea 657 (Moncloa-Pozuelo)*. 
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• Línea 658 (Moncloa-Pozuelo estación). 


* Parada en la puerta de ESIC Universidad 


 


➢ Metro Ligero 


• Línea 2 (Estación de Aravaca-Colonia Jardín), con parada en estación “Dos Castillas”. 


 


➢ Trenes: Cercanías 


(enlace con Metro Madrid) 


• Línea C-7a: Alcalá de Henares-Chamartín-Príncipe Pío. 


• Línea C-7b: Príncipe Pío-Atocha-Tres Cantos. 


• Línea C-10: Villalba-Príncipe Pío-Atocha- 


Chamartín. 


 


➢ Automóvil,  


• Acceso por Ctra. de Castilla: interconexiónPozuelo-Majadahonda. 


• Acceso por Nacional VI: desvío Pozuelo. 


• Acceso por M-30: desvío Ctra. de Castilla. 


• Acceso por M-40: sal ida 40 Pozuelo- 


Majadahonda. 


 


 


2. ORGANIZACIÓN DE LA INFRAESTRUCTURA FÍSICA BÁSICA 


 


Los diferentes Departamentos y Unidades, donde trabaja el personal de administración 


y servicios, se encuentran repartidos en distintas localizaciones del edificio. El campus 


cuenta con dos entradas: la entrada principal y la del parking de la Biblioteca. Desde el 


parking interior se accede, a su vez, a las dos entradas del propio edificio. 


 


La infraestructura necesaria se compone de las siguientes superficies aproximadas:  


 


Dedicación de espacios a: Superficie (m2) 


Rectorado y Dirección 315,45 


Administración y Secretarías 151,90 


Aulas y Laboratorios 3.540,85 


Seminarios 680,35 


Salón de Actos 170,95 


Aula Magna 100,00 


Departamentos Académicos 465,40 


Despachos de Profesores 817,55 


Aparcamiento interior, Almacenes, 


Instalaciones y Servicios 


 


2.459,03 


Vestíbulo, pasillos y escaleras 3598,95 


Total 12.300,43 
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La distribución de aulas y equipos informáticos es la siguiente: 


 


Aulas y Equipos Informáticos Nº 


Aulas disponibles 57 


Aulas de informática disponibles 8 


Nº de puestos en aulas de 


informática 


275 


 


La dedicación de espacios dedicados a las distintas actividades se ha resuelto 


espacialmente en cinco plantas cuyo detalle, de forma resumida, es el siguiente: 


 


 


Planta Sótano: 


Dedicada a Aulas (2 de Informática), Almacenes Generales, Almacén de libros, 


Despachos de Servicios (Editorial, Transformación Digital y Tecnologías de la 


Información, Deportes, Marketing, Comunicación, Desarrollo Internacional, ESIC 


Experience), Despachos de Gestión, Instalaciones Generales (Admisiones de 


Postgrado, Reprografía) y plazas de aparcamiento. 


 


 


Dedicación de espacios a Superficie (m2) 


Aulas de informática 121,80 


Despachos de Servicios 364,60 


Almacenes generales 308,80 


Almacén de libros 188,50 


Despachos de Gestión  293,35 


Instalaciones Generales (Reprografía…) 276,65 


Aparcamiento 502,70 


Varios 8,80 


Total 2.065,20 


 


 


 


Planta Baja: 


En esta planta, además de las dependencias que se detallan a continuación, también se 


encuentran ubicados la Cafetería y el Comedor con una superficie total de (668,70 m2), 


estando dotado el Comedor de 150 puestos que permiten servir en la actualidad hasta 


300 comidas a los alumnos, profesores y personal de Administración y Servicios. 


 


Dedicación de espacios Superficie 


(m2) Pasillos  Aulas  272 
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Aulas y Laboratorios de Informática (Quanty Lab) 237 


Aula Magna 100,00 


Neuromarketing Lab 37 


  ESIC Tech (Laboratorio de Robótica e Inteligencia 


Artificial) 


60 


UDP: Prácticas y Carreras Profesionales, AA.AA.,ESIC 


Emprendedores 


227,40 


Oficina Internacional 14 


Despachos 155,48 


Capilla 154,40 


Instalaciones Generales (salas de reuniones, sala de 


espera, cafetería) 


274,92 


Secretaría de alumnos 28,50 


Departamento de Admisiones de Postgrado 47 


ESIC Store y Almacén (Venta de libros) 52 


Cafetería/Comedor 668,70 


Total 2.328,40 


 


 


Planta Primera: 


En esta planta se encuentran ubicadas 17 Aulas, Departamento de Información y 


Admisiones, Salón de Actos, Despachos de la Dirección, Administración, Atención al 


Alumno, Salas de Seminarios y Coordinación de alumnos y Extensión Universitaria. La 


superficie asignada a cada una de las áreas es la que se refleja en la siguiente tabla: 


 


Dedicación de espacios Superficie 


(m2) 
Aulas 970,30 


Salón de Actos 170,95 


Despachos de Dirección 300 


Administración  50 


Atención al alumno 55 


Seminarios 52,60 


Dpto. de Admisiones de Grado 48 


Coordinación de alumnos y Extensión 


Universitaria 


 


21 
Instalaciones Generales 2,50 


Total 1.670,35 


 


 


Planta Segunda: 


En esta planta se encuentran ubicadas 19 Aulas, Salas de Seminarios y Despachos de 


Gestión, Multimedia Lab, siendo la superficie asignada a cada una de las áreas la 


relacionada a continuación: 
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Dedicación de espacios Superficie (m2) 


Aulas 942,60 


Aulas de Informática 162 


Multimedia Lab  53 


Despachos de Gestión 43,70 


Idiomas y Seminarios 322,30 


Instalaciones Generales 30,35 


Total 1.495,95 


 


 


Planta Tercera: 


En esta última planta se ubican las siguientes instalaciones: aulas, Salas de 


Seminarios, Despachos de Departamentos Académicos, Sala de Profesores, Servicio 


Médico y la Residencia SCJ, según la siguiente distribución: 


 


Dedicación de espacios Superficie (m2) 


Aulas 860.85 


Salas de Seminarios 70,40 


Despachos de Departamentos 


Académicos 


171,65 


172,05 Despachos Generales 70,00 


Residencia SCJ 290,65 


Instalaciones Generales 14,20 


Total 1.477,75 


 


 


3 RESUMEN GENERAL DISTRIBUCIÓN DE M2  


 


A las superficies anteriormente desglosadas hay que añadir 3.262,78 m2 de escaleras, 


pasillos, aseos y zonas comunes. 


La distribución por tanto de los espacios disponibles será: 


 


Plantas Superficie 


(m2) 


Sótano 2.065,20 


Baja 2.328,40 


Primera 1.670,35 


Segunda 1.495,95 


Tercera 1.477,75 


Zonas comunes 3.262,78 


Total 12.300,43 
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Adicionalmente, ESIC Universidad cuenta con 310 plazas de aparcamiento en superficie, 


más 94 plazas dentro del propio recinto para profesores y personal. 


 


4. BIBLIOTECA 


Desde septiembre de 2013, ESIC Universidad cuenta, en una instalación aneja al edificio 


principal, con una nueva Biblioteca, la Biblioteca Municipal Universitaria ESIC, resultado 


del acuerdo de colaboración entre el Ayuntamiento de Pozuelo de Alarcón y ESIC, por el 


cual el Ayuntamiento cede el suelo y ESIC edifica, financia y gestiona la Biblioteca.  


En los acuerdos suscritos entre el Ayuntamiento de Pozuelo de Alarcón y ESIC se incluye, 


además, el compromiso por parte de la Universidad, en el caso de ser aprobada por Ley, 


de incrementar sus actuales 20.400 ejemplares de fondo bibliográfico vinculado con el 


mundo empresarial, a medida que se vayan impartiendo nuevas titulaciones.  


 


En referencia a las instalaciones de la biblioteca, podemos apuntar los siguientes 


datos:  


Está ubicada en una parcela de 3.500 m2, con una superficie útil de 1.650 m2 y 


dispone de las siguientes instalaciones: 


• 289 puestos de lectura y estudio 


• 14 salas de trabajo colectivo 


• 24 puestos de acceso a Internet 


• 2 puestos de OPAC para consulta de catálogo bibliográfico 


• Mesas con conexión para portátiles y otros dispositivos 


 


Entre otros recursos cabe destacar: 


• 20.400 ejemplares especializados en diferentes áreas de conocimiento. 


• 3.000 volúmenes de literatura de creación 


• 130 títulos de revistas y publicaciones periódicas: 


− Plataforma de libro electrónico e-Libro 


− Revistas académicas y profesionales: 140 títulos  


− Bases de Datos suscritas: 


− EMERALD Insight 


− SABI 


− EBSCO Discovery Service 


− ABI/Inform Collection que incluye: 


o ABI/INFORM Datelineinformation  


o ABI/INFORM Globalinformation  


o ABI/INFORM Trade & Industryinformation  


− Acceso a SMARTECA del grupo Wolters Kluwer, incluye los títulos: Especial 


Directivos, Capital Humano, Técnica contable y financiera, Todo cierre fiscal 


y contable, Marketing+Ventas, Estrategia Financiera y Revista Contable. 
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− Acceso electrónico a la revista Autocontrol de la Publicidad. 


Los servicios que presta la biblioteca a sus usuarios son: 


− Servicio de información bibliográfica y referencia. 


− Acceso al documento: préstamo en sala, préstamo personal y préstamo 


interbibliotecario. 


− Reserva de documentos. 


− Formación de usuarios sobre los recursos de la biblioteca. 


− Consulta a bases de datos. 


 


5. REPROGRAFÍA 


El departamento de reprografía está dotado de: 


 


• Equipos de fotocopiadoras impresoras multifunción, todas conectadas a red, 


− Impresora multifunción XEROX Nuvera 144 EA 


Características:  impresora/fotocopiadora blanco y negro, 144 páginas por 


minuto en impresiones y 70 páginas en escaneo por minuto, con sistemas de 


acabado en línea: grapado y encuadernado térmico. 


− Impresora multifunción CANON ImagePress C850 


Características: impresora/fotocopiadora blanco, negro y color 85 páginas por 


minuto tanto en impresión, como en escaneo, con sistemas de acabado en línea: 


grapado, plegado y cuadernillos. 


− Impresora multifunción OCE Varioprint 1055 


Características:  impresora/fotocopiadora blanco y negro 55 páginas por minuto 


tanto en impresión, como en escaneo, con sistemas de acabado en línea: 


grapado.  


− Impresora multifunción OCE Varioprint 1055 


Características:  impresora/fotocopiadora blanco y negro 55 páginas por minuto 


tanto en impresión, como en escaneo, con sistemas de acabado en línea: 


grapado. 


Sistema prepago de utilización, modo autoservicio. 


 


• Guillotina eléctrica IDEAL 3915/90 


• Taladradora eléctrica Venus. 


• Encuadernadora manual de canutillos. 
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6. OTROS SERVICIOS.  


6.1.  UDP 


 


a. Prácticas y Carreras Profesionales:  


El Plan de Apoyo al Estudiante (PADE) fomenta la proyección empresarial de cada 


alumno ofreciéndole prácticas en empresa, para lo que ESIC Universidad cuenta 


con la cooperación de más de 2.500 empresas y organizaciones de todos los 


sectores económicos, con las que tiene suscritos convenios activos de prácticas. 


 


En el año 2018 desde el departamento de prácticas se gestionaron 3662 ofertas 


de prácticas en empresas para todos los ámbitos (marketing, comunicación, 


publicidad, digital, finanzas, recursos humanos, etc…) 


 


Cada vez es más habitual la demanda de estas empresas de puestos de prácticas 


en el ámbito digital. 


 


Muestra de ello son los 360 puestos de prácticas de ámbito digital gestionados 


por ESIC Universidad a través de sus convenios con empresas, para alumnos de 


los actuales grados, en el año 2018. 


 


Los Departamentos de Prácticas y Carreras Profesionales, por su parte, se 


orientan a facilitar la incorporación al mercado laboral y el desarrollo profesional 


de los alumnos actuales y antiguos alumnos de ESIC de acuerdo con sus deseos, 


intereses, necesidades y preferencias satisfaciendo así, al propio tiempo, las 


necesidades de personal cualificado sentidas por las empresas. 


 


El Departamento gestiona anualmente unas 3.000 ofertas de trabajo de todos los 


sectores de la actividad y en un amplio abanico de áreas funcionales y niveles 


jerárquicos. 


 


Este servicio, así como el volumen de convenios firmados con empresas, y la 


creciente demanda de perfiles del “ámbito digital”, nos aseguran la posibilidad de 


ofertar prácticas curriculares a los alumnos del grado propuesto. 


 


ESIC lleva años generando una red de contactos de alta dirección con 


empresas de primer nivel nacional e internacional. Estos acuerdos establecen 


vínculos con ESIC Universidad a través de diferentes servicios orientados 


hacia los estudiantes o los docentes, como son: 


 


• Prácticas en Empresa y Carreras Profesionales. 
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• Organización de eventos de alta dirección, por ejemplo, “Hoy es 


Marketing”, con diversos patrocinadores, Foro de empleo Meet, Premios 


Aster, entre otros. 


• Acuerdos de tipo institucional. 


• Impartición de jornadas o seminarios de Alta Dirección, etc. 


 


 


b. Antiguos alumnos: 


El número de Antiguos alumnos de ESIC supera la cifra de 60.000. El número y 


la posición en el tejido empresarial de sus antiguos alumnos constituye una 


apreciada fortaleza, que fomenta los vínculos entre ellos y ESIC, ofreciéndoles 


los servicios del Departamento de Carreras Profesionales, cursos y seminarios de 


formación de continuidad, así como reuniones de carácter anual con las diferentes 


promociones. 


 


ALUMNI organiza además conciertos de música clásica, conferencias, visitas a 


museos y otras actividades de carácter lúdico. Edita, además, la Revista “ESIC 


Alumni”, de periodicidad trimestral, que recoge, además de interesantes 


artículos, noticias relativas a la actividad de la Escuela, sobre los antiguos 


alumnos y sus empresas. 


 


 


c. ESIC EMPRENDEDORES: 


ESIC Universidad pone a disposición de todos sus alumnos de grado un servicio 


para fomentar el emprendimiento, así como para apoyarles durante los primeros 


pasos en la puesta en marcha de sus ideas empresariales. 


 


Los servicios ofrecidos a los alumnos se centran en: 


 


- Asesoramiento 


Asesoramiento experto para acelerar el diseño y puesta en marcha de la 


iniciativa, adaptado en función del grado de concreción y desarrollo del proyecto: 


 


o General para la identificación de las claves del proyecto, definición del 


horizonte temporal y elaboración del plan de empresa. 


o Especializado por áreas funcionales: marketing, tecnología, digital, 


estrategia, comercial, financiera, jurídica, etc 


 


- Incubadora de Empresas 


Ofrece a los alumnos emprendedores espacios de trabajo para que desarrollen 


las primeras etapas de sus empresas y apoyo técnico con asesoramiento 


empresarial para acelerar sus iniciativas 


La incubadora cuenta con 120 metros cuadrados con 6 islas de trabajo, con 


capacidad de 4 personas cada isla, con las dotaciones básicas de comunicación y 
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trabajo como pueden ser impresora, fax, escáner, acceso a internet vía wifi. Los 


usuarios pueden ser distintos en el horario de mañana o en el de tarde. 


 


- Premios al Emprendimiento 


ESIC Universidad pone en marcha dos premios enfocados al fomento del espíritu 


emprendedor entre los alumnos de grado: 


 


Premio ESIC Creación de Empresas 


Premio ESIC al mejor Trabajo Fin de Grado de Iniciativa Emprendedora. 


 


- Encuentros y Jornadas para Emprendedores 


- Foros de inversión para emprendedores e inversores 


 


 


6.2. MULTIMEDIA LAB 


Dentro del área académica Multimedia Lab se configura como un espacio que tiene 


como misión fundamental desarrollar en los alumnos habilidades en las áreas de la 


creación y producción digital, necesarias para mejorar en sus trabajos académicos y 


destacar en sus futuras carreras profesionales.  


Dotar a los alumnos de una estructura a partir de la cual puedan adquirir conocimientos, 


trabajando y familiarizándose con las distintas herramientas de diseño multimedia.   


 


Multimedia Lab se estructura en torno a 3 áreas principales: 


 


a) AULA DE CONTENIDOS (PLANIFICACIÓN DE CURSOS y TALLERES) 


 


Diseño de cursos y talleres multimedia con un carácter eminentemente práctico y 


centrados en las principales herramientas que proporciona el programa ADOBE 


(Photoshop, Indesign, Illustrator, Premiere, After Effects,…).  


Adicionalmente se imparten formaciones en cursos relacionados con producción y rodaje 


audiovisual de spots; producción de audio para publicidad y fotografía publicitaria entre 


otros. En otras ocasiones los cursos pueden ser on demand, siempre y cuando cumpla 


con un número mínimo de alumnos. 


 


La filosofía de estos cursos es dotar a los alumnos de un complemento formativo en 


estas herramientas multimedia que cada vez son más demandadas por las empresas. 


La duración de los cursos es de 10 horas y son impartidos los sábados en horario de 


mañana. 
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Con el objetivo de aglutinar los diferentes cursos en un espacio más amplio se ha creado 


el Programa Avanzado de Herramientas Multimedia (PAHM) que cubre la 


formación en 3 áreas de actuación principales: Gráfica, Audiovisual y 


Producción. Cada uno de estos cursos cuenta con 20 horas de formación y se imparte 


en 4 sábados consecutivos. 


 


b) PRÁCTICAS DE ALUMNOS 


Multimedia Lab establece un espacio para prácticas de alumnos, donde en horario de 


auto acceso, pueden mejorar sus conocimientos en los distintos programas digitales, ya 


sea por interés personal o para la presentación de trabajos solicitados por los distintos 


profesores en diferentes asignaturas. 


 


Los alumnos, previa petición y reserva del plató, realizan trabajos para diferentes 


asignaturas, desde la grabación de contenidos audiovisuales; spot; sincronización de 


audio/video; edición; postproducción; trabajos que impliquen la utilización de chroma, 


etc… 


 


En el Plató Multimedia Lab se viene desarrollando un programa de radio en streaming 


(ESIC MONKEYS RADIO), realizado por alumnos, con contenidos frescos dirigidos a la 


población universitaria. Esta actividad cubre tanto las reuniones de pre como de 


postproducción radiofónica. 


 


 


c) TALLER MULTIMEDIA (ACTIVIDADES PROFESIONALES) 


Taller multimedia para la realización de trabajos avanzados en las áreas de 


edición de video y diseño gráfico. 


 


Planificación y desarrollo de diversos trabajos para diferentes áreas de ESIC 


Universidad y en los que participan diferentes alumnos:   


 


• Idiomas (colaboración en la grabación piloto para los listening del proyecto 


editorial libro del inglés).  


• Editorial (Grabación y edición de vídeos cortos de diferentes autores).  


• Emprendedores (Grabación de eventos de los diferentes hubs de 


emprendimiento)  


• Realización de cartelería y trabajos digitales para el propio Aula Multimedia. 


• Diseño de carteles para las actividades del Aula de Teatro. 


• Diseño gráfico para acciones de voluntariado (MASESIC) 


• Concursos que se desarrollan (ESICREA, Emprende con Marca; Premios Eficacia 


Universitaria)  


• Cesión del plató para realización de diferentes actividades (fotografías, 


producción para el Meet, etc.) 
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RECURSOS 


Equipo humano 


• Responsable de Multimedia Lab 


• Assistant para labores de coordinación y control. 


 


Espacios Multimedia 


• Aula informática 221 (uso preferente para planificación de cursos), dotada con 


30 equipos informáticos y 30 licencias software Adobe Creative Cloud última 


versión. 


• Plató, equipado material chroma y trust de iluminación con focos de Lead. 


 


Equipo técnico 


• 3 equipos PC con altas prestaciones para diseño gráfico y multimedia: PcCom 


WorkStation II PcCom WorkStation II Intel Core i7-8700/16GB/240SSD 


M.2+2TB/GTX1060 


• 4 Licencias programa Adobe Creative Cloud última versión  


• 10 Cámaras Nikon D3400 + SDXC de 64 GB 


• 2 Cámaras de vídeo JVC ProHD  


• 4 Cámaras de fotos Canon EOS 500D2  


• 1 Objetivo 20 mm f/1.4 DG HSM ART, Ultra gran angular 


• 1 Teleobjetivo 150-600mm F5,0-6,3 DG OS HSM Contemporary.  


• 10 Tarjetas de Memoria Scan Disk Extreme Pro de 64 GB.   


• 6 Trípodes Cámaras Reflex 


• 3 Micrófono RODE NTG-1 


• 2 Micrófonos de corbata Senn-heiser EW 112P G4 G Band 


• 10 Auriculares Micro/USB para edición. 


• 2 Kit iluminación:  


o Dazzne D20 Luz de Vídeo Cámara Bicolor Luz Panel 3200k-5600k 


Iluminación Profesional para Cámaras Digitales SLR Canon, Nikon, Pentax, 


Panasonic, Sony, Samsung y Olympus  


o Neewer- (2) 126 LED Luz Fotografía y (2) Soportes de Luz de 190 cm Kit 


para Cámara DSLR y Videocámara  


o Intey Softbox Iluminación Kit Fotografía con Luz Continua Ventana de Luz 


50x70cm, Trípode, Bombilla 85W de Fotografía de Estudio Fotográfico  


o Viltrox 60x60x60cm Portátil Caja de fotografía, Cubo de luz Soft Box con 


luz LED y Fondos (Blanco y Negro) 
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6.3.  NEUROMARKETING LAB   


 


Neuromarketing Lab es un laboratorio de neuromarketing para uso académico e 


investigador.  


 


Consta de: 


• un software de uso anual para diseño y ejecución de estudios neurocientíficos. 


• un hardware que a su vez dispone de: 


 


o DIADEMA (PERSONIFICADA CON LOGO ESIC) DE USENSS, diadema 


de EEG de 12 canales con sensores secos diseñado para la 


monitorización de estados emocionales y cognitivos. 


o ANILLO DE USENNS, dispositivo Wereable y Wireless que permite 


medir la conductividad de la piel y el volumen del pulso sanguíneo. 


o EYE-TRACKER ESTACIONARIO TOBII PRO x2-30, tecnología 


estacionaria de medición y seguimiento de movimiento ocular y fijación 


de la mirada.  


 


6.4. ESIC TECH   


 


Se trata de un espacio en el que los alumnos pueden explorar todas las posibilidades 


que ofrecen la robótica y las nuevas tecnologías, como el 5G, el internet de las cosas 


(IoT en sus siglas en inglés) o la Inteligencia Artificial, herramientas que serán básicas 


en la carrera laboral de muchos de los jóvenes que hoy se forman en las aulas.  


 


Actualmente se calcula que el 60% de los puestos de trabajo que existirán en el futuro 


todavía no han sido creados, ya que trabajarán con tecnologías todavía en desarrollo. 


Solo en nuestro país, en los próximos cinco años se crearán 1.250.000 puestos de 


trabajo vinculados a estas nuevas tecnologías. 


 


Esic Tech está formado por dos salas complementarias, una de exhibición y otra de 


prácticas. El visitante se encuentra primero con el ShowRoom, una habitación 


domotizada que cuenta, entre otros adelantos, con control biométrico de asistentes o 


control de iluminación a través de la Inteligencia Artificial. Su espacio está ocupado por 


varios expositores que muestran tanto los últimos adelantos, como los asistentes 


virtuales, como robots históricos. Entre ellos, Hibo, utilizado por los profesores del 


Massachussetts Institute of Technology (MIT), o Nuvo, con el que trabajaron los 


diseñadores de Ferrari. 


 


Tras el ShowRoom se encuentra la sala VR AR, sensorizada con la última tecnología para 


proyectar la experiencia inversiva sobre las propias paredes y cristales inteligentes. Un 


espacio que puede utilizarse tanto como aula de debate como de tratamiento 


C
SV


: 8
31


75
55


64
08


42
38


80
11


95
83


4 
- V


er
ifi


ca
bl


e 
en


 h
ttp


s:
//s


ed
e.


ed
uc


ac
io


n.
go


b.
es


/c
id


 y
 C


ar
pe


ta
 C


iu
da


da
na


 h
ttp


s:
//s


ed
e.


ad
m


in
is


tra
ci


on
.g


ob
.e


s



https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=831755564084238801195834





 


informativo, así como un centro de exploración libre de las últimas tecnologías de 


diferentes sectores y fabricantes. 


 


 


6.5.  QUANTY LAB   


 


Los objetivos de este laboratorio son: 


• Preparar a los alumnos de ESIC Universidad en los conocimientos cuantitativos 


ahora demandados por el mercado, con un reconocimiento de Excelencia. 


• Dotar a los mejores alumnos de ESIC Universidad de unas competencias 


adicionales cuantitativas basadas en más amplios conocimientos de métodos 


matemáticos y herramientas software. 


Para la consecución de estos objetivos se utiliza la siguiente metodología: 


• Seminarios intensivos en solución de problemas empresariales. Estudios de los 


métodos matemáticos y solución de los problemas mediante herramientas 


software. 


• Basado en el método del caso en aula y laboratorio informático. 


Diseño matricial basado en conjuntos de problemas a solucionar (competencias) e 


itinerarios (conjunto de seminarios) según estudios (TFG/TFM, Grados, Títulos propios, 


Másters Postgrado). 


 


 


Las infraestructuras de la Escuela de Estudios Superiores ESIC Zaragoza: 


La ubicación de la Escuela de Estudios Superiores ESIC Zaragoza se encuentra en la Vía 


Ibérica, 28-34, 50012 de la Ciudad de Zaragoza. La sede del centro se encuentra bajo 


régimen de alquiler. 


 


El Centro dispone de un total de unos 2700 m2, habilitados para la actividad actual 1923 


m2, distribuidos en cuatro plantas con la siguiente distribución: 


• Planta sótano: 508 m2 


• Planta baja: 680 m2 


• Planta primera: 420 m2 


• Planta segunda: 310 m2 


• Espacio exterior: 8500 m2 


 


El uso de los espacios contiene los siguientes elementos: 


• Espacios docentes 


o Aulas docentes 


o Aulas proyectos/informática 


o Aulas de gestión 


o Espacio polivalente 


o Seminarios 
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• Espacios de apoyo a la docencia 


o Sala de profesores 


o Sala reuniones  


o Biblioteca 


• Dirección y administración 


o Dirección  


o Administración 


o Coordinación y orientación 


• Otros 


o Cafetería 


o Almacén  


o Archivo 


 


Los espacios reservados para las clases de Grado son:  


Primer curso  


o Horario: Mañanas de lunes a viernes. 


o Duración: de septiembre a junio 


o Aula:  Planta Primera B3 


Segundo curso  


o Horario: Mañanas de lunes a viernes. 


o Duración: de septiembre a junio 


o Aula:  Planta Baja A3 


 


Tercer curso  


o Horario: Tardes de lunes a jueves. 


o Duración: de septiembre a junio 


o Aula:  Planta Primera B3 


 


Cuarto curso  


o Horario: Tardes de lunes a jueves 


o Duración: de septiembre a junio 


o Aula:  Planta Baja A3 


 


Aula B3 (1º y 3º Grado) 


Pantalla de 86 pulgadas táctil, con ordenador incorporado y tres pantallas de 40 pulgadas 


cada una para facilitar la visibilidad desde cada sitio del aula.  


Aula A3 (2º y 4º Grado) 


Pantalla de 86 pulgadas táctil, con ordenador incorporado y dos pantallas de 40 pulgadas 


cada una para facilitar la visibilidad desde cada sitio del aula.  


Aula Proyectos/Informática 


Pantalla de 86 pulgadas táctil, con ordenador incorporado y tres pantallas de 40 pulgadas 


cada una para facilitar la visibilidad desde cada sitio del aula.  


50 equipos informáticos para el uso de los alumnos. 


Espacio Polivalente 
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Dos pantallas de proyección, dos cañones de proyección fijos y una pantalla de 40 


pulgadas. 


 


Aula C3 


Pantalla de 86 pulgadas táctil, con ordenador incorporado y una pantalla de 40 pulgadas 


El equipamiento del resto de las aulas es el mismo. Una pantalla de proyección, 


ordenador portátil, cañón de proyección y una pantalla de 40 pulgadas. Todas las aulas 


están equipadas con sonido y altavoces MaxHub. 


 


En ESIC, apostamos por la innovación digital, la adaptación metodológica y el uso de la 


tecnología para cumplir con nuestra misión; transformar personas, formándolas en 


conocimientos, capacitándolas en competencias y sensibilizándolas en valores a lo largo 


de todo su ciclo profesional. 


 


Para ello, constituimos una comunidad de aprendizaje adaptada a las exigencias de cada 


tiempo con el fin de contribuir al desarrollo de una sociedad global más próspera, 


responsable e innovadora. 


Formamos en el ámbito del Management, el Marketing y las Competencias digitales, 


fomentando la capacidad para la Innovación y el Emprendimiento. 


 


Para llevar a cabo nuestra misión y propósito, hemos dotado a la Institución de un 


ecosistema digital, en continua evolución, escalable y seguro. Mezclando el uso de las 


herramientas tecnológicas de presente con las necesidades académicas del mañana. 


Sumado a un grupo de profesionales, técnicos e innovadores que trabajamos codo con 


codo diariamente para mejorar la experiencia de nuestro activo más valioso, nuestros 


alumnos. 


 


a) Equipos de Innovación Digital 


 


Desde sus inicios y con la finalidad de materializar la misión de la institución, ESIC cuenta 


con un Equipo dedicado a la evolución y materialización de un ecosistema digital. El 


equipo de Innovación Digital cuenta con perfiles heterogéneos (desarrolladores, 


inteligencia de negocio, diseño instruccional y pedagogía, experiencia de usuario y 


seguridad) que dan servicio transversal a toda la institución. 


Actualmente, este equipo está compuesto por seis grandes áreas: 


Integración y desarrollo 


Infraestructura, Comunicaciones y Soporte 


• Sistemas de Gestión Académica y Diseño Instruccional 


• CRM e Inteligencia de Negocio, 


• ERP y sistemas de gestión 


• Seguridad 
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Dentro del departamento estamos trabajando fundamentalmente en cuatro grandes 


ejes, sobre los que actuamos para cada uno de los proyectos que lideramos y 


compartimos con otras áreas: 


• Garantizar que la experiencia de nuestros colectivos sea la mejor posible y 


adaptada al ecosistema digital actual. Llevando a cabo adaptaciones de los 


procesos de la institución y aprovechando la tecnología para mejorarlos. 


 


• Evangelización de la transformación. Creemos que la transformación exponencial 


ante la que nos encontramos no es una transformación únicamente digital, 


también de personas y roles que tienen que adaptarse para enfrentarse a este 


cambio. Por ello, desde el departamento de Innovación Digital diseñamos planes 


de formación a nuestros stakeholders académicos para sacar el máximo 


rendimiento a las herramientas tecnológicas. 


 


• Innovación metodológica digital y toma de decisiones basadas en datos. La 


transformación exponencial ante la que nos encontramos en la educación 


demanda nuevas metodologías educativas y nuevas herramientas digitales para 


adoptarlas. Todo ello impulsado por el valor del dato en la toma de decisiones y 


adaptación de dichas metodologías al día a día. 


• Seguridad desde el diseño basada en la identidad. En un mundo conectado y 


digital, la importancia de la seguridad es cada vez mayor. Desde el departamento 


apostamos por la seguridad desde el diseño, centrada en el usuario y el servicio 


que está consumiendo, teniendo en cuenta la identidad como eje central para 


mitigar posibles riesgos ante cualquier situación anómala. 


 


Actualmente el departamento cuenta con 30 profesionales en los diferentes roles y áreas 


del departamento. Adicionalmente contamos con partners tecnológicos para llevar a 


cabo el desarrollo, la administración de nuestros sistemas, la seguridad de nuestro 


ecosistema y la evolución de nuestros procesos. 
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b) Ecosistema digital para los alumnos 


 


Nuestro alumnado tiene a su disposición desde el momento en el que se materializa su 


matriculación en la institución el siguiente ecosistema digital para llevar a cabo su 


itinerario formativo. 


 


 
 


Como podemos apreciar en la ilustración anterior, el ecosistema digital para formación 


está compuesto por cinco grandes capas: 
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Identidad y autenticación: La gestión de la identidad de nuestro colectivo alumno y PDI 


reside en Microsoft O365 bajo el directorio activo de azure AD 


(https://azure.microsoft.com/es-es/services/active-directory/#overview).  


El servicio de Azure AD nos permite la autenticación multifactor única en todos los 


servicios que el alumno y PDI tienen disponibles dentro de nuestro ecosistema digital, 


así como una identidad única dentro del mismo.  


Azure AD, nos garantiza la integridad de la identidad de nuestros stakeholders dentro 


del ecosistema digital y todo ello con la confianza de Microsoft. Líder en la gestión y 


administración de la identidad, como podemos apreciar en el siguiente artículo de 


Gartner (https://www.microsoft.com/security/blog/2020/11/24/microsoft-azure-active-


directory-again-a-leader-in-gartner-magic-quadrant-for-access-management/) 


 


 
 


Servicios académicos: Dentro del ecosistema académico diferenciamos cinco servicios 


principales que permiten al alumno y profesor desempeñar todas las funciones asociadas 


a su rol. 
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Campus Virtual (https://cv.esic.university): Servicio transversal que unifica el acceso a 


todo el ecosistema del alumno y PDI. 


Integra la gestión y ordenación académica, la gestión y relación del equipo de atención 


al alumno y secretaría con el alumno y el acceso a nuestro LMS (Canvas), así como el 


acceso a nuestra plataforma de Videolearning (ZOOM).  


El campus virtual está desarrollado por el equipo de Innovación Digital bajo los principios 


de seguridad desde el diseño, alojado en infraestructura cloud(aws) bajo una 


arquitectura de APIS y Docker, permitiendo la escalabilidad y seguridad en un entorno 


en continua evolución, de acuerdo a las necesidades de nuestros stakeholders, con la 


finalidad de garantizar la mejor experiencia a nuestros colectivos.  


 


 
 


Canvas (https://esicuniversity.instructure.com): LMS matriz de todo nuestro ecosistema 


académico. En ESIC, hemos apostado por una solución líder de mercado, en este caso 


Canvas by Instructure.  
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En este sistema reside todo el itinerario académico de nuestro alumno, así como la 


administración y gestión del mismo por parte del equipo docente.  


 


Canvas es mucho más que un repositorio de asignaturas. Integrado con nuestro sistema 


de autenticación, garantiza la visión y disponibilidad de herramientas e itinerarios para 


cada colectivo, administra la gestión de tareas dentro de este itinerario, así como la 


relación entre los diferentes stakeholders gracias a los canales establecidos dentro de la 


herramienta.  


 


Y todo ello, bajo la visión analítica de todas las acciones que el alumno desarrolla en el 


ecosistema, con la finalidad de potenciar y garantizar una mejora continua de la 


experiencia docente dentro de su itinerario formativo. 


 


 
 


• Zoom (https://esic.zoom.us). Videolearning Platform integrada dentro del 


ecosistema digital de la escuela. Con Zoom disponemos de un software como 


servicio que nos garantiza escalabilidad, disponibilidad y seguridad. Líder en el 


cuadrante Mágico de Gartner 2020 para soluciones de reuniones y líder en el 


cuadrante Mágico para UcaaS en todo el 


mundo(https://blog.zoom.us/es/gartner-meetingsolutions-mq-2020-2/). 
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Integrada con el directorio activo de Azure AD bajo SSO, nos permite garantizar la 


integridad y el acceso de nuestro colectivo Alumno y PDI bajo la cuenta única otorgada 


a cada uno de estos perfiles dentro del ecosistema digital de la institución. 


• Turnitin. Servicio que nos garantiza la integridad de los trabajos desarrollados 


por nuestros alumnos. Con Turnitin dotamos al equipo docente de una solución 


integrada dentro de nuetro LMS (Canvas) que ofrece información sobre la 


similitud de las tareas entregadas por nuestros alumnos con la BD más completa 


el mercado.  Adicionalmente, identifica plagio de código en tareas de 


programación y comprueba la originalidad del escrito en casos de posible 


adquisición de ensayos. 


 


• Qualtrics. Sistema de encuestas y gestión de la experiencia de nuestros 


colectivos.Qualtrics XM nos ayuda a mejorar y medir la experiencia de nuestros 


alumnos y la relación con nuestra institución y docentes dentro de su itinerario 


formativo a través de su sistema de encuestas y formularios. 


 


Líder de mercado en el Cuadrado Mágico de Gartner para la voz del cliente en 2020 


(https://www.qualtrics.com/news/qualtrics-2020-gartner-quadrant-voc/)  
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Sistema de gestión académica (SIS): Dentro de la capa de gestión académica, nos 


encontramos con Agresso UNIT4.  Agresso UNIT4 funciona como sistema de gestión 


académica y ERP. 


Servicio on premise donde reside la ordenación académica y la relación de nuestro 


colectivo alumno y PDI desde el punto de visto estructural.  


Asignación y relación de asignaturas con nuestros diferentes colectivos, plan de estudios, 


gestión del alumnado, documentación, calificaciones, planificación y la gestión de otras 


necesidades relacionadas con la gestión administrativa de la Escuela. 


Agresso está integrado con nuestro campus virtual mediante un bus de eventos as a 


Service bajo Amazon Web Services, permitiendo la escalabilidad y la distribución de la 


información entre los diferentes actores en tiempo real, así como la integridad entre los 


diferentes sistemas para cada uno de los procesos que intercambien información en los 


mismos. 


Infraestructura: Como hemos descrito en los puntos anteriores, tenemos diferentes 


SaaS contratados en la institución para conformar el ecosistema digital. No obstante, la 


relación e integración entre los mismos la establecemos via Event Bus by ESIC sobre 


AWS. 


 


Desde el área, tras analizar las diferentes casuísticas de integración entre los diferentes 


sistemas de la institución, se plantea la necesidad de implementar un sistema que 


permita integrar diferentes activos de forma sencilla, escalable y que garantice la gestión 


de información de forma fluida de acuerdo al proceso establecido entre los diferentes 


sistemas. 
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El proyecto Event Bus by ESIC integra de forma descentralizada y distribuida los 


diferentes sistemas de información de la institución (ERP, CRM, CMS, LMS, SGA, etc…) 


mediante un BUS de eventos as a Service, permitiendo la escalabilidad y la distribución 


de la información entre los diferentes actores, así como la integridad en todos los 


sistemas por cada uno de los procesos en los que intervienen los diferentes colectivos 


de la institución. 


La arquitectura planteada nos permite escalar en base a las necesidades y nuevos retos 


que tendremos como institución en los próximos años. Alineando nuestra estrategia 


digital con la cultura y la gestión de un activo tan importante como es el dato. 


Por último, en este proyecto pensamos que la arquitectura era algo muy importante y 


por ello, la gestión de esta también lo era. En este sentido, la arquitectura está formada 


por nuestro equipo de devops. Con ello, hemos definido nuestra arquitectura en 


diferentes ficheros para mejorar la automatización y puesta en producción. Garantizando 


la exportación de la misma a otros recursos si fuera necesario en otro momento, ya sea 


para reutilizar la arquitectura o exportarla a otro entorno. 


 


Soporte:  De cara a poder gestionar y resolver las posibles incidencias o necesidades de 


nuestros diferentes colectivos bajo el ecosistema digital online que hemos establecido 


en la Escuela, hemos implantado JIRA Service Desk como sistema de ticketing y gestión 


ITIL. 


 


A través de dicho software y la organización del equipo de soporte y servicio que 


describiremos en el punto 5, el equipo de Innovación Digital, establece un canal de 


soporte con el usuario para llevar a cabo cualquier petición o incidencia dentro del 


desempeño de su experiencia dentro del ecosistema digital. 


JIRA ITSM es el único software nombrado en el espacio de visionarios dentro del 


cuadrante Mágico de Gartner 2021 para administración de servicios TI 


(https://www.atlassian.com/es/gartner/magic-quadrant-it-service-management-tools) 
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Al igual que el resto de servicios, JIRA está integrado con el directorio activo de Azure 


AD bajo SSO, permitiéndonos garantizar la integridad y el acceso de nuestro colectivo 


Alumno y PDI bajo la cuenta única otorgada a cada uno de estos perfiles dentro del 


ecosistema digital de la escuela. 


 


c) Slas de servicios que conforman el ecosistema 


 


• Azure AD:   


o Tipología: SaaS  


o Servicio: Azure AD Premium 


o SLA: https://azure.microsoft.com/es-es/support/legal/sla/active-


directory/v1_1/  


• Canvas   


o Tipología: SaaS  


o Servicio: 24/7 + Faculty Tier 1 


o SLA:   https://www.instructure.com/canvas/support-terms  


• Agresso- SIS/ERP:   


o Tipología: IaaS + Licencia  


o SLA: 24/7/365 equipo de Soporte de Innovación Digital 


• Campus Virtual:   
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o Tipología: IaaS  


o SLA: 24/7/365 equipo de Soporte de Innovación Digital 


• Zoom:   


o Tipología: SaaS  


o SLA: https://explore.zoom.us/en/terms/  


• Qualtrics:   


o Tipología: SaaS  


o SLA: Adjunto en contrato ANEXO I 


• Turnitin:   


o Tipología: SaaS  


o SLA: http://go.turnitin.com/reg  


• AWS:   


o Tipología: SaaS  


o Servicio: API Gateway, SQS, SNS, EC2, S3, Step Functions, Lambda, Cloudwatch 


o SLA: https://aws.amazon.com/es/legal/service-level-agreements/  


• JIRA:   


o Tipología: SaaS  


o Servicio: Standard 


o SLA: https://www.atlassian.com/legal/sla 


 


d) Gestión del Servicio 


Para llevar a cabo la gestión del servicio desde el departamento de Innovación Digital 


hemos implantado un portal centralizado con acceso desde cualquier dispositivo para los 


diferentes colectivos a través de su cuenta de O365 que les hemos proporcionado. 
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Tal y como hemos mencionado en el punto 3, la herramienta que hemos utilizado es 


JIRA ITM Servicedesk. 


Con dicho software, podemos gestionar la operación diaria de nuestro ecosistema a 


través de un servicio de ticketing, identificando los patrones de posibles incidencias y 


solventando a corto y medio plazo. Así como, identificando patrones de comportamiento 


que garanticen la mejora y evolución continua de nuestro ecosistema. 


 


 


 
El equipo de soporte está dividido en tres niveles, garantizando el servicio en cualquier 


capa y permitiendo una organización ITIL dentro del ecosistema. 


 


 
 


 


Como podemos ver en la imagen anterior, cualquier incidencia es canalizada por el 


equipo de soporte N1, identificando la criticidad , resolviendo en el caso de que la 


criticidad sea viable o escalando al equipo de soporte N2.  


En el caso de que dicha incidencia esté fuera de su conocimiento, se escalará al equipo 


de soporte N3 y posteriormente al proveedor origen. 
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El SLA establecido es de 30 minutos para solicitudes críticas y de 24 horas para el resto 


de las peticiones, cerrando la incidencia en un máximo de 48 horas por inactividad entre 


los interesados y el equipo. 


La base del servicedesk es la medición y análisis de posibles incidencias para la evolución 


y mejora continua del servicio, garantizando que nuestros stakeholders tenga soporte 


ante cualquier adversidad que pueda suceder dentro del ecosistema. 


Adicionalmente al SLA y la base, hemos establecido un proceso basado en la criticidad 


de la incidencia, con la finalidad de garantizar que el rol que haga una apertura de ticket 


dentro del sistema pueda desempeñar su función en cualquier momento, 


independientemente de la situación. 


 


 


 
Por otro lado, el sistema nos permite la gestión de la satisfacción de nuestro cliente, la 


evolución y resolución analítica de las diferentes incidencias y la predicción ante picos o 


cargas de trabajo del equipo de soporte. Permitiendo el balanceado y disponibilidad del 


equipo ante la recurrencia y concurrencia de estas solicitudes. 
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Por último, mencionar que, desde el equipo de soporte, se documentan en un gestor 


documental de incidencias la solución disponible para cualquier colectivo. De esta forma, 


cualquier solución está documentada y a disposición del usuario, dotándole de autonomía 


y facilitando la solución. 


En ella se integran herramientas como Zoom que permiten, si fuera necesario, poder 


seguir cada asignatura en remoto desde cualquier punto.  


Así mismo todos los alumnos cuentan desde el inicio con cuenta de correo electrónico 


que les permite el acceso al campus virtual y a los diferentes servicios que les ofrece el 


centro. 


Los alumnos tendrán acceso a todos los recursos bibliográficos de ESIC Universidad y de 


ESIC Editorial (libros, casos, cuadernos de documentación etc….) 


De la misma manera, los alumnos del grado tendrán acceso a la plataforma de la Unidad 


de Desarrollo Profesional de ESIC, plataforma desde la cual se gestiona el proceso de 


prácticas en empresas mediante la conexión entre oportunidades generadas por las 


empresas con las que se mantiene acuerdos, y los intereses profesionales de los 


alumnos. Una vez terminado el grado, el alumno, en su condición de antiguo alumno, 


seguirá eniendo acceso a esta plataforma para la gestión de su carrera profesional 


 


 


6.2. Procedimiento para la gestión de las prácticas externas  


El procedimiento para la asignación de las Prácticas Académicas Externas se declara a 


continuación: 


El alumnado una vez está matriculado en la asignatura de Prácticas Académicas 


Externas tiene acceso a las diferentes ofertas publicadas por las empresas en la 


plataforma creada al efecto de ESIC Universidad. Las ofertas que le aparecen son las 


relacionadas con el Grado que está cursando.  
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Desde CANVAS (LMS), el alumno/a podrá ver toda la documentación que ha 


compartido la Unidad de Desarrollo Profesional, así como documentación de interés, 


módulos de Itinerarios formativos de empleabilidad que le ayudarán a posicionarse 


en el mercado laboral. 


 


El alumno/a se inscribe a aquellas ofertas que considere que se ajustan a su perfil y 


es la empresa quien selecciona el perfil que mejor encaja para sus necesidades, 


después de valorar el CV del alumno/a y realizar las entrevistas pertinentes. 


 


El alumno/a tiene asignado un tutor académico desde la matriculación, el cual es 


profesorado de la Titulación, quien hace seguimiento académico y evalúa la Memoria 


de Prácticas y la Empresa le asigna un Tutor quien continuará con la formación del 


alumno.  


 


Convenios del Grado. ESIC Universidad 


 


Muestra Empresas con las ESIC Universidad tiene convenio para el alumnado 


del Grado en Marketing / Bachelor in Marketing (español) 


AC NIELSEN COMPANY, S.L. HYUNDAI MOTOR ESPAÑA, S.L.U. 


AC NEON SL IBERDROLA ESPAÑA, S.A.U. 


ACCENTURE SONG BRAND IDEALISTA.COM 


ADLPARTNER SLU INDRA BUSINESS CONSULTING, S.L.U. 


ALIMENTACIÓN VARMA, S.L. ING BANK NV, SUCURSAL EN ESPAÑA 


AMG ADVERTISING SPAIN SL (SMARTCLIP) KPMG S.A. 


ANTENA 3 MULTIMEDIA, S.L.U. KPMG ASESORES S.L. 


AREA10 MARKETING &AMP; COMUNICACIÓN SL KIA IBERIA, S.L.U. 


ARKOPHARMA LABORATORIOS S.A.U LALIGA 


AVANTE COMUNICACIÓN S.L. LINUX TECNOLOGY SL 


AWIN GLOBAL AFFILIATE NETWORK S.L LOEWE, S.A. 


BANKINTER S.A. LUXMETIQUE SL 


BEAM SUNTORY BEVERAGES ESPAÑA LLORENTE & CUENCA (LLYC) 


BESTSELLER WHOLESPAIN SLU MAHOU S.A. 


BIOMÉRIEUX MAKING SCIENCE DIGITAL MARKETING S.L.U 


BMW IBERICA, S.A. MANTEQUERIAS ARIAS S.A. 


BOLTON CILE ESPAÑA S.A 
MAPFRE ESPAÑA, COMPAÑIA DE SEGUROS Y 


REASEGUROS, S.A. 


BORRMART, S. A. MARAK DIGITAL MARKETING SL 


BURGER KING SPAIN SLU MEDIA SAPIENS SPAIN S.L. 
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CALVO DISTRIBUCIÓN ALIMENTARIA, S.L.U. MEDIASET ESPAÑA COMUNICACION SA 


CAMPOFRÍO FOOD GROUP MÉDIZIN HEALTH S.L. 


CARAT ESPAÑA S.A. MEDTRONIC IBÉRICA S.A. 


CARREFOUR PROPERTY ESPAÑA, S.L.U. MELIÁ HOTELS INTERNATIONAL S.A. 


CASER SEGUROS MERCK, S.L. 


CELONIS SL MIELE, S.A. 


CENTROS COMERCIALES CARREFOUR, S.A. MINUBE MEDIA TRAVEL SL 


CLUB ATLÉTICO DE MADRID, S.A.D. 
MITSUBISHI ELECTRIC EUROPE, B.V. SUCURSAL 


EN ESPAÑA 


COCA-COLA EUROPACIFIC PARTNERS IBERIA SL MRM WORLDWIDE SPAIN, S.A. 


COGNODATA MUTUA MADRILEÑA AUTOMOVILISTA, S.S.P.F. 


COMERCIAL FARLABO ESPAÑA S.L NATEEVO DIGITAL SLU 


COMPAÑÍA DE SERVICIOS DE BEBIDAS 


REFRESCANTES, S.L. 
NH HOTEL GROUP S.A. 


COMUNICACIÓN CREATIVA MANIFIESTO SL NTT DATA SPAIN 


CORPORACIÓN ACCIONA INFRAESTRUCTURAS 


S.L. 
OGILVY & MATHER PUBLICIDAD 


CRÉDITO Y CAUCIÓN, S.A. OMNICOM PR GROUP 


DAIKIN AC SPAIN S.A. PDM, MARKETING Y PUBLICIDAD DIRECTA, S.A. 


DATAMATH ADVERTISING, S.L. 
PENGUIN RANDOM HOUSE GRUPO EDITORIAL, 


S.A.U. 


DBI SPAIN INNERWEAR S.A. PERNOD RICARD ESPAÑA 


DENTSU MEDIA S.L PERFUMES LOEWE, S.A. 


DHL EXPRESS SPAIN SLU PHILIPS IBÉRICA S.A.U. 


DIA RETAIL ESPAÑA S.A.U. PORSCHE IBÉRICA, S.A. 


DIARIO ABC, S.L. PREZERO IBERIA SL 


DIGITAL DISRUPTORS 
PRICEWATERHOUSECOOPERS ASESORES DE 


NEGOCIO, S.L. 


DIGITAL INNOVATIVE ASSETS SL PRISA MEDIA SAU 


DKV SEGUROS S.A. PS21 CREATIVE, S.L. 


DRSMILE IBERIA S.L. PUBLIESPAÑA, S.A.U. 


DS LEGAL GROUP REAL MADRID C.F. 


EL CORTE INGLÉS, S.A. REDSYS SERVICIOS DE PROCESAMIENTO, S.L. 


ELECTROFILM ESPAÑOLA S.A. RENAULT ESPAÑA COMERCIAL, S.A. 


EMPRESA FUNDACIÓN DE LA INNOVACIÓN 


BANKINTER 
RESTAURANTES MCDONALDS, S.A.U. 


ESPASA CALPE, S.A. SALESFORCE SYSTEMS SL 
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ESSILOR ESPAÑA, S.A. SAMY ROAD, S.L. 


EXTERIOR PLUS, SL. 
SANTALUCIA S.A. COMPAÑIA DE SEGUROS Y 


REASEGUROS 


FINDUS ESPAÑA S.L.U. 
SERVICIOS FINANCIEROS CARREFOUR E.F.C. 


S.A. 


FUNDACION CESAR EGIDO SERRANO SIGNIFY IBERIA SLU 


FUNDACIÓN COLECCIÓN THYSSEN-BORNEMISZA SIKA S.A. 


FUNDACION MAPFRE S.A. 
SOCIEDAD ESTATAL CORREOS Y TELÉGRAFOS, 


S.A.,S.M.E. 


FUNDACIÓN UNIVERSIA STEELCASE, S.A. 


FUNDACION UNO ENTRE CIEN MIL SUPERMERCADOS CHAMPION, S.A 


GABINETE DE PRENSA INFORPRESS TBWA ESPAÑA, S.A. 


GADESOFT TELEFÓNICA MÓVILES ESPAÑA, S.A. 


GERFLOR IBERIA TENDAM RETAIL S.A. 


GESMEDIA CONSULTING, S.A. THE MARKETING HUB SL 


GESTIÓN OPERATIVA PIZZERIAS CARLOS S.L THINKETERS S.L.U. 


GONZALEZ BYASS DISTRIBUCIÓN, SL 
TIKTOK INFORMATION TECHNOLOGIES SPAIN, 


S.L. 


GONZALEZ BYASS SERVICIOS CORPORATIVOS 


SL 
TIM IBERIA SLU 


GOWALK14 S.L TOYOTA ESPAÑA, S.L.U. 


GROUPM PUBLICIDAD WORLDWIDE S.A. U1ST SPORTS MARKETING, S.L. 


GROWTH SOCIAL LABS S.L VIAJES CARREFOUR S.L. 


HAIER SMART HOME IBERIA S.A VIAJES EL CORTE INGLES, S.A. 


HARMAN AUDIO IBERIA ESPAÑA S.L. 
VLN SERVICIOS PUBLICITARIOS INTEGRALES, 


S.L. 


HAVAS MEDIA GROUP SPAIN SAU VOLKSWAGEN GROUP RETAIL SPAIN S.L 


HEARST ESPAÑA, S.L. WARNER CHAPPELL MUSIC SPAIN S.A. 


HOGARTH WORLDWIDE PRODUCTION SERVICES, 


S.L.U. 
WORLD DUTY FREE GROUP, S.A. 


HOLA SL WPP SERVICES SPAIN, SL 


 WUNDERMAN THOMPSON, S.L. (VML) 


 


Se pueden ver los convenios de las Empresas detalladas anteriormente, aquí: 


https://www.esic.edu/pdf/calidad/convenios_pae_grmk_esic_universidad.pdf 
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Muestra Empresas con las ESIC Universidad tiene convenio para el 


alumnado del Grado en Marketing / Bachelor in Marketing (inglés) 


ACCENTURE, S.L. 


ACTITUD DE COMUNICACION SL 


AMAZING SALES CONSULTING SL 


ARVI LICENSING SL 


ARROW ECS 


B2MO STUDIO S.L (LA VESTE) 


BARTER CONSULTANCY PARTNERS SL 


BARTER INVERSIONES, S.L. 


CAPGEMINI ESPAÑA, S.L. 


CEMIDE, S.L. 


CASA ALVAREZ MATERIAL CIENTIFICO, S.A. 


CENTRO CANALEJAS MADRID SLU (FOUR SEASONS MADRID) 


CHEP ESPAÑA S.A. 


COCAMPO DIGITAL SOCIEDAD LIMITADA 


COMPAÑÍA ESPAÑOLA DE PETRÓLEO, S.A. 


CONSULTORES PROMOCIONALES, S.L. 


CONTINENTAL TIRES ESPAÑA 


COSMÉTICA EXPRESS IBERIA S.L 


CREATIVOS FREELANCE NETWORK SL (KILL DRAPER) 


DELOITTE, S.L. 


DELOITTE CONSULTING, S.L.U 


DELOITTE STRATEGY, RISK & TRANSACTIONS, S.L.U. 


DELOITTE LEGAL, S.L.P. 


DIGITAL GEAR SL 


EL OCHO LICENCIAS Y PROMOCIONES 


FOOD SERVICES PROJECT S.A (ALSEA) 


FORD ESPAÑA S.L 


GRANDES ALMACENES FNAC ESPAÑA, S.A. 


HAVAS WORLDWIDE SPAIN S.A 


HISCOX, S.A. SUCURSAL EN ESPAÑA 


IDC RESEARCH ESPAÑA, S.L. 


INFINITCONSULTING SL. (WELINK) 


INSIGHT MEDIA CONSULTING 


INSTITUCIÓN FERIAL DE MADRID (IFEMA MADRID) 


INTERNATIONAL ASSOCIATION FOR HYDRO-ENVIRONMENT ENGINEERING AND RESEARCH 


KIA IBERIA, S.L.U. 


KISHOA S.L. (POWEN) 


KIUTALK SL 


KOMETA PRODUCCIONES AUDIOVISUALES S.L 
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KUIKADS GROUP S.L. 


KUWAIT PETROLEUM ESPAÑA S.A 


LABDAYS SLU 


LE GUIDE NOIR 


LEGO, S.A. 


LEWIS COMMUNICATIONS, S.L. 


LG ELECTRONICS SAU 


LIBNOVA SL 


LIGHT BROS CINEMA SL 


LINK MOBILITY SPAIN, S.L.U 


LOREAL ESPAÑA S.A. 


LVMH IBERIA, S.L. 


MARSWAY COMUNICACIÓN 


NTT DATA SPAIN BPO S.L.U 


NTT DATA SPAIN, S.L.U. 


OCA GLOBAL 


ONLY YOU HOTELS SL 


ORANGE ESPAGNE, SAU 


PROXIMIA HAVAS, S.L. 


SIMBA III IMP. EXP. SL 


SOLARPACK INGENIERÍA S.L.U. 


SONY PICTURES ENTERTAINMENT IBERIA, SLU 


SPARK FOUNDRY AGENCIA DE MEDIOS, SLU 


STELLANTIS ESPAÑA S.L. 


TECNATOM S.A. 


THE FARM REVOLUTION 2018 S.L. 


THE MARKETING HUB SL 


THE STAGE VENTURES S.L (WOW CONCEPT) 


THE STORY LAB SPAIN, S.L.U 


TIM IBERIA SLU 


TLC MARKETING WORLDWIDE IBERIA S.L. 


TRADE CORPORATION INTERNATIONAL SAU 


TOTALENERGIES CLIENTES SAU 


VML YOUNG AND RUBICAM SL 


XPO TRANSPORT SOLUTIONS SL 


 


Se pueden ver los convenios de las Empresas detalladas anteriormente, aquí 


https://www.esic.edu/pdf/calidad/convenios_pae_bdm_esic_universidad.pdf 
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Muestra Empresas con las que la Escuela de Estudios 


Superiores ESIC Zaragoza tiene convenio para el alumnado 


del Grado en Marketing 


Nº de Plazas 


AC TALENT 2 


ADIDAS 3 


AJE ZARAGOZA 2 


ALIA – CLÚSTER LOGÍSTICO 1 


ARAGÓN EXTERIOR 2 


ASOCIACIÓN COLEGIO ALEMÁN 1 


AUTOMOCIÓN ORYX PARTS 1 


BADA 1 


BASKET CASADEMONT 2 


BERGNER EUROPE 1 


BUBBO 1 


CÁMARA DE COMERCIO DE ZARAGOZA 2 


CENTRO DEPORTIVO HELIOS 1 


DEEP DELAY MANAGEMENT 2 


EFOR FORMACIÓN 1 


EMBOU 1 


ESPRINET IBÉRICA 2 


FUNIGLOBAL 1 


GLOBAL MEDIA MANAGEMENT 2 


GOTOR COMUNICACIONES 2 


IBERTAJEL ENERGIA 1 


IMASCONO 1 


INTEGRA ESTRATÉGIA Y TECNOLOGÍA 1 


KINGS CORNER 1 


LAMPARAS.ES 1 


MBC PYGMENTS 1 


MONDO IBÉRICA 1 


NUMÉRICCO 1 


NUREL 1 


PIKOLIN 3 


PROXIMIA HAVAS 1 


QTZ MARKETING 2 


QUIELINKA 1 


SAICA PACK 1 


SPORTS EMOTION 1 


YAGGER 1 


 


Se pueden ver los convenios de las Empresas detalladas anteriormente, aquí 


https://www.esic.edu/pdf/calidad/convenios_pae_grmk_esic_zaragoza.pdf 
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7. Calendario de Implantación 


7.1. Cronograma de implantación del título 
 


ESIC Universidad 


Las modificaciones se implantarán en ESIC Universidad en el curso 2025/2026 en 


todos los cursos.  


 


Escuela de Estudios Superiores ESIC Zaragoza 


El calendario previsto de implantación de la titulación de Grado en Marketing de 


ESIC Universidad en la Escuela de Estudios Superiores ESIC Zaragoza, será el 


siguiente: 


• Comienzo: septiembre de 2025, con la implantación de primer curso. 


• Implantación de segundo curso: septiembre de 2026. 


• Implantación de tercer curso: septiembre de 2027. 


• Implantación de cuarto curso: septiembre de 2028. 


 


 
 


Por lo tanto, el periodo de implantación total de la titulación es de cuatro años 


quedando finalizado el proceso en el curso 2028/29. 


 


 


Curso Primero Segundo Tercero Cuarto 
2025/26 1º GRMK ESIC 


UNIV. 
   


2026/27 1º GRMK ESIC 
UNIV. 


2º GRMK ESIC 
UNIV. 


  


2027/28 1º GRMK ESIC 
UNIV. 


2º GRMK ESIC 
UNIV. 


3º GRMK ESIC 
UNIV. 


 


2028/29 1º GRMK ESIC 
UNIV. 


2º GRMK ESIC 
UNIV. 


3º GRMK ESIC 
UNIV. 


4º GRMK ESIC 
UNIV. 
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Se incluye el texto eliminado del apartado 3. Admisión, reconocimiento y movilidad, 
por exceder del máximo de palabras permitidas en los cuadros de texto.  
 
4.2 Criterios de acceso y condiciones o pruebas de acceso especiales:  
REQUISITOS LEGALES GENERALES 
 
Cumple requisitos de acceso según legislación vigente: SI. 
 
Criterios de Admisión: 
El acceso a las enseñanzas oficiales de grado requerirá estar en posesión del título 
de bachiller o equivalente y la superación de la prueba a que se refiere el artículo 42 
de la Ley Orgánica 6/2001, de Universidades, modificada por la Ley 4/2007, de 12 
de abril, sin perjuicio de los demás mecanismos de acceso previstos por la normativa 
vigente. En esta titulación no hay establecidas condiciones o pruebas de acceso 
especiales. 
 
Este grado no cuenta con ninguna prueba de acceso especial y se imparte en español 
e inglés, por tanto, los estudiantes nacionales y/o de otros países, que quieran 
acceder a la titulación, deberán acreditar el conocimiento de español o de inglés en 
función de la modalidad elegida. 
 
Normativa: 
Real Decreto 412/2014, de 6 de junio, por el que se establece la normativa básica 
de los procedimientos de admisión a las enseñanzas universitarias oficiales de Grado. 
Real Decreto 558/2010,de 7 de mayo, por el que se modifica el Real Decreto 
1892/2008, de 14 de noviembre, por el que se regulan las condiciones para el acceso 
a las enseñanzas universitarias oficiales de grado y los procedimientos de admisión 
a las universidades públicas españolas. 
Orden EDU/1247/2011,de 12 de mayo, por el que se modifica la 
orden EDU/1434/2009de 29 de mayo, por la que se actualizan los Anexos del Real 
Decreto 1982/2008. 
Orden EDU/1434/2009, de 29 de mayo, por la que se actualizan los anexos del 
Real Decreto 1892/2008, de 14 de noviembre, por el que se regulan las condiciones 
para el acceso a las enseñanzas universitarias oficiales de grado y los procedimientos 
de admisión a las universidades públicas españolas. 
Orden EDU/268/2010, de 11 de febrero, por la que se modifica la Orden 
EDU/1434/2009, de 29 de mayo, por la que se actualizan los anexos del Real Decreto 
1892/2008, de 14 de noviembre, por el que se regulan las condiciones para el acceso 
a las enseñanzas universitarias oficiales de grado y los procedimientos de admisión 
a las universidades públicas españolas. 
 
Orden 3208/2009,de 2 de Julio, por la que se desarrollan algunos aspectos 
dispuestos en el Real Decreto 1892/2008, de 14 de noviembre. 
Decreto 67/2008,de 19 de Junio, del Consejo de Gobierno, por el que se establece 
para la Comunidad de Madrid el Currículo de Bachillerato. 
Real Decreto 1467/2007,de 2 de noviembre, por el que se establece la estructura 
del Bachillerato y se fijan sus enseñanzas mínimas. 
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http://www.urjc.es/images/EstudiarURJC/Admision_matricula/grado/pruebas_acceso/estudiantes_bachillerato/Decreto%2067_2008%20Curryculo%20Bachillerato1.pdf

http://www.urjc.es/images/EstudiarURJC/Admision_matricula/grado/pruebas_acceso/estudiantes_bachillerato/RD1467_2007.pdf

https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=805256294488488600827992





 


Orden EDU/3242/2010, de 9 de diciembre, por la que se determina el contenido 
de la fase específica de la prueba de acceso a la universidad que podrán realizar 
quienes estén en posesión de un título de técnico superior de formación profesional, 
de técnico superior de artes plásticas y diseño o de técnico deportivo superior y 
equivalentes. 
En relación al proceso de admisión, la normativa de ESIC Universidad es la siguiente: 
NORMATIVA DE ADMISIÓN EN LOS ESTUDIOS DE GRADO 
En ESIC Universidad el proceso de admisión se realiza en condiciones de igualdad 
para todas las plazas ofertadas, independientemente del distrito de procedencia o 
lugar de residencia, acompañando al alumnado durante todo el proceso de admisión, 
proporcionándole información personalizada sobre cualquiera de las titulaciones, los 
requisitos de acceso según su situación académica y ofreciendo orientación 
académica. 
 
A efectos del procedimiento de ingreso, ESIC Universidad tiene consideración de 
Universidad Privada, con su normativa propia de acceso, cumpliendo los requisitos 
de acceso a los estudios universitarios oficiales grado que se indican en el Real 
Decreto 412/2014, de 6 de junio (BOE de 7 de junio). 
 
I.  REQUISITOS DE ACCESO 
Pueden solicitar ingreso en el primer curso de los estudios de grado de ESIC 
Universidad los alumnos que reúnan los requisitos exigidos por la legislación vigente 
para acceder a la Universidad. 
 


1. VÍAS DE ACCESO 
Prueba de Evaluación para el Acceso a la Universidad. EvAU, PAU y 
ordenaciones del Sistema Educativo Español anteriores a la Ley Orgánica 8/2013, de 
9 de diciembre. Estudiantes que hayan superado la Prueba o Evaluación de Acceso a 
la Universidad o equivalentes (COU anterior al curso 1974/ 1975, Preuniversitario y 
Examen de Estado) en cualquier universidad española. Incluidas las pruebas 
organizadas por la UNED. 
Sistemas educativos de la UE y otros países con convenio de 
reciprocidad. Estudiantes que  reúnan  los  requisitos exigidos  para  acceder  a  la 
universidad en  los  sistemas educativos de países miembros de la Unión Europea, 
incluidos los poseedores de Bachillerato internacional,  Bachillerato  Europeo, 
los  procedentes  del  sistema  educativo  suizo  y  alumnos procedentes del sistema 
educativo chino, además de los sistemas educativos de Islandia, Noruega y 
Liechtenstein, sin perjuicio de las pruebas específicas que puedan exigirse para el 
acceso a determinadas enseñanzas. 
Sistemas educativos extranjeros con pruebas superadas UNED. Estudiantes 
extranjeros que no procedan de sistemas educativos de la Unión Europea ni con 
convenio de reciprocidad, con Acreditación UNED y Modalidad de Bachillerato 
acreditada. Sin perjuicio de los requisitos adicionales que puedan exigirse para la 
admisión a determinadas enseñanzas. 
Formación profesional y equivalentes.  Estudiantes de Formación Profesional en 
posesión de títulos oficiales de Técnico Superior, Técnico Superior de Artes Plásticas 
y Diseño, o de Técnico Deportivo Superior del sistema educativo español y títulos 
declarados homologados o equivalentes. 
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Titulados universitarios.  Estudiantes en posesión de una titulación universitaria 
oficial de Grado, Máster, Diplomado Universitario, Arquitecto Técnico, Ingeniero 
Técnico, Licenciado, Arquitecto, Ingeniero o Títulos equivalentes. 
Bachillerato homologado. Estudiantes que no hayan superado ninguna prueba de 
acceso a la Universidad, procedentes de sistemas educativos extranjeros y cuyo título 
se haya homologado al Título de Bachiller del Sistema Educativo Español. 
Se excluyen de este proceso general de admisión las siguientes vías de acceso, por 
existir un proceso específico para los estudiantes procedentes de las siguientes vías 
de acceso: 
Traslados de expediente desde otra Universidad para continuar los mismos 
estudios en ESIC Universidad.  El estudiante deberá tener superados un mínimo de 
30 créditos. 
Mayores de 25. Personas mayores de veinticinco años que superen la prueba de 
acceso establecida en la legislación vigente. 
Mayores de 40. Personas mayores de cuarenta años con experiencia laboral o 
profesional en relación con una enseñanza. 
Mayores de 45. Personas mayores de cuarenta y cinco años que superen la prueba 
de acceso establecida en este real decreto 
Requisitos formativos complementarios previos a la homologación de títulos 
extranjeros. Estudiantes con estudios universitarios extranjeros totales que, tras 
solicitar la homologación de su título en el Ministerio de Educación de España, tienen 
que realizar unos Requisitos Formativos Complementarios. 
Convalidación parcial de estudios extranjeros. Estudiantes con estudios 
universitarios extranjeros parciales, o totales que no hayan obtenido la homologación 
de su título en España. 
 
2.  DOCUMENTACIÓN NECESARIA 


1. DOCUMENTACIÓN A PRESENTAR POR TODOS LOS ALUMNOS 
• DNI, NIE o Pasaporte 
• Fotografía en color (tipo carnet) 
• Calificaciones Bachillerato o titulación de origen 
• Documentación exigida según grupo de acceso 


 
1. DOCUMENTACIÓN EXIGIDA SEGÚN VIA DE ACCESO 


Los estudiantes de nuevo ingreso deberán aportar la siguiente documentación 
acreditativa de la vía de acceso: 
 


Grupo 
acceso 


Vía de Acceso del 
Estudiante 
Estudios cursados  


Documentación 


 
 
 
 
 
 
 


 
 
 
 
 
 
 


Pruebas/Evaluación 
de Acceso a la Universidad 


 
Tarjeta de Pruebas o Evaluación o acceso a la universidad 
superadas 
(deben figurar las calificaciones de todas las materias de 
las pruebas)  


Ordenaciones del Sistema 
Educativo Español anteriores 


COU (previo 74/75) 
Preuniversitario 


Libro de Escolaridad 
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1 
 
 
 
 
  


 
1.1. 


Exámen de Estado (PREU, además tarjeta pruebas 
de madurez) 


Alumnos procedentes de la UE 
y otros países con convenio de 
reciprocidad 


Acreditación expedida por UNED 
provisional o definitiva)  


Sistemas educativos 
extranjeros 
(con pruebas superadas UNED)  


Acreditación expedida por la UNED con reconocimiento de 
modalidad de bachillerato (provisional o definitiva) 


 
 
 
 
 
1 


 
 
 
 
 
1.2. 


 
Formación Profesional 
2º grado 


Certificación académica con calificaciones 
(dividida por áreas) 
Título de Técnico Especialista (o resguardo de la solicitud) 


 
Módulo profesional 
Nivel 3 


Certificación académica con calificaciones 
y nota media final 
Título de Técnico Superior (o resguardo de la solicitud) 


   
Ciclo Formativo Grado Superior 


Certificación académica con calificaciones 
y nota media final 
Título de Técnico Superior 
(o resguardo de la solicitud) 
o Libro de calificaciones  


 
2 


Titulados universitarios (o 
equivalentes)  


Certificado académico con calificaciones 
Título Universitario (o resguardo de solicitud) 


 
 
3 


 
Bachillerato homologado sin 
pruebas de acceso 


Credencial de homologación con nota media oficial 
(expedida por MIEFP) 
 
Se podrá aportar provisionalmente el Volante de haber 
solicitado la Homologación de Bachillerato. 


 
Acreditación Provisional expedida por la UNED. Los estudiantes que aporten 
Acreditación Provisional expedida por la UNED, podrán concurrir al proceso de 
admisión, pero su admisión y matrícula tendrá un carácter provisional y estará 
condicionada a la emisión de la acreditación definitiva de calificaciones. 
Credencial de homologación con nota media oficial (expedida por MIEFP)  Se 
podrá aportar provisionalmente el Volante de haber solicitado la Homologación de 
Bachillerato. Los estudiantes que aporten este Volante, podrán concurrir al proceso 
de admisión, pero su admisión y matrícula tendrá un carácter provisional y estará 
condicionada a la emisión de la acreditación definitiva de calificaciones. 
 
PLAZOS ESPECÍFICOS RESPECTO A LAS ACREDITACIONES 


 
Acreditación Provisional 
expedida por la UNED  


Plazo máximo entrega 
de la acreditación definitiva 
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Acreditación provisional mediante documentos basados en 
predicciones y estimaciones de resultados expedidos a tal 
efecto por las instituciones acreditadas por el país de origen 


1 de diciembre 


Acreditación provisional en la que el estudiante deba 
presentar la homologación de sus estudios al título de 
bachillerato español y la resolución de la homologación esté 
en trámite 
 
          


 
Lo antes posible, siempre antes de la 
emisión de actas para la primera 
convocatoria. 
 
Cada Universidad podrá indicar fecha 
máxima teniendo en cuenta la Orden de 
30 de abril de 1996 por la que se 
adecuan a la nueva ordenación 
educativa determinados criterios en 
materia de homologación y 
convalidación de títulos y estudios 
extranjeros de niveles no universitarios 
y se fija el régimen de equivalencias 
con los correspondientes españoles. 


 
Se recuerda que cuando se reciba del Ministerio la Credencial definitiva de 
homologación, ES NECESARIO QUE SE APORTE INMEDIATAMENTE A LA UNED, para 
que puedan expedir la Acreditación definitiva. Una vez se haya conseguido dicha 
Acreditación, se deberá aportar a ESIC Universidad. 
En los casos en los que la acreditación definitiva no otorgue la admisión por resolución 
no favorable a la solicitud de homologación de Bachiller, se procederá a la resolución 
de inadmisión y de ineficacia de matrícula y cuantas actuaciones posteriores a la 
misma haya realizado, incluidas las pruebas de evaluación practicadas. 
 
Otros requisitos específicos y su acreditación según estudios solicitados: 


Titulaciones en inglés  


Certificado de nivel de idioma B2 con una antigüedad máxima de tres años 
o Certificado nivel idioma B2 (inglés) emitido por el Centro examinador 
ESIC-Idiomas.  


Titulaciones bilingües 
(español-inglés) 


Nivel de idioma mínimo B1 emitida por prueba de acceso por el Centro 
examinador ESIC-Idiomas. 
 
Si al realizar la solicitud de admisión no se ha alcanzado este nivel B2, 
deberá aportar el documento de compromiso firmado obligándose a 
obtener el certificado acreditativo de nivel de idioma B2 mínimo antes del 
comienzo del tercer curso. 


 
Titulaciones español 


 
Los estudiantes de otros países que quieran acceder a las titulaciones de 
ESIC deberán acreditar una certificación de castellano B2, siempre que no 
sean castellanos parlantes o no hayan estudiado los dos últimos años de 
Bachillerato en dicha lengua. 
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Acreditación de circunstancias específicas de los estudiantes: 


Estudiantes con discapacidad  
Certificado de grado de discapacidad expedido por el Instituto de 
Mayores y Servicios Sociales (IMSERSO) u órgano competente de 
la Comunidad Autónoma correspondiente igual o superior al 33%.  


Deportistas de alto nivel Acreditación expedida por el Consejo Superior de Deportes.  


Deportistas de alto rendimiento 
 Acreditación expedida por el Consejo Superior de Deportes o 
Credencial expedida por la Comunidad Autónoma.  


Familia Numerosa 
Fotocopia compulsada del libro o tarjeta de familia numerosa 
general o especial o título acreditativo.  


Estudiantes con necesidades 
educativas especiales N.E.E. 


Certificado de grado de discapacidad expedido por el IMSERSO u 
órgano competente de la Comunidad Autónoma correspondiente. 


 
ESIC Universidad reserva un 5% de sus plazas para estudiantes con discapacidad, 
un 3% a deportistas de alto nivel y deportistas de alto rendimiento y un 1% para 
titulados universitarios. 
 
II. PROCESO DE ADMISIÓN 
Plazo del proceso de admisión y reserva de plaza para todas las vías de 
acceso: de diciembre a septiembre de cada año, dependiendo del inicio de curso. 
El calendario de matrícula se aprobará cada curso académico. 
Presentación de la solicitud de admisión. A través de INTERNET en la página 
Web habilitada para ello, SOLICITUD DE ADMISIÓN GRADO en ESIC Universidad. 
Envío de documentación. La documentación se acompañará a la solicitud, y se 
presentará telemáticamente a través de la plataforma habilitada para ello. 
Veracidad y autenticidad. Todos los candidatos responden y son responsables de 
la veracidad de los datos facilitados y de que la documentación aportada es auténtica. 
Validez de la admisión. La validez de la admisión y matrícula quedará condicionada 
al carácter firme de las calificaciones obtenidas en las pruebas de acceso, a la 
comprobación del cumplimiento de los requisitos y veracidad de los datos 
consignados en el proceso de admisión.  
ESIC Universidad podrá requerir al estudiante que aporte la documentación original, 
que podrá enviarse por correo o entregarse personalmente en el Departamento de 
admisiones. 
En el caso de que la admisión fuera incorrecta, ESIC Universidad resolverá en qué 
estudios corresponde admitir al alumno si le correspondiese alguno o la inadmisión o 
expulsión del mismo. 
 
Adjudicación de plazas y criterios de admisión. 
La adjudicación de plazas se realiza hasta cubrir todas las plazas ofertadas y 
siguiendo el criterio de admisión que considere la Dirección de ESIC Universidad para 
cada año. 
Con el objetivo de conocer el perfil del alumnado y poder realizar una correcta 
orientación académica, se podrán realizar diferentes pruebas en el proceso de 
admisión, como la resolución de un caso práctico relacionado con el grado 
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inicialmente solicitado, una prueba de nivel de inglés (en el caso de no tener 
acreditación oficial), y una entrevista personal. 
En el proceso de admisión para acceso al primer curso se valorará el expediente 
académico, el resultado de las pruebas de admisión y la entrevista personal 
realizadas al candidato. (Nota de acceso en anexo) 
El proceso de Admisión se puede realizar de forma presencial o telemática. 
 
Confirmación de la admisión. 
ESIC Universidad notificará por correo electrónico el resultado del proceso de 
admisión, enviando una carta de admisión a la dirección de correo electrónico 
facilitada, en la que se comunicarán los plazos para formalizar la reserva de plaza. 
Además, se hará confirmación telefónica. 
Reserva de plaza. 
Recibida la carta de admisión, se realizará la reserva de plaza, que incluye los gastos 
de gestión administrativa del expediente y la reserva de plaza hasta la formalización 
de la matrícula, y que deberá abonarse previamente para poder iniciar el proceso de 
matrícula. 
Esta reserva de plaza no se devolverá en el caso de que el candidato no finalice el 
proceso de matrícula, excepto en el supuesto de que no supere el requisito de acceso 
a la Universidad o no se le conceda el visado, circunstancias que deberá acreditar. 
Los alumnos que hayan sido admitidos por modalidad de prueba de acceso EVAU, 
tendrán obligatoriamente que realizar el traslado de expediente desde la universidad 
examinadora antes de la matriculación. 
Estudiantes cursando bachillerato o los estudios que habiliten para el acceso 
a la titulación de grado. Para los estudiantes que aún se encuentren cursando 2º 
de bachillerato o los estudios que habiliten para el acceso a la titulación de grado en 
el momento de realizar la solicitud, la preinscripción será condicionada, y la admisión 
definitiva quedará condicionada a la superación de la prueba de acceso a la 
universidad y su acreditación, por lo que no podrán realizar la matrícula hasta ese 
momento. 
III.         MATRÍCULA 
Con carácter general el estudiante de nuevo ingreso en primer curso de titulaciones 
de grado se matricula de 60 créditos, de conformidad con la normativa de matrícula 
y permanencia de ESIC Universidad. 
Una vez abonada la RESERVA DE PLAZA y aportada la DOCUMENTACIÓN que acredita 
el cumplimiento de los requisitos de acceso a la Universidad, se procederá a 
formalizar la matrícula en los plazos señalados para cada curso académico. 
Reglamento para la realización de admisión por convalidación parcial de 
estudios extranjeros ESIC Universidad 


1. EXPOSICIÓN DE MOTIVOS 
En cumplimiento de la normativa vigente y ante la creciente movilidad de los alumnos 
ya existente con anterioridad pero que ha sufrido un aumento importante tras la 
implantación del Espacio Europeo de Educación Superior, se ve necesario actualizar 
la reglamentación de un tipo de acceso cada vez con más solicitudes, como es el 
acceso por convalidación parcial de estudios extranjeros. 
Teniendo en cuenta la legislación vigente, se considera necesario establecer las 
siguientes directrices para la convalidación parcial de estudios extranjeros. 


1. LEGISLACIÓN APLICABLE 
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Para el desarrollo de estas Directrices se tiene en cuenta la siguiente normativa: 
• Real Decreto 967/2014, de 21 de noviembre, por el que se establecen los 


requisitos y el procedimiento para la homologación y declaración de 
equivalencia a titulación y a nivel académico universitario oficial y para la 
convalidación de estudios extranjeros de educación superior. 


• Acuerdo de 25 de octubre de 2004, del Consejo de Coordinación Universitaria, 
por el que se establecen los criterios generales a que habrán de ajustarse las 
universidades en materia de convalidación y adaptación de estudios cursados 
en centros académicos españoles o extranjeros. 


• Real Decreto 822/2021, de 28 de septiembre, por el que se establece la 
ordenación de las enseñanzas universitarias oficiales. 


• Real Decreto 412/2014, de 6 de junio, por el que se establece la normativa 
básica de los procedimientos de admisión a las enseñanzas universitarias 
oficiales de grado. 


 
ARTÍCULO 1.  ÁMBITO DE APLICACIÓN 
Las presentes directrices serán de aplicación para las solicitudes de admisión 
solicitadas a través de convalidación parcial de estudios extranjeros por alumnos con 
estudios universitarios extranjeros parciales, o totales que no hayan obtenido la 
homologación de su título en España. 
ARTÍCULO 2. REQUISITOS 


1. Los alumnos estarán en disposición de solicitar convalidación parcial de 
estudios extranjeros siempre que concurra alguna de las siguientes 
circunstancias: 


• Cuando los estudios extranjeros de educación superior realizados cumplan los 
criterios que fije el Consejo de Universidades y no hayan concluido con la 
obtención del correspondiente título. 


• Cuando los estudios extranjeros de educación superior realizados, cumplan 
los criterios que fije el Consejo de Universidades, hayan concluido con la 
obtención de un título extranjero, y el interesado no haya solicitado la 
homologación del mismo por un título universitario oficial español o la 
equivalencia a titulación y a nivel académico universitario oficial. 


• Cuando habiéndose solicitado la homologación del título extranjero, esta haya 
sido denegada, siempre que la denegación no se haya fundado en alguna de 
las causas recogidas en el artículo 3.2 del Real Decreto 967/2014, de 21 de 
noviembre, por el que se establecen los requisitos y el procedimiento para la 
homologación y declaración de equivalencia a titulación y a nivel académico 
universitario oficial y para la convalidación de estudios extranjeros de 
educación superior. 


 
2.2. Los alumnos podrán solicitar convalidación parcial de estudios extranjeros en 
ESIC Universidad para las titulaciones de grado, sabiendo que, debido a la 
implantación progresiva de las mismas, ni todos los cursos, ni todas las asignaturas 
del plan pueden estar activadas hasta la implantación total de la titulación. 
2.3. Únicamente se podrán reconocer/convalidar las asignaturas superadas por el 
alumno siempre que el contenido y la carga lectiva sean equivalentes a las 
correspondientes asignaturas incluidas en un plan de estudios conducente a la 
obtención de un título oficial al que pretende acceder. 
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2.4. Las solicitudes de plazas de estudiantes con estudios universitarios extranjeros, 
parciales o completos, se resolverán de acuerdo con las siguientes reglas: 


• La admisión de estudiantes a los que se convalide un mínimo de 30 créditos 
se hará de acuerdo con las plazas disponibles, hasta cubrir las mismas. 


• Los estudiantes que no obtengan admisión por convalidación parcial deberán 
superar la prueba de acceso a las universidades españolas, salvo que los 
estudios preuniversitarios que les hubiesen sido homologados o convalidados 
den acceso directo a la universidad sin necesidad de superar pruebas de 
acceso, sin perjuicio de las prioridades temporales y criterios de valoración 
establecidos en el Real Decreto 412/2014, de 6 de junio, por el que se 
establece la normativa básica de los procedimientos de admisión a las 
enseñanzas universitarias oficiales de grado. 


2.5. Para la homologación de estudios preuniversitarios y de bachillerato, los alumnos 
deberán dirigirse al Ministerio de Educación. 
 
ARTÍCULO 3. PROCEDIMIENTO 
3.1. Los interesados solicitarán la admisión por convalidación parcial de estudios 
extranjeros en el plazo establecido, a través de la plataforma informática de solicitud 
de admisión por convalidación parcial de estudios extranjeros, de acuerdo con lo 
establecido en estas directrices. 
3.2. Revisada la documentación presentada por el interesado, y estando completa la 
misma, el expediente de solicitud se remitirá desde el Departamento de Admisiones 
a la Comisión de convalidaciones. 
En caso de falta de documentación, se le solicitará la misma al interesado, teniendo 
un plazo de 15 días naturales para subsanar los errores y las faltas de documentación 
apreciados. Si en el plazo establecido no se presenta la documentación solicitada, se 
entenderá como desistida por el interesado la solicitud de convalidación parcial de 
estudios extranjeros. 
3.3. Una vez resueltas las posibles convalidaciones/reconocimientos de asignaturas 
por parte de la Comisión correspondiente, el expediente completo se trasladará al 
Departamento de Admisiones. 
3.4. En el caso de resultar admitido en el grado solicitado el alumno deberá formalizar 
la matrícula en los plazos y forma que proceda. Debiendo abonar una cuota 
establecida para solicitantes de convalidación parcial de estudios extranjeros. El 
cálculo de esta cuota será establecido por la Dirección de ESIC Universidad cada año. 
3.5. En el caso de no cumplir alguno de los requisitos legalmente establecidos, o no 
tener convalidados/reconocidos el número mínimo de créditos fijado por la normativa 
vigente, o no haber resultado adjudicatario de una plaza en el grado solicitado, el 
alumno recibirá una resolución negativa. 
En este caso podrá ejercer su derecho a la reclamación según lo establecido en la 
resolución recibida, ante el Decano. 
3.6. En el caso de que el alumno solicite un grado impartido en inglés en ESIC 
Universidad y obtenga una resolución favorable a su solicitud de admisión, deberá 
aportar un Certificado de nivel de idioma B2 con una antigüedad máxima de dos años 
o Certificado nivel idioma B2 (inglés) emitido por el Centro examinador ESIC Idiomas. 
ARTÍCULO 4. PLAZOS 
4.1. El plazo de presentación de solicitudes de admisión por convalidación parcial de 
estudios extranjeros será establecido por ESIC Universidad para cada curso 
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académico y publicado a través de la página web de la universidad una vez aprobado 
el mismo. 
4.2. La Solicitud de admisión por convalidación parcial de estudios extranjeros será 
previa a la matrícula, ya que la resolución favorable de la misma es la que da acceso 
a los estudios solicitados. 
4.3. La resolución favorable de la solicitud de admisión por convalidación parcial de 
estudios extranjeros quedará sin efecto si el interesado no formaliza la matrícula en 
el curso académico en el que le fue concedida, o en el siguiente curso académico 
inmediatamente posterior. 
ARTÍCULO 5. DOCUMENTACIÓN A PRESENTAR 
5.1. Todos los documentos que se presenten deberán ser oficiales, expedidos por una 
autoridad competente y legalizados por vía diplomática, en las Embajadas o 
Consulados de España existentes en cada país de donde procedan los documentos, 
y con el visto bueno del Ministerio de Asuntos Exteriores de España (no será preciso 
el visto bueno de Ministerio de Asuntos Exteriores de España en los documentos 
debidamente legalizados que tengan incorporada la etiqueta transparente de 
seguridad sobre la última firma de legalización). Se acompañará, en su caso, de su 
traducción al español realizada por un Traductor Jurado o por un Representante 
Diplomático. 
No necesitarán el visto bueno del Ministerio de Asuntos Exteriores de España los 
documentos que habiendo sido expedidos en países que han suscrito el Convenio 
Andrés Bello (Bolivia, Colombia, Chile, Cuba, Ecuador, Panamá, Paraguay, Perú y 
Venezuela) hubieran sido legalizados por vía diplomática con fecha anterior al 10 de 
junio de 2013. 
No es necesaria la legalización para los documentos expedidos en países de la Unión 
Europea y espacio Económico Europeo, ni los documentos que estén sellados con la 
¿APOSTILLE¿ (Convenio de La Haya). 
5.2. La documentación a presentar por el interesado, en su solicitud telemática a 
través de la plataforma informática de solicitud de admisión por convalidación parcial 
de estudios extranjeros de ESIC Universidad, siendo la siguiente: 


• D.N.I., Pasaporte o Tarjeta de Residencia en vigor. 
• Certificado acreditativo del nivel y clase de estudios que se pretende 


convalidar y donde consten las asignaturas cursadas y aprobadas (Certificado 
Académico). 


• Declaración de Equivalencia de la Nota Media del Expediente Académico de 
estudios cursados en el extranjero, otorgada por el Ministerio 
correspondiente. Esta declaración se solicita en la dirección web:  


•  
Equivalencia de notas medias de estudios universitarios realizados en centros 
extranjeros 


• Plan de estudios o cuadro de materias, expedido o publicado por el Centro 
correspondiente, comprensivo de las asignaturas que se exigen para alcanzar 
la titulación de origen que se pretende convalidar, sellado por el centro de 
procedencia. 


• Programa de cada una de las asignaturas a convalidar, en el que figure el 
contenido y la amplitud con que han sido cursadas, sellado por el centro de 
procedencia. 
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• En caso de estudios parciales, declaración jurada de no haber finalizados los 
estudios que se quieren convalidar. 


• En caso de estudios totales: 
o Denegación de homologación del Ministerio de Educación. por causa 


distinta de las mencionadas el artículo 3.2 del Real Decreto 967/2014, 
de 21 de noviembre (BOE de 22 de noviembre), en la que conste 
expresamente la posibilidad de convalidar parcialmente. 


o Declaración jurada de que no se ha iniciado simultáneamente un 
procedimiento de homologación o de equivalencia a titulación y a nivel 
académico universitario oficial del título en España. 


5.3.    Para los estudiantes que no sean nacionales de estados que tengan como 
lengua oficial el castellano, ESIC Universidad podrá establecer la prueba de idioma 
que considere oportuna. 
 
ARTÍCULO 6.  RESOLUCIÓN 
6.1. Finalizado el proceso de revisión de expediente para la 
convalidación/reconocimiento, la Comisión remitirá informe al Departamento de 
Admisiones, que enviará la carta de aceptación o denegación de la convalidación 
parcial de estudios extranjeros que será notificada al alumno. 
6.2. Los interesados podrán formular las reclamaciones que estimen oportunas ante 
el Decano. 
NORMATIVA DE ADMISIÓN POR TRASLADO 
https://www.esic.edu/pdf/normativa/NORMATIVA_ADMISION_ESTUDIOS
_GRADO.pdf 
NORMATIVA DE PERMANENCIA 
A continuación, se incluye la normativa de permanencia para los estudios de Grado: 
https://www.esic.edu/pdf/normativa/NORMATIVA_MATRICULA_Y_PERM
ANENCIA.pdf 
NORMATIVA DE PERMANENCIA DE ESIC UNIVERSIDAD: 
ARTÍCULO 1. OBJETO Y ÁMBITO DE APLICACIÓN 
La presente normativa tiene por objeto regular el régimen de matrícula y 
permanencia de los estudiantes en los estudios oficiales de Grado de ESIC 
Universidad, referidos en el Real Decreto 822/2021, de 28 de septiembre. 
ARTÍCULO 2. DEDICACIÓN A TIEMPO COMPLETO Y A TIEMPO PARCIAL 
2.1. Los estudiantes, con independencia del curso en el que se encuentren, podrán 
elegir la condición de Estudiantes a Tiempo Completo o Estudiantes a Tiempo Parcial. 
2.2 Estudiantes a Tiempo Completo serán aquellos que se encuentren matriculados, 
durante un curso académico, en un número de créditos que oscile entre 48 y 78. Por 
defecto, todos los estudiantes de Grado en la Universidad, se considerarán 
Estudiantes a Tiempo Completo. 
2.3. Estudiantes a Tiempo Parcial serán aquellos que se encuentren matriculados, 
durante un curso académico, entre 24 y 47 créditos. Los estudiantes que se 
matriculen en esta modalidad, tienen que indicar la condición de Estudiante a Tiempo 
Parcial al realizar la matrícula, una vez obtenida la autorización expresa del Rector. 
2.4. El límite inferior de créditos para Estudiantes a Tiempo Parcial no será aplicable 
a aquellos a quienes les falten menos de 24 ECTS para terminar su titulación, sin que 
se pueda alterar el tiempo de permanencia recogido en el artículo 6. 
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2.5. Los Estudiantes a Tiempo Parcial podrán solicitar al Rector una "Dispensa 
Académica Especial" que les exima de la asistencia a clase de aquellas asignaturas, 
o partes de asignaturas, en las que se admita la Dispensa en su Guía Docente sin 
que afecte al proceso de Evaluación. En caso de ser concedida, se comunicará desde 
Ordenación Académica. 
ARTÍCULO 3. NÚMERO MÁXIMO DE CRÉDITOS MATRICULABLES 
3.1. El número máximo de créditos en los que podrá matricularse un Estudiante a 
Tiempo Completo de nuevo ingreso en primer curso será de 60 o 78, dependiendo 
de la Titulación. 
3.2. Los Estudiantes a Tiempo Completo de 2º, 3º y 4º curso, podrán matricularse 
hasta un máximo de 78 créditos, siempre que el horario sea compatible. 
3.3. Los estudiantes a Tiempo Parcial no podrán superar nunca el número de 47 
créditos matriculados. 
3.4. Quedan excluidos del cómputo los créditos referidos a las Prácticas Externas y 
el Trabajo Fin de Grado. 
3.5. Los estudiantes deberán matricularse en primer lugar de las asignaturas 
pendientes de cursos anteriores.  
ARTÍCULO 4. RÉGIMEN DE MATRICULACIÓN 
Período de matrícula. La matrícula se realizará dentro de los periodos y plazos fijados, 
y en la forma determinada por la Universidad. Los plazos y procedimientos de 
matrícula y preinscripción se harán públicos antes del comienzo del curso académico. 
ARTÍCULO 5. PERMANENCIA EN LOS ESTUDIOS DE GRADO 
5.1. La permanencia de los estudiantes en los estudios de Grado será de un máximo 
de ocho años para estudiantes a tiempo completo. Los estudiantes a tiempo parcial 
podrán solicitar a la Universidad una prórroga de hasta dos años más. Se entenderá 
por estudiante a tiempo parcial el que hubiera solicitado esta condición durante al 
menos dos cursos académicos. 
5.2. En los Grados de duración superior a 240 créditos (4 años), el máximo del 
apartado anterior se incrementará en un año más por cada 60 créditos ECTS que se 
adicionen a los 240 ECTS. 
5.3. Cuentan como años de permanencia aquellos en que el estudiante haya 
formalizado su matrícula y no la haya anulado o se le haya anulado la matrícula por 
impago. 
5.4. Los estudiantes habrán de superar en el primer curso un mínimo de dos 
asignaturas oficiales. Los estudiantes que cursen estudios a tiempo parcial, deberán 
superar al menos una asignatura en su primer año académico. La no obtención de 
este número mínimo de asignaturas determinará la imposibilidad de continuar los 
estudios iniciados. 
5.5. No obstante lo anterior, con carácter extraordinario, el Rector podrá autorizar, 
a petición del interesado, la continuación de los estudios en aquellos casos 
particulares en los que causas de fuerza mayor debidamente probadas hubieran 
afectado al rendimiento académico del estudiante. 
ARTÍCULO 6. NÚMERO DE MATRÍCULAS 
6.1. Los estudiantes que estén cursando cualquier titulación oficial de Grado de ESIC 
Universidad podrán realizar un máximo de cuatro matrículas para la superación de 
cada una de las asignaturas del plan de estudios, sin contar anulaciones anteriores 
de las mismas. 
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6.2. Previa solicitud motivada del estudiante, la Universidad podrá conceder una 
matrícula adicional y de forma excepcional una matrícula adicional extraordinaria. 
Al alumno de nuevo ingreso que acceda por traslado de expediente se le considerará 
en primera matricula en todas las asignaturas matriculadas en ese primer curso de 
acceso. 
6.3. Régimen de evaluación. Con carácter general, la matrícula en una asignatura da 
lugar al derecho a ser evaluado y calificado a lo largo del curso de conformidad con 
el régimen de evaluación establecido en la Guía Docente de cada asignatura, y cuya 
calificación se recogerá en el acta ordinaria o extraordinaria correspondiente. 
6.4. Las asignaturas correspondientes al primer semestre se calificarán en el acta de 
evaluación ordinaria en las fechas establecidas en el calendario académico oficial 
aprobado. 
6.5. Las asignaturas correspondientes al segundo semestre se calificarán en el acta 
ordinaria en las fechas establecidas en el calendario académico oficial aprobado. 
6.6. Durante el período establecido en el calendario oficial los estudiantes que no 
hayan superado la asignatura en la evaluación ordinaria, podrán ser evaluados de 
aquellos conocimientos y competencias que puedan ser reevaluables, según lo 
establecido en la Guía Docente, en una evaluación extraordinaria. 
ARTÍCULO 7. DISCAPACIDAD Y SITUACIONES EXCEPCIONALES 
La Universidad promoverá la efectiva adecuación de la normativa de permanencia y 
matrícula a las necesidades de los estudiantes con discapacidad mediante la 
valoración de cada caso concreto y la adopción de las medidas específicas adecuadas. 
Asimismo, la Universidad velará por la flexibilización de estas normas cuando el 
estudiante sufra una enfermedad grave durante un tiempo prolongado, o cuando se 
produzca alguna otra situación excepcional. A estos efectos, previa solicitud del 
estudiante. 
PASE DE CURSO 
__________________________________________________________________
___________ 
Ningún alumno se matriculará de un número de créditos inferior al total del curso en 
el que se matricula por primera vez: 
GRADOS OFICIALES + DIPLOMA DE ESPECIALIZACIÓN 
PASE DE 1º A 2º: 


1. Número Máximo de créditos matriculable: 
78 créditos de Asignaturas Oficiales. 
18 créditos de Asignaturas Propias. 


1. Orden de Matriculación: 
• Se matriculará, en primer lugar, de las Asignaturas Oficiales pendientes de 


1º, a continuación de las de 2º hasta completar el máximo de 78 créditos. 
• A continuación, se matriculará de las Asignaturas Propias hasta el máximo de 


18 créditos. 
 
PASE DE 2º A 3º: 


1. Número Máximo de créditos matriculable: 
78 créditos de Asignaturas Oficiales. 
18 créditos de Asignaturas Propias. 


1. Orden de Matriculación: 
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• Se matriculará, en primer lugar, de las Asignaturas Oficiales pendientes de 
1º, seguidamente de las pendientes de 2º, y por último de las de 3º, hasta 
completar el Máximo de 78 créditos. 


• A continuación, se matriculará de las Asignaturas Propias hasta el máximo de 
18 créditos. 


 
PASE DE 3º A 4º: 


1. Número Máximo de créditos matriculable: 
78 créditos de Asignaturas Oficiales. 
(No se incluyen los créditos correspondientes a Prácticas en Empresas ni Trabajo 
Final de Grado). 
30 créditos de Asignaturas Propias. 


1. Orden de Matriculación: 
• Se matriculará, en primer lugar, de las pendientes de 1º, a continuación de 


las de 2º, seguidamente de las pendientes de 3º y por último de las 
Asignaturas de 4º hasta completar el Máximo de 78 créditos. 


• A continuación, se matriculará de las Asignaturas Propias hasta el máximo de 
30 créditos. 


 
En caso de que al aplicar el punto anterior no se hubiese completado el total de 
Asignaturas, podrá estudiarse ¿por Coordinación de Grado¿ la posibilidad de 
aumentar el número matriculable de créditos de Asignaturas Propias. 
Para poder matricularse del TFG es imprescindible que el alumno esté matriculado de 
la totalidad de asignaturas pendientes de la Titulación y no tener pendientes 
asignaturas de primer y segundo curso. 
GRADOS OFICIALES + TÍTULO SUPERIOR 
PASE DE 1º A 2º: 


1. Número Máximo de créditos matriculable: 
78 créditos de Asignaturas Oficiales. 
18 créditos de Asignaturas Propias. 


1. Orden de Matriculación: 
• Se matriculará, en primer lugar, de las Asignaturas Oficiales pendientes de 


1º, a continuación de las de 2º hasta completar el máximo de 78 créditos. 
• A continuación, se matriculará de las Asignaturas Propias hasta el máximo de 


18 créditos. 
 
PASE DE 2º A 3º: 
1. Número Máximo de créditos matriculable: 
78 créditos de Asignaturas Oficiales. 
24 créditos de Asignaturas Propias. 
2. Orden de Matriculación: 


• Se matriculará, en primer lugar, de las Asignaturas Oficiales pendientes de 
1º, seguidamente de las pendientes de 2º, y por último de las de 3º, hasta 
completar el Máximo de 78 créditos. 


• A continuación, se matriculará de las Asignaturas Propias hasta el máximo de 
24 créditos. 


 
PASE DE 3º A 4º: 
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1.       Número Máximo de créditos matriculable: 
78 créditos de Asignaturas Oficiales. 
(No se incluyen los créditos correspondientes a Prácticas en Empresas ni Trabajo 
Final de Grado). 
30 créditos de Asignaturas Propias. 
2.       Orden de Matriculación: 


• Se matriculará, en primer lugar, de las pendientes de 1º, a continuación de 
las de 2º, seguidamente de las pendientes de 3º y por último de las 
Asignaturas de 4º hasta completar el Máximo de 78 créditos. 


• A continuación, se matriculará de las Asignaturas Propias hasta el máximo de 
30 créditos. 


 
En caso de que al aplicar el punto anterior no se hubiese completado el total de 
Asignaturas, podrá estudiarse ¿por Coordinación de Grado¿ la posibilidad de 
aumentar el número matriculable de créditos de Asignaturas Propias. 
Para poder matricularse del TFG es imprescindible que el alumno esté matriculado de 
la totalidad de asignaturas pendientes de la Titulación y no tener pendientes 
asignaturas de primer y segundo curso. 
CAMBIO DE ITINERARIO CURRICULAR 
Un alumno podrá solicitar el cambio de itinerario curricular para pasar del Diploma 
de Especialización al Título Superior o a la inversa. 


• Solo podrá hacerlo durante los cursos de 1º y de 2º, y deberá comunicarlo al 
formalizar la Matrícula del nuevo curso. 


• El alumno deberá cursar las asignaturas del nuevo programa que no ha 
cursado en los años anteriores y superarlas como el resto de las asignaturas. 


• Se convalidarán automáticamente aquellas asignaturas equivalentes en 
contenido, programa y créditos. 


• En el caso de que el cambio sea de Diploma de Especialización a Título 
Superior deberá abonar una cantidad adicional, que consiste en la diferencia 
del precio en los años que haya estado matriculado en el programa Diploma 
de Especialización, con la opción de Título Superior, abonándose junto con la 
matricula. 


 
REQUISITO PARA ALUMNOS QUE CURSAN SUS ESTUDIOS TOTAL O 
PARCIALMENTE EN INGLÉS 
Los alumnos que se decanten por estudiar una carrera en inglés total o parcialmente 
en ESIC Universidad deben contar previamente con un nivel de conocimiento y 
manejo de la lengua inglesa suficiente para poder desenvolverse en el aula, 
entendiendo las explicaciones de los profesores, tomando notas, buscando 
información adicional en fuentes en lengua inglesa y desarrollando trabajos escritos 
y exámenes de forma satisfactoria. 
El proceso de admisión incluye, además de las pruebas regulares de acceso a la 
Universidad, una acreditación de un nivel B2 de inglés con una antigüedad máxima 
de dos años, según el Marco Común Europeo de Referencia para las Lenguas: 
aprendizaje, enseñanza, evaluación. El Marco Común europeo de referencia para 
las lenguas: aprendizaje, enseñanza y evaluación (MCER) es un estándar que 
pretende servir de patrón internacional para medir el nivel de comprensión y 
expresión orales y escritas en una lengua. El Marco común europeo de referencia 
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establece una serie de niveles para todas las lenguas a partir de los cuales se favorece 
la comparación u homologación de los distintos títulos emitidos por las entidades 
certificadas. 
Esta acreditación del nivel de inglés será a través de una prueba de nivel realizado 
en ESIC. Dicha prueba medirá las capacidades que el alumno debe controlar a nivel 
B2 para las categorías comprender, hablar y escribir. La 
categoría comprender integra las destrezas comprensión auditiva y comprensión de 
lectura; la categoría hablar integra las de interacción oral y expresión oral y la 
categoría escribir comprende la destreza expresión escrita. 
El nivel B2 del Marco Común Europeo de Referencia para las Lenguas (MCREL) se 
corresponde con el nivel de competencia intermedio-alto de uso comunicativo de la 
lengua. 


• Nivel B2: Se adquiere cuando el estudiante es capaz de entender las ideas 
principales de textos complejos que traten de temas tanto concretos como 
abstractos, incluso si son de carácter técnico siempre que estén dentro de su 
campo de especialización; cuando puede relacionarse con hablantes nativos 
con un grado suficiente de fluidez y naturalidad de modo que la comunicación 
se realice sin esfuerzo por parte de ninguno de los interlocutores y cuando 
puede producir textos claros y detallados sobre temas diversos así como 
defender un punto de vista sobre temas generales indicando los pros y los 
contras de las distintas opciones. 


Nivel 


Comprender Hablar Escribir 


Comprensión 
auditiva 


Comprensión de 
lectura 


Interacción oral Expresión oral 
Expresión 
escrita 


B2 


Comprendo 
discursos y 
conferencias 
extensos e 
incluso sigo 
líneas 
argumentales 
complejas 
siempre que el 
tema sea 
relativamente 
conocido. 
Comprendo casi 
todas las noticias 
de la televisión y 
los programas 
sobre temas 
actuales. 
Comprendo la 
mayoría de las 
películas en las 
que se habla en 


Soy capaz de leer 
artículos e 
informes relativos 
a problemas 
contemporáneos 
en los que los 
autores adoptan 
posturas o puntos 
de vista concretos. 
Comprendo la 
prosa literaria 
contemporánea. 


Puedo participar 
en una 
conversación con 
cierta fluidez y 
espontaneidad, lo 
que posibilita la 
comunicación 
normal con 
hablantes 
nativos. Puedo 
tomar parte 
activa en debates 
desarrollados en 
situaciones 
cotidianas 
explicando y 
defendiendo mis 
puntos de vista. 


Presento 
descripciones 
claras y 
detalladas de 
una amplia serie 
de temas 
relacionados con 
mi especialidad. 
Sé explicar un 
punto de vista 
sobre un tema 
exponiendo las 
ventajas y los 
inconvenientes 
de varias 
opciones. 


Soy capaz de 
escribir textos 
claros y 
detallados sobre 
una amplia serie 
de temas 
relacionados 
con mis 
intereses. 
Puedo escribir 
redacciones o 
informes 
transmitiendo 
información o 
proponiendo 
motivos que 
apoyen o 
refuten un 
punto de vista 
concreto. Sé 
escribir cartas 
que destacan la 
importancia que 
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un nivel de 
lengua estándar. 


le doy a 
determinados 
hechos y 
experiencias. 


Serán eximidos de la realización de esta prueba aquellos candidatos que se 
encuentren en posesión de algún título que acredite una competencia en lengua 
inglesa de nivel B2, C1 o C2 (TOEFL, TOEIC, IELTS, UNIVERSITY OF 
CAMBRIDGE, ESCUELA OFICIAL DE IDIOMAS), según el Marco Común Europeo 
de Referencia para las Lenguas, con una antigüedad máxima de dos años. 
EQUIVALENCIAS NIVELES / EXÁMENES OFICIALES DE INGLES: 


  Cambridge Assessment English 
ESOL Examinations 


 
MCER 
Consejo 
de Europa 


Escuela 
Oficial de 
Idiomas 
 
RD 
1629/2006 


TOEIC 
(Test of English 
for International 
Communications) 
Four skills 


TOEFL ¿ 
 
(Test of 
English as 
a Foreign 
Language - 
Internet 
Based) 


IELTS 
(International 
English 
Language 
Testing 
System) 
Academic & 
General 


General1 


 
C2 
Maestría 


Certificado de 
Nivel C2 


  8,5 - 9 
Proficiency 
(CPE) 


 
 
C1 
Dominio 


 
Certificado de 
Nivel C1 


≥1345 95-120 7 - 8 
Advanced 
(CAE) 


 
B2 
Avanzado 


 
Certificado de 
Nivel 
Avanzado 


≥ 1095 72-94 5,5 - 6,5 First (FCE) 


1. En los certificados de Cambridge English se reconoce únicamente el nivel para el 
que el estudiante se presentó en el examen. 
 
 
3.2. Criterios para el reconocimiento y transferencias de créditos 
 
No existe un sistema propuesto por la Universidad distinto al que se establece con 
carácter general en el artículo 13 citado, por lo que la transferencia y reconocimiento 
de créditos se efectuará de acuerdo con los siguientes criterios: 
 
1. Se reconocerán los siguientes créditos correspondientes a materias de formación 
básica dentro de la rama de conocimiento de Ciencias Sociales y Jurídicas: 
 


Materia Asignatura 
Créditos 
ECTS 
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Derecho Derecho Civil 6,0 


Empresa Introducción a la Empresa 6,0 


Historia Historia Económica y del Marketing 6,0 


Comunicación 
Marketing y Técnicas de Comunicación 
interpersonal 


6,0 


Sociología Sociología de la Empresa 6,0 


Economía Economía I: Microeconomía 6,0 


Total créditos reconocidos en la rama de Ciencias Sociales y Jurídicas 36,0 


 
2. Se reconocerán los siguientes créditos correspondientes a materias de formación 
básica dentro de distintas ramas de conocimiento. El total de créditos reconocidos 
correspondientes a materias de formación básica serán 60. 
 


Materia Asignatura 
Créditos 
ECTS 


Idioma Idioma moderno 6,0 


Historia 
Historia del Derecho de las Instituciones 
Comerciales 


6,0 


Informática Informática Aplicada al Marketing 6,0 


Principios Jurídicos 
Básicos: Deontología 
Profesional e Igualdad 


Responsabilidad y Marketing Social 
Corporativo 


6,0 


Total créditos reconocidos en la rama de Ciencias Sociales y Jurídicas 24,0 


 
 
3. El resto de los créditos podrán ser reconocidos por la Universidad teniendo en 
cuenta la adecuación entre las competencias y conocimientos asociados a las 
restantes materias cursadas por el estudiante y los previstos en el plan de estudios 
o bien que tengan carácter transversal, a través de la Comisión de Convalidaciones. 
 
En el siguiente link se pueden ver las Tablas de Reconocimientos de 
Créditos Cursados en Enseñanzas Superiores Oficiales no Universitarias:. 
https://www.esic.edu/pdf/university/tabla_reconocimiento_creditos_cicl
os_GRMK_BDM.pdf 
 
Además, de acuerdo con el artículo 46.2.i) de la Ley Orgánica 6/2001, de 21 de 
diciembre de Universidades, los estudiantes podrán obtener reconocimiento 
académico en créditos por la participación en actividades universitarias culturales, 
deportivas, de representación estudiantil, solidarias y de cooperación. 
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Art 13 (RD 1393/2007): Además de lo establecido en el artículo 6 del Real Decreto 
1393/2007, la transferencia y reconocimiento de créditos en las enseñanzas de grado 
deberán respetar las siguientes reglas básicas: 


1. Siempre que el título al que se pretende acceder pertenezca a la misma rama 
de conocimiento, serán objeto de reconocimiento los créditos 
correspondientes a las materias de formación básica de dicha rama (MODULO 
DE CONOCIMIENTO BÁSICOS DE RAMA). 


El RD 1393/2007 establece lo siguiente: Siempre que el título al que se pretende 
acceder pertenezca a la misma rama de conocimiento, serán objeto de 
reconocimiento un número de créditos que sea al menos el 15 por ciento del total de 
los créditos del título, correspondientes a materias de formación básica de dicha 
rama. 
b)    Serán también de objeto de reconocimiento los créditos obtenidos en aquellas 
otras materias de formación básica pertenecientes a la rama de conocimiento del 
título al que se pretende acceder (MÓDULO DE CONOCIMIENTO BÁSICOS 
COMUNES). 
c)    El resto de los créditos podrán ser reconocimiento por la Universidad teniendo 
en cuenta la adecuación entre las competencias y conocimientos asociados a las 
restante materias cursadas por el estudiante y los previstos en el plan de estudios o 
bien que tengan carácter transversal. 
De acuerdo con el artículo 46.2.i) de la Ley Orgánica 6/2001, de 21 de diciembre de 
Universidades, los estudiantes podrán obtener reconocimiento académico en créditos 
por la participación en actividades universitarias culturales, deportivas, de 
representación estudiantil, solidarias y de cooperación hasta un máximo de 6 créditos 
del total del plan de estudios cursado a través de la asignatura obligatoria 
"reconocimiento académico de créditos". 
Para más información véase: 
https://www.esic.edu/pdf/normativa/REGLAMENTO_PARA_LAS_CONVALI
DACIONES_RECONOCIMIENTO_Y_TRANSFERENCIA_DE_CREDITOS.pdf 
 
A continuación, se adjunta el Reglamento de ESIC Universidad. 
REGLAMENTO DE ESIC Universidad PARA LAS CONVALIDACIONES, 
RECONOCIMIENTO Y TRANSFERENCIA DE CRÉDITOS 
I.            EXPOSICIÓN DE MOTIVOS 
El artículo 36 de la Ley Orgánica 6/2001 de 21 de diciembre, de Universidades, 
modificado por la Ley Orgánica 4/2007, de 12 de abril, dispone que el Gobierno, 
previo informe del Consejo de Universidades, regulará los criterios generales a que 
habrán de ajustarse las Universidades en materia de convalidación y adaptación de 
estudios cursados en centros académicos españoles o extranjeros. 
Reconocimiento de la experiencia laboral o profesional. La Ley Orgánica 
4/2007, de 12 de abril, por la que se modifica la Ley Orgánica 6/2001, de 21 de 
diciembre, de Universidades, introduce la posibilidad de validar a efectos académicos, 
la experiencia laboral o profesional, siguiendo los criterios y recomendaciones de las 
declaraciones europeas. 
Reconocimiento y transferencia de créditos. El Real Decreto 822/2021, de 28 
de septiembre, por el que se establece la ordenación de las enseñanzas universitarias 
oficiales lo señala en su artículo 10 . 
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Reconocimiento de créditos. En el mencionado Real Decreto 822/2021, de 28 de 
septiembre, se recoge y desarrolla la figura del reconocimiento de créditos, mediante 
la cual se produce la aceptación por parte de una Universidad de los créditos 
obtenidos en otras enseñanzas oficiales, de tal modo que sean computados a efectos 
de la obtención de un Título Oficial. 
Enseñanzas de Formación Profesional. El Real Decreto 1618/2011, de 14 de 
noviembre, que regula el reconocimiento de estudios en el ámbito de la Educación 
Superior, señalando que corresponde a las universidades el reconocimiento de los 
estudios oficialmente acreditados de enseñanzas superiores artísticas, deportivas o 
de formación profesional, a efectos de cursar programas de estudios conducentes a 
la obtención de títulos universitarios de grado. 
Transferencia de créditos. También se establece la transferencia de créditos que 
implica la inclusión en los documentos académicos oficiales de la totalidad de los 
créditos obtenidos por el alumno en enseñanzas oficiales que no hayan conducido a 
la obtención de un Título Oficial. 
El objetivo de este reglamento es establecer el procedimiento para que los alumnos 
que se matriculan en ESIC Universidad habiendo ya iniciado estudios universitarios 
(independientemente de la modalidad de acceso/ preinscripción o traslado) o en 
posesión de un Título de Ciclo Formativo de Grado Superior puedan solicitar la 
convalidación/equivalencia de asignaturas aprobadas en la Titulación anterior. 
 
II.          ESTUDIANTES CON ESTUDIOS UNIVERSITARIOS YA INICIADOS 
Los alumnos que se matriculan en ESIC-UNIVERSIDAD habiendo ya iniciado estudios 
universitarios en la misma o en otra universidad pueden solicitar la 
convalidación/equivalencia de asignaturas aprobadas en la Titulación anterior. 
Solicitud de convalidación 


• El proceso de admisión de alumnos solicitantes de convalidaciones será el 
mismo que cualquier otro alumno que acceda mediante el proceso general de 
admisión o por traslado. 


• Una vez que el alumno abona la reserva de plaza, podrá solicitar la 
convalidación/equivalencia oficial de asignaturas. 


• Al ya disponer del acceso al Campus Virtual de ESIC-Universidad, podrá 
solicitar la convalidación/equivalencia oficial de asignaturas a través de la 
plataforma creada para ello. El alumno tendrá que solicitar la convalidación 
antes de formalizar la matrícula, dentro de un periodo establecido para ello 
por ESIC Universidad. 


• El alumno deberá seguir los pasos establecidos en la plataforma: 
1. Acceder a la plataforma, validarse como alumno. 
2. Introducir los datos de la Titulación de procedencia: nacional o 


extranjera, universidad y titulación. 
3. En la Titulación que cursará en ESIC-Universidad, se deben marcar las 


asignaturas que solicita convalidar. 
4. En la titulación en la que está matriculado, no se podrá solicitar 


reconocimiento de créditos de las asignaturas ya cursadas 
y  superadas en cursos anteriores en la propia titulación de ESIC. 


5. Adjuntar la documentación exigida en formato PDF: 
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1. Certificado Académico Oficial que contenga las 
calificaciones, tipología, créditos, firmado y sellado por la 
Universidad de origen.  


2. Plan de estudios completo de la Titulación de origen, sellado 
por la Universidad de origen. 


3. Guías Docentes de cada una de las asignaturas que van a 
usarse para las equivalencias, firmadas y selladas por la 
Universidad de origen. 


6. Rellenar el resto de información solicitada, y cerrar la petición. 
7. Pagar el importe de solicitud de convalidación, siendo una cuota fija, 


establecida cada año. 
Resolución de solicitudes de convalidación 
Recibida la solicitud, se comprueba que cumple los requisitos y que se ha presentado 
la documentación correspondiente. 
En caso de que la solicitud sea incorrecta o esté incompleta, se informará al alumno 
para 
que subsane las deficiencias en el plazo de 15 días naturales. Transcurrido el citado 
plazo sin aportar la información o documentación requerida, la solicitud será 
desestimada. 
Si la solicitud está completa o una vez subsanadas las posibles deficiencias, se dará 
traslado a la Comisión de Convalidaciones, Reconocimiento y Transferencias de 
Créditos. 
ESIC Universidad podrá solicitar al alumno, en cualquier momento, la documentación 
adicional que considere necesaria para el estudio de la convalidación, así como la 
documentación original o fotocopia compulsada. 
 
La Comisión procederá a revisar y en su caso, confirmar o denegar las solicitudes. 
Esta Comisión se reúne periódicamente para ir resolviendo las solicitudes hasta la 
finalización del periodo de solicitud. 
La resolución se notificará al alumno. Si la resolución es favorable, se notificará al 
alumno, que en el plazo de 15 días naturales desde la notificación deberá aportar en 
la Secretaria Universitaria: 


• Los originales o copias compulsadas de la documentación aportada en la 
plataforma al hacer la solicitud. 


• El resguardo de abono del importe de solicitud de convalidación. 
 
Entregada la documentación por el alumno y una vez revisada, si es conforme, se 
valida y se da por definitiva la convalidación, emitiéndose un recibo de 
reconocimiento de créditos, que el alumno deberá abonar. El importe es variable, 
dependiendo de los créditos reconocidos multiplicado por una cuota fija que se 
establece cada año. 
Todos los créditos obtenidos por el estudiante que hayan sido objeto de adaptación, 
reconocimiento y transferencia, así como los superados para la obtención del 
correspondiente Título serán incorporados en su expediente académico. Se 
mantendrá la calificación obtenida en los estudios previos a los reconocimientos y 
transferencias de créditos ECTS. En caso de que coexistan varias materias de origen 
y una sola de destino, la calificación será el resultado de realizar una media 
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ponderada. En el supuesto de no existir calificación, se hará constar APTO y no se 
computará a efectos de media en el expediente. 
 
Reclamaciones 
Si la resolución es desfavorable, contra la resolución desestimatoria de 
convalidaciones o equivalencias de la Comisión, el alumno podrá interponer una 
reclamación ante el Decanato en el   plazo de quince días naturales a partir de la 
notificación de la resolución a través de la publicación en la plataforma. 
No se podrá reclamar el reconocimiento de aquellas asignaturas no solicitadas en 
primera instancia. 
El Decano resolverá las reclamaciones a la vista de las alegaciones y del informe de 
la Comisión. La resolución será comunicada al estudiante. 
 
III.     RECONOCIMIENTO DE ASIGNATURAS DE CICLOS FORMATIVOS DE GRADO 
SUPERIOR 
Los alumnos con un Ciclo Formativo de Grado Superior podrán solicitar por este 
procedimiento el reconocimiento de asignaturas en el Grado, siempre que 
pertenezcan a la misma rama de conocimiento. En este caso, el alumnado que solicite 
reconocimientos desde un ciclo formativo sólo debe presentar el certificado 
académico oficial donde se especifiquen las asignaturas cursadas, su calificación, 
media del ciclo y la especificación de la solicitud de la emisión del título. 
Existen tablas de reconocimiento desde los distintos ciclos formativos a grados de 
ESIC Universidad publicadas en la página web. 
Los criterios que las universidades deben seguir para reconocer créditos de títulos 
superiores están recogidos en el Real Decreto 1618/2011, de 14 de noviembre, 
sobre reconocimiento de estudios en el ámbito de la Educación Superior. 
IV.      RECONOCIMIENTO DE CRÉDITOS EN PROGRAMAS DE MOVILIDAD 
Los estudiantes que participen en programas de movilidad nacionales o 
internacionales suscritos por ESIC Universidad, cursando un período de estudio en 
otras Instituciones de Educación Superior, obtendrán el reconocimiento completo que 
se derive del acuerdo académico (Learning Agreement) establecido antes de su 
partida. Asimismo, serán objeto de reconocimiento los créditos cursados en 
enseñanzas oficiales regulados mediante convenios o acuerdos interuniversitarios 
que así lo recojan específicamente. En ambos casos, no será necesario el informe de 
las Comisiones, dado que dicho reconocimiento ya ha sido sometido a estudio y 
aprobación previos. 
 
V.       RECONOCIMIENTO ACADÉMICO DE CREDITOS POR ACTIVIDADES 
UNIVERSITARIAS CULTURALES, DEPORTIVAS, DE REPRESENTACIÓN ESTUDIANTIL, 
SOLIDARIAS Y DE COOPERACIÓN. 
Todas las titulaciones de Grado de ESIC Universidad incluyen una asignatura RAC 
(Reconocimiento Académico de Créditos), diseñada para que los estudiantes 
completen su formación con la realización de actividades culturales, deportivas, de 
representación, solidarias y de cooperación. Este reconocimiento académico de 
créditos tiene su propia normativa. (Reglamento RAC). 
 
VI.      CONSIDERACIONES DEL REAL DECRETO 822/2021 Y ANTERIORES 
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1. Del reconocimiento de créditos en Titulaciones de Grado reguladas 
por el Real Decreto 822/2021 


Concepto de reconocimiento de créditos en Titulaciones de Grado 
El reconocimiento de créditos académicos hace referencia al procedimiento de 
aceptación por parte de una universidad de créditos obtenidos en otros estudios 
oficiales, en la misma u otra universidad, para que formen parte del expediente del 
o de la estudiante a efecto de obtener un título universitario oficial diferente del que 
proceden. En este procedimiento no podrán ser reconocidos los créditos que 
corresponden a trabajos de fin de Grado o de Máster, a excepción de aquellos que se 
desarrollen específicamente en un programa de movilidad. 
Reconocimiento de créditos en Titulaciones de Grado de asignaturas cursadas en 
otras Titulaciones de Grado 
Serán objeto de estos procedimientos hasta la totalidad de los créditos de formación 
básica entre títulos del mismo ámbito de conocimiento. 
Serán objeto de estos procedimientos los créditos del resto de materias y asignaturas 
entre títulos del mismo ámbito de conocimiento o de ámbitos diferentes, siempre 
atendiendo a la coherencia académica y formativa de los conocimientos, las 
competencias y las habilidades que definen las materias o asignaturas a reconocer 
con las existentes en el plan de estudios del título al que se quiere acceder. 


1. Del reconocimiento de créditos en Titulaciones de Grado de 
asignaturas cursadas en Titulaciones anteriores al R.D. 1393/2007. 


Reconocimiento de créditos en titulaciones de Grado: 
Los  alumnos  que  acceden  a  un  Título  de  Grado,  y  que  tienen  estudios previos 
pertenecientes a Titulaciones anteriores al R. D. 1393/2007, podrán 
solicitar  conocimiento de asignaturas en virtud de las tablas de reconocimiento 
elaboradas a tal efecto y aprobadas por ESIC Universidad. 
 
Se podrán reconocer asignaturas, en el caso de que no estén incluidas en las tablas 
de reconocimiento citadas en el anterior apartado, siempre que exista una 
equivalencia, en cuanto a contenidos y carga lectiva, entre la asignatura en el plan 
de estudios de origen y perteneciente a sistemas anteriores a la entrada en vigor del 
Real Decreto 1393/2007 y el estudio de destino de Grado, y siempre que la Comisión 
de Reconocimiento y Transferencias así lo considere. 
 
c) De la transferencia de créditos en Titulaciones de Grado reguladas por el 
Real Decreto 822/2021. Concepto de transferencia de créditos en 
Titulaciones de Grado. 
La transferencia de créditos académicos hace referencia a la inclusión, en el 
expediente académico y en el Suplemento Europeo al Título, de la totalidad de los 
créditos obtenidos en enseñanzas oficiales cursadas previamente, indistintamente de 
la universidad, que no hayan conducido a la obtención de un título universitario 
oficial. 
 
d) De  la  calificación  e  incorporación  al  expediente  de  las  asignaturas 
convalidadas, adaptadas, reconocidas en Titulaciones anteriores al R. 
D.   1393/2007   y   de   las   asignaturas   y   créditos   reconocidos   en 
Titulaciones de Grado 
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Calificación  de  asignaturas  convalidadas  en  Titulaciones  pertenecientes  a 
sistemas anteriores al Real Decreto 1393/2007 por estudios extranjeros. 
Las asignaturas convalidadas en Titulaciones pertenecientes a sistemas anteriores al 
R. D. 1393/2007 por estudios extranjeros tendrán la equivalencia en puntos 
correspondiente a la calificación obtenida en el centro extranjero de procedencia, 
siguiendo el sistema de calificaciones establecido en el artículo 5.4 del R.D. 
1125/2003. A estos efectos, de ESIC-Universidad establecerá las correspondientes 
equivalencias entre las calificaciones numéricas o cualitativas obtenidas  en el 
centro  extranjero  y las calificaciones  previstas  en el R.D. 1125/2003. 
Calificación de asignaturas y créditos reconocidos en Titulaciones de Grado 
Las asignaturas y los créditos reconocidos en Titulaciones de Grado figurarán en el 
expediente académico con la calificación correspondiente,  siguiendo el sistema de 
calificaciones establecido en el artículo 5.4 del R.D. 1125/2003. 
Incorporación de la transferencia de créditos en Titulaciones de Grado. 
Las transferencias de créditos en las Titulaciones de Grado no se computarán para la 
obtención del Título al que se incorporan, ni se tendrán en cuenta en el baremo de la 
nota media de la Titulación. 
Incorporación de créditos en el expediente académico. 
Todos  los  créditos  obtenidos  por  el  estudiante  en  enseñanzas  oficiales 
cursados  en  cualquier  Universidad,  los  transferidos,  los  reconocidos  y  los 
superados para la obtención del correspondiente Título, serán incluidos en su 
expediente académico. 
En la certificación académica de ESIC Universidad, las asignaturas reconocidas y 
transferidas aparecerán en bloques diferenciados con su correspondiente calificación, 
a excepción de las asignaturas transferidas en las que no figurará calificación, debido 
a que no computan para la obtención del Título Oficial. 
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Se incluyen las modificaciones de cada asignatura. 
 
Asignatura: Marketing y Técnicas de Comunicación interpersonal // 
Marketing and Interpersonal Communication Techniques 
Materia: Comunicación 
Tipología: Formación Básica de Rama (FBR) 
Créditos: 6 
Unidad temporal: Primer curso, primer semestre 
Lengua en la que se imparte: español e inglés 
Resultados de aprendizajes.    


El alumno adquirirá conocimientos teórico-prácticos de: 
- Técnicas de Comunicación en marketing. 
- Técnicas de Comunicación interpersonal con los distintos públicos. 


Objetivos a los que se dirige: tanto a nivel interno como externo a la 
empresa. 


- Técnicas de comunicación verbal y no verbal. 
Learning outcomes.    


Students will acquire theoretical and practical knowledge of: 
- Marketing Communication techniques. 
- Interpersonal Communication techniques focused on different Target 


Audiences – both internal and external to the company. 
- Verbal and non-verbal communication techniques. 


 
Conocimientos y 
contenidos  


CO1 
CO14 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA1 


Competencias   CP3 
CP6 


 
 
Breve descripción de los contenidos. 


El conocimiento y dominio de las técnicas de comunicación interpersonal 
será una competencia o indicador que marcará el éxito o el fracaso, en 
definitiva, el desarrollo profesional de toda persona que quiera dedicarse al 
mundo del marketing. Esta asignatura se pretende dotar al alumno de los 
conocimientos y técnicas precisas, para que pueda gestionar esta 
importante área de forma adecuada, tanto a lo largo de sus estudios, como 
en su vida profesional. 


Brief description of contents. 
Knowledge and proficiency in interpersonal communication techniques will 
define the success or failure and, in general, the professional development 
of anyone willing to practice marketing. The course’s main aim is to provide 
students with the necessary knowledge and techniques for them to 
adequately manage this relevant area of knowledge in both their academic 
and professional lives. 
 


• El concepto de marketing y su relación con la comunicación.   
• Lenguaje corporal.  
• Comunicación intrapersonal    
• Comunicación interpersonal  
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• Comunicación en la empresa  
• Cómo hablar. Cómo hacer presentaciones eficaces  
• Cómo escribir 
 
• The concept of marketing and its relation to communication.   
• Body language.  
• Intrapersonal communication    
• Interpersonal communication  
• Communication in the company  
• How to speak. How to make effective presentations  
• How to write 
 
 
Observaciones: CG4 en la modalidad de inglés 
Competencias generales: CG1, CG3, CG6, CG7, CG8, CG9.  
Competencias específicas: CE2, CE4, CE9, CE13, CE14, CE20.   
Actividades formativas:  
 


Actividad Horas Presencialidad (%) 
AFE 1 40 100% 
AFE 2 20 50% 
AFE 3 50 50% 
AFE 4 10 100% 
AFE 5 20 100% 
AFE 6 10 100% 


 
Actividades Formativas Horas 


totales 
Horas presenciales 


(8-12 por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 45 45 


Debates // Debates 2 2 
Resolución de Ejercicios y Problemas // Exercises and 
Problem Solving 15 2 


Presentaciones // Presentations 8 8 


Estudio autónomo // Self-study 60 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 35 3 


Trabajo individual // Individual work 15 0 
Total 180 60 


 
 
 
Metodologías docentes: MD1, MD2, MD3 
 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects o Project 


Based Learning (PBL) 
• Aprendizaje Basado en Problemas // Problem Based Learning 


 
 
Sistemas de evaluación:  
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Sistema Ponderación mínima (%) Ponderación máxima 
(%) 


 SEE 1 70% 70% 
SEE 2 30% 30% 


 
Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // Written 
test; theoretical and/or practical (Examination) 70 70 


Realización y presentación de trabajo individual y/o grupal 
// Individual and/or group work  20 20 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
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Asignatura: Introducción a la empresa // Introduction to Corporations 
Materia: Empresa 
Tipología: Formación Básica de Rama (FBR) 
Créditos: 6 
Unidad temporal: Primer curso, primer semestre 
Lengua en la que se imparte: español e inglés 
Resultados de aprendizajes.    


El alumno adquirirá conocimientos teórico-prácticos de: 
- Realidad de las empresas. 
- Administración de empresas. 
- Funciones principales de los directivos. 
- Entorno de las empresas. 
- Dirección estratégica. 


Learning outcomes.    
Students will acquire theoretical and practical knowledge of: 


- The reality of companies. 
- Business administration.  
- Main duties of managers.  
- Companies’ environment. 
- Strategic management. 


 
Conocimientos y 
contenidos   


CO2 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA6 
 


Competencias   CP3 
CP6 


 


Breve descripción de los contenidos. 
La asignatura pretende dar una visión de la realidad en la que se 
desenvuelven las empresas, lugar donde los alumnos van a prestar sus 
servicios profesionales, fundamentalmente. 


Brief description of contents. 
The course’s main aim is to provide students with a view on the reality of 
companies – essentially, their future professional environment. 
 


• La Empresa y sus Objetivos.  
• Introducción al Análisis Externo de la Empresa.   
• Introducción al Análisis Interno de la Empresa.   
• Herramientas de Análisis e Información Complementarias.   
• Sistema Cultural de la Empresa.   
• La Toma de Decisiones: La Esencia del Trabajo del Directivo.   
• Funciones de la Dirección. 
 
• The Company and its Objectives.  
• Introduction to the External Analysis of the Company.   
• Introduction to the Internal Analysis of the Company.   
• Complementary Analysis and Information Tools.   
• Cultural System of the Company.   
• Decision Making: The Essence of the Manager's Work.   
• Management Functions. 
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Observaciones: CG4 en la modalidad de inglés 
Competencias generales: CG2, CG3, CG8, CG9 
Competencias específicas: CE1, CE2, CE6. 
Actividades formativas:  


Actividad Horas Presencialidad (%) 
AFE 1 50 100% 
AFE 2 10 50% 
AFE 3 50 50% 
AFE 4 10 100% 
AFE 5 20 100% 
AFE 6 10 100% 


 
Actividades Formativas Horas 


totales 
Horas presenciales 


(8-12 por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 45 45 


Debates // Debates 2 2 
Resolución de Ejercicios y Problemas // Exercises and 
Problem Solving 15 2 


Presentaciones // Presentations 8 8 


Estudio autónomo // Self-study 60 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 35 3 


Trabajo individual // Individual work 15 0 


Total 180 60 


 
 
Metodologías docentes: MD1, MD2, MD3 
 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects o Project 


Based Learning (PBL) 
• Aprendizaje Basado en Problemas // Problem Based Learning 


 
Sistemas de evaluación:  
 


Sistema Ponderación mínima (%) Ponderación máxima 
(%) 


   SEE 1 80% 80% 
   SEE 2 20% 20% 


 
Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // Written 
test; theoretical and/or practical (Examination) 60 60 


Realización y presentación de trabajo individual y/o grupal 
// Individual and/or group work  30 30 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
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Asignatura: Matemáticas aplicadas al Marketing // Mathematics applied to 
Marketing 
Materia: Estadística y matemáticas 
Tipología: Obligatoria (OB) 
Créditos: 6 
Unidad temporal: Primer curso, primer semestre 
Lengua en la que se imparte: español e inglés 
Resultados de aprendizajes.   


El alumno adquirirá conocimientos teórico-prácticos de: 
- Algebra elemental y cálculo matricial básico. 
- Cálculo de funciones de una variable. 
- Matemáticas financieras. 
- Teoría de grafos. 


Learning outcomes.    
Students will acquire theoretical and practical knowledge of: 


- Elementary algebra and basic matrix calculus. 
- Calculation of functions of a variable. 
- Financial Mathematics. 
- Graph theory. 


 
Conocimientos y 
contenidos  


CO3 
 


Habilidades y 
destrezas  


 


Competencias   CP3 
CP7 


 
 
Breve descripción de los contenidos. 


La asignatura pretende introducir al alumno en el razonamiento matemático 
aplicado a los análisis económicos. 


Brief description of contents. 
The course’s main aim is to provide students with an introduction to 
mathematical reasoning applied to economic analysis. 
 


• Álgebra lineal  
• Teoría de Grafos   
• Funciones de una variable  
• Derivación.  
• Matemáticas Financieras 


 
• Linear algebra  
• Graph Theory   
• Functions of one variable  
• Derivation.  
• Financial Mathematics 
 
Observaciones: CG4 en la modalidad de inglés 
Competencias generales: CG3, CG6, CG8.  
Competencias específicas: CE2, CE3, CE13.   
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Actividades formativas:  
 


Actividad Horas Presencialidad (%) 
AFE 1 70 100% 
AFE 2 30 50% 
AFE 4 20 100% 
AFE 5 30 100% 


 
Actividades Formativas Horas 


totales 
Horas presenciales 


(8-12 por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 35 35 
Resolución de Ejercicios y Problemas // Exercises and 
Problem Solving 25 15 


Estudio autónomo // Self-study 65 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 15 0 


Trabajo individual // Individual work 40 10 
Total 180 60 


 
 
Metodologías docentes: MD1, MD2, MD3 
 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects o Project 


Based Learning (PBL) 
• Aprendizaje Basado en Problemas // Problem Based Learning 


 
Sistemas de evaluación: 


Sistema Ponderación mínima (%) Ponderación máxima 
(%) 


   SEE 1 50% 50% 
   SEE 2 50% 50% 


 
Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // Written 
test; theoretical and/or practical (Examination) 60 60 


Realización y presentación de trabajo individual y/o 
grupal // Individual and/or group work  30 30 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
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Asignatura: Historia Económica y del Marketing // Economic and Marketing 
History 
Materia: Historia Humanidades / Humanities 
Tipología: Formación Básica de Rama (FBR) 
Créditos: 6 
Unidad temporal: Primer curso, primer semestre 
Lengua en la que se imparte: español e inglés 
Resultados de aprendizajes.   


El alumno adquirirá conocimientos teórico-prácticos de: 
- Historia Económica preindustrial. 
- Crecimiento económico mundial y español. 
- Evolución de las ideas económicas. 


Learning outcomes.   
Students will acquire theoretical and practical knowledge of: 


- Preindustrial Economic History. 
- Global and Spanish economic growth.  
- Economic ideas evolution. 


 
Conocimientos y 
contenidos  


CO7 
CO12 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA1 


Competencias    
 


Breve descripción de los contenidos. 
La asignatura se inicia con una introducción general a la historia económica 
preindustrial para posteriormente centrarse en el análisis del crecimiento 
económico mundial y de España durante los siglos XIX y XX. En este 
contexto se analizará la evolución de las ideas económicas y su influencia 
en cada período histórico concreto. 


Brief description of contents. 
The course starts with a general introduction to Preindustrial Economic 
History and is subsequently focused on the analysis of global and Spanish 
economic growth during the 19th and 20th centuries. In this context, the 
evolution of economic ideas and their influence on each specific historical 
period will be analysed. 
 


• Introducción y antecedentes. Concepto y método de la historia económica.  
• El desarrollo económico de la Europa Medieval.  
• La Era de los descubrimientos.  
• La Edad Moderna.  
• Revolución Industrial. siglo XIX.  
• El desarrollo económico en el siglo XX. 


 
• Introduction and background. Concept and method of economic history.  
• The economic development of Medieval Europe.  
• The Age of Discovery.  
• The Modern Age.  
• Industrial Revolution. 19th century.  
• Economic development in the 20th century. 
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Observaciones: CG4 en la modalidad de inglés 
Competencias generales: CG1, CG3, CG6, CG7, CG8, CG9,  
Competencias específicas: CE3, , CE6, CE9, CE13,  
Actividades formativas:  


Actividad Horas Presencialidad (%) 
AFE 1 40 100% 
AFE 2 30 50% 
AFE 3 50 50% 
AFE 4 10 100% 
AFE 5 10 100% 
AFE 6 10 100% 


 
Actividades Formativas Horas 


totales  
Horas presenciales 


(8-12 por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 45 45 


Debates // Debates 6 6 


Estudio de Casos // Case Studies 2 2 


Presentaciones // Presentations 5 5 


Estudio autónomo // Self-study 65 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 40 2 


Trabajo individual // Individual work 17 0 


Total 180 60 
 


Metodologías docentes: MD1, MD2, MD3 
 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
 
 
Sistemas de evaluación:  


Sistema Ponderación mínima (%) Ponderación máxima 
(%) 


   SEE 1 80% 80% 
   SEE 2 20% 20% 


 
Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // Written 
test; theoretical and/or practical (Examination) 80 80 


Realización y presentación de trabajo individual y/o 
grupal // Individual and/or group work  10 10 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
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Asignatura: Sociología de la Empresa // Corporate Sociology 
Materia: Sociología 
Tipología: Formación Básica de Rama (FBR) 
Créditos: 6 
Unidad temporal: Primer curso, primer semestre  
Lengua en la que se imparte: español e inglés 
Resultados de aprendizajes.    


El alumno adquirirá conocimientos teórico-prácticos de: 
- Relaciones humanas. 
- Cultura. 
- Comunicación en la empresa. 
- Comportamiento colectivo. 


Learning outcomes.    
Students will acquire theoretical and practical knowledge of: 


- Human relations. 
- Culture. 
- Corporate communication. 
- Collective behaviour. 


 
Conocimientos y 
contenidos  


CO6 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA7 
HA9 


Competencias    


 
 
Breve descripción de los contenidos. 


El objetivo general de la asignatura es familiarizar al alumno con la 
disciplina, con sus principales corrientes teóricas y con sus resultados de 
investigación. Pretende, asimismo, presentarle las escuelas más relevantes 
dentro de la disciplina y conseguir que el alumno sea capaz de seguir 
profundizando en su complejidad de forma autónoma. 


Brief description of contents. 
The course’s main aim is to acquaint students with the discipline, its main 
theoretical trends and research findings. It also aims to introduce students 
to the most relevant schools of thought so that they can autonomously delve 
into their complexity. 
 


• La empresa como organización 
• La organización del trabajo 
• La sociedad industrial 
• Sociedad Post-industrial 
• Desarrollo y gestión de los recursos humanos 
• La comunicación en la empresa. 
 
• The company as an organisation 
• The organisation of work 
• The industrial society 
• Post-industrial society 
• Development and management of human resources 
• Communication in the company. 
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Observaciones: CG4 en la modalidad de inglés 
Competencias generales: CG1, CG2, CG3, CG9,  
Competencias específicas: CE3, CE4, CE6.   
Actividades formativas:  
 


Actividad Horas Presencialidad (%) 
AFE 1 40 100% 
AFE 2 30 50% 
AFE 3 50 50% 
AFE 4 10 100% 
AFE 5 10 100% 
AFE 6 10 100% 


 
 


Actividades Formativas Horas 
totales 


Horas presenciales 
(8-12 por ECTS) 


Lección magistral // Lecture 45 45 


Debates // Debates 2 2 


Estudio de Casos // Case Studies 5 2 


Presentaciones // Presentations 8 8 


Estudio autónomo // Self-study 65 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 40 3 


Trabajo individual // Individual work 15 0 


Total 180 60 
 


Metodologías docentes: MD1, MD2, MD3 
 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects o Project 


Based Learning (PBL) 
• Aprendizaje Basado en Problemas // Problem Based Learning 


 
 
Sistemas de evaluación: 
 


Sistema Ponderación mínima (%) Ponderación máxima 
(%) 


   SEE 1    60%   60% 
   SEE 2 40% 40% 


 
Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // Written 
test; theoretical and/or practical (Examination) 60 60 


Realización y presentación de trabajo individual y/o 
grupal // Individual and/or group work  30 30 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
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Asignatura: Derecho Civil // Civil Law 
Materia: Derecho 
Tipología: Formación Básica de Rama (FBR) 
Créditos: 6 
Unidad temporal: Primer curso, segundo semestre 
Lengua en la que se imparte: español e inglés 
Resultados de aprendizajes.    


El alumno adquirirá conocimientos teórico-prácticos de: 
- Derecho. 
- Fuentes del Derecho y Normativa Jurídica. 
- Persona física y jurídica. 
- Derecho de familias. 
- Derecho de sucesiones. 
- Negocio jurídico. 
- Derechos reales. 


Learning outcomes.    
Students will acquire theoretical and practical knowledge of: 


- Law.  
- Sources of Law and Legal Regulations. 
- Natural and legal persons. 
- Family Law. 
- Inheritance Law. 
- Legal transactions. 
- Rights in rem. 


 
Conocimientos y 
contenidos  


CO4 
CO12 


Habilidades y 
destrezas  


HA1 
HA7 
HA9 


Competencias    


 


Breve descripción de los contenidos. 
Dentro del contenido de esta asignatura, se empezará analizando el concepto de 
Derecho, las fuentes del Derecho y la norma jurídica; posteriormente se hará un 
estudio de la persona física y jurídica, así como de sus relaciones familiares -
Derecho de familia- y de la situación que se genera con su fallecimiento -Derecho 
de sucesiones-. A continuación, se hará un análisis del negocio jurídico y del 
contrato. Para finalizar se hará un breve estudio de los Derechos reales. 
Brief description of contents. 
The course starts with the analysis of the concepts of Law, Sources of Law and 
legal rule; subsequently it is focused on the study of natural and legal persons, as 
well as their familiar relations – Family Law – and the consequences of their death 
– Inheritance Law. Thereupon, legal transactions and agreements will be analysed. 
Finally, rights in rem will be briefly studied. 
 


• Conceptos jurídicos básicos.  
• La persona y el Derecho.  
• Obligaciones y contratos.  
• Derechos reales.  
• Familia y Sucesiones. 
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• Basic legal concepts.  
• The person and the law.  
• Obligations and contracts.  
• Rights in rem.  
• Family and inheritance. 


 
 
Observaciones: CG4 en la modalidad de inglés 
Competencias generales: CG3, CG6, CG9,  
Competencias específicas:.CE6, CE7, CE13  
Actividades formativas:  


Actividad Horas Presencialidad (%) 
AFE 1 40 100% 
AFE 2 20 50% 
AFE 3 50 50% 
AFE 4 10 100% 
AFE 5 20 100% 
AFE 6 10 100% 


 
Actividades Formativas Horas 


totales 
Horas presenciales (8-12 


por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 45 45 


Debates // Debates 5 5 


Estudio de Casos // Case Studies 5 0 


Presentaciones // Presentations 8 8 


Estudio autónomo // Self-study 65 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 37 2 


Trabajo individual // Individual work 15 0 


Total 180 60 
 


Metodologías docentes: MD1, MD2, MD3 
• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects o Project 


Based Learning (PBL) 
• Aprendizaje Basado en Problemas // Problem Based Learning 


 
Sistemas de evaluación: 
 


Sistema Ponderación mínima (%) Ponderación máxima (%) 
   SEE 1   80%    80% 
   SEE 2 20% 20% 


 
Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // Written 
test; theoretical and/or practical (Examination) 70 70 


Realización y presentación de trabajo individual y/o grupal 
// Individual and/or group work  20 20 


Participación y aportación de valor en clase // Participation 
and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
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Asignatura: Estadística aplicada al Marketing // Applied Statistics to 
Marketing 
Materia: estadística y matemáticas 
Tipología: Obligatoria (OB) 
Créditos: 6 
Unidad temporal: Primer curso, segundo semestre 
Lengua en la que se imparte: español e inglés 
Resultados de aprendizajes.    


El alumno adquirirá conocimientos teórico-prácticos de: 
- Principios y métodos del conocimiento estadístico. 
- Procesos descriptivos e inferenciales. 
- Métodos estadísticos. 


Learning outcomes.    
Students will acquire theoretical and practical knowledge of: 


- Statistical principles and methods. 
- Descriptive and inferential processes. 
- Statistical methods. 


 
Conocimientos y 
contenidos  


CO5 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA3 
HA8 
 


Competencias   CP3 
CP7 


 


Breve descripción de los contenidos. 
El objetivo general de la asignatura es enseñar al alumno los métodos y técnicas 
más adecuadas tanto para la captación como para el tratamiento de la información 
estadística, de manera que tras su interpretación sea posible adoptar decisiones 
en base a razones objetivas. 
Brief description of contents. 
The course’s main aim is to provide students with knowledge of the most 
appropriate methods and techniques both for the gathering and treatment of 
statistical information, enabling them to interpret this information and make 
decisions based on objective reasons. 
 
ESTADÍSTICA DESCRIPTIVA  


• Introducción a la estadística y sus aplicaciones   
• Análisis estadístico de una variable  
• Regresión y correlación lineal simple   


PROBABILIDAD   
• Introducción a la probabilidad y variables aleatorias   
• Distribuciones de Probabilidad: Binomial y Normal   


ESTADÍSTICA INDUCTIVA  
• Introducción a la estadística inductiva: inferencia y estimadores.   
• Intervalos de confianza y contraste de hipótesis 


 
DESCRIPTIVE STATISTICS  


• Introduction to statistics and its applications   
• Statistical analysis of a variable  
• Regression and simple linear correlation   
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PROBABILITY   
• Introduction to probability and random variables   
• Probability distributions: Binomial and Normal   


INDUCTIVE STATISTICS  
• Introduction to inductive statistics: inference and estimators.   
• Confidence intervals and hypothesis testing 


 
Observaciones: 
CG4 en la modalidad de inglés 
Competencias generales: CG1, CG6, CG9 . 
Competencias específicas: CE8, CE9, CE12, CE19 .   
Actividades formativas:  
 


Actividad Horas Presencialidad (%) 
AFE 1 70 100% 
AFE 2 30 50% 
AFE 4 20 100% 
AFE 5 30 100% 


 
Actividades Formativas Horas 


totales 
Horas presenciales (8-12 


por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 35 35 
Resolución de Ejercicios y Problemas // Exercises and 
Problem Solving 25 15 


Presentaciones // Presentations 5 5 


Estudio autónomo // Self-study 60 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 15 5 


Trabajo individual // Individual work 40 0 
Total 180 60 


 
 
Metodologías docentes: MD1, MD2, MD3 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects o Project 


Based Learning (PBL) 
• Aprendizaje Basado en Problemas // Problem Based Learning 


Sistemas de evaluación:  
Sistema Ponderación mínima (%) Ponderación máxima 


(%) 
   SEE 1 50% 50% 
   SEE 2 50% 50% 


 
Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // Written 
test; theoretical and/or practical (Examination) 60 60 


Realización y presentación de trabajo individual y/o grupal 
// Individual and/or group work  30 30 


Participación y aportación de valor en clase // Participation 
and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
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Asignatura: Historia de la Cultura Comercial y Sociedad // History of the 
Commercial Culture and Society 
Materia: Humanidades 
Tipología: Formación Básica Común (FBC) 
Créditos: 6 
Unidad temporal: Primer curso, segundo semestre 
Lengua en la que se imparte: español e inglés 
Resultados de aprendizajes.    


El alumno adquirirá conocimientos teórico-prácticos de: 
- Cultura comercial. 
- Desarrollo del comercio. 
- Cambios sociales y culturales. 


Learning outcomes.    
Students will acquire theoretical and practical knowledge of: 


- Commercial culture. 
- Trade development. 
- Social and cultural changes. 


 
Conocimientos y 
contenidos  


CO6 
CO12 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA1 
HA9 


Competencias    


 
 
Breve descripción de los contenidos. 
La asignatura Historia de la cultura comercial y sociedad, pretende acercar al 
alumno a la realidad histórica del comercio desde sus primeras manifestaciones 
hasta la actualidad. A través de la misma, el alumno conocerá las implicaciones 
que los cambios sociales y culturales han tenido en el desarrollo del comercio. 
Brief description of contents. 
The course’s main aim is to acquaint students with the historical reality of trade 
since its first outbreaks up to now. Through this course, students will learn the 
implications of social and cultural changes on the development of trade. 
 
• El comercio en la historia antigua   
• El comercio en la edad media 
• El renacimiento del comercio urbano y el florecimiento del derecho mercantil 
• Las instituciones jurídico-mercantiles 
• El comercio y el derecho mercantil en la edad moderna 
• El comercio en España 
• El comercio y el derecho mercantil en la edad contemporánea   
•  
• Trade in ancient history   
• Trade in the Middle Ages 
• The renaissance of urban trade and the flourishing of commercial law 
• Commercial legal institutions 
• Trade and Commercial Law in the Modern Age 
• Trade in Spain 
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• Trade and Commercial Law in the Modern Age   
 
 
Observaciones: CG4 en la modalidad de inglés 
Competencias generales: CG1, CG3, CG6.  
Competencias específicas: CE6, CE13,  
Actividades formativas: 
 


Actividad Horas Presencialidad (%) 
AFE 1 80 100% 
AFE 2 40 50% 
AFE 4 20 100% 
AFE 5 10 100% 


 
Actividades Formativas Horas 


totales 
Horas presenciales (8-12 


por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 45 45 


Debates // Debates 2 2 


Estudio de Casos // Case Studies 5 2 


Presentaciones // Presentations 8 8 


Estudio autónomo // Self-study 65 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 40 3 


Trabajo individual // Individual work 15 0 
Total 180 60 


 
 
Metodologías docentes: MD1, MD2, MD3 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects o Project 


Based Learning (PBL) 
• Aprendizaje Basado en Problemas // Problem Based Learning 


Sistemas de evaluación:  
Sistema Ponderación mínima (%) Ponderación máxima 


(%) 
  SEE 1 80% 80% 
  SEE 2 20% 20% 


 
Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // Written 
test; theoretical and/or practical (Examination) 60 60 


Realización y presentación de trabajo individual y/o grupal 
// Individual and/or group work  30 30 


Participación y aportación de valor en clase // Participation 
and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
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Asignatura: Informática aplicada al marketing/ Computer Science Applied 
to Marketing 
Materia: Informática 
Tipología: Formación Básica Común (FBC) 
Créditos: 6 
Unidad temporal: Primer curso, segundo semestre 
Lengua en la que se imparte: español e inglés 
Resultados de aprendizajes:    
Los estudiantes aprenderán a usar el software profesional necesario y esencial para 
organizar, analizar y presentar información empresarial de distinta índole, en el 
ámbito del Marketing, de manera eficiente y eficaz. 
Learning outcomes: 
Students will learn to use the necessary and essential professional software to 
organize, analyze and present business information of different formats, in the field 
of Marketing, in an effective way. 
 


Conocimientos y 
contenidos  


CO5 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA3 
HA4 
HA8 
 


Competencias   CP1 
CP3 
CP4 
CP6 


 
 
Breve descripción de los contenidos: 
• Aproximación práctica al trabajo con información de distintas tipologías en el 


ámbito del Marketing. 
• Comprensión y manejo de herramientas informáticas para la gestión de 


información del ámbito Marketing. 
• Comprensión y manejo de herramientas informáticas para el análisis de datos 


en el ámbito del Marketing. 
Contents: 
• Practical approach to work with information of different formats in the Marketing 


field. 
• Understanding and working with computer tools for managing information in the 


Marketing field. 
• Understanding and working with computer tools for data analysis in the 


Marketing field. 
 
Análisis y gestión de Información en el ámbito empresarial  


• Hojas de cálculo 
Edición profesional de presentaciones en el ámbito empresarial  


• Presentaciones con diapositivas 
Edición profesional de documentos en el ámbito empresarial 


• Procesador de texto 
 
Analysis and management of information in the business environment  


• Spreadsheets 
Professional editing of business presentations  
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• Slide presentations 
Professional editing of business documents 


• Word processing 
 
 
Observaciones: CG4 en la modalidad de inglés. 
Competencias generales: CG5, CG9   
Competencias específicas: CE3, CE8, CE16.   
Actividades formativas:  


Actividad Horas Presencialidad (%) 
AFE 1  102  50% 
AFE 2  60 50% 
AFE 5  18  50% 


 
Actividades Formativas Horas totales Horas presenciales 


(8-12 por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 45 45 


Debates // Debates 2 2 
Resolución de Ejercicios y Problemas // Exercises and 
Problem Solving 15 2 


Presentaciones // Presentations 8 8 


Estudio autónomo // Self-study 60 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 35 3 


Trabajo individual // Individual work 15 0 


Total 180 60 


 
 
Metodologías docentes: MD1, MD2, MD3 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects o Project 


Based Learning (PBL) 
• Aprendizaje Basado en Problemas // Problem Based Learning 


 
 
Sistemas de evaluación:  


Sistema Ponderación mínima (%) Ponderación máxima 
(%) 


  SEE 2 100% 100% 
 


Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // Written test; 
theoretical and/or practical (Examination) 70 70 


Realización y presentación de trabajo individual y/o grupal // 
Individual and/or group work  20 20 


Participación y aportación de valor en clase // Participation 
and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
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Asignatura: Introducción al Marketing // Introduction of Marketing 
Materia: Marketing 
Tipología: Obligatoria (OB) 
Créditos: 6 
Unidad temporal: Primer curso, segundo semestre 
Lengua en la que se imparte: español e inglés 
Resultados de aprendizajes.    


El alumno adquirirá conocimientos teórico-prácticos de: 
- Conceptos básicos, decisiones e instrumentos de Marketing. 
- Marketing estratégico. 
- Marketing operativo. 


Learning outcomes.    
Students will acquire theoretical and practical knowledge of: 


- Basic Marketing concepts, decisions and tools. 
- Strategic Marketing.  
- Operational Marketing. 


Conocimientos y 
contenidos  


CO9 
CO11 
CO13 
CO14 
CO15 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA1 
HA4 
HA5 
HA8 


Competencias   CP1 
CP2 
CP3 
CP4 
CP6 


 


Breve descripción de los contenidos: 
Tiene como principal objetivo iniciar a los alumnos del Grado en Marketing en los 
conceptos básicos, instrumentos y decisiones de Marketing. Al mismo tiempo que 
se introducen las primeras nociones de Marketing, se pretende preparar a los 
estudiantes para adquirir conocimientos más profundos sobre esta disciplina en los 
siguientes cursos de la carrera.  
Brief description of contents: 
The course’s main aim is to provide students with an introduction to basic 
Marketing concepts, decisions and tools, while preparing them to delve into this 
matter during the following academic years. 
 


• Marketing: creación de valor. La empresa y su estrategia de marketing  
• El entorno de marketing  
• Administración de la información: Investigación de mercados  
• Comportamiento de compra del consumidor y de los compradores industriales  
• Segmentación, mercados objetivo y posicionamiento  
• Estrategia de desarrollo de producto  
• Fijación de precios  
• Distribución comercial  
• Comunicación comercial: publicidad, promoción y relaciones públicas. 
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• Marketing: value creation. The company and its marketing strategy  
• The marketing environment  
• Information management: market research  
• Consumer buying behaviour and industrial purchasers  
• Segmentation, target markets and positioning  
• Product development strategy  
• Pricing  
• Commercial distribution  
• Marketing communication: advertising, promotion and public relations. 


Observaciones: CG4 en la modalidad de inglés 
Competencias generales:  CG1, CG2, CG3, CG6, CG9,  
Competencias específicas:, CE3, CE9, CE11, CE13.   
Actividades formativas: 


Actividad Horas Presencialidad (%) 
AFE 1 50 100% 
AFE 2 30 50% 
AFE 3 40 50% 
AFE 4 10 100% 
AFE 5 10 100% 
AFE 6 10 100% 


 
Actividades Formativas Horas totales Horas presenciales (8-


12 por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 45 45 


Estudio de Casos // Case Studies 5 2 


Presentaciones // Presentations 10 10 


Estudio autónomo // Self-study 65 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 40 3 


Trabajo individual // Individual work 15 0 
Total 180 60 


 


Metodologías docentes:  MD1, MD2, MD3 
• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects o Project 


Based Learning (PBL) 
 
Sistemas de evaluación:  


Sistema Ponderación mínima (%) Ponderación máxima (%) 
   SEE 1 70%    70% 
   SEE 2    30%    30% 


 
Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // Written test; 
theoretical and/or practical (Examination) 60 60 


Realización y presentación de trabajo individual y/o grupal // 
Individual and/or group work  30 30 


Participación y aportación de valor en clase // Participation and 
contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 


 
 


C
SV


: 8
05


25
62


94
48


84
88


60
08


27
99


2 
- V


er
ifi


ca
bl


e 
en


 h
ttp


s:
//s


ed
e.


ed
uc


ac
io


n.
go


b.
es


/c
id


 y
 C


ar
pe


ta
 C


iu
da


da
na


 h
ttp


s:
//s


ed
e.


ad
m


in
is


tra
ci


on
.g


ob
.e


s



https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=805256294488488600827992





 


Asignatura: Análisis Económico-Financiero en Marketing I // Economic-Financial 
Analysis in Marketing I 
Materia: Análisis Económico-Financiero Economía / Economy 
Tipología: Obligatoria (OB) 
Créditos: 4,5 
Unidad temporal: Segundo curso, primer semestre 
Lengua en la que se imparte: español e inglés 
Resultados de aprendizajes. 


El alumno adquirirá conocimientos teórico-prácticos de: 
- Bases de la contabilidad, objetivos y principios fundamentales. 
- Instrumentos de la teneduría de cuentas y su proceso de desarrollo.  
- Cuentas anuales. 


Learning outcomes.    
Students will acquire theoretical and practical knowledge of: 


- Accountancy criteria, objectives and fundamental principles. 
- Book-keeping tools and development. 
- Annual accounts. 
 


Conocimientos y 
contenidos  


CO10 
CO12 


Habilidades y destrezas  HA8 
HA9 


Competencias   CP3 
CP4 
CP7 


 
 
Breve descripción de los contenidos: 
El objetivo de la asignatura es transmitir los conceptos básicos de la disciplina contable 
así como las bases para su análisis, con la finalidad de saber interpretar la información 
contenida en las cuentas anuales. 
Brief description of contents: 
The course’s main aim is to provide students with basic accountancy concepts and the 
basis for its analysis, enabling them to interpret the information contained in the annual 
accounts. 
 


• Los estados financieros  
• El estudio del balance  
• Estudio de la cuenta de resultados  
• La amortización 
• El cuadro de financiación 
• Análisis de estados contables 


 
• The financial statements  
• Study of the balance sheet  
• Study of the income statement  
• Depreciation and amortisation 
• The financial table 
• Analysis of financial statements 
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Observaciones: CG4 en la modalidad de inglés 
Competencias generales: CG1, CG6, CG9  
Competencias específicas: CE3, CE4, CE6, CE13.  
Actividades formativas:  


Actividad Horas Presencialidad (%) 
AFE 1 60 100% 
AFE 2 30 50% 
AFE 4 10 100% 
AFE 5 12,5 100% 


 
Actividades Formativas Horas 


totales 
Horas presenciales 


(8-12 por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 30 30 
Resolución de Ejercicios y Problemas // Exercises and 
Problem Solving 17 9 


Presentaciones // Presentations 3 3 


Estudio autónomo // Self-study 55 0 


Trabajo individual // Individual work 30 3 
Total 135 45 


 
 
 
Metodologías docentes: MD1, MD2, MD3 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects o Project Based 


Learning (PBL) 
• Aprendizaje Basado en Problemas // Problem Based Learning 


 
 
Sistemas de evaluación:  
 


Sistema Ponderación mínima (%) Ponderación máxima (%) 
   SEE 1 40% 40% 
   SEE 2 60% 60% 


 
 


Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // Written test; 
theoretical and/or practical (Examination) 80 80 


Realización y presentación de trabajo individual y/o grupal // 
Individual and/or group work  10 10 


Participación y aportación de valor en clase // Participation and 
contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
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Asignatura: Derecho Mercantil: Regulación Jurídica del Mercado // 
Mercantile Law: Legal Regulation of the Market 
Materia: Derecho 
Tipología: Obligatoria (OB) 
Créditos: 4,5 
Unidad temporal: Segundo curso, primer semestre 
Lengua en la que se imparte: español e inglés 
Resultados de aprendizajes.    


El alumno adquirirá conocimientos teórico-prácticos de: 
- Normas básicas que regulan la actividad en el mercado. 
- Comercio interior y consumidores. 
- Propiedad industrial. 
- Derecho de la competencia y la publicidad. 
- Contratos publicitarios. 
- Publicidad ilícita. 


Learning outcomes.    
Students will acquire theoretical and practical knowledge of: 


- Basic rules governing market activity. 
- Domestic trade and consumers. 
- Industrial property. 
- Competition and Advertising Law. 
- Advertising agreements. 
- Illegal advertising.  


 
Conocimientos y 
contenidos  


CO4 
CO12 


Habilidades y 
destrezas  


HA1 
HA9 


Competencias   CP1 
CP4 


 
 
Breve descripción de los contenidos: 
El objetivo del curso es que el alumno aprenda los normas básicas que regulan la 
actividad en el mercado fundamentalmente de los empresarios y profesionales que 
ofrecen bienes y servicios desde la perspectiva de las actividades más vinculadas 
al marketing. 
Brief description of contents: 
The course’s main aim is to provide students with the basic rules that govern the 
activity of business owners and professionals offering goods and services to the 
market, from a marketing perspective. 
 


• Marco jurídico de la actividad empresarial  
• Propiedad industrial  
• Derecho de la competencia  
• Contratación mercantil   
• Publicidad comercial 


 
• Legal framework for business  
• Industrial property law  
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• Competition law  
• Commercial contracts   
• Commercial advertising 


 
Observaciones: CG4 en la modalidad de inglés 
Competencias generales: CG1, CG3, CG9  
Competencias específicas: CE4, CE6, CE7.   
Actividades formativas:  
 


Actividad Horas Presencialidad (%) 
AFE 1 60 100% 
AFE 2 30 50% 
AFE 4 10 100% 
AFE 5 12,5 100% 


 
Actividades Formativas Horas 


totales 
Horas presenciales 


(8-12 por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 30 30 


Debates // Debates 2 2 


Estudio de Casos // Case Studies 3 3 


Presentaciones // Presentations 8 8 


Estudio autónomo // Self-study 50 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 32 2 


Trabajo individual // Individual work 10 0 
Total 135 45 


 
 
Metodologías docentes: MD1, MD2, MD3 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects o Project 


Based Learning (PBL) 


• Aprendizaje Basado en Problemas // Problem Based Learning 
 
Sistemas de evaluación:  
 


Sistema Ponderación mínima (%) Ponderación máxima 
(%) 


   SEE 1 70% 70% 
   SEE 2 30% 30% 


 
Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // Written 
test; theoretical and/or practical (Examination) 70 70 


Realización y presentación de trabajo individual y/o 
grupal // Individual and/or group work  20 20 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
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Asignatura: Economía I: Microeconomía // Economics I. Microeconomics 
Materia: Economía 
Tipología: Formación Básica 
Créditos: 6 
Unidad temporal: Segundo curso, primer semestre 
Lengua en la que se imparte: español e inglés 
Resultados de aprendizajes.    


El alumno adquirirá conocimientos teórico-prácticos de: 
- Aspectos microeconómicos. 
- Teoría del consumidor. 
- Teoría de la producción. 
- Funcionamiento de los mercados. 


Learning outcomes.   
Students will acquire theoretical and practical knowledge of: 


- Microeconomic aspects. 
- Theory of consumer choice. 
- Production theory. 
- Market functioning. 


 
Conocimientos y 
contenidos  


CO12 


Habilidades y 
destrezas  


HA8 
HA9 
 


Competencias   CP3 


 
 
Breve descripción de los contenidos: 
Se pretende que el alumno adquiera los conocimientos básicos adecuados en lo 
referente al funcionamiento de la economía en sus aspectos microeconómicos.  
Brief description of contents: 
The course’s main aim is to provide students with basic knowledge of economic 
performance from a microeconomic perspective. 
 


• La economía como estudio del comportamiento humano.  II.- Microeconomía   
• El funcionamiento de los mercados: la oferta y la demanda  
• La decisión del consumidor.   
• La decisión del productor. 
• La función de producción y costes.  
• Las funciones de costes.  
• Los mercados competitivos.  
• Los mercados no competitivos: monopolio, oligopolio y competencia monopolística. 


 
• Economics as the study of human behaviour.  II.- Microeconomics   
• The functioning of markets: supply and demand.  
• The consumer's decision.   
• The producer's decision. 
• The production and cost function.  
• Cost functions.  
• Competitive markets.  
• Non-competitive markets: monopoly, oligopoly and monopolistic competition. 
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Observaciones: CG4 en la modalidad de inglés 
Competencias generales: CG1, CG8, CG9,  
Competencias específicas: CE4, CE6, CE13.   
Actividades formativas:  
 


Actividad Horas Presencialidad (%) 
AFE 1 80 100% 
AFE 2 40 50% 
AFE 3 20 100% 
AFE 5 10 100% 


 
Actividades Formativas Horas totales Horas presenciales 


(8-12 por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 45 45 


Debates // Debates 2 2 


Estudio de Casos // Case Studies 10 2 


Presentaciones // Presentations 8 8 


Estudio autónomo // Self-study 65 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 35 3 


Trabajo individual // Individual work 15 0 
Total 180 60 


 


Metodologías docentes: MD1, MD2, MD3 
• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects o Project 


Based Learning (PBL) 
• Aprendizaje Basado en Problemas // Problem Based Learning 


 
Sistemas de evaluación: 


Sistema Ponderación mínima (%) Ponderación máxima 
(%) 


   SEE 1 50% 50% 
   SEE 2 50% 50% 


 
Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // Written test; 
theoretical and/or practical (Examination) 80 80 


Realización y presentación de trabajo individual y/o grupal // 
Individual and/or group work  10 10 


Participación y aportación de valor en clase // Participation 
and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
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Asignatura: Dirección Estratégica // Strategic Management 
Materia: Organización Empresa / Business 
Tipología: Obligatoria (OB)  
Créditos: 4,5 
Unidad temporal: Segundo curso, primer semestre 
Lengua en la que se imparte: español e inglés 
Resultados de aprendizajes.    


El alumno adquirirá conocimientos teórico-prácticos de: 
- Proceso de Dirección Estratégica. 
- Puntos fuertes y débiles de una empresa. 
- Oportunidades y amenazas en el entorno de la empresa. 


Learning outcomes:    
Students will acquire theoretical and practical knowledge of: 


- Strategic Management process. 
- Strengths and weaknesses of companies. 
- Opportunities and threats in the corporate environment. 


 
Conocimientos y 
contenidos  


CO2 
CO14 


Habilidades y 
destrezas  


HA3 
HA9 


Competencias   CP1 
CP3 
CP4 
CP5 
CP6 
CP7 


 
 
Breve descripción de los contenidos:  
La asignatura tiene como objetivo proporcionar al alumno un conjunto básico de 
conocimientos referidos a la Dirección Estratégica de la Empresa, aportándoles los 
conceptos y técnicas que les permitan formular, evaluar e implantar estrategias en 
la empresa.  
Brief description of contents:  
The course’s main aim is to provide students with basic knowledge of Corporate 
Strategic Management and with concepts and techniques that will enable them to 
draw up, evaluate and implement corporate strategies. 
 


• La Naturaleza de la Dirección Estratégica. 
• La Orientación y Los Valores de la Empresa. 
• Análisis del Entorno. 
• Análisis Interno. 
• Estrategias y Ventajas Competitivas. 
• Las Direcciones de Desarrollo. 
• Los Métodos de Desarrollo. 
• La Estrategia de Internacionalización. 
• Evaluación e Implantación de Estrategias. 


 
• The Nature of Strategic Management. 
• The Orientation and Values of the Company. 
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• Analysis of the Environment. 
• Internal Analysis. 
• Strategies and Competitive Advantages. 
• Development Directions. 
• Development Methods. 
• Internationalisation Strategy. 
• Evaluation and Implementation of Strategies. 


 
Observaciones: CG4 en la modalidad de inglés 
Competencias generales: CG1, CG2, CG9, 
Competencias específicas: CE5, CE10, CE13. 
Actividades formativas:  


Actividad Horas Presencialidad (%) 
AFE 1 60 100% 
AFE 2 30 50% 
AFE 4 10 100% 
AFE 5 12,5 100% 


 
Actividades Formativas Horas 


totales 
Horas presenciales 


(8-12 por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 30 30 


Debates // Debates 2 2 


Estudio de Casos // Case Studies 3 3 


Presentaciones // Presentations 8 8 


Estudio autónomo // Self-study 50 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 32 2 


Trabajo individual // Individual work 10 0 
Total 135 45 


 
 
Metodologías docentes: MD1, MD2, MD3 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects o Project 


Based Learning (PBL) 


• Aprendizaje Basado en Problemas // Problem Based Learning 
Sistemas de evaluación:  
 


Sistema Ponderación mínima (%) Ponderación máxima (%) 
   SEE 1 70% 70% 
   SEE 2 30% 30% 


 
Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // Written 
test; theoretical and/or practical (Examination) 60 60 


Realización y presentación de trabajo individual y/o 
grupal // Individual and/or group work  30 30 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
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Asignatura: Psicología aplicada al Marketing // Psychology Applied to 
Marketing 
Materia: Psicología Sociología / Sociology 
Tipología: Obligatoria (OB) 
Créditos: 4,5 
Unidad temporal: Segundo curso, primer semestre 
Lengua en la que se imparte: español e inglés 
Resultados de aprendizajes.    


El alumno adquirirá conocimientos teórico-prácticos de: 
- Procesos psicosociales básicos. 
- Técnicas de investigación en psicología y psicología social. 


Learning outcomes.    
Students will acquire theoretical and practical knowledge of: 


- Basic psychosocial processes. 
- Research techniques in Psychology and Social Psychology. 


 
Conocimientos y 
contenidos  


CO13 


Habilidades y 
destrezas  


HA1 
HA5 
HA8 


Competencias   CP2 
CP6 
CP7 


 


Breve descripción de los contenidos: 
El objetivo de la asignatura es ofrecer al alumnado del Grado los conocimientos 
básicos de Psicología y Psicología Social como marco de estudio desde el que 
aproximarse al ámbito del Marketing en sus diferentes modalidades. El objetivo es 
que el alumnado adquiera un conocimiento y lenguaje psicológico y psicosocial 
suficiente para poder analizar en diferentes niveles la complejidad de la conducta 
humana y poder aplicar dichos conocimientos a los diferentes campos profesionales 
y de investigación del Marketing. 
Brief description of contents: 
The course’s main aim is to provide students with basic knowledge of Psychology 
and Social Psychology as a background to approach Marketing in its different forms. 
Students will acquire sufficient knowledge and psychological and psychosocial 
language so as to analyse the complexity of human behaviour at different levels 
and to apply this knowledge to the different professional and Marketing research 
fields. 
 


• Introducción al comportamiento del consumidor.  
• Necesidades y motivaciones del consumidor  
• Percepción y procesamiento de la información   
• El proceso de aprendizaje  
• Personalidad y auto concepto   
• Las actitudes   
• Neuromarketing 


 
• Introduction to consumer behaviour.  
• Consumer needs and motivations  
• Perception and information processing   
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• The learning process  
• Personality and self-concept   
• Attitudes   
• Neuromarketing 


 
Observaciones: CG4 en la modalidad de inglés 
Competencias generales: CG1, CG2, CG3, CG6, CG8, CG9 
Competencias específicas: CE11, CE13, CE19.  
Actividades formativas: 


Actividad Horas Presencialidad (%) 
AFE 1 60 100% 
AFE 2 30 50% 
AFE 4 10 100% 
AFE 5 12,5 100% 


   
 


Actividades Formativas Horas totales Horas presenciales 
(8-12 por ECTS) 


Lección magistral // Lecture 30 30 


Debates // Debates 2 2 


Estudio de Casos // Case Studies 3 3 


Presentaciones // Presentations 8 8 


Estudio autónomo // Self-study 50 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 32 2 


Trabajo individual // Individual work 10 0 
Total 135 45 


 


Metodologías docentes: MD1, MD2, MD3 
• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects o Project 


Based Learning (PBL) 
• Aprendizaje Basado en Problemas // Problem Based Learning 


 
Sistemas de evaluación:  
 


Sistema Ponderación mínima (%) Ponderación máxima (%) 
   SEE 1 70% 70% 
   SEE 2 30% 30% 


 
Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // Written 
test; theoretical and/or practical (Examination) 70 70 


Realización y presentación de trabajo individual y/o grupal 
// Individual and/or group work  20 20 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
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Asignatura: Idioma Moderno // Modern Language 
Materia: Idioma 
Tipología: Formación Básica Común (FBC) 
Créditos: 6 
Unidad temporal: Segundo curso, anual.  
Lengua en la que se imparte: español e inglés 
Resultados de aprendizajes.    
El alumno adquirirá conocimientos teórico-prácticos de: 


- Comprender de forma escrita y oral un idioma moderno en un contexto 
económico, comercial, de negocios y empresarial. 


Learning outcomes.   
Students will acquire theoretical and practical knowledge of: 


- Written and oral understanding of a modern language in an economic, 
commercial, business and corporate context. 


Conocimientos y 
contenidos  


CO1 
CO15 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA1 


Competencias    


 
 
Breve descripción de los contenidos: 
Comprensión escrita y auditiva del idioma extranjero en un contexto económico, 
comercial, de negocios y empresarial. 
Brief description of contents: 
Written and oral understanding of a foreign language in an economic, commercial, 
business and corporate context.  
Observaciones: 
Competencias generales: CG4.  
Competencias específicas: CE2, CE4, CE13 
Actividades formativas:  


Actividad Horas Presencialidad (%) 
AFE 1 50 100% 
AFE 2 30 50% 
AFE 3 40 50% 
AFE 4 10 100% 
AFE 5 10 100% 
AFE 6 10 100% 


 
Actividades Formativas Horas totales Horas presenciales 


(8-12 por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 45 45 


Debates // Debates 2 2 
Resolución de Ejercicios y Problemas // Exercises and 
Problem Solving 5 5 


Presentaciones // Presentations 8 8 


Estudio autónomo // Self-study 60 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 35 0 
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Trabajo individual // Individual work 25 0 


Total 180 60 


 
 
Metodologías docentes: MD1, MD2, MD3 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects o Project 


Based Learning (PBL) 
 
Sistemas de evaluación:  


Sistema Ponderación mínima (%) Ponderación máxima 
(%) 


SEE 1 50% 50% 
SEE 2 50% 50% 


 
Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // Written test; 
theoretical and/or practical (Examination) 60 60 


Realización y presentación de trabajo individual y/o grupal // 
Individual and/or group work  30 30 


Participación y aportación de valor en clase // Participation 
and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
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Asignatura: Análisis Económico-Financiero en Marketing II // Economic-
Financial Analysis in Marketing II 
Materia: Análisis Económico-Financiero Economía / Economy 
Tipología: Obligatoria (OB) 
Créditos: 4,5 
Unidad temporal: Segundo curso, segundo semestre 
Lengua en la que se imparte: español e inglés 
Resultados de aprendizajes.    


El alumno adquirirá conocimientos teórico-prácticos de: 
- Funcionamiento financiero de una empresa. 
- Procesos de inversión en activos fijos. 
- Funcionamiento del ciclo de la explotación. 
- Fuentes de financiación. 
- Tipos de inversiones. 


Learning outcomes.    
Students will acquire theoretical and practical knowledge of: 


- Corporate financial operations. 
- Fixed assets investment processes. 
- Functioning of the operating cycle. 
- Financial sources. 
- Types of investments. 


 
Conocimientos y 
contenidos  


CO10 
CO12 


Habilidades y 
destrezas  


HA8 
HA9 


Competencias   CP3 
CP7 


 
 
Breve descripción de los contenidos: 
Esta asignatura analiza la mecánica del funcionamiento financiero de las empresas 
centrando la atención en los distintos tipos de ciclos que en ella tienen lugar, desde 
los procesos de inversión en activo fijo hasta el funcionamiento del ciclo de la 
explotación, siempre con especial mención a los flujos de tesorería asociados a los 
mismos. 
Brief description of contents: 
The course’s main aim is to analyse corporate financial operations focusing on the 
different corporate cycles: from fixed assets investment processes to the 
functioning of the operating cycle, emphasising cash-flows deriving therefrom. 
 


• El ciclo de explotación. La inversión y la financiación  
• Contabilidad de gestión 
• Toma de decisiones  
• Estructura de un sistema de costes  
• Proceso de inversión  
• Fuentes de financiación  
• Flujo de tesorería  
• Planificación financiera 
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• The operating cycle. Investment and financing  
• Management accounting 
• Decision-making  
• Structure of a cost system  
• Investment process  
• Sources of financing  
• Cash flow  
• Financial planning 


 
Observaciones: CG4 en la modalidad de inglés. 
Competencias generales: CG1, CG6, CG8, CG9. 
Competencias específicas:, CE3, CE4, CE6, CE13. 
Actividades formativas:  
 


Actividad Horas Presencialidad (%) 
AFE 1 60 100% 
AFE 2 30 50% 
AFE 4 10 100% 
AFE 5 12,5 100% 


 
Actividades Formativas Horas totales Horas presenciales 


(8-12 por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 30 30 
Resolución de Ejercicios y Problemas // Exercises and 
Problem Solving 17 9 


Presentaciones // Presentations 3 3 


Estudio autónomo // Self-study 55 0 


Trabajo individual // Individual work 30 3 
Total 135 45 


 
 
Metodologías docentes: MD1, MD2, MD3 
Sistemas de evaluación:  


Sistema Ponderación mínima (%) Ponderación máxima (%) 


    SEE 1 50% 50% 
    SEE 2 50% 50% 


 
Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // Written 
test; theoretical and/or practical (Examination) 80 80 


Realización y presentación de trabajo individual y/o 
grupal // Individual and/or group work  10 10 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
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Asignatura: Derecho del trabajo y de la Seguridad Social // Labour and Social 
Security Law 
Materia: Derecho 
Tipología: Obligatoria (OB) 
Créditos: 4,5 
Unidad temporal: Segundo curso, segundo semestre 
Lengua en la que se imparte: español e inglés 
Resultados de aprendizajes.    


El alumno adquirirá conocimientos teórico-prácticos de: 
- Normativa de trabajo. 
- El estudiante entrará en contacto con la jurisprudencia sobre la materia 


y conocerá los órganos de aplicación más destacados de las normas 
laborales. 


- Características del Derecho del Trabajo Español. 
- Regulación del Contrato de Trabajo y relaciones laborales colectivas. 
- Aproximación al Sistema de la Seguridad Social. 


Learning outcomes.    
Students will acquire theoretical and practical knowledge of: 


- Labour regulations. 
- Case law and main Labour Law enforcement bodies. 
- Main characteristics of Spanish Labour Law. 
- Regulations on employment contracts and collective labour relations 
- Social Security System. 


 
Conocimientos y 
contenidos 


CO4 
CO1 


Habilidades y 
destrezas  


HA1 
HA9 


Competencias   


 


Breve descripción de los contenidos: 
El objetivo principal es que el alumno sea capaz de asesorar en los problemas que 
puedan surgir en el ámbito de las relaciones laborales, dada su importante 
incidencia en la gestión de una empresa. 
Brief description of contents: 
The course’s main aim is to enable students to advise on the problems that may 
arise within the scope of labour relations, given the latter’s importance on 
corporate management. 


• Derecho del trabajo y fuentes genéricas.  
• El contrato de trabajo.  
• Representación social. El convenio colectivo como fuente de derecho.  
• El salario.  
• El tiempo de la prestación laboral. La jornada. 
• El tiempo de la prestación laboral. Modalidades de contratación.  
• La extinción del contrato de trabajo.  
• La extinción del contrato de trabajo: el despido.  
• La realidad de la empresa en el entorno actual. 
• Introducción al sistema de la seguridad social. 


 
• Labour law and generic sources.  
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• The employment contract.  
• Social representation. The collective agreement as a source of law.  
• Wages.  
• Working hours. Working hours. 
• Working hours. Types of contract.  
• Termination of the employment contract.  
• Termination of the employment contract: dismissal.  
• The reality of the company in the current environment. 
• Introduction to the social security system. 


 
 
Observaciones: CG4 en la modalidad de inglés. 
Competencias generales:  CG1, CG3, CG6, CG8, CG9. 
Competencias específicas: CE6, CE7, CE13.  
Actividades formativas:  


Actividad Horas Presencialidad (%) 
AFE 1 60 100% 
AFE 2 30 50% 
AFE 4 10 100% 
AFE 5 12,5 100% 


   
 


Actividades Formativas Horas 
totales 


Horas presenciales (8-12 
por ECTS) 


Lección magistral // Lecture 30 30 


Debates // Debates 2 2 


Estudio de Casos // Case Studies 3 3 


Presentaciones // Presentations 8 8 


Estudio autónomo // Self-study 50 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 32 2 


Trabajo individual // Individual work 10 0 


Total 135 45 
 


Metodologías docentes: MD1, MD2, MD3 
• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Basado en Problemas // Problem Based Learning 


 
Sistemas de evaluación:  


Sistema Ponderación mínima (%) Ponderación máxima (%) 
   SEE 1 80% 80% 
   SEE 2 20% 20% 


 
Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // Written 
test; theoretical and/or practical (Examination) 70 70 


Realización y presentación de trabajo individual y/o grupal 
// Individual and/or group work  20 20 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
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Asignatura: Economía II: Macroeconomía // Economics II: Macroeconomics 
Materia: Economía 
Tipología: Obligatoria (OB) 
Créditos: 6 
Unidad temporal: Segundo curso, segundo semestre 
Lengua en la que se imparte: español e inglés 
Resultados de aprendizajes.    


El alumno adquirirá conocimientos teórico-prácticos de: 
- Aspectos macroeconómicos. 
- Comprensión de la economía en términos de modelos teóricos. 
- Relaciones entre las diferentes variables macroeconómicas. 


Learning outcomes:    
Students will acquire theoretical and practical knowledge of: 


- Macroeconomic aspects. 
- Comprehension of the economy in terms of theoretical models. 
- Relations between the different macroeconomic variables. 


 
Conocimientos y 
contenidos  


CO12 


Habilidades y 
destrezas  


HA8 
HA9 
 


Competencias   CP3 


 
 
 
Breve descripción de los contenidos: 
Los objetivos principales que se pretenden con esta asignatura son: en primer 
lugar, transmitir al alumno/a los conocimientos básicos de la Macroeconomía como 
rama de la teoría económica; de igual manera, se pretende que éstos adquieran 
un dominio suficiente de los mismos para poder interpretar las diferentes 
realidades macroeconómicas que actualmente imperan en la economía mundial, y 
de este modo desarrollar su capacidad crítica mediante el estudio de las decisiones 
de política macroeconómica que, en el día a día, se publican en los medios de 
comunicación. 
Brief description of contents: 
The course’s main aim is to provide students with the basic concepts of 
Macroeconomics as a branch of the economic theory; enabling them to reach 
mastery of these concepts in order to interpret the different macroeconomic 
realities currently dominant in the global economy and thus develop their critical 
capacity through the analysis of the macroeconomic policy decisions that are daily 
published in the media. 
 


• El enfoque macroeconómico  
• Las macromagnitudes. Medición y estructura de una economía  
• Producción y empleo. La productividad  
• Consumo, ahorro e inversión.  
• Dinero y precios.  
• El modelo IS-LM  
• La balanza de pagos. Ahorro e inversión en una economía abierta 


 
• The macroeconomic approach  
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• Macro-magnitudes. Measurement and structure of an economy  
• Production and employment. Productivity  
• Consumption, savings and investment.  
• Money and prices.  
• The IS-LM model  
• The balance of payments. Saving and investment in an open economy 


Observaciones: CG4 en la modalidad de inglés. 
Competencias generales: CG1, CG8, CG9.  
Competencias específicas: CE4, CE6, CE13.   
Actividades formativas:  
 


Actividad Horas Presencialidad (%) 
AFE 1 80 100% 
AFE 2 40 50% 
AFE 3 20 100% 
AFE 5 10 100% 


 
Actividades Formativas Horas 


totales 
Horas presenciales 


(8-12 por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 45 45 


Debates // Debates 2 2 


Estudio de Casos // Case Studies 10 2 


Presentaciones // Presentations 8 8 


Estudio autónomo // Self-study 65 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 35 3 


Trabajo individual // Individual work 15 0 
Total 180 60 


 
 
Metodologías docentes: MD1, MD2, MD3 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects o Project 


Based Learning (PBL) 
 
Sistemas de evaluación:  


Sistema Ponderación mínima (%) Ponderación máxima (%) 
   SEE 1 80% 80% 
   SEE 2 20% 20% 


 
Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // Written 
test; theoretical and/or practical (Examination) 80 80 


Realización y presentación de trabajo individual y/o grupal 
// Individual and/or group work  10 10 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
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Asignatura: Métodos de Decisión aplicados al Marketing // Decission Making 
Methods Applied to Marketing 
Materia: Estadística y matemáticas 
Tipología: Obligatoria (OB) 
Créditos: 4,5 
Unidad temporal: Segundo curso, segundo semestre 
Lengua en la que se imparte: español e inglés 
Resultados de aprendizajes.    


El alumno adquirirá conocimientos teórico-prácticos de: 
- La toma de decisiones constituye la esencia de los problemas de 


gestión en una organización. 
- Métodos de decisión en entornos de incertidumbre. 


Learning outcomes.    
Students will acquire theoretical and practical knowledge of: 


- Decision-making as the essence of corporate management problems. 
- Decision-making patterns in uncertainty environments. 


 
Conocimientos y 
contenidos  


CO14 


Habilidades y 
destrezas  


HA3 
HA4 
HA8 
HA10 


Competencias   CP2 
CP3 
CP4 
CP5 
CP6 
CP7 


 
 
Breve descripción de los contenidos: 
La toma de decisiones constituye la esencia de los problemas de gestión en 
cualquier organización comercial. La aplicabilidad de este tema alcanza además 
muchos aspectos de la vida cotidiana. Es frecuente la situación en la que un 
individuo, un grupo o una compañía pueden tomar diferentes vías de acción 
alternativas. 
Brief description of contents: 
Decision-making is the essence of management problems in any commercial 
organisation. This matter also applies to multiple aspects of day-to-day life. 
Individuals, groups or companies often choose different alternative courses of 
action. 
 


• Conceptos generales de la toma de decisiones  
• Toma de decisiones individuales  
• La toma de decisiones en grupo   
• Métodos cuantitativos de ayuda a la toma de decisiones.  
• Teoría de juegos 


 
• General concepts of decision-making  
• Individual decision-making  
• Group decision-making   
• Quantitative methods of decision support.  
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• Game theory 
 
 
Observaciones: CG4 en la modalidad de inglés. 
Conocimientos previos: Estadística 
Competencias generales: CG1, CG8, CG9. 
Competencias específicas: CE4, CE9, CE13.  
Actividades formativas:  


Actividad Horas Presencialidad (%) 
AFE 1 60 100% 
AFE 2 30 50% 
AFE 4 10 100% 
AFE 5 12,5 100% 


 
Actividades Formativas Horas 


totales 
Horas presenciales 


(8-12 por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 30 30 


Debates // Debates 2 2 


Estudio de Casos // Case Studies 3 3 


Presentaciones // Presentations 8 8 


Estudio autónomo // Self-study 50 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 32 2 


Trabajo individual // Individual work 10 0 
Total 135 45 


 
 
Metodologías docentes: MD1, MD2, MD3 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Basado en Problemas // Problem Based Learning 


 
Sistemas de evaluación:  


Sistema Ponderación mínima (%) Ponderación máxima (%) 
   SEE 1 20%   20% 
   SEE 2 80%    80% 


 
Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // Written 
test; theoretical and/or practical (Examination) 70 70 


Realización y presentación de trabajo individual y/o grupal 
// Individual and/or group work  20 20 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
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Asignatura: Marketing Estratégico // Strategic Marketing 
Materia: Marketing 
Tipología: Obligatoria (OB) 
Créditos: 4,5 
Unidad temporal: Segundo curso, segundo semestre  
Lengua en la que se imparte: español e inglés 
Resultados de aprendizajes:    


El alumno adquirirá conocimientos teórico-prácticos de: 
- Toma de decisiones estratégicas en Marketing. 
- Conocimiento más amplio y profundo en los elementos básicos del 


marketing. 
Learning outcomes:    


Students will acquire theoretical and practical knowledge of: 
- Strategic Marketing decision-making. 
- Wider and deeper knowledge of the basic concepts of Marketing. 


 
Conocimientos y 
contenidos  


CO9 
CO14 
CO15 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA3 
HA4 
HA6 
HA9 
HA10 
 


Competencias   CP1 
CP2 
CP3 
CP4 
CP5 
CP6 
CP7 


 


Breve descripción de los contenidos: 
El principal objetivo de esta asignatura es profundizar y favorecer un conocimiento 
más amplio y especializado de los conceptos fundamentales, elementos, 
instrumentos y acciones básicas de Marketing, así como las decisiones comerciales 
que las empresas pueden adoptar en función de los conocimientos adquiridos con 
el análisis estratégico realizado. De esta forma se intenta conseguir tanto el 
fomento de la formación académica de los alumnos como la vinculación con el 
mundo empresarial real. 
Brief description of contents: 
The course’s main aim is to provide students with a wider and deeper knowledge 
of fundamental Marketing concepts, elements, tools and basic actions, as well as 
the commercial decisions that companies may take pursuant to the knowledge 
acquired and the strategic analysis performed. Thus, both the enhancement of 
academic background and the link with the real business world are pursued. 
 


• Estrategia y marketing  
• Mercado de referencia: segmentación y posicionamiento estratégico  
• Estrategias de crecimiento  
• Estrategias de imitación  
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• Estrategias competitivas  
• Estrategias de desinversión en el mercado 


 
• Strategy and marketing  
• Relevant market: segmentation and strategic positioning  
• Growth strategies  
• Imitation strategies  
• Competitive strategies  
• Market disinvestment strategies 


 
Observaciones: CG4 en la modalidad de inglés. 
Competencias generales: CG1, CG2, CG3, CG6, CG8, CG9,  
Competencias específicas: CE1, CE2, CE3, CE9, CE10, CE13.  
Actividades formativas:  


Actividad Horas Presencialidad (%) 
AFE 1 60 100% 
AFE 2 30 50% 
AFE 4 10 100% 
AFE 5 12,5 100% 


 
Actividades Formativas Horas 


totales 
Horas presenciales (8-12 


por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 30 30 


Debates // Debates 2 2 


Estudio de Casos // Case Studies 3 3 


Presentaciones // Presentations 8 8 


Estudio autónomo // Self-study 50 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 32 2 


Trabajo individual // Individual work 10 0 


Total 135 45 
 


Metodologías docentes: MD1, MD2, MD3 
• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 


• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects o Project 
Based Learning (PBL) 


Sistemas de evaluación:  
Sistema Ponderación mínima (%) Ponderación máxima (%) 
   SEE 1    50%    50% 
   SEE 2    50%    50% 


 
Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // Written 
test; theoretical and/or practical (Examination) 60 60 


Realización y presentación de trabajo individual y/o grupal 
// Individual and/or group work  30 30 


Participación y aportación de valor en clase // Participation 
and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
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Asignatura: Responsabilidad y Marketing Social Corporativo // 
Responsability and Corporate Social Marketing 
Materia: Deontología Humanidades / Humanities 
Tipología: Formación Básica Común (FBC) 
Créditos: 6 
Unidad temporal: Segundo curso, segundo semestre 
Lengua en la que se imparte: español e inglés 
Resultados de aprendizajes.    


El alumno adquirirá conocimientos teórico-prácticos de: 
- Fundamentos de la Responsabilidad Social Corporativa. 
- Comunicación de proyectos/acciones de Responsabilidad Social. 


Corporativa llevada a cabo por las empresas. 
Learning outcomes:    


Students will acquire theoretical and practical knowledge of: 
- Fundamentals of Corporate Social Responsibility. 
- Communication of Corporate Social Responsibility projects/actions 


developed by companies. 
-  


Conocimientos y 
contenidos  


CO14 
CO15 
 


Habilidades y 
destrezas  


HA1 
HA9 
HA10 
 


Competencias   CP2 
CP3 
CP4 
CP5 
CP6 
CP7 


 
 
Breve descripción de los contenidos: 
Los alumnos con esta asignatura, aprenden como una compañía comunica aquellos 
proyectos/acciones de RS que realiza con el fin de mejorar su imagen y en 
definitiva su reputación corporativa ante los diferentes grupos de interés, siempre 
desde la coherencia con el resto de las estrategias y políticas de la empresa 
evitando que el mercado lo pueda percibir como una simple acción de marketing 
sino como lo que realmente debe ser, una autentica filosofía empresarial (misión, 
visión y valores). 
Brief description of contents: 
The students will learn how a company communicates the Corporate Social 
Responsibility projects/actions it develops, aimed at improving its image and 
corporate reputation before the different interest groups and coherently with the 
rest of corporate strategies and policies, thus avoiding the market to perceive it as 
a simple marketing action rather than what it really is, a true corporate philosophy 
(mission, view and values).  
 


• Desarrollo Sostenible   
• Introducción a la RSE  
• La RSE a debate  
• Iniciativas institucionales sobre RSE 
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• Gobierno responsable  
• Gestión de la RSE 
• Comunicación de la RSE 
• Marketing Social Corporativo 


 
• Sustainable Development   
• Introduction to CSR  
• CSR under debate  
• Institutional initiatives on CSR 
• Responsible Governance  
• CSR Management 
• CSR Communication 
• Corporate Social Marketing 


 
 
Observaciones: CG4 en la modalidad de inglés. 
Competencias generales: CG2, CG8, CG9, 
Competencias específicas: CE3, CE9, CE13, CE14.  
Actividades formativas:  


Actividad Horas Presencialidad (%) 
AFE 1 40 100% 
AFE 2 20 50% 
AFE 3 50 50% 
AFE 4 10 100% 
AFE 5 20 100% 
AFE 6 10 100% 


 
Actividades Formativas Horas 


totales 
Horas presenciales 


(8-12 por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 45 45 


Debates // Debates 3 3 


Estudio de Casos // Case Studies 2 2 


Presentaciones // Presentations 8 8 


Estudio autónomo // Self-study 60 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 45 2 


Trabajo individual // Individual work 17 0 
Total 180 60 


 
 
Metodologías docentes: MD1, MD2, MD3 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects o Project 


Based Learning (PBL) 
 
Sistemas de evaluación:  
 


Sistema Ponderación mínima (%) Ponderación máxima 
(%) 


   SEE 1    70%    70% 
   SEE 2    30%    30% 
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Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // Written 
test; theoretical and/or practical (Examination) 70 70 


Realización y presentación de trabajo individual y/o 
grupal // Individual and/or group work  20 20 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
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Asignatura: Política de Comunicación y Publicidad Digital // Communication 
Policy and Digital Advertising 
Materia: Marketing Comunicación / Communication 
Tipología: Obligatoria (OB) 
Créditos: 6 
Unidad temporal: Tercer curso, primer semestre 
Lengua en la que se imparte: español e inglés 
Resultados de aprendizajes. 


El alumno adquirirá conocimientos teórico-prácticos de: 
- Conceptos fundamentales de la Comunicación Comercial. 
- Instrumentos principales de la Comunicación Comercial. 
- Canales de comunicación (offline y online). 


Learning outcomes.    
Students will acquire theoretical and practical knowledge of: 


- Commercial Communication fundamental concepts. 
- Main tools of Commercial Communication. 
- Communication channels (offline y online).  


Conocimientos y 
contenidos  


CO1 
CO9 
CO14 
CO15 


Habilidades y 
destrezas  


HA1 
HA4 
HA10 
 


Competencias   CP3 
CP4 
CP5 
CP6 


 
 
Breve descripción de los contenidos: 
El objetivo general de la asignatura es capacitar al alumno en los conceptos 
fundamentales de la Comunicación Comercial, los diferentes instrumentos, canales 
de comunicación (convencionales y digitales) y aplicaciones para contactar con los 
públicos internos y externos de la organización, así como las decisiones que pueden 
adoptar para optimizar esta variable. 
Brief description of contents: 
The course’s main aim is to provide students with the fundamental concepts of 
Commercial Communication, the different tools, communication channels 
(traditional and digitals) and applications to contact the internal and external 
audiences, as well as to make decisions so as to optimize this variable. 
 


• La comunicación como variable estratégica la organización  
• La nueva Comunicación: e-comunicación   
• Las Políticas de Comunicación Publicitarias  
• Las Relaciones Públicas como herramienta estratégica de comunicación  
• Técnicas de comunicación above/below the line. 
• Nuevas tendencias en Comunicación. 


 
• Communication as a strategic variable in the organisation  
• The new communication: e-communication   
• Advertising Communication Policies  
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• Public Relations as a strategic communication tool  
• Above/below the line communication techniques. 
• New trends in communication. 


 
 
Observaciones: CG4 en la modalidad de inglés. 
Competencias generales: CG1, CG3, CG8, CG9.  
Competencias específicas: CE9, CE14, CE15, CE16.   
Actividades formativas:  


Actividad Horas Presencialidad (%) 
AFE 1 40 100% 
AFE 2 20 50% 
AFE 3 50 50% 
AFE 4 10 100% 
AFE 5 20 100% 
AFE 6 10 100% 


 
Actividades Formativas Horas 


totales 
Horas presenciales 


(8-12 por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 45 45 


Debates // Debates 2 2 


Estudio de Casos // Case Studies 3 3 


Presentaciones // Presentations 8 8 


Estudio autónomo // Self-study 60 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 45 2 


Trabajo individual // Individual work 17 0 


Total 180 60 


 
 
Metodologías docentes: MD1, MD2, MD3 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects o Project 


Based Learning (PBL) 
 
Sistemas de evaluación: 


Sistema Ponderación mínima (%) Ponderación máxima (%) 
   


   SEE 1 50% 50% 
   SEE 2    50%    50% 


 
Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // Written 
test; theoretical and/or practical (Examination) 60 60 


Realización y presentación de trabajo individual y/o 
grupal // Individual and/or group work  30 30 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
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Asignatura: Política de Producto // Product Policy 
Materia: Marketing 
Tipología: Obligatoria (OB) 
Créditos: 6 
Unidad temporal: Tercer curso, primer semestre 
Lengua en la que se imparte: español e inglés 
Resultados de aprendizajes:    


El alumno adquirirá conocimientos teórico-prácticos en: 
- Gestión de productos. 
- Marcas. 
- Envase y embalajes. 
- Estrategias de marketing aplicadas a la variable producto. 


Learning outcomes:    
Students will acquire theoretical and practical knowledge of: 


- Product management. 
- Brands. 
- Product containers and packaging.  
- Marketing strategies applied to the product variable. 
Conocimientos y 
contenidos  


CO9 
CO14 


Habilidades y 
destrezas  


HA3 
HA4 


Competencias   CP1 
CP2 
CP3 
CP4 
CP5 
CP6 


 
 
Breve descripción de los contenidos: 
El objetivo de la asignatura de Política de producto es dar a conocer al alumno todo 
lo relacionado con el concepto de producto, así como, la creación, diseño y 
modificación de un producto.  
Brief description of contents: 
The course’s main aim is to provide students with knowledge of all the issues 
related to the concept of product, as well as its creation, design and modification. 
 


• El producto como variable comercial  
• Marca y posicionamiento  
• Análisis de gama de productos  
• El ciclo de vida del producto  
• Estrategias de cartera 
• Lanzamiento de nuevos productos 
• Planificación y desarrollo de productos  
• Especificidades de los servicios 


 
• The product as a commercial variable  
• Brand and positioning  
• Product range analysis  
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• Product life cycle  
• Portfolio strategies 
• New product launches 
• Product planning and development  
• Service specificities 


 
Observaciones: CG4 en la modalidad de inglés. 
Competencias generales: CG1, CG3, CG8, CG9.  
Competencias específicas: CE9, CE13, CE19.   
Actividades formativas:  


Actividad Horas Presencialidad (%) 
AFE 1 40 100% 
AFE 2 20 50% 
AFE 3 50 50% 
AFE 4 10 100% 
AFE 5 20 100% 
AFE 6 10 100% 


 
Actividades Formativas Horas 


totales 
Horas presenciales 


(8-12 por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 45 45 


Estudio de Casos // Case Studies 2 2 


Presentaciones // Presentations 10 10 


Estudio autónomo // Self-study 60 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 45 3 


Trabajo individual // Individual work 18 0 


Total 180 60 


 
 
Metodologías docentes: MD1, MD2, MD3 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects o Project 


Based Learning (PBL) 
 
Sistemas de evaluación:  


Sistema Ponderación mínima (%) Ponderación máxima (%) 
   SEE 1    50%    50% 
   SEE 2    50%    50% 


 
Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // Written 
test; theoretical and/or practical (Examination) 60 60 


Realización y presentación de trabajo individual y/o 
grupal // Individual and/or group work  30 30 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
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Asignatura: Investigación de Mercados I // Market Research I 
Materia: Marketing 
Tipología: Obligatoria (OB) 
Créditos: 4,5 
Unidad temporal: Tercer curso, primer semestre 
Lengua en la que se imparte: español e inglés 
Resultados de aprendizajes:    


El alumno adquirirá conocimientos teórico-prácticos: 
- Sobre la utilización de unos de los instrumentos del Marketing para la 


toma de decisiones como es la Investigación de Mercados. 
- Diferentes técnicas de Investigación de Mercados. 


Learning outcomes.    
Students will acquire theoretical and practical knowledge of: 


- Use of Marketing tools for decision-making issues such as Market 
Research. 


- Different Market Research techniques. 
 


Conocimientos y 
contenidos  


CO5 
CO13 
CO14 


Habilidades y 
destrezas  


HA2 
HA3 
HA4 
HA8 
HA10 


Competencias   CP1 
CP2 
CP3 
CP4 
CP6 
CP7 


 
 
Breve descripción de los contenidos: 
La asignatura va a dotar al alumnado de los conocimientos introductorios de una 
herramienta básica para la toma de decisiones en marketing. Partiendo de unas 
nociones básicas de marketing el alumno tomará contacto con las diferentes 
técnicas de investigación, algo que le capacitará profesionalmente para trabajar en 
un sector en alza, ya que cada vez son más las empresas que subcontratan las 
funciones de institutos de investigación. 
Brief description of contents: 
The course’s main aim is to provide students with elementary knowledge of basic 
Marketing tools for decision-making issues. Starting from these basic Marketing 
concepts, students will become familiar with different research techniques, 
professionally qualifying them to work in a growing sector, as companies 
increasingly externalise the research institutes functions. 
 


• Qué es la investigación de mercados. Concepto y ámbitos de aplicación.  
• Investigación exploratoria.  
• Investigación descriptiva.  
• El cuestionario.  
• Muestreo y trabajo de campo.   
• Análisis de datos. 
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• What is market research. Concept and areas of application.  
• Exploratory research.  
• Descriptive research.  
• The questionnaire.  
• Sampling and fieldwork.   
• Data analysis. 


 
Observaciones: CG4 en la modalidad de inglés. 
Competencias generales: CG1, CG2, CG6, CG8, CG9,  
Competencias específicas:, CE3, CE4, CE5, CE9, , CE12,, CE19. 
Actividades formativas:  


Actividad Horas Presencialidad (%) 
AFE 1 60 100% 
AFE 2 30 50% 
AFE 4 10 100% 
AFE 5 12,5 100% 


   
 


Actividades Formativas Horas 
totales 


Horas presenciales 
(8-12 por ECTS) 


Lección magistral // Lecture 30 30 
Resolución de Ejercicios y Problemas // Exercises and 
Problem Solving 3 3 


Presentaciones // Presentations 10 10 


Estudio autónomo // Self-study 50 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 32 2 


Trabajo individual // Individual work 10 0 


Total 135 45 
 


Metodologías docentes:  MD1, MD2, MD3 
• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 


• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects o Project 
Based Learning (PBL) 


 
Sistemas de evaluación:  


Sistema Ponderación mínima (%) Ponderación máxima (%) 
   SEE 1 60% 60% 
   SEE 2 40% 40% 


 
Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // Written 
test; theoretical and/or practical (Examination) 60 60 


Realización y presentación de trabajo individual y/o 
grupal // Individual and/or group work  30 30 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
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Asignatura: Dirección de Ventas // Sales Management 
Materia: Marketing 
Tipología: Obligatoria (OB) 
Créditos: 4,5 
Unidad temporal: Tercer curso, primer semestre 
Lengua en la que se imparte: español e inglés 
Resultados de aprendizajes.    


El alumno adquirirá conocimientos teórico-prácticos: 
- Conceptos y herramientas básicas de la Dirección de ventas. 
- Técnicas de negociación. 
- Estrategias de negociación comercial. 
- Organizar, gestionar y evaluar la función de ventas. 


Learning outcomes.   
Students will acquire theoretical and practical knowledge of: 


- Sales Management basic concepts and tools. 
- Negotiation techniques. 
- Commercial negotiation techniques. 
- Sales organisation, management and assessment. 


Conocimientos y 
contenidos  


CO8 
CO14 


Habilidades y 
destrezas  


HA4 
HA6 
HA9 
 


Competencias   CP1 
CP3 
CP4 
CP6 


 
 
Breve descripción de los contenidos: 
La asignatura realiza un recorrido teórico y práctico por los principales conceptos 
y herramientas de ventas, aplicados en todo momento a la realidad del mercado 
(productos de gran consumo). Todo ello con referencias constantes a hechos y 
experiencias reales que hayan ocurrido o estén ocurriendo en nuestro mercado a 
la luz de la “visión ventas” de la realidad. 
Brief description of contents: 
The course goes through the main sales concepts and tools, applied to market 
reality (major consumer goods), both from a theoretical and practical approach, 
always referring to facts and real experiences that have occurred or are occurring 
in our market through a “sales view” of reality. 
 


• Introducción a la Dirección Comercial: nuevas tendencias de la venta en los mercados actuales.  
• El rol del Director de Ventas  
• Planificación comercial y fijación de objetivos comerciales  
• La gestión de clientes y la negociación comercial   
• El diseño del equipo ideal de ventas  
• Organización de la comunicación en el departamento comercial  
• SFA. Las fuerzas de venta en el nuevo entorno tecnológico 


 
• Introduction to Sales Management: new sales trends in today's markets.  
• The role of the Sales Director  
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• Commercial planning and setting commercial objectives  
• Customer management and commercial negotiation   
• Designing the ideal sales team  
• Organisation of communication in the sales department  
• SFA. Sales forces in the new technological environment 


 
Observaciones: CG4 en la modalidad de inglés. 
Competencias generales: CG1, CG2, CG3, CG8, CG9. 
Competencias específicas: CE1, CE13, CG18.  
Actividades formativas:  


Actividad Horas Presencialidad (%) 
AFE 1 60 100% 
AFE 2 30 50% 
AFE 4 10 100% 
AFE 5 12,5 100% 


 
Actividades Formativas Horas 


totales 
Horas presenciales 


(8-12 por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 30 30 
Resolución de Ejercicios y Problemas // Exercises and 
Problem Solving 3 3 


Presentaciones // Presentations 10 10 


Estudio autónomo // Self-study 50 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 32 2 


Trabajo individual // Individual work 10 0 


Total 135 45 


 
 
Metodologías docentes: MD1, MD2, MD3 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects o Project 


Based Learning (PBL) 
 
Sistemas de evaluación:  


Sistema Ponderación mínima (%) Ponderación máxima (%) 
   SEE 1    60%    60% 
   SEE 2    40%    40% 


 
Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // Written 
test; theoretical and/or practical (Examination) 60 60 


Realización y presentación de trabajo individual y/o 
grupal // Individual and/or group work  30 30 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
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Asignatura: Comportamiento del consumidor // Consumer Behaviour 
Materia: Marketing 
Tipología: Obligatoria (OB) 
Créditos: 4,5 
Unidad temporal: Tercer curso, primer semestre 
Lengua en la que se imparte: español e inglés 
Resultados de aprendizajes.    


El alumno adquirirá conocimientos teórico-prácticos: 
- Variables internas y externas en el proceso de decisión de compra. 
- Fases en el proceso de decisión de compra. 


Learning outcomes.    
Students will acquire theoretical and practical knowledge of: 


- Internal and external variables in the buying decision process.  
- Different stages of the purchase decision process.  


Conocimientos y 
contenidos  


CO5 
CO13 
CO14 


Habilidades y 
destrezas  


HA2 
HA5 
HA8 
HA10 


Competencias   CP2 
CP3 
CP4 
CP6 


 
 
Breve descripción de los contenidos: 
El objetivo de la asignatura es estudiar el comportamiento del consumidor desde 
el punto de vista del marketing. Para ello se analizarán las influencias internas y 
externas en el proceso de decisión de compra del consumidor, así como las fases 
de dicho proceso. 
Brief description of contents: 
The course’s main aim is to analyse the consumer’s behaviour from a marketing 
point of view. To this end, both the internal and external influences on the purchase 
decision process and its different stages will be analysed. 
 


• Cultura, subcultura y valores.  
• Aspectos socioeconómicos y consumo.  
• Grupos de referencia e influencias familiares.  
• Clase social y consumo.  
• Reconocimiento del problema y búsqueda de información.  
• Procesos de compra y postcompra.  
• El consumidor en la era digital.  
• Segmentación del mercado.  
• Consumerismo, consumos desviados y aspectos éticos. 


 
• Culture, subculture and values.  
• Socio-economic aspects and consumption.  
• Reference groups and family influences.  
• Social class and consumption.  
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• Problem recognition and information search.  
• Purchase and post-purchase processes.  
• The consumer in the digital age.  
• Market segmentation.  
• Consumerism, deviant consumption and ethical aspects. 


 
 
Observaciones: CG4 en la modalidad de inglés. 
Competencias generales: CG1, CG3, CG6, CG9. 
Competencias específicas: CE9, CE11, CE19.  
Actividades formativas:  


Actividad Horas Presencialidad (%) 
AFE 1 60 100% 
AFE 2 30 50% 
AFE 4 10 100% 
AFE 5 12,5 100% 


 
Actividades Formativas Horas 


totales 
Horas presenciales 


(8-12 por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 30 30 


Debates // Debates 2 2 


Estudio de Casos // Case Studies 3 3 


Presentaciones // Presentations 8 8 


Estudio autónomo // Self-study 50 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 32 2 


Trabajo individual // Individual work 10 0 


Total 135 45 


 
 
Metodologías docentes: MD1, MD2, MD3 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects o Project 


Based Learning (PBL) 
 
Sistemas de evaluación:  


Sistema Ponderación mínima (%) Ponderación máxima (%) 
   SEE 1    70%    70% 
   SEE 2    30%    30% 


 
Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // Written 
test; theoretical and/or practical (Examination) 60 60 


Realización y presentación de trabajo individual y/o grupal 
// Individual and/or group work  30 30 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
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Asignatura: Marketing Industrial y de Servicios // Industrial and Services 
Marketing 
Materia: Marketing 
Tipología: Obligatoria (OB) 
Créditos: 4,5 
Unidad temporal: Tercer curso, primer semestre 
Lengua en la que se imparte: español e inglés 
Resultados de aprendizajes.    


El alumno adquirirá conocimientos teórico-prácticos en: 
- Conceptos fundamentales dentro del Marketing Industrial y de Servicios. 
- Características principales de estos mercados. 


Learning outcomes.    
Students will acquire theoretical and practical knowledge of: 


- Industrial Marketing fundamental concepts. 
- Main characteristics of these markets. 


 
Conocimientos y 
contenidos  


CO9 
CO14 


Habilidades y 
destrezas  


HA3 
HA4 
HA10 


Competencias   CP2 
CP3 
CP6 


 
 
Breve descripción de los contenidos: 
Elementos específicos del Marketing de productos industriales, relaciones 
fabricante distribuidor, el proceso de compra industrial, el proceso comercial de 
productos industriales. Elementos diferenciadores del servicio. Estrategias de 
marketing específicas. El proceso de compra del servicio. Análisis del proceso 
comercial del servicio. 
Brief description of contents: 
Specific elements of Industrial Marketing, manufacturer-distributor relationships, 
industrial purchase process and commercial process of industrial products. 
Differentiating elements of services. Specific marketing strategies. Purchase 
process of services. Analysis of the commercial process of services.  
 


• Mercados de empresas y marketing entre empresas  
• Funciones específicas en el marketing entre empresas: la función de compras y el 


comportamiento del consumidor industrial.  
• Programación de Marketing entre empresas: las 4 p en el marketing b2b 
• Naturaleza de los servicios  
• Implantación del marketing y planificación estratégica de la empresa de servicios  
• El mix de marketing para los servicios  
• Planificación y control de los servicios  
• Marketing interno 


 
• Business markets and business-to-business marketing  
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• Specific functions in business-to-business marketing: the purchasing function and industrial 
consumer behaviour.  


• Business-to-Business Marketing Programming: the 4 Ps in b2b marketing 
• Nature of services  
• Marketing implementation and strategic planning of the service company  
• The marketing mix for services  
• Planning and control of services  
• Internal marketing 


 
 
Observaciones: CG4 en la modalidad de inglés. 
Competencias generales: CG1, CG2, CG6, CG8, CG9. 
Competencias específicas: CE2, CE4, CE9.  
Actividades formativas:  


Actividad Horas Presencialidad (%) 
AFE 1 60 100% 
AFE 2 30 50% 
AFE 4 10 100% 
AFE 5 12,5 100% 


 


Actividades Formativas 
Horas 


totales 
Horas presenciales 


(8-12 por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 30 30 


Presentaciones // Presentations 10 10 


Estudio autónomo // Self-study 50 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 35 5 


Trabajo individual // Individual work 10 0 
Total 135 45 


 
 
Metodologías docentes: MD1, MD2, MD3 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects o Project 


Based Learning (PBL) 
 
Sistemas de evaluación:  


Sistema Ponderación mínima (%) Ponderación máxima (%) 
   SEE 1    80%    80% 
   SEE 2    20%    20% 


 
Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // Written 
test; theoretical and/or practical (Examination) 70 70 


Realización y presentación de trabajo individual y/o 
grupal // Individual and/or group work  20 20 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
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Asignatura: Política de Distribución y Comercio Electrónico // Distribution 
Policy and eCommerce 
Materia: Marketing 
Tipología: Obligatoria (OB) 
Créditos: 6 
Unidad temporal: Tercer curso, segundo semestre 
Lengua en la que se imparte: español e inglés 
Resultados de aprendizajes.    


El alumno adquirirá conocimientos teórico-prácticos de: 
- Conceptos, funciones, implicaciones, herramientas fundamentales de 


la Distribución Comercial. 
- Estrategias de distribución omnicanal (canales offline y online). 


Learning outcomes.    
Students will acquire theoretical and practical knowledge of: 


- Concepts, functions, implications and fundamental tools of Commercial 
Distribution. 


- Omnichannel distribution strategies (offline and online channels). 
Conocimientos y 
contenidos  


CO9 
CO11 
CO14 


Habilidades y 
destrezas  


HA4 
HA5 
HA6 
HA10 


Competencias   CP1 
CP2 
CP3 
CP4 
CP5 
CP6 


 
 
Breve descripción de los contenidos: 
Tiene como principal objetivo adiestrar a los alumnos en los conceptos, funciones, 
implicaciones, herramientas y estrategias más relevantes y actuales de la 
Distribución Comercial, la Logística y el Comercio Electrónico, con una clara 
orientación al objetivo de optimización que tienen todos los integrantes del canal 
de distribución físico y digital. 
Brief description of contents: 
The course’s main aim is to provide students with concepts, functions, implications, 
tools and current and relevant strategies of Commercial Distribution, Logistics and 
Ecommerce, clearly focused on optimizing the components of the physical and 
digital distribution channel. 
 


• Nuevos consumidores para un nuevo retail marketing.  
• La Distribución como herramienta de marketing y canales de comercialización.  
• Las formas comerciales: la actividad Mayorista y Minorista.  
• Tendencias de la Distribución comercial: Nuevos entornos y nuevos modelos.  
• Trade Marketing y Merchandising: una experiencia de compra. El shopper marketing.  
• Retail Marketing y la barrera física del marketing. 


 
• New consumers for a new retail marketing.  


C
SV


: 8
05


25
62


94
48


84
88


60
08


27
99


2 
- V


er
ifi


ca
bl


e 
en


 h
ttp


s:
//s


ed
e.


ed
uc


ac
io


n.
go


b.
es


/c
id


 y
 C


ar
pe


ta
 C


iu
da


da
na


 h
ttp


s:
//s


ed
e.


ad
m


in
is


tra
ci


on
.g


ob
.e


s



https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=805256294488488600827992





 


• Distribution as a marketing tool and commercialisation channels.  
• Commercial forms: wholesale and retail activity.  
• Trends in commercial distribution: new environments and new models.  
• Trade Marketing and Merchandising: a shopping experience. Shopper marketing.  
• Retail Marketing and the physical barrier to marketing. 


 
 
Observaciones: CG4 en la modalidad de inglés. 
Competencias generales: CG1, CG2, CG3, CG6, CG7, CG8, CG9. 
Competencias específicas: CE2, CE9, CE11, CE13, CE17. 
Actividades formativas:  


Actividad Horas Presencialidad (%) 
AFE 1 40 100% 
AFE 2 20 50% 
AFE 3 50 50% 
AFE 4 10 100% 
AFE 5 20 100% 
AFE 6 10 100% 


 
Actividades Formativas Horas 


totales 
Horas presenciales 


(8-12 por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 45 45 


Presentaciones // Presentations 10 10 


Estudio autónomo // Self-study 60 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 45 5 


Trabajo individual // Individual work 20 0 


Total 180 60 


 
 
Metodologías docentes:  MD1, MD2, MD3 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects o Project 


Based Learning (PBL) 
 
Sistemas de evaluación:  


Sistema Ponderación mínima (%) Ponderación máxima (%) 
   SEE 1 50% 50% 
   SEE 2 50% 50% 


 
Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // Written 
test; theoretical and/or practical (Examination) 60 60 


Realización y presentación de trabajo individual y/o grupal 
// Individual and/or group work  30 30 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 


 
 


C
SV


: 8
05


25
62


94
48


84
88


60
08


27
99


2 
- V


er
ifi


ca
bl


e 
en


 h
ttp


s:
//s


ed
e.


ed
uc


ac
io


n.
go


b.
es


/c
id


 y
 C


ar
pe


ta
 C


iu
da


da
na


 h
ttp


s:
//s


ed
e.


ad
m


in
is


tra
ci


on
.g


ob
.e


s



https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=805256294488488600827992





 


Asignatura: Política de Precios y Costes // Price and Cost Policy 
Materia: Marketing 
Tipología: Obligatoria (OB) 
Créditos: 6 
Unidad temporal: Tercer curso, segundo semestre 
Lengua en la que se imparte: español e inglés 
Resultados de aprendizajes.   


El alumno adquirirá conocimientos teórico-prácticos de: 
- Conceptos, funciones, implicaciones, herramientas fundamentales de la 


Políticas Comerciales de Precios y Estructuras de Costes. 
Learning outcomes.    


Students will acquire theoretical and practical knowledge of: 
- Concepts, functions, implications and fundamental tools of Commercial 


Pricing and Cost Structure Policies.  
 


Conocimientos y 
contenidos  


CO9 
CO14 


Habilidades y 
destrezas  


HA3 
HA4 
HA5 
HA9 
HA10 


Competencias   CP1 
CP2 
CP3 
CP4 
CP5 
CP6 


 
 
Breve descripción de los contenidos: 
Tiene como principal objetivo adiestrar a los alumnos en los conceptos, funciones, 
implicaciones, herramientas y estrategias más relevantes y actuales de las Políticas 
Comerciales de Precios y Estructuras de Costes, con una clara orientación al 
objetivo de maximización de los ingresos y beneficios derivados de las ventas de 
la cartera de productos o servicios que comercializa la empresa. 
Brief description of contents: 
The course’s main aim is to provide students with concepts, functions, implications, 
tools and current and relevant strategies in terms of Commercial Pricing and Cost 
Structure Policies, clearly focused on maximizing revenues and profits arising from 
the sales of the products or services portfolio marketed by the company. 
 


• Introducción.  
• Fijación de precios en función del valor percibido  
• Fijación de precios en función de la demanda  
• Costes para la fijación de precios.  
• Análisis de rentabilidad para la fijación de precios.  
• Fijación de precios en función de la competencia.   
• Estrategias en la fijación de precios y nuevos modelos de negocio.  
• Consideraciones de precios para la exportación 


 
• Introduction.  
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• Perceived value pricing  
• Demand-driven pricing  
• Pricing costs  
• Profitability analysis for pricing  
• Competitive pricing.   
• Pricing strategies and new business models.  
• Pricing considerations for export 


 
Observaciones: CG4 en la modalidad de inglés. 
Competencias generales: CG1, CG2, CG3, CG6, CG7, CG8, CG9.  
Competencias específicas:, CE2, CE9, , CE11, CE13.   
Actividades formativas:  


Actividad Horas Presencialidad (%) 
AFE 1 40 100% 
AFE 2 20 50% 
AFE 3 50 50% 
AFE 4 10 100% 
AFE 5 20 100% 
AFE 6 10 100% 


 
Actividades Formativas Horas 


totales 
Horas presenciales 


(8-12 por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 45 45 


Presentaciones // Presentations 10 10 


Estudio autónomo // Self-study 60 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 45 5 


Trabajo individual // Individual work 20 0 
Total 180 60 


 
 
Metodologías docentes: MD1, MD2, MD3 
Sistemas de evaluación:  


Sistema Ponderación mínima (%) Ponderación máxima (%) 
   SEE 1 50% 50% 
   SEE 2 50% 50% 


 
Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // Written 
test; theoretical and/or practical (Examination) 70 70 


Realización y presentación de trabajo individual y/o grupal 
// Individual and/or group work  20 20 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
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Asignatura: Investigación de Mercados II // Market Research II 
Materia: Marketing 
Tipología: Obligatoria (OB) 
Créditos: 4,5 
Unidad temporal: Tercer curso, segundo semestre 
Lengua en la que se imparte: español e inglés 
Resultados de aprendizajes.    


El alumno adquirirá conocimientos teórico-prácticos: 
- Sobre la utilización de unos de los instrumentos del Marketing para la 


toma de decisiones como es la Investigación de Mercados. 
- Diferentes técnicas de Investigación de Mercados. 


Learning outcomes.    
Students will acquire theoretical and practical knowledge of: 


- Use of certain decision-making Marketing tools such as Market 
Research.  


- Different Market Research techniques.  
Conocimientos y 
contenidos  


CO5 
CO13 
CO14 


Habilidades y 
destrezas  


HA2 
HA3 
HA4 
HA8 
HA10 


Competencias   CP2 
CP3 
CP4 
CP6 
CP7 


 
 
Breve descripción de los contenidos: 
La asignatura, continuación de investigación I, pretende dotar a los alumnos de los 
conocimientos necesarios para ejecutar una investigación cuantitativa y analizar 
los datos resultantes, elaborando con los mismos un informe final. Los requisitos 
previos para cursar la asignatura son unos conocimientos básicos de marketing. 
Las recomendaciones sería mantenerse al día y establecer relaciones con el resto 
de las asignaturas específicas de marketing que se dan en este tercer curso y 
acostumbrarse a manejar los diferentes libros recomendados. 
Brief description of contents: 
The course’s main aim, as a continuation of Market Research I, is to provide 
students with the necessary knowledge to develop a quantitative research and 
analyse the resulting data in order to write a final report. Acquaintance with the 
basics of marketing is essential for enrolment in this course. We recommend to 
stay updated, establish connections with the other marketing specific courses 
taught in this academic year and to get used to handling the recommended 
handbooks. 
 


• Elaboración del informe de resultados.   
• El tratamiento de la información: análisis univariante.   
• El tratamiento de la información: análisis bivariante.   
• Introducción a los métodos multivariantes de dependencia: los métodos de regresión. 
• Introducción a los métodos multivariantes de interdependencia: el análisis factorial.   
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• Introducción a los métodos multivariantes de interdependencia; el análisis clúster. 
 


• Preparation of the results report.   
• Treatment of the information: univariate analysis.   
• The treatment of information: bivariate analysis.   
• Introduction to multivariate methods of dependence: regression methods. 
• Introduction to multivariate methods of interdependence: factor analysis.   
• Introduction to multivariate methods of interdependence: cluster analysis. 


 
 
Observaciones: CG4 en la modalidad de inglés. 
Competencias generales: CG1, CG2, CG6, CG8, CG9. 
Competencias específicas: CE3, CE5, CE9, CE12, CE19.  
Actividades formativas:  


Actividad Horas Presencialidad (%) 
AFE 1 60 100% 
AFE 2 30 50% 
AFE 4 10 100% 
AFE 5 12,5 100% 


 
Actividades Formativas Horas 


totales 
Horas presenciales 


(8-12 por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 30 30 
Resolución de Ejercicios y Problemas // Exercises and 
Problem Solving 3 3 


Presentaciones // Presentations 10 10 


Estudio autónomo // Self-study 50 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 32 2 


Trabajo individual // Individual work 10 0 


Total 135 45 


 
 
Metodologías docentes: MD1, MD2, MD3 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects o Project 


Based Learning (PBL) 
 
Sistemas de evaluación:  


Sistema Ponderación mínima (%) Ponderación máxima (%) 
   SEE 1 60% 60% 
   SEE 2 40% 40% 


 
Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // Written 
test; theoretical and/or practical (Examination) 60 60 


Realización y presentación de trabajo individual y/o 
grupal // Individual and/or group work  30 30 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
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Asignatura: Técnicas de Negociación Comercial // Commercial Negotiation 
Techniques 
Materia: Marketing 
Tipología: Obligatoria (OB) 
Créditos: 4,5 
Unidad temporal: Tercer curso, segundo semestre 
Lengua en la que se imparte: español e inglés 
Resultados de aprendizajes.    


El alumno adquirirá conocimientos teórico-prácticos: 
- Técnicas de negociación. 
- Modelos de negociación. 


Learning outcomes:    
Students will acquire theoretical and practical knowledge of: 


- Negotiation techniques.  
- Models of negotiation. 


 
Conocimientos y 
contenidos  


CO14 


Habilidades y 
destrezas  


HA1 
HA6 


Competencias   CP3 
CP6 


 
 
Breve descripción de los contenidos: 
Se pretende, con esta asignatura, que el alumno sea capaz de realizar, en la vida 
real, negociaciones de una forma profesional y eficaz, para así aumentar de forma 
relevante las probabilidades de éxito, y de conseguir los objetivos previstos. 
Brief description of contents: 
The course’s main aim is to enable students to conduct real-life negotiations in a 
professional and efficient way in order to significantly increase the chances of 
success and to achieve the established goals.   
 


• El proceso de venta y sus fases iniciales.  
• Las fases avanzadas en el proceso de venta   
• Antecedentes en el estudio de la negociación.   
• El conflicto en la negociación.   
• Tipos de negociación.  
• Fases de la negociación.   
• Negociación y Comunicación no verbal.   
• Estilos de negociación en entornos B2B  
• Ética en la negociación 


 
• The sales process and its initial phases.  
• Advanced phases in the sales process.   
• Background in the study of negotiation.   
• Conflict in negotiation.   
• Types of negotiation.  
• Phases of negotiation.   
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• Negotiation and non-verbal communication.   
• Negotiation styles in B2B environments.  
• Ethics in negotiation 


 
 
Observaciones: CG4 en la modalidad de inglés. 
Competencias generales: CG1, CG2, CG6, CG8, CG9. 
Competencias específicas: CE1, CE2, CE17, CE18. 
Actividades formativas:  


Actividad Horas Presencialidad (%) 
AFE 1 60 100% 
AFE 2 30 50% 
AFE 4 10 100% 
AFE 5 12,5 100% 


 
Actividades Formativas Horas 


totales 
Horas presenciales 


(8-12 por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 30 30 


Presentaciones // Presentations 10 10 


Estudio autónomo // Self-study 50 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 35 5 


Trabajo individual // Individual work 10 0 


Total 135 45 


 
 
Metodologías docentes: MD1, MD2, MD3 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects o Project 


Based Learning (PBL) 
• Aprendizaje Basado en Problemas // Problem Based Learning 


 
Sistemas de evaluación:  


Sistema Ponderación mínima (%) Ponderación máxima (%) 
   SEE 1 70% 70% 
   SEE 2 30% 30% 


 
Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // Written 
test; theoretical and/or practical (Examination) 60 60 


Realización y presentación de trabajo individual y/o 
grupal // Individual and/or group work  30 30 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
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Asignatura: Marketing Relacional, Directo e Interactivo // Relational, Direct 
and Interactive Marketing 
Materia: Marketing 
Tipología: Obligatoria (OB) 
Créditos: 4,5 
Unidad temporal: Tercer curso, segundo semestre 
Lengua en la que se imparte: español e inglés 
Resultados de aprendizajes. 


El alumno adquirirá conocimientos teórico-prácticos: 
- Conceptos y procesos relacionados con la gestión de clientes en 


empresas. 
- Técnicas y procesos que permiten gestionar la cartera de clientes. 


Learning outcomes:    
Students will acquire theoretical and practical knowledge of: 
     - Concepts and processes related to corporate customer management.  
     - Management techniques and processes to manage the clients portfolio. 
 


Conocimientos y 
contenidos  


CO13 
CO14 


Habilidades y 
destrezas  


HA1 
HA3 
HA10 


Competencias   CP1 
CP2 
CP3 
CP6 


 


Breve descripción de los contenidos: 
Abordar el concepto de marketing relacional exige criterios rigurosos que 
establezcan sus verdaderas aportaciones con respecto a la doctrina general del 
marketing. El mundo empresarial ha adoptado de forma generalizada las 
aplicaciones que se derivan de estas teorías, basándose en sus espectaculares 
resultados, sin demasiada reflexión previa. Promover la aplicación del llamado 
marketing de relaciones, exige previamente una adecuada base teórica que 
permita la correcta interpretación del elevado volumen de información procedente 
de las aplicaciones de CRM. 
Brief description of contents: 
Understanding Relational Marketing requires strict criteria establishing their true 
contributions with respect to general Marketing theories. The business environment 
has generally adopted the applications that derive from these theories, based on 
their spectacular results with little previous consideration. Promoting the 
application of the so-called Relational Marketing requires a previous theoretical 
basis which allows the correct interpretation of the high volume of information 
arising from CRM applications. 
 


• Principios Básicos: Marketing Directo e Interactivo.  
• De las Bases de datos al Big Data: la gestión de la información.  
• Gestión eficaz de la Multicanalidad.  
• La relación con el cliente: Customer Relationship Management.  
• Estrategias de Fidelización de clientes.  
• Presente y Futuro del marketing relacional, directo e interactivo. 
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• Basic Principles: Direct and Interactive Marketing.  
• From Databases to Big Data: information management.  
• Effective multichannel management.  
• The relationship with the customer: Customer Relationship Management.  
• Customer Loyalty Strategies.  
• Present and future of relationship, direct and interactive marketing. 


 
Observaciones: CG4 en la modalidad de inglés. 
Competencias generales: CG1, CG2, CG3, CG6, CG7, CG8, CG9. 
Competencias específicas:, CE2, CE9, CE13, CE14. 
Actividades formativas:  


Actividad Horas Presencialidad (%) 
AFE 1 60 100% 
AFE 2 30 50% 
AFE 4 10 100% 
AFE 5 12,5 100% 


 
Actividades Formativas Horas 


totales 
Horas presenciales 


(8-12 por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 30 30 


Presentaciones // Presentations 10 10 


Estudio autónomo // Self-study 50 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 35 5 


Trabajo individual // Individual work 10 0 


Total 135 45 


 
 
Metodologías docentes: MD1, MD2, MD3 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects o Project 


Based Learning (PBL) 
 
Sistemas de evaluación:  


Sistema Ponderación mínima (%) Ponderación máxima (%) 
SEE 1 80% 80% 
SEE 2 20% 20% 


 
Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // Written 
test; theoretical and/or practical (Examination) 60 60 


Realización y presentación de trabajo individual y/o grupal 
// Individual and/or group work  30 30 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
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Asignatura: Marketing, Sistemas de Información aplicados y 
Automatización basada en Datos // Applied Information Systems and Data Driven 
Marketing 
Materia: Marketing 
Tipología: Obligatoria (OB) 
Créditos: 4,5 
Unidad temporal: Tercer curso, segundo semestre 
Lengua en la que se imparte: español e inglés 
Resultados de aprendizajes.    


El alumno adquirirá conocimientos teórico-prácticos en: 
- Análisis de rentabilidad de la aplicación de TIC´s en un proceso de 


marketing. 
- Desarrollo de proyectos de marketing basados o con un alto componente 


de utilización de TIC´s para la automatización de toma de decisiones 
basadas en datos. 


Learning outcomes.   
Students will acquire theoretical and practical knowledge of: 


- Profitability analysis of the ICT application in a marketing process. 
- Development of marketing projects based on ICT or with a high 


component of ICT use for the automation of decision making based on 
data. 


Conocimientos y 
contenidos  


CO5 
CO14 


Habilidades y 
destrezas  


HA3 
HA4 
HA8 
 


Competencias   CP1 
CP3 
CP4 
CP5 
CP6 


 
 
Breve descripción de los contenidos: 
El objetivo de la asignatura es el análisis de las tecnologías de la información y 
comunicación (TIC´s) y su aplicación en las estrategias y actividades propias de 
Marketing, orientadas tanto a la gestión como a la automatización de decisiones 
de marketing. 
Brief description of contents: 
The course’s main aim is to analyse information and communication technologies 
(ICTs) and their application to Marketing strategies and activities, focused on 
management and automation of marketing decisions. 
 


• Sistemas de información  
• Ética en los sistemas de información  
• Procesos, BBDD y toma de decisiones  
• Protección de los sistemas de información  
• Negocios digitales 


 
• Information systems  
• Ethics in information systems  
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• Processes, DB and decision making  
• Protection of information systems  
• Digital business 


 
 
Observaciones: CG4 en la modalidad de inglés. 
Competencias generales: CG1, CG2, CG3, CG6, CG7, CG8, CG9. 
Competencias específicas:, CE3, CE5, CE8, CE9, CE13, CE19 
Actividades formativas:  


Actividad Horas Presencialidad (%) 
AFE 1 60 100% 
AFE 2 30 50% 
AFE 4 10 100% 
AFE 5 12,5 100% 


 
Actividades Formativas Horas 


totales 
Horas presenciales 


(8-12 por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 30 30 


Presentaciones // Presentations 10 10 


Estudio autónomo // Self-study 50 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 35 5 


Trabajo individual // Individual work 10 0 


Total 135 45 


 
 
Metodologías docentes: MD1, MD2, MD3 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects o Project 


Based Learning (PBL) 
 
Sistemas de evaluación:  


Sistema Ponderación mínima (%) Ponderación máxima (%) 
   SEE 1    40%    40% 
   SEE 2    60%    60% 


 
Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // Written 
test; theoretical and/or practical (Examination) 60 60 


Realización y presentación de trabajo individual y/o grupal 
// Individual and/or group work  30 30 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
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Asignatura: Plan de Marketing / Marketing Plan 
Materia: Marketing 
Tipología: Obligatoria (OB) 
Créditos: 6 
Unidad temporal: Cuarto curso, primer semestre 
Lengua en la que se imparte: español e inglés 
Resultados de aprendizajes.    


El alumno adquirirá conocimientos teórico-prácticos de: 
- Todos los elementos necesarios para la realización de un Plan de 


Marketing.  
Learning outcomes.    


Students will acquire theoretical and practical knowledge of:  
- Essential elements for the elaboration of a Marketing Plan. 


Conocimientos y 
contenidos  


CO5 
CO8 
CO9 
CO11 
CO14 
CO15 


Habilidades y 
destrezas  


HA1 
HA3 
HA4 
HA6 
HA8 
HA9 
HA10 


Competencias   CP1 
CP2 
CP3 
CP4 
CP5 
CP6 


 


Breve descripción de los contenidos: 
El objetivo general de esta asignatura es el de formar profesionales altamente 
cualificados en Marketing, que sean capaces de entender la importancia que tiene 
para la empresa la elaboración de un Plan de Marketing para garantizar su eficacia, 
mejorar su competitividad y definir con éxito futuras estrategias comerciales. 
Brief description of contents: 
The course’s main aim is to train highly qualified professionals in Marketing, 
enabling them to understand the importance for companies of a Marketing Plan to 
ensure their effectiveness, improve their competitiveness and successfully define 
upcoming commercial strategies.  
 


• ¿Qué es un plan de marketing?                          
• Las etapas para hacer un plan de marketing  
• El análisis estratégico  
• El DAFO  
• Objetivos  
• Estrategias operativas del plan de marketing  
• El plan de acción y la planificación temporal 
• Los presupuestos y cuenta de resultados  
• El control de desviaciones y plan de reorientación 
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• What is a marketing plan?                          
• The stages in making a marketing plan  
• The strategic analysis  
• The SWOT  
• Objectives  
• Operational strategies of the marketing plan  
• The action plan and the temporal planning 
• Budgets and profit and loss account  
• Deviation control and reorientation plan 


 
Observaciones: CG4 en la modalidad de inglés. 
Competencias generales: CG1, CG2, CG3, CG5, CG6, CG7, CG8, CG9.  
Competencias específicas: CE1, CE3, CE5, CE9, CE19, CE20.  
Actividades formativas:  


Actividad Horas Presencialidad (%) 
AFE 1 40 100% 
AFE 2 20 50% 
AFE 3 50 50% 
AFE 4 10 100% 
AFE 5 20 100% 
AFE 6 10 100% 


 
Actividades Formativas Horas 


totales 
Horas presenciales 


(8-12 por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 35 35 


Presentaciones // Presentations 10 10 


Estudio autónomo // Self-study 30 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 70 15 


Trabajo individual // Individual work 35 0 


Total 180 60 
 


Metodologías docentes: MD1, MD2, MD3 
• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects o Project 


Based Learning (PBL) 
 
Sistemas de evaluación:  


Sistema Ponderación mínima (%) Ponderación máxima (%) 
   SEE 2    100%    100% 


 
Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // Written 
test; theoretical and/or practical (Examination) 20 20 


Realización y presentación de trabajo individual y/o 
grupal // Individual and/or group work  70 70 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
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Asignatura: Marketing Interno // Internal Marketing 
Materia: Marketing 
Tipología: Optativa (OP)  
Créditos: 4,5 
Unidad temporal: Cuarto curso, primer semestre 
Lengua en la que se imparte: español e inglés 
Resultados de aprendizajes.    
El alumno adquirirá conocimientos teórico-prácticos: 


- La utilidad del Marketing Interno dentro de una empresa. 
- Importancia de la Comunicación Interna. 


Learning outcomes.    
Students will acquire theoretical and practical knowledge of:  


- Usefulness of Internal Marketing within a company. 
- Relevance of Internal Communication. 


 
Conocimientos y 
contenidos  


CO9 
CO14 
CO15 


Habilidades y 
destrezas  


HA3 
HA4 


Competencias   CP1 
CP3 
CP5 
CP6 


 
 
Breve descripción de los contenidos: 
El objetivo principal de la asignatura de Marketing Interno, es concienciar a los 
alumnos de la importancia y de la trascendencia que actualmente tiene el 
Marketing Interno en el Plan Estratégico de las empresas, especialmente en el 
ámbito de la Comunicación Interna, analizando asimismo, sus efectos en la realidad 
empresarial. 
Brief description of contents: 
The course’s main aim is to make students aware of the current relevance of 
Internal Marketing within Corporate Strategic Plans, especially in terms of Internal 
Communication, additionally analysing its effects on business reality. 
 


• Fundamentos del Marketing Interno.  
• La comunicación interna en la empresa.  
• El Plan de Marketing Interno. 


 
• Fundamentals of Internal Marketing.  
• Internal communication in the company.  
• The Internal Marketing Plan. 


 
Observaciones: CG4 en la modalidad de inglés. 
Competencias generales: CG1, CG2, CG3, CG5, CG6, CG7, CG8, CG9. 
Competencias específicas: CE9, CE13, CE15, CE19.  
Actividades formativas:  


Actividad Horas Presencialidad (%) 
AFE 1 60 100% 
AFE 2 30 50% 
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AFE 4 10 100% 
AFE 5 12,5 100% 


 
Actividades Formativas Horas 


totales 
Horas presenciales 


(8-12 por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 30 30 


Presentaciones // Presentations 10 10 


Estudio autónomo // Self-study 50 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 35 5 


Trabajo individual // Individual work 10 0 
Total 135 45 


 
 
Metodologías docentes: MD1, MD2, MD3 
 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects o Project 


Based Learning (PBL) 
 
Sistemas de evaluación: 


Sistema Ponderación mínima (%) Ponderación máxima (%) 
   SEE 1    70%    70% 
   SEE 2    30%    30% 


 
Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // Written 
test; theoretical and/or practical (Examination) 60 60 


Realización y presentación de trabajo individual y/o 
grupal // Individual and/or group work  30 30 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 10 10 
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Asignatura: Marketing y Dirección de Comunicación // Marketing and 
Communication Management 
Materia: Marketing 
Tipología: Optativa (OP)  
Créditos: 4,5 
Unidad temporal: Cuarto curso, primer semestre 
Lengua en la que se imparte: español e inglés 
Resultados de aprendizajes.    


El alumno adquirirá conocimientos teórico-prácticos: 
- Conocer la integración coherente de la variable Comunicación en el 


conjunto de la estrategia de Marketing en la Organización. 
- Desarrollar y profundizar en el concepto actual de Comunicación 


Comercial. 
- Conceptualizar los diferentes instrumentos de la Comunicación 


Comercial. 
Learning outcomes.    


Students will acquire theoretical and practical knowledge of:  
- Being aware of the coherent integration of the Communication variable 


within the corporate Marketing strategy.  
- Developing and delving into the current concept of Commercial 


Communication.  
- Conceptualizing the different Commercial Communication tools. 


 
Conocimientos y 
contenidos  


CO1 
CO9 
CO14 
CO15 


Habilidades y 
destrezas  


HA1 
HA4 
HA9 


Competencias   CP1 
CP3 
CP5 
CP6 


 
 
Breve descripción de los contenidos: 
El objetivo principal de la asignatura es enseñar a los alumnos del Grado en 
Marketing, los conceptos fundamentales de la Comunicación Comercial en un 
contexto integrado de Orientación de Marketing. Para ello se pretende transmitir 
una serie de conocimientos teórico-prácticos en el área de la Comunicación 
Comercial desde cada uno de los instrumentos comunicacionales básicos, 
proporcionando además una perspectiva integral de la variable. 
Brief description of contents: 
The course’s main aim is to provide students with the fundamental concepts of 
Commercial Communication in an integrated Marketing Orientation context. To this 
end, it is relevant to transmit theoretical and practical knowledge of Commercial 
Communication through basic communication tools, additionally providing an 
integral perspective of the variable.  
 


• El rol de la Comunicación en la estrategia de la empresa. La comunicación de marketing integral.  
• La Dirección de Comunicación (DirCom) y sus funciones. Principales áreas de actuación y 


herramientas del DirCom.  
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• Comunicación de Crisis y Grupos de presión. 
• Identidad e Imagen Corporativa.  
• Auditoría de Comunicación 


 
• The role of communication in the company's strategy. Integral marketing communication.  
• Communication Management (DirCom) and its functions. Main areas of action and tools of the 


DirCom.  
• Crisis communication and pressure groups. 
• Identity and Corporate Image.  
• Communication Audit 


 
 
Observaciones: CG4 en la modalidad de inglés. 
Competencias generales: CG1, CG2, CG3, CG6, CG7, CG8, CG9. 
Competencias específicas: CE2, CE9, CE14, CE15, CE16 
Actividades formativas:  


Actividad Horas Presencialidad (%) 
AFE 1 60 100% 
AFE 2 30 50% 
AFE 4 10 100% 
AFE 5 12,5 100% 


 
Actividades Formativas Horas 


totales 
Horas presenciales 


(8-12 por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 30 30 


Presentaciones // Presentations 10 10 


Estudio autónomo // Self-study 50 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 35 5 


Trabajo individual // Individual work 10 0 


Total 135 45 
 


Metodologías docentes: MD1, MD2, MD3 
• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects o Project 


Based Learning (PBL) 
 
Sistemas de evaluación:  


Sistema Ponderación mínima (%) Ponderación máxima (%) 
   SEE 1 80% 80% 
   SEE 2 20% 20% 


 
Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // Written 
test; theoretical and/or practical (Examination) 60 60 


Realización y presentación de trabajo individual y/o 
grupal // Individual and/or group work  30 30 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
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Asignatura: Análisis y previsión de ventas // Sales Analysis and Forecast 
Materia: Economía  Marketing / Marketing 
Tipología: Optativa (OP)  
Créditos: 4,5 
Unidad temporal: Cuarto curso, primer semestre 
Lengua en la que se imparte: español e inglés 
Resultados de aprendizajes.    


El alumno adquirirá conocimientos teórico-prácticos: 
- previsiones en el ámbito de la empresa y más concretamente en el área 


relacionada con las ventas. 
- El Modelo de regresión lineal múltiple o Modelo lineal general. 
- Los modelos univariantes de series temporales. 


Learning outcomes.    
Students will acquire theoretical and practical knowledge of:  


- Corporate forecasts and more specifically in the sales area.  
- Multiple Linear Regression or General Linear Model. 
- Univariate models of time series. 


Conocimientos y 
contenidos  


CO5 
CO8 
CO14 


Habilidades y 
destrezas  


HA2 
HA3 
HA4 
HA5 
HA6 
HA8 
HA10 


Competencias   CP1 
CP2 
CP3 
CP4 
CP6 
CP7 


 
 
Breve descripción de los contenidos: 
El objetivo principal de esta asignatura es conseguir que el alumno aprenda a llevar 
a cabo previsiones en el ámbito de la empresa y más concretamente en el área 
relacionada con las ventas. Para conseguir dicho objetivo será necesario que el 
alumno entienda que la “formación” de esas previsiones descansa en la previa 
elaboración de un modelo econométrico que nos permita conocer y comprender el 
comportamiento pasado de la variable analizada para que, una vez construido 
dicho modelo, nos permita estimar el comportamiento futuro de las ventas de la 
empresa o de cualquier otra variable relacionada con dicho ámbito empresarial. 
Brief description of contents: 
The course’s main aim is to enable students to conduct corporate forecasts, more 
specifically in the sales area. To achieve this goal, students need to understand 
that the "elaboration" of the said forecasts lies in the prior development of an 
econometric model so as to understand the past behaviour of the analysed 
variable. Once the model is built, students will be able to estimate the upcoming 
behaviour of the company’s sales or any other business-related variable. 
 


• La previsión de ventas dentro del marco empresarial  


C
SV


: 8
05


25
62


94
48


84
88


60
08


27
99


2 
- V


er
ifi


ca
bl


e 
en


 h
ttp


s:
//s


ed
e.


ed
uc


ac
io


n.
go


b.
es


/c
id


 y
 C


ar
pe


ta
 C


iu
da


da
na


 h
ttp


s:
//s


ed
e.


ad
m


in
is


tra
ci


on
.g


ob
.e


s



https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=805256294488488600827992





 


o La previsión en las áreas funcionales de la empresa 
o Factores a considerar 
o Características de la previsión de ventas 


• Métodos de previsión de ventas  
o Métodos cuantitativos  
o Métodos cualitativos  


• Aplicaciones prácticas de previsión de ventas 
 


• Sales forecasting within the business framework  
o Forecasting in the functional areas of the company 
o Factors to consider 
o Characteristics of sales forecasting 


• Sales forecasting methods  
o Quantitative methods  
o Qualitative methods 


• Practical applications of sales forecasting 
 
 
Observaciones: CG4 en la modalidad de inglés. 
Competencias generales: CG1, CG2, CG3, CG5, CG6, CG7, CG8, CG9. 
Competencias específicas: CE3, CE4, CE8, CE9, CE13.  
Actividades formativas:  


Actividad Horas Presencialidad (%) 
AFE 1 60 100% 
AFE 2 30 50% 
AFE 4 10 100% 
AFE 5 12,5 100% 


 
Actividades Formativas Horas 


totales 
Horas presenciales 


(8-12 por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 30 30 
Resolución de Ejercicios y Problemas // Exercises and 
Problem Solving 2 2 


Presentaciones // Presentations 8 8 


Estudio autónomo // Self-study 45 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 35 5 


Trabajo individual // Individual work 15 0 


Total 135 45 


 
 
Metodologías docentes: MD1, MD2, MD3 
 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects o Project 


Based Learning (PBL) 
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Sistemas de evaluación:  
Sistema Ponderación mínima (%) Ponderación máxima (%) 
   SEE 1 50% 50% 
   SEE 2 50% 50% 


 
Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // Written 
test; theoretical and/or practical (Examination) 60 60 


Realización y presentación de trabajo individual y/o 
grupal // Individual and/or group work  30 30 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
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Asignatura: Dirección de Recursos Humanos // Human Resources Management 
Materia: Empresa 
Tipología: Optativa (OP)  
Créditos: 4,5 
Unidad temporal: Cuarto curso, primer semestre 
Lengua en la que se imparte: español e inglés 
Resultados de aprendizajes.   


El alumno adquirirá conocimientos teórico-prácticos: 
- Funciones del Área de Recursos Humanos. 
- Gestión de Recursos Humanos. 


Learning outcomes.    
Students will acquire theoretical and practical knowledge of:  


- Functions of the Human Resources Area.  
- Human Resources Management. 
Conocimientos y 
contenidos  


CO14 


Habilidades y 
destrezas  


HA1 
HA4 
HA6 
HA9 


Competencias   CP1 
CP3 
CP7 


 
 
Breve descripción de los contenidos: 
El objetivo general de la asignatura es conocer la razón de ser, objetivos y 
funciones del área de Recursos Humanos en las organizaciones. Se pretende con 
ello que el alumno adquiera unos conocimientos básicos sobre esta función 
directiva de la empresa, y un vocabulario y conceptos fundamentales sobre la 
Organización y Gestión de los Recursos Humanos. 
Brief description of contents: 
The course’s main aim is to acquire knowledge of the raison d’etre, objectives and 
functions of the corporate Human Resources Area. Students will be provided with 
the basics on this matter and the vocabulary and fundamental concepts of Human 
Resources Management and Organization. 
 


• Introducción a la gestión de los Recursos Humanos.   
• Análisis, valoración y diseño de los puestos de trabajo.   
• Planificación de los recursos Humanos: Gestión por competencias.   
• Reclutamiento.   
• Selección y socialización.   
• Formación de los recursos humanos.   
• La gestión de la carrera profesional.   
• Los procesos sustractivos.   
• Evaluación y gestión del rendimiento.  
• La retribución en la empresa. 


 
• Introduction to Human Resources management. 
• Analysis, assessment and design of jobs. 
• Human resources planning: Competency-based management. 
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• Recruitment. 
• Selection and socialisation. 
• Human resources training. 
• Career management. 
• Subtractive processes. 
• Performance evaluation and management. 
• Remuneration in the company. 


 
 
Observaciones: CG4 en la modalidad de inglés. 
Competencias generales: CG1, CG2, CG3, CG6, CG7, CG8, CG9. 
Competencias específicas: CE1, CE2, CE4, CE5.  
Actividades formativas:  


Actividad Horas Presencialidad (%) 
AFE 1 60 100% 
AFE 2 30 50% 
AFE 4 10 100% 
AFE 5 12,5 100% 


 
Actividades Formativas Horas 


totales 
Horas presenciales 


(8-12 por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 30 30 


Presentaciones // Presentations 10 10 


Estudio autónomo // Self-study 50 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 35 5 


Trabajo individual // Individual work 10 0 
Total 135 45 


 
 
 
Metodologías docentes: MD1, MD2, MD3 
 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects o Project 


Based Learning (PBL) 
 
Sistemas de evaluación:  


Sistema Ponderación mínima (%) Ponderación máxima (%) 
   SEE 1 80% 80% 
   SEE 2 20% 20% 


 
Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // Written 
test; theoretical and/or practical (Examination) 60 60 


Realización y presentación de trabajo individual y/o 
grupal // Individual and/or group work  30 30 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
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Asignatura:  Marketing Global e Internacional y Comercio Exterior // Global 
Marketing and International Trade 
Materia: Marketing 
Tipología:: Optativa (OP)  
Créditos: 4,5 
Unidad temporal: Cuarto curso, primer semestre 
Lengua en la que se imparte: español e inglés 
Resultados de aprendizajes.    


El alumno adquirirá conocimientos teórico-prácticos de: 
- Las estrategias de marketing en el ámbito internacional. 
- Las necesidades y requisitos de una organización para poder afrontar una 
operación de Marketing Internacional.  
- Los aspectos técnico-administrativos de una operación de Comercio 
Exterior: Tramitación, documentación, procedimientos, problemática de 
gestión de la operación. 


Learning outcomes.    
Students will acquire theoretical and practical knowledge of:  


- Marketing strategies in the international field.  
- Corporate needs and requirements for the tackling of International 


Marketing operations. 
- Technical and administrative aspects of a Foreign Trade operation: 


processing, documentation, procedures and management problems.  
 


Conocimientos y 
contenidos  


CO9 
CO14 
CO15 


Habilidades y 
destrezas  


HA1 
HA2 
HA4 
HA6 
HA8 
HA9 
HA10 


Competencias   CP1 
CP2 
CP3 
CP5 
CP6 


 
 
Breve descripción de los contenidos: 
El alumno podrá disponer de una visión actual y conocimientos suficientes de las 
estrategias de marketing a utilizar en los mercados internacionales con mercados 
muy cambiantes y la sensibilización cultural, imprescindible para la correcta 
elaboración de estrategias de Marketing Internacional. 
Brief description of contents: 
The course’s main aim is to provide students with a current view and sufficient 
knowledge of the marketing strategies required in international changing markets 
in which cultural awareness is essential to correctly develop International 
Marketing strategies.  
 


• Plan de Marketing Internacional.  
• La decisión de salir a mercados exteriores.   
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• Análisis del entorno internacional.   
• Investigación y selección de mercados exteriores.  
• Análisis del entorno.  
• Formas de entrada en mercados exteriores.  
• Marketing Mix Internacional 


 
• International Marketing Plan.  
• The decision to enter foreign markets.   
• Analysis of the international environment.   
• Research and selection of foreign markets.  
• Analysis of the environment.  
• Ways of entering foreign markets.  
• International Marketing Mix 


 
 
Observaciones: CG4 en la modalidad de inglés. 
Competencias generales: CG1, CG2, CG3, CG6, CG7, CG8, CG9. 
 Competencias específicas: CE2, CE3, CE6, CE13, CE19.  
Actividades formativas:  


Actividad Horas Presencialidad (%) 
AFE 1 60 100% 
AFE 2 30 50% 
AFE 4 10 100% 
AFE 5 12,5 100% 


 
Actividades Formativas Horas 


totales 
Horas presenciales 


(8-12 por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 30 30 


Presentaciones // Presentations 10 10 


Estudio autónomo // Self-study 50 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 35 5 


Trabajo individual // Individual work 10 0 
Total 135 45 


 
 
Metodologías docentes: MD1, MD2, MD3 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects o Project 


Based Learning (PBL) 
 
Sistemas de evaluación:  


Sistema Ponderación mínima (%) Ponderación máxima (%) 
   SEE 1 70% 70% 
   SEE 2 30% 30% 


 
Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // Written 
test; theoretical and/or practical (Examination) 60 60 


Realización y presentación de trabajo individual y/o 
grupal // Individual and/or group work  30 30 
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Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
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Asignatura: Marketing Político // Political Marketing 
Materia: Marketing 
Tipología: Optativa (OP)  
Créditos: 4,5 
Unidad temporal: Cuarto curso, primer semestre 
Lengua en la que se imparte: español e inglés 
Resultados de aprendizajes.    


El alumno adquirirá conocimientos teórico-prácticos en: 
- Las técnicas que serían aplicables desde la óptica del marketing político 


y social (análisis del mercado político y social). 
- Búsqueda de información concreta sobre los múltiples agentes que 


intervienen en el ámbito de la actividad político y social. 
Learning outcomes.    


Students will acquire theoretical and practical knowledge of:  
- Techniques to be applied pursuant to political and social marketing 


(political and social market analysis).  
- Specific information research about the multiple agents intervening in 


the field of political and social activities. 
 


Conocimientos y 
contenidos  


CO9 
CO14 


Habilidades y 
destrezas  


HA1 
HA3 
HA4 
HA8 
HA9 
HA10 


Competencias   CP1 
CP3 
CP5 
CP6 


 
 
Breve descripción de los contenidos: 
El objetivo de la asignatura es conseguir un conocimiento más profundo de los 
aspectos que se ha de considerar cuando se hace uso de las distintas técnicas de 
Marketing aplicado a conceptos políticos y sociales, tratando de transmitir al 
alumno de forma clara la utilidad y las posibilidades que se plantean a la hora de 
elaborar un plan de marketing político y social. 
Brief description of contents: 
The course’s main aim is to provide students with a wide knowledge of the main 
aspects to be considered when applying the different techniques related to the 
marketing applied to political and social concepts, enabling students to clearly 
perceive the usefulness and the possibilities raised when preparing a political and 
social marketing plan. 
 


• Introducción al Marketing Político 
• Estrategias de Marketing Político 
• Investigación de Mercados Políticos 
• Campañas Electorales 
• Marketing Digital y Redes Sociales en el Marketing Político 
• Ética y Responsabilidad en el Marketing Político 
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• Introduction to Political Marketing 
• Political Marketing Strategies 
• Political Market Research 
• Election Campaigns 
• Digital Marketing and Social Media in Political Marketing 
• Ethics and Responsibility in Political Marketing 


 
 
Observaciones: CG4 en la modalidad de inglés. 
Competencias generales: CG1, CG2, CG3, CG6, CG7, CG8, CG9. 
Competencias específicas: CE1, CE2, CE3, CE19.  
Actividades formativas:  


Actividad Horas Presencialidad (%) 
AFE 1 60 100% 
AFE 2 30 50% 
AFE 4 10 100% 
AFE 5 12,5 100% 


 
Actividades Formativas Horas 


totales 
Horas presenciales 


(8-12 por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 30 30 


Presentaciones // Presentations 10 10 


Estudio autónomo // Self-study 50 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 35 5 


Trabajo individual // Individual work 10 0 
Total 135 45 


 
 
Metodologías docentes: MD1, MD2, MD3 
 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects o Project 


Based Learning (PBL) 
 
Sistemas de evaluación:  


Sistema Ponderación mínima (%) Ponderación máxima (%) 
   SEE 1 80% 80% 
   SEE 2 20% 20% 


 
Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // Written 
test; theoretical and/or practical (Examination) 60 60 


Realización y presentación de trabajo individual y/o 
grupal // Individual and/or group work  30 30 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
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Asignatura: Marketing Sectorial // Industry-Specific Marketing 
Materia: Marketing 
Tipología: Optativa (OP)  
Créditos: 4,5 
Unidad temporal: Cuarto curso, primer semestre 
Lengua en la que se imparte: español e inglés 
Resultados de aprendizajes.    


El alumno adquirirá conocimientos teórico-prácticos de: 
- Las distintas interrelaciones con otras disciplinas afines y actividades 


socio económicas susceptibles de ser abordadas desde la óptica del 
Marketing. 


- Los mecanismos que mueven al individuo en su papel de consumidor 
para poder aplicarlos en las decisiones de marketing estratégico de la 
empresa, en los distintos casos o tipos de mercado según la actividad o 
sector económico de que se trate. 


Learning outcomes.    
Students will acquire theoretical and practical knowledge of:  


- The different interrelations with other disciplines and socio-economic 
activities susceptible to be approached from a Marketing approach.  


- Consumer-driving mechanisms, in order to be applied to the corporate 
strategic marketing decisions in the different scenarios or market types 
according to the activity or economic sector. 


 
Conocimientos y 
contenidos  


CO9 
CO14 


Habilidades y 
destrezas  


HA3 
HA4 
HA6 
HA8 
HA10 


Competencias   CP1 
CP3 
CP5 
CP6 


 


Breve descripción de los contenidos: 
Capacitar al alumno para lograr el conocimiento básico de esta disciplina, 
incluyendo nuevas tecnologías de la información y las últimas tendencias de 
Marketing, ofreciendo al alumno el conocimiento de las fuentes bibliográficas más 
adecuadas para el análisis de esta disciplina. 
Brief description of contents: 
The course’s main aim is to provide students with the basics of this discipline, 
including ICTs and the latest Marketing trends, offering students the most 
appropriate bibliographic references for the analysis of this subject. 
 
Marketing de Servicios  


• Marketing Turístico  
• Marketing de ciudades  
• Marketing deportivo  


Marketing de Productos  
• Marketing de productos ecológicos y marketing responsable  


Otras aplicaciones del Marketing  
• Marketing cultural  
• Marketing Social 
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Services Marketing  


• Tourism Marketing  
• City Marketing  
• Sports Marketing  


Product Marketing  
• Green Product Marketing and Responsible Marketing  


Other marketing applications  
• Cultural Marketing  


Social Marketing 
 
Observaciones: CG4 en la modalidad de inglés. 
Competencias generales: CG1, CG2, CG3, CG6, CG7, CG8, CG9. 
Competencias específicas: CE2, CE9, CE13, CE19.  
Actividades formativas:  


Actividad Horas Presencialidad (%) 
AFE 1 60 100% 
AFE 2 30 50% 
AFE 4 10 100% 
AFE 5 12,5 100% 


 
Actividades Formativas Horas 


totales 
Horas presenciales 


(8-12 por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 30 30 


Presentaciones // Presentations 10 10 


Estudio autónomo // Self-study 50 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 35 5 


Trabajo individual // Individual work 10 0 
Total 135 45 


 
 
Metodologías docentes: MD1, MD2, MD3 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects o Project 


Based Learning (PBL) 
 
Sistemas de evaluación:  


Sistema Ponderación mínima (%) Ponderación máxima (%) 
   SEE 1 80% 80% 
   SEE 2 20% 20% 


 
Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // Written 
test; theoretical and/or practical (Examination) 60 60 


Realización y presentación de trabajo individual y/o 
grupal // Individual and/or group work  30 30 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
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Asignatura: Dirección de Producción // Production Management 
Materia: Empresa 
Tipología: Optativa (OP)  
Créditos: 4,5 
Unidad temporal: Cuarto curso, primer semestre 
Lengua en la que se imparte: español e inglés 
Resultados de aprendizajes.    


El alumno adquirirá conocimientos teórico-prácticos en: 
- Decisiones estratégicas y tácticas en el Área de Producción. 
- Elementos fundamentales del Área de Producción. 


Learning outcomes.    
Students will acquire theoretical and practical knowledge of: 


- Strategic decisions and tactics in the Production Area.  
- Fundamental elements of the Production Area. 


Conocimientos y 
contenidos  


CO11 
CO14 


Habilidades y 
destrezas  


HA4 
HA7 
HA8 
HA9 


Competencias   CP1 
CP2 
CP3 
CP5 
CP6 


 
 
Breve descripción de los contenidos: 
Conocimiento de modelos y técnicas cuantitativas que permitan la toma de 
decisiones eficiente en el área funcional de producción, considerando las decisiones 
estratégicas y las tácticas u operativas: productos, servicios, procesos, capacidad, 
localización, distribución en planta, calidad, planificación y control de la producción. 
Brief description of contents: 
The course’s main aim is to provide students with knowledge of models and 
quantitative techniques enabling them to make efficient decisions within the 
functional production area, taking into account the strategic decisions and tactics 
or operating methods: products, services, processes, capacity, location, plant 
layout, quality, planning and production control. 
 


• Introducción a la Dirección de Producción y Operaciones 
• El diseño del producto 
• El proceso de producción 
• La capacidad productiva 
• La localización de las instalaciones 
• La distribución en planta Los recursos humanos en Dirección de Producción 
• La calidad de las Operaciones 
• Planificación y control de la producción 


 
• Introduction to Production and Operations Management 
• Product design 
• The production process 
• Production capacity 
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• The location of the facilities 
• Plant layout Human Resources in Production Management 
• The quality of operations 
• Production planning and control 


 
Observaciones: CG4 en la modalidad de inglés. 
Competencias generales: CG1, CG2, CG3, CG6, CG7, CG8, CG9. 
Competencias específicas: CE2, CE5, CE13.  
Actividades formativas:  


Actividad Horas Presencialidad (%) 
AFE 1 60 100% 
AFE 2 30 50% 
AFE 4 10 100% 
AFE 5 12,5 100% 


 
Actividades Formativas Horas 


totales 
Horas presenciales 


(8-12 por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 30 30 
Resolución de Ejercicios y Problemas // Exercises and 
Problem Solving 3 3 


Presentaciones // Presentations 10 10 


Estudio autónomo // Self-study 50 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 32 2 


Trabajo individual // Individual work 10 0 
Total 135 45 


 
 
Metodologías docentes: MD1, MD2, MD3 
Sistemas de evaluación:  


Sistema Ponderación mínima (%) Ponderación máxima (%) 
   SEE 1 80% 80% 
   SEE 2 20% 20% 


 
Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // Written 
test; theoretical and/or practical (Examination) 60 60 


Realización y presentación de trabajo individual y/o 
grupal // Individual and/or group work  30 30 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
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Asignatura: Estrategias De Marketing Digital / Digital Marketing Strategies 
Materia: Marketing 
Tipología: Optativa (OP) 
Créditos: 4,5 
Unidad temporal: Cuarto curso, primer semestre 
Lengua en la que se imparte: español e inglés 
Resultados de aprendizajes.    


El alumno adquirirá conocimientos teórico-prácticos de: 
- Posicionamiento en buscadores. 
- Gestión de campañas en el ámbito digital. 
- Estrategias de marketing de contenidos. 
- Nuevas tendencias en marketing digital. 


Learning outcomes.    
Students will acquire theoretical and practical knowledge of: 


- Search engine positioning 
- Management of digital marketing campaigns 
- Content marketing strategies. 
- New trends in digital marketing. 


 
Conocimientos y 
contenidos  


CO14 
CO15 


Habilidades y 
destrezas  


HA3 
HA4 
HA5 
HA10 


Competencias   CP1 
CP2 
CP3 
CP5 
CP6 


 


Breve descripción de los contenidos: 
Tiene como principal objetivo presentar a los alumnos el nuevo modelo estratégico 
del marketing digital que convive con el modelo offline tradicional, incorporando 
nuevos conceptos relativos al ámbito digital que permitirá complementar y adecuar 
su visión estratégica del negocio a la actual realidad del mercado (digital customer 
journey, marketing en buscadores SEM/SEO, branded content, Storytelling, 
Inbound Marketing). 
 Brief description of contents: 
The course’s main aim is to show students with the new strategic model of digital 
marketing that coexists with the traditional offline model, incorporating new 
concepts related to the digital field will complement and adapt its strategic vision 
of the business to the current reality of the market (digital customer journey, 
Search Engine Marketing SEM/SEO, branded content, Storytelling, Inbound 
Marketing). 
 


• Introducción al Marketing Digital  
• Arquitectura Web y usabilidad.  
• Posicionamiento en buscadores.  
• Branded Content   
• Inbound Marketing.   
• Estrategias de Social Media  
• Publicidad Nativa y publicidad display 
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• Introduction to Digital Marketing  
• Web architecture and usability.  
• Search engine positioning.  
• Branded Content   
• Inbound Marketing.   
• Social Media Strategies  
• Native advertising and display advertising 


 
Observaciones: CG4 en la modalidad de inglés, 
Competencias generales: CG1, CG2, CG3, CG6, CG8, CG9. 
Competencias específicas: CE2, CE3, CE9, CE10, CE11, CE13.  
Actividades formativas: 


Actividad Horas Presencialidad (%) 
AFE 1 60 100% 
AFE 2 30 50% 
AFE 4 10 100% 
AFE 5 12,5 100% 


 
Actividades Formativas Horas 


totales 
Horas presenciales 


(8-12 por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 30 30 


Estudio de Casos // Case Studies 3 3 


Presentaciones // Presentations 7 7 


Estudio autónomo // Self-study 50 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 35 5 


Trabajo individual // Individual work 10 0 
Total 135 45 


 
 
Metodologías docentes:  MD1, MD2, MD3 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects o Project 


Based Learning (PBL) 
 
Sistemas de evaluación:  


Sistema Ponderación mínima (%) Ponderación máxima (%) 
   SEE 1   50%    50% 
   SEE 2    50%    50% 


 
Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // Written 
test; theoretical and/or practical (Examination) 60 60 


Realización y presentación de trabajo individual y/o 
grupal // Individual and/or group work  30 30 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
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Asignatura: Analíticas Y Métricas De Marketing Digital / 
 Analytics And Metrics Of Digital Marketing 
Materia: Marketing 
Tipología: Optativa (OP) 
Créditos: 4,5 
Unidad temporal: Cuarto curso, primer semestre 
Lengua en la que se imparte: español e inglés 
Resultados de aprendizajes.    


El alumno adquirirá conocimientos teórico-prácticos de: 
- Introducción al concepto de analíticas y métricas. 
- Uso de métricas para la toma de decisiones y evaluación de resultados. 
- El cuadro de mandos digital. 


Learning outcomes.   
Students will acquire theoretical and practical knowledge of: 


- Introduction to the concept of analytics and metrics. 
- Use of metrics for decision-making and evaluation of results. 
- The digital control panel. 


 
Conocimientos y 
contenidos  


CO5 


Habilidades y destrezas  HA3 
HA4 
HA8 
HA10 


Competencias   CP1 
CP3 
CP6 


 
 
Breve descripción de los contenidos: 
Tiene como principal objetivo iniciar a los alumnos en las herramientas de 
seguimiento y control de las actividades digitales llevadas a cabo con motivo de la 
estrategia de marketing digital (uso y tipos de métricas para la toma de decisiones 
basadas en datos, optimización de acciones digitales y resultados de campañas 
online). 
Brief description of contents: 
The course’s main aim is to initiate students in the monitoring and control tools of 
digital activities carried out in connection with the digital marketing strategy (use 
and types of metrics for making decisions based on data, optimization of digital 
actions and results of online campaigns). 
 


• Concepto de métrica, relación entre las mismas y toma de decisiones 
• Selección de métricas 
• Generación de informes 
• Optimización de las acciones 
• Seguimiento de las métricas 
• Cuadro de mando 


 
• Concept of metrics, relationship between metrics and decision making 
• Metrics selection 
• Report generation 
• Optimisation of actions 
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• Metrics tracking 
• Scorecard 


 
Observaciones: CG4 en la modalidad de inglés. 
Competencias generales: CG1, CG2, CG3, CG5, CG6, CG8, CG9. 
Competencias específicas: CE3, CE8, CE10, CE13.   
Actividades formativas: 


Actividad Horas Presencialidad (%) 
AFE 1 60 100% 
AFE 2 30 50% 
AFE 4 10 100% 
AFE 5 12,5 100% 


 
Actividades Formativas Horas 


totales 
Horas presenciales 


(8-12 por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 30 30 


Presentaciones // Presentations 10 10 


Estudio autónomo // Self-study 50 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 35 5 


Trabajo individual // Individual work 10 0 
Total 135 45 


 
 
Metodologías docentes:  MD1, MD2, MD3 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects o Project 


Based Learning (PBL) 
 
 
Sistemas de evaluación:  


Sistema Ponderación mínima (%) Ponderación máxima (%) 
   SEE 1   50%    50% 
SEE 2   50%    50% 


 
Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // Written 
test; theoretical and/or practical (Examination) 60 60 


Realización y presentación de trabajo individual y/o 
grupal // Individual and/or group work  30 30 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
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Asignatura: Nuevas Tendencias En Marketing Y Ventas / New Trends In 
Marketing And Sales 
Materia: Marketing 
Tipología: Optativa (OP) 
Créditos: 4,5 
Unidad temporal: Cuarto curso, primer semestre 
Lengua en la que se imparte: español e inglés 
Resultados de aprendizajes.    


El alumno adquirirá conocimientos teórico-prácticos de: 
- Nuevas tendencias en marketing y ventas. 
- Nuevas formas de segmentación. 
- Nuevas estrategias de marketing. 


Learning outcomes.   
Students will acquire theoretical and practical knowledge of: 


- New trends in marketing and sales. 
- New methods of segmentation. 
- New marketing strategies. 


 
Conocimientos y 
contenidos  


CO8 
CO9 
CO14 
CO15 


Habilidades y 
destrezas  


HA3 
HA4 
HA5 
HA6 
HA8 
HA10 


Competencias   CP1 
CP2 
CP3 
CP4 
CP5 
CP6 


 
 
Breve descripción de los contenidos: 
Tiene como principal objetivo presentar a los alumnos las nuevas herramientas y 
tendencias derivadas de la evolución de las tecnologías de la información y la 
comunicación, así como el análisis de nuevos conceptos y propuestas alternativas 
a las ya existentes, con el objeto de aportar nuevas fórmulas para operar y actuar 
en un sector altamente competitivo y ver sus efectos sobre las áreas de marketing 
y ventas de una organización. 
Brief description of contents: 
The course’s main aim is to show students the new tools and trends resulting from 
the evolution of information and communication technologies  as well as the 
analysis of new concepts and alternative proposals to current ones, in order to 
provide new formulas to operate and act in a highly competitive sector and 
evaluate their effects on sales and marketing areas in the company. 
 


• Metaverso 
• First Party Data 
• Inteligencia Artificial 
• Inbound MKT 
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• Social Media 
• Marketing de contenidos 
• MKT automation – CRM 
• Customer Experience 
• Influencer Marketing 
• Account based marketing 


 
• Metaverse 
• First Party Data 
• Artificial Intelligence 
• Inbound MKT 
• Social Media 
• Content Marketing 
• MKT automation - CRM 
• Customer Experience 
• Influencer Marketing 
• Account based marketing 


 
Observaciones: CG4 en la modalidad de inglés. 
Competencias generales: CG1, CG2, CG3, CG6, CG8, CG9. 
Competencias específicas: CE1, CE2, CE3, CE9, CE10, CE11, CE13.   
Actividades formativas: 


Actividad Horas Presencialidad (%) 
AFE 1 60 100% 
AFE 2 30 50% 
AFE 4 10 100% 
AFE 5 12,5 100% 


 
Actividades Formativas Horas 


totales 
Horas presenciales 


(8-12 por ECTS) 
Lección magistral // Lecture 30 30 


Presentaciones // Presentations 10 10 


Estudio autónomo // Self-study 50 0 


Trabajo en equipo // Teamwork 35 5 


Trabajo individual // Individual work 10 0 
Total 135 45 


 
  
Metodologías docentes:  MD1, MD2, MD3 


• Metodología clásica (lecciones magistrales // Classical methodology (lectures) 
• Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects o Project 


Based Learning (PBL) 
  
Sistemas de evaluación:  


Sistema Ponderación mínima (%) Ponderación máxima (%) 
   SEE 1   50%    50% 
   SEE 2    50%    50% 


 
Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // Written 
test; theoretical and/or practical (Examination) 60 60 
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Realización y presentación de trabajo individual y/o 
grupal // Individual and/or group work  30 30 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
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Asignatura: Reconocimiento académico de créditos // Academic Recognition 
of Credits 
Materia: Reconocimiento académico de créditos / Academic Recognition of Credits 
Tipología: Obligatoria (OB) 
Créditos: 6 
Unidad temporal: Cuarto curso, primer semestre 
Lengua en la que se imparte: español e inglés 
Resultados de aprendizajes.    


El alumno adquirirá conocimientos teórico-prácticos de: 
- Asistencia a actividades relacionadas: jornadas, seminarios, etc.: 


Complementar los conocimientos adquiridos en la asignatura, 
comparando otras experiencias. 


Learning outcomes.  
Students will acquire theoretical and practical knowledge of: 


- Attendance to related activities: conferences, seminars, etc.: 
Complementing the acquired knowledge with other experiences. 


Conocimientos y 
contenidos  


 


Habilidades y 
destrezas  


HA11 


Competencias    


 
 
Breve descripción de los contenidos: 
El módulo tiene como objetivo que el alumno complemente su formación con la 
asistencia a jornadas, seminarios u otras actividades universitarias culturales, 
deportivas, de representación estudiantil, solidarias y de cooperación. 
En caso de que el alumno no tenga créditos para ser reconocidos, podrá cursar 
Seminarios de Informática y así completar el total de ECTS de la asignatura 
Reconocimiento Académico de Créditos. 
 
Brief description of contents: 
The course’s main aim is to complement the students’ training with conferences, 
seminars or any other cultural, sportive, students representation, aid work or 
cooperative university activities. 
In case the students do not have ECTS to be recognise, the will attend IT Seminars 
and so complete the amount of ECTS of the subject Academic Recognition of 
Credits. 
 
Para dar cumplimiento al artículo 33 k) de la Ley Orgánica del Sistema Universitario y con el doble objetivo 
de hacer efectivo el derecho a obtener reconocimiento académico por su participación en las actividades 
universitarias señaladas, y de promover la formación integral de sus estudiantes, incentivando un espíritu 
participativo y de colaboración, todos los Planes de estudio oficiales de ESIC Universidad, recogen un 
módulo formativo denominado “Reconocimiento Académico de Créditos”, al que se le ha asignado 6 
créditos académicos.  
 
En caso de que el alumno no tenga créditos para ser reconocidos, podrá cursar Seminarios de Informática 
y así completar el total de ECTS de la asignatura Reconocimiento Académico de Créditos. 
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In order to comply with article 33 k) of the Organic Law of the University System and with the double objective 
of making effective the right to obtain academic recognition for their participation in the university activities 
mentioned, and to promote the comprehensive training of their students, encouraging a participatory and 
collaborative spirit, all official study plans of ESIC University, include a training module called ‘Academic 
Recognition of Credits’, which has been assigned 6 academic credits.  
 
If the student does not have credits to be recognised, he/she can take Computer Science Seminars and thus 
complete the total ECTS of the subject Academic Recognition of Credits. 
 
 
Observaciones: 
 
En caso de cursar los Seminarios de informática por no tener los créditos suficientes para ser reconocidos, 
aplicarán los siguientes resultados del proceso de formación y aprendizaje: 
CO5 
HA3 
CP1 
CP3 
 
Y tendrás las siguientes actividades formativas y los siguientes sistemas de evaluación: 
 


Actividades Formativas Horas 
totales 


Horas presenciales 
(8-12 por ECTS) 


Lección magistral // Lecture 45 45 
Resolución de Ejercicios y Problemas // 
Exercises and Problem Solving 5 5 


Estudio autónomo // Self-study 60 0 


Trabajo individual // Individual work 70 10 


Total 180 60 
 
 


Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Prueba escrita; teórica y/o práctica (Examen) // Written 
test; theoretical and/or practical (Examination) 90 90 


Participación y aportación de valor en clase // 
Participation and contribution of value in class 10 10 


Total 100% 100% 
 
 
Competencias generales: CG6, CG8, CG9, 
Competencias específicas:  
Actividades formativas:  


Actividad Horas Presencialidad (%) 
AFE6 60 100 


 
 
 
Metodologías docentes: MD2 
Sistemas de evaluación:  


Sistema Ponderación mínima (%) Ponderación máxima (%) 
   SEE 3 100 100 
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Asignatura: Prácticas Académicas Externas // External Academic Internships 
Materia: Prácticas Académicas Externas // External Academic Internships 
Tipología: Obligatoria (OB) PAE 
Créditos: 24 
Unidad temporal: Cuarto curso, anual Semestre 8 
Lengua en la que se imparte: español e inglés 
Resultados de aprendizajes.    


El alumno adquirirá conocimientos teórico-prácticos en: 
- Las distintas Áreas/Departamentos relacionados con la titulación de 


Marketing. 
Learning outcomes.    


Students will acquire theoretical and practical knowledge of: 
- The different Areas/Departments related to the Bachelor Degree in 


Marketing.  
 


Conocimientos y 
contenidos  


CO5 
CO9 
CO14 


Habilidades y 
destrezas  


HA1 
HA2 
HA3 
HA4 
HA8 
HA9 
HA10 


Competencias   CP1 
CP2 
CP3 
CP4 
CP5 
CP6 
CP7 


 


Breve descripción de los contenidos: 
Prácticas en entidades externas a la Universidad, relacionadas con los ámbitos de 
estudio del Grado en Marketing. 
Brief description of contents: 
Internship in external entities, related to the fields of study of the Bachelor Degree 
in Marketing. 
 
La asignatura Prácticas Académicas Externas constituye la continuación lógica de un proceso de 
aprendizaje orientado al mundo profesional. El estudiante aplicará en un entorno real las competencias que 
ha desarrollado en el Grado y adquirirá otras, relacionadas con la adaptación a la realidad empresarial y la 
asunción de roles específicos dentro de una organización. Al finalizar esta experiencia, el alumnado contará 
con 500 horas de prácticas profesionales en empresas reales, y podrá valorar y analizar el trabajo realizado, 
comprendiendo la labor encomendada y estando mejor capacitado para desarrollar su carrera profesional. 
Las horas de trabajo individual, el alumno/a las empleará en: 
· Reuniones con el departamento de prácticas 
· Preparación CV y cartas de presentación 
· Búsqueda de información sobre las empresas por las que ha sido preseleccionado 
· Entrevistas de Prácticas 
· Reuniones con el tutor académico 
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· Realización de la Memoria de Prácticas la cual será evaluada por el Tutor Académico, que incluirá 
información sobre la empresa, el sector, las funciones desarrolladas, así como la adquisición de 
competencias. Para elaborarla, el alumno realizará un diario de su actividad y tareas encomendadas. 
 
 
The External Academic Internship subject is the logical continuation of a learning process oriented towards 
the professional world. Students will apply the skills they have developed in the Degree in a real 
environment and will acquire other skills related to adapting to the reality of business and assuming 
specific roles within an organisation. At the end of this experience, students will have 500 hours of 
professional work experience in real companies, and will be able to assess and analyse the work carried 
out, understanding the work entrusted to them and being better able to develop their professional career. 
The hours of individual work, the student will use them in: 
-Meetings with the internship department 
-Preparing CVs and cover letters 
-Searching for information about the companies for which they have been pre-selected. 
- Internship interviews 
-Meetings with the academic tutor 
-Preparation of the Internship Report, which will be evaluated by the Academic Tutor and will include 
information about the company, the sector, the functions carried out, as well as the acquisition of 
competences. In order to prepare it, the student will keep a diary of his/her activity and tasks. 
 
 
Observaciones: 
La normativa aplicable a la materia de prácticas externas, tanto en la forma de 
adjudicación de prácticas a los alumnos matriculados como en lo relativo al 
funcionamiento y articulación de las mismas, será confeccionada, debatida y 
aprobada por la Junta de Facultad. 
En todo caso, dicha normativa recogerá como requisito imprescindible para la 
realización de prácticas externas, la necesidad de un acuerdo o convenio en 
materia de prácticas docentes entre la Universidad Rey Juan Carlos y la empresa, 
organismo público o privado o institución receptora del alumno de prácticas 
externas. En dicho convenio se recogerá el marco legal que articula la relación 
entre la universidad y la institución receptora de alumnos en materia de prácticas 
externas. Así mismo, como complemento a dicho convenio se desarrollarán anexos 
en los que se adjunte la información relativa a los datos personales de cada uno 
de los alumnos en prácticas, sus funciones y actividades a desarrollar durante las 
prácticas, así como la duración de las mismas. 
Las prácticas externas se realizarán en el idioma vehicular en el que se curse el 
Grado en Marketing (español o inglés). 
Competencias generales: CG1 a CG9. 
Competencias específicas: CE1, CE2, CE8, CE9, CE19, CE20  
Actividades formativas.  
Los aspectos comunes a las actividades formativas pueden agruparse en los 
siguientes puntos: 


• Realización de prácticas en empresas: (20 créditos). Las actividades 
formativas concretas a desarrollar dependerán en cada caso del perfil del 
puesto al que se incorpora el alumno en prácticas y del sector en el que 
opera la empresa/ institución de acogida. La metodología de enseñanza será 
siempre activa y participativa, siendo complementada en algunos casos por 
formación teórico-práctica específica proporcionada por la empresa o 
institución de acogida (por ejemplo, manejo de software específico de 
contabilidad, sistemas de información…). Estas prácticas constituyen el 
núcleo de adquisición de las competencias en este módulo.  
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• Supervisiones/tutorización desde la Universidad: (1 crédito). Cada alumno 
deberá asistir periódicamente a reuniones de supervisión con el profesor-
tutor que le ha sido asignado, y que le orientará sobre los aspectos 
académicos de las prácticas. Concretamente, en estas supervisiones se 
abordará:  


 
a) vinculación de las prácticas y las actividades formativas realizadas 
en la empresa/institución con los contenidos y competencias 
adquiridos en las distintas asignaturas del plan de estudios; 
b) orientación referente a la estancia del alumno en la empresa 
(aprovechamiento de la formación recibida, gestión de dificultades 
que puedan surgir, sugerencias para la optimización de la adquisición 
de competencias, etc.); 
c) supervisión de la elaboración de la Memoria de prácticas.  


 
• Supervisiones en la empresa/institución de acogida: (2 créditos). 
Asistencia a reuniones de autorización periódica con el tutor responsable 
asignado en la empresa o institución de acogida. Aspectos del contenido a 
tratar en tales autorizaciones: 


 
a) información y orientación sobre las características de las 
actividades formativas planificadas; 
b) supervisión del nivel de logro de los objetivos propuestos en el 
plan formativo, en lo referente a la adquisición de competencias por 
parte del alumno; 
c) adaptación de las actividades formativas según el nivel de 
competencia y motivación del alumno en prácticas;  
d) orientación sobre la elaboración de la Memoria de las Prácticas.  


 
• Elaboración de la Memoria de Practicas: (1 crédito). Elaboración de 
documento escrito en el que se hacen constar distintos aspectos referentes 
a la estancia del alumno en la empresa/institución, señalando contenidos 
de la formación recibida y competencias adquiridas. 
 
 


Actividad Horas Presencialidad (%) 
AFE7 300 100 


   
 


En ESIC Universidad es recomendable alcanzar 600 horas de Prácticas Externas. 
 


Actividades Formativas Horas 
totales 


Horas presenciales 
(8-12 por ECTS) 


Tutorías // Tutorials 3 3 
Estancia en instituciones colaboradoras para el 
desarrollo de prácticas académicas externas // Stay in 
collaborating institutions for the development of 
external academic internships 


500 500 


Elaboración de la Memoria de Prácticas Académicas 
Externas // Elaboration of the External Academic 
Internship Report 


27 0 


Total 530 503 
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Metodologías docentes: MD3 
Sistemas de evaluación:  
El alumno/a será evaluado en las dos convocatorias del curso académico. Dicha 
evaluación la realizará el tutor académico a partir de la Memoria de Prácticas 
entregada por el alumno y del informe realizado por el tutor de la empresa o 
institución sobre el rendimiento alcanzado en la entidad. La Memoria de Prácticas 
es un documento elaborado por el alumno referente a una serie de aspectos 
relacionados con el trabajo llevado a cabo en la empresa. Los contenidos 
específicos que deben figurar en ella, así como su estructuración y aspectos 
formales serán señalados al alumno/a por su profesor-tutor correspondiente. Se 
ofrece el siguiente modelo de Memoria de Prácticas con carácter orientativo. 
 
Contenidos y estructura de la Memoria de Prácticas: 


1. Portada. 
2. Índice. 
3. Datos del alumno. 


3.1. Nombre y apellidos. 
3.2. Domicilio, localidad, teléfono/fax/e-mail. 
3.3. Curso y grupo. 
3.4. Profesor tutor. 
3.5. Nombre de la empresa/institución donde ha efectuado las 
prácticas. 
3.6. Periodo de tiempo de las prácticas.  


4. Datos de la Empresa/Institución. 
4.1. Dirección, teléfono, fax, correo electrónico, etc. 
4.2. Organigrama y actividades principales de la empresa. 
4.3. Tecnologías de la Información y la Comunicación (TIC) de que 
dispone la empresa. 
4.4. Datos generales (dentro de lo posible): Cifra de empleados, 
Ventas, Resultados, etc. Si existe, adjuntar la Memoria o Información 
institucional de la empresa. 
4.5. Medios de comunicación comercial utilizados por la empresa: 
marcas, imagen, productos, folletos, Web, etc. 


5. Descripción de las prácticas realizadas: 
5.1. Lugar donde se han realizado las prácticas: departamentos, 
localidad, etc. 
5.2. Contacto/s o tutor/es del alumno en la empresa. 
5.3. Cronograma de actividades. 


• Fecha de inicio y fecha de finalización. 
• Horarios completos y distribución temporal de funciones y 
tareas. 


5.4. Funciones y tareas realizadas. 
• Objetivos personales a conseguir. 
• Grado de cumplimiento de los objetivos propuestos. 
• Descripción de las funciones y tareas encomendadas en 
cada puesto de trabajo. 
• Situación en el organigrama de la empresa o sección de 
trabajo. 


5.5. ¿Recibió enseñanza previa en la empresa sobre las funciones 
desempeñadas? 
5.6. ¿Existía supervisión sobre sus tareas? 
5.7. ¿Las funciones realizadas supusieron aprendizaje profesional? 
Descripción de los aspectos aprendidos, diferenciando aquellos que 
constituyeron una aplicación práctica de la teoría recibida en la 
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carrera y aquellos que son conocimientos o habilidades nuevas 
adquiridas en el periodo de Prácticas. 
5.8. Resumen de la impresión general sobre las Prácticas (interés de 
las actividades realizadas, ambiente de trabajo, experiencia general 
de las Prácticas, etc.). 


6. Sugerencias. 
6.1. Sugerencias para mejorar la organización de las Prácticas. 
6.2. Sugerencias para mejorar la realización de las Prácticas en las 
empresas/instituciones. 


7. Bibliografía y documentación empleada en la redacción de la Memoria. 
8. Anexos. 
 


El procedimiento de solicitud de revisión de la calificación obtenida es el mismo 
que el de las restantes asignaturas del plan de estudios. 
 


Sistema Ponderación mínima (%) Ponderación máxima 
(%) 


   SEE 4 100 100 
 


Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Valoración del Tutor Profesional/Externo // 
Professional/External Tutor Assessment 60 60 


Valoración del Tutor Académico // Academic Tutor 
Assessment 40 40 


Total 100% 100% 
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Asignatura: Trabajo Fin de Grado // End of Degree Project 
Materia: Trabajo Fin de Grado// End of Degree Project 
Tipología: Obligatoria (OB) TFG 
Créditos: 6 
Unidad temporal: Cuarto curso, anual Semestre 8 
Lengua en la que se imparte: español e inglés 
Resultados de aprendizajes.    
El alumno adquirirá conocimientos teórico-prácticos en: 


El objetivo del TFG será verificar la adquisición por parte del estudiante de las 
destrezas y competencias descritas con anterioridad en los objetivos generales 
del título de Grado en Marketing, junto a destrezas específicas de orientación 
académica o profesional: 


a) Integrar los conocimientos adquiridos sobre diversas disciplinas 
impartidas a lo largo del Grado en un trabajo de descripción y análisis; 
b) Facilitar el desarrollo de las habilidades mediante la aplicación de 
soluciones y métodos estudiados teóricamente a problemas reales que 
pueda identificar; 
c) Profundizar  en el estudio teórico de alguna de las materias cursadas en 
la carrera. 


 
Learning outcomes.    
Students will acquire theoretical and practical knowledge of: 


The Final Project’s main aim is to verify the students’ acquisition of the skills 
and competences described in the general goals of the Bachelor's Degree in 
Marketing, along with other academic or professional specific skills, such as:  


a) Integrating the acquired knowledge of the Bachelor’s Degree courses into 
a descriptive and analytical project;  
b) Facilitating the skills development through the application of the 
theoretically studied solutions and methods to the real problems that may 
be identified;  
c) Delving into the theoretical study of any of the Bachelor’s Degree courses. 


 
Conocimientos y 
contenidos  


CO5 
CO8 
CO9 
CO10 
CO11 
CO15 


Habilidades y 
destrezas  


HA1 
HA2 
HA3 
HA4 
HA8 
HA10 


Competencias   CP1 
CP2 
CP3 
CP5 
CP6 
CP7 


 
 
Breve descripción de los contenidos: 
El alumno realizará un trabajo teórico-práctico sobre una o varias asignaturas del 
grado. 
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El trabajo será individual, a excepción de lo indicado en el “Reglamento sobre TFG” 
de ESIC Universidad. 
 
Brief description of contents: 
Students will prepare a theoretical and practical project connected to one or more 
courses of the Bachelor's Degree. 
It will be an individual project, with the exception mentioned in the “Reglamento 
sobre TFG” of ESIC Universidad.   
 
El estudiante realizará un trabajo a partir de los conocimientos incorporados en el conjunto de las 
asignaturas del Grado, en el que profundizará en los aspectos aplicados al objeto específico del 
proyecto.  
Las condiciones formales y materiales del trabajo vendrán definidas y pautadas por la Normativa de 
Trabajo Fin de Grado vigente, la cual será actualizada y adaptada a las necesidades de cada curso 
académico.  
La asignatura consistirá en la elaboración de un trabajo realizado que será sometido a evaluación y 
revisión progresiva por parte del Tutor Académico, así como evaluado por un tribunal compuesto por 
profesorado de la Universidad, de forma ponderada junto al tutor. La memoria del trabajo y su posterior 
exposición y defensa pública deberán probar la adquisición de los conocimientos adquiridos en las 
asignaturas del Grado mediante la demostración de habilidades y aptitudes prácticas vinculadas al 
desarrollo del tema del proyecto.  
 
Los contenidos de los temas del TFG deberán ajustarse a las siguientes tipologías: 


• Plan de Marketing 
• Iniciativa Emprendedora 
• Ética y RSC 
• Investigación / Revisión Bibliográfica 


El Departamento de Trabajo Fin de Grado podrá sugerir modificación / inclusión de alguna tipología. 
Dicha modificación deberá ser aprobada por la Dirección Académica correspondiente para su 
comunicación posterior. 
 
El trabajo Fin de Grado se realizará en grupos de 2, pero la evaluación tanto por parte del Tutor 
Académico como por parte del Tribunal será individual. 
 
 
The student will carry out a project based on the knowledge acquired in all the subjects of the Degree, 
in which he/she will study in depth the aspects applied to the specific object of the project.  
 
The formal and material conditions of the project will be defined and regulated by the current Final 
Degree Project Regulations, which will be updated and adapted to the needs of each academic year.  
 
The subject will consist of the elaboration of a project that will be subject to evaluation and progressive 
revision by the Academic Tutor, as well as being evaluated by a panel made up of University lecturers, 
in a weighted manner together with the tutor. The report of the work and its subsequent exhibition and 
public defence must prove the acquisition of the knowledge acquired in the subjects of the Degree by 
means of the demonstration of practical skills and aptitudes linked to the development of the subject 
of the project. skills and aptitudes linked to the development of the subject of the project.  
 
The contents of the TFG must conform to the following typologies: 


• Marketing Plan 
• Entrepreneurship 
• Ethics and CSR 
• Research / Bibliographic review 


The Final Degree Project Department may suggest the modification / inclusion of any typology. This 
modification must be approved by the corresponding Academic Management for subsequent 
communication.  
 
The Final Degree Project will be carried out in groups of 2, but the assessment by both the Academic 
Tutor and the Examining Board will be individual. 
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Observaciones: 
Para defender el Trabajo Fin de Grado es necesario haber superado las restantes 
materias de la titulación. 
Materias y Dirección de los Trabajos Fin de Grado 
 
El TFG puede hacerse sobre cualquiera de las materias del Plan de Estudios del 
Grado en Marketing. Las propuestas de los TFG las realizan los profesores de dichas 
materias con el visto bueno del Departamento (que son los responsables 
académicos de los mismos) al que pertenezcan y que tenga docencia en el Grado. 
Dichas propuestas serán remitidas al Decanato de la Facultad en un plazo de 
tiempo establecido al comienzo de cada curso académico, de manera que sean 
sometidos a aprobación por Junta de Facultad. La oferta de TFG se hará pública, 
tras la aprobación del Centro.  
 
Cada profesor-director organizará las actividades formativas que considere más 
adecuadas para facilitar a los estudiantes el desarrollo de los trabajos en sus 
aspectos metodológicos, de documentación y de presentación de manera adecuada 
a la audiencia y proporcionará a los estudiantes los espacios de trabajo necesarios 
para su desarrollo.  
 
Los profesores-directores de TFG tendrán entre sus obligaciones las siguientes: 
a) Guiar al alumno en el logro de los objetivos marcados; 
b) Proporcionar bibliografía específica que facilite la labor de documentación 
del alumno; 
c) Discutir con el alumno los resultados y conclusiones obtenidas; 
d) Ayudar al alumno a preparar la presentación y defensa del TFG. 
e)  
 Los alumnos, una vez elegido el TFG, deberán acudir a los despachos de los 
profesores, en sus respectivos horarios de tutoría, para informarse o resolver 
cualquier duda sobre la realización del mismo. 
 
Normas para la elaboración del documento. 
 La extensión y el formato del documento serán fijados por cada profesor-
director siguiendo las normas establecidas por el Departamento al que esté 
adscrito y con docencia en el Grado. Independientemente, se recomienda que 
tenga una extensión mínima de 60 páginas y una máxima de 70 páginas, 
excluyendo portada e índice y anexos (estos irán al final del documento). 
 La primera página del documento recogerá la portada del trabajo con el 
nombre del Centro, la materia (y profesor), nombre del proyecto, nombre del 
alumno y curso académico. Los documentos estarán encuadernados debidamente. 
 
Presentación y procedimiento de evaluación 
 
El documento del TFG puede ser entregado por el alumno en cualquiera de las 
convocatorias del curso que tiene a su disposición. El alumno deberá entregar su 
trabajo teniendo en cuenta los plazos de presentación y defensa que se establezcan 
a tal fin. En cualquier caso la validez de la matrícula del TFG finaliza el último día 
lectivo del mes septiembre. Aquel alumno que no haya sido evaluado o no haya 
defendido su trabajo antes de esa fecha deberá volver a matricularse.  
  
 El alumno presentará en la Secretaría Académica, junto con los ejemplares 
del TFG, una solicitud de examen del mismo, en dónde figurarán sus datos, su 
titulación y el visto bueno del profesor-director del TFG. Dicha solicitud será 
remitida por la Secretaría al Decano de la Facultad. Para la evaluación de los TFG 
es requisito indispensable la defensa pública del mismo. El Decanato hará pública, 
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en los plazos establecidos, la fecha, hora y lugar de celebración de cada examen o 
defensa.  
La entrega de actas de los TFG estará regida por los tiempos máximos de entrega 
de actas de calificación en cada convocatoria. 
Competencias generales: CG1 a CG9  
Competencias específicas: CE5, CE9, CE13 CE19, CE20. 
 
Actividades formativas:  
 


Actividad Horas Presencialidad (%) 
AFE2 30 100 


 
Actividades Formativas Horas 


totales 
Horas presenciales 


(8-12 por ECTS) 
Presentaciones // Presentations 2 2 


Tutorías // Tutorials 3 3 
Elaboración del Trabajo Fin de Grado // Elaboration of 
the End of Degree Project 175 0 


Total 180 5 


 
 
Metodologías docentes: MD3 
 
Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) // Learning by Projects o Project Based 
Learning (PBL) 
 
Sistemas de evaluación:  


Sistema Ponderación mínima (%) Ponderación máxima (%) 
SEE 5 100 100 


 
Sistema de Evaluación Mínimo Máximo 
Valoración del Tutor Académico // Academic Tutor 
Assessment 30 30 


Defensa ante Tribunal // Defence before the Tribunal 70 70 


Total 100% 100% 
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2021 


TABLA DE RECONOCIMIENTO DE CRÉDITOS 
 


UNIVERSIDAD: ESIC UNIVERSIDAD 


Titulación de Formación Profesional: Técnico Superior en Asistencia a la dirección  Acceso Web: https://www.boe.es/eli/es/rd/2011/11/04/1582 


TITULACIÓN UNIVERSITARIA: GRADO EN MARKETING  Acceso Web: https://www.esic.edu/grados/grado-en-marketing 


MÓDULOS PROFESIONALES ASIGNATURAS Tipo de asignatura (1) Créditos a reconocer 


FORMACIÓN Y ORIENTACIÓN LABORAL (5 ECTS) DERECHO DEL TRABAJO Y DE LA SEGURIDAD SOCIAL OB 4,5 


OFIMÁTICA Y PROCESO DE LA INFORMACIÓN (12 ECTS) 
INFORMÁTICA APLICADA AL MARKETING FB 6 


GESTIÓN AVANZADA DE LA INFORMACIÓN (7 ECTS) 


RECURSOS HUMANOS Y RESPONSABILIDAD SOCIAL CORPORATIVA (6 ECTS) 
INTRODUCCIÓN A LA EMPRESA FB 6 


GESTIÓN DE LA DOCUMENTACIÓN JURÍDICA Y EMPRESARIAL (6 ECTS) 


INGLÉS (7 ECTS) INGLÉS IV - IDIOMA MODERNO* FB 6 


FORMACIÓN EN CENTROS DE TRABAJO (22 ECTS) PRÁCTICAS EXTERNAS** PE (OB) 24 


Total, Créditos Asignaturas 
Formación Básica  


18 
Total, Créditos 


Asignaturas Obligatorias 
4,5 


Total, Créditos Asignaturas 
Optativas 


 
Total, Créditos Prácticas 


Externas 
24 46,5 ECTS 


(1) FB = Básica propia OB= Obligatoria OP = Optativa PE =Practicas externas 


(*) Los módulos profesionales de inglés o lengua extranjera, siempre que se trate de la misma lengua, serán objeto de convalidación con módulos profesionales, certificaciones oficiales y titulaciones universitarias oficiales, 
de Nivel Avanzado B2 o Superior, en caso de ciclos de Grado Superior (Orden ECD/1055/2017, de 26 de octubre). 
(**) Siempre que la formación en centros de trabajo sea de similar naturaleza a las prácticas en empresas del grado. 
 


Fdo.: mesa TECNICA Consejería                                                                                                                        Fdo.: mesa TECNICA Universidad 
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2021 


TABLA DE RECONOCIMIENTO DE CRÉDITOS 
 


UNIVERSIDAD: ESIC UNIVERSIDAD 


Titulación de Formación Profesional: Técnico Superior en Administración y Finanzas (LOGSE)  Acceso Web: https://www.boe.es/eli/es/rd/1994/07/22/1659 


TITULACIÓN UNIVERSITARIA: GRADO EN MARKETING  Acceso Web: https://www.esic.edu/grados/grado-en-marketing 


MÓDULOS PROFESIONALES ASIGNATURAS Tipo de asignatura (1) Créditos a reconocer 


CONTABILIDAD Y FISCALIDAD (290 HORAS) ANÁLISIS ECONÓMICO-FINANCIERO EN MARKETING I OB 4,5 


FORMACIÓN Y ORIENTACIÓN LABORAL (65 HORAS) DERECHO DEL TRABAJO Y DE LA SEGURIDAD SOCIAL OB 4,5 


APLICACIONES INFORMÁTICAS Y OPERATORIA DE TECLADOS (255 HORAS) INFORMÁTICA APLICADA AL MARKETING FB 6 


FORMACIÓN EN CENTROS DE TRABAJO (380 HORAS) PRÁCTICAS EXTERNAS** PE (OB) 24 


Total, Créditos Asignaturas 
Formación Básica  


6 
Total, Créditos 


Asignaturas Obligatorias 
9 


Total, Créditos Asignaturas 
Optativas 


 
Total, Créditos Prácticas 


Externas 
24 39 ECTS 


(1) FB = Básica propia OB= Obligatoria OP = Optativa PE =Practicas externas 


(*) Los módulos profesionales de inglés o lengua extranjera, siempre que se trate de la misma lengua, serán objeto de convalidación con módulos profesionales, certificaciones oficiales y titulaciones universitarias oficiales, 
de Nivel Avanzado B2 o Superior, en caso de ciclos de Grado Superior (Orden ECD/1055/2017, de 26 de octubre). 
(**) Siempre que la formación en centros de trabajo sea de similar naturaleza a las prácticas en empresas del grado. 
 


Fdo.: mesa TECNICA Consejería                                                                                                                        Fdo.: mesa TECNICA Universidad 
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https://www.boe.es/eli/es/rd/1994/07/22/1659

https://www.esic.edu/grados/grado-en-marketing

https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=805254495718306701761773





 


2021 


TABLA DE RECONOCIMIENTO DE CRÉDITOS 
 


UNIVERSIDAD: ESIC UNIVERSIDAD 


Titulación de Formación Profesional: Técnico Superior en Administración y Finanzas (LOE)   Acceso Web: https://www.boe.es/eli/es/rd/2011/11/04/1584 


TITULACIÓN UNIVERSITARIA: GRADO EN MARKETING  Acceso Web: https://www.esic.edu/grados/grado-en-marketing 


MÓDULOS PROFESIONALES ASIGNATURAS Tipo de asignatura (1) Créditos a reconocer 


CONTABILIDAD Y FISCALIDAD (7 ECTS) ANÁLISIS ECONÓMICO-FINANCIERO EN MARKETING I OB 4,5 


FORMACIÓN Y ORIENTACIÓN LABORAL (5 ECTS) DERECHO DEL TRABAJO Y DE LA SEGURIDAD SOCIAL OB 4,5 


OFIMÁTICA Y PROCESO DE LA INFORMACIÓN (12 ECTS) INFORMÁTICA APLICADA AL MARKETING FB 6 
RECURSOS HUMANOS Y RESPONSABILIDAD SOCIAL CORPORATIVA (6 ECTS) 


INTRODUCCIÓN A LA EMPRESA FB 6 
SIMULACIÓN EMPRESARIAL (8 ECTS) 


INGLÉS (7 ECTS) INGLÉS IV - IDIOMA MODERNO* FB 6 


FORMACIÓN EN CENTROS DE TRABAJO (22 ECTS) PRÁCTICAS EXTERNAS** PE (OB) 24 


Total, Créditos Asignaturas 
Formación Básica  


18 
Total, Créditos 


Asignaturas Obligatorias 
9 


Total, Créditos Asignaturas 
Optativas 


 
Total, Créditos Prácticas 


Externas 
24 51 ECTS 


(1) FB = Básica propia OB= Obligatoria OP = Optativa PE =Practicas externas 


(*) Los módulos profesionales de inglés o lengua extranjera, siempre que se trate de la misma lengua, serán objeto de convalidación con módulos profesionales, certificaciones oficiales y titulaciones universitarias oficiales, 
de Nivel Avanzado B2 o Superior, en caso de ciclos de Grado Superior (Orden ECD/1055/2017, de 26 de octubre). 
(**) Siempre que la formación en centros de trabajo sea de similar naturaleza a las prácticas en empresas del grado. 
 


Fdo.: mesa TECNICA Consejería                                                                                                                        Fdo.: mesa TECNICA Universidad 
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https://www.boe.es/eli/es/rd/2011/11/04/1584

https://www.esic.edu/grados/grado-en-marketing

https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=805254495718306701761773





 


2021 


TABLA DE RECONOCIMIENTO DE CRÉDITOS 
 


UNIVERSIDAD: ESIC UNIVERSIDAD 


Titulación de Formación Profesional: Técnico Superior en Comercio Internacional  Acceso Web: https://www.boe.es/eli/es/rd/2011/11/04/1574 


TITULACIÓN UNIVERSITARIA: GRADO EN MARKETING  Acceso Web: https://www.esic.edu/grados/grado-en-marketing 


MÓDULOS PROFESIONALES ASIGNATURAS Tipo de asignatura (1) Créditos a reconocer 


GESTIÓN ECONÓMICA Y FINANCIERA DE LA EMPRESA (12 ECTS) 


INTRODUCCIÓN A LA EMPRESA FB 6 LOGÍSTICA DE ALMACENAMIENTO (7 ECTS)  


FINANCIACIÓN INTERNACIONAL (7 ECTS) 


MARKETING INTERNACIONAL (9 ECTS) 
INTRODUCCIÓN AL MARKETING OB 6 


SISTEMA DE INFORMACIÓN DE MERCADOS (6 ECTS) 


INGLÉS (7 ECTS) INGLÉS IV - IDIOMA MODERNO* FB 6 


FORMACIÓN Y ORIENTACIÓN LABORAL (5 ECTS) DERECHO DEL TRABAJO Y DE LA SEGURIDAD SOCIAL OB 4,5 


FORMACIÓN EN CENTROS DE TRABAJO (22 ECTS) PRÁCTICAS EXTERNAS** PE (OB) 24 


Total, Créditos Asignaturas 
Formación Básica  


12 
Total, Créditos 


Asignaturas Obligatorias 
10,5 


Total, Créditos Asignaturas 
Optativas 


 
Total, Créditos Prácticas 


Externas 
24 46,5 ECTS 


(1) FB = Básica propia OB= Obligatoria OP = Optativa PE =Practicas externas 


(*) Los módulos profesionales de inglés o lengua extranjera, siempre que se trate de la misma lengua, serán objeto de convalidación con módulos profesionales, certificaciones oficiales y titulaciones universitarias oficiales, 
de Nivel Avanzado B2 o Superior, en caso de ciclos de Grado Superior (Orden ECD/1055/2017, de 26 de octubre). 
(**) Siempre que la formación en centros de trabajo sea de similar naturaleza a las prácticas en empresas del grado. 
 


Fdo.: mesa TECNICA Consejería                                                                                                                        Fdo.: mesa TECNICA Universidad 
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https://www.boe.es/eli/es/rd/2011/11/04/1574

https://www.esic.edu/grados/grado-en-marketing

https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=805254495718306701761773





 


2021 


TABLA DE RECONOCIMIENTO DE CRÉDITOS 
 


UNIVERSIDAD: ESIC UNIVERSIDAD 


Titulación de Formación Profesional: Técnico Superior en Comercio Internacional (LOGSE)  Acceso Web: https://www.boe.es/eli/es/rd/1998/04/30/777 


TITULACIÓN UNIVERSITARIA: GRADO EN MARKETING  Acceso Web: https://www.esic.edu/grados/grado-en-marketing 


MÓDULOS PROFESIONALES ASIGNATURAS Tipo de asignatura (1) Créditos a reconocer 


APLICACIONES INFORMÁTICAS DE PROPÓSITO GENERAL (130 HORAS) 
INFORMÁTICA APLICADA AL MARKETING FB 6 


LENGUA EXTRANJERA EN COMERCIO INTERNACIONAL (190 HORAS) INGLÉS IV - IDIOMA MODERNO* FB 6 


FORMACIÓN Y ORIENTACIÓN LABORAL (65 HORAS) DERECHO DEL TRABAJO Y DE LA SEGURIDAD SOCIAL OB 4,5 


FORMACIÓN EN CENTROS DE TRABAJO (380 HORAS) PRÁCTICAS EXTERNAS** PE (OB) 24 


Total, Créditos Asignaturas 
Formación Básica  


12 
Total, Créditos 


Asignaturas Obligatorias 
4,5 


Total, Créditos Asignaturas 
Optativas 


 
Total, Créditos Prácticas 


Externas 
24 40,5 ECTS 


(1) FB = Básica propia OB= Obligatoria OP = Optativa PE =Practicas externas 


(*) Los módulos profesionales de inglés o lengua extranjera, siempre que se trate de la misma lengua, serán objeto de convalidación con módulos profesionales, certificaciones oficiales y titulaciones universitarias oficiales, 
de Nivel Avanzado B2 o Superior, en caso de ciclos de Grado Superior (Orden ECD/1055/2017, de 26 de octubre). 
(**) Siempre que la formación en centros de trabajo sea de similar naturaleza a las prácticas en empresas del grado. 
 


Fdo.: mesa TECNICA Consejería                                                                                                                        Fdo.: mesa TECNICA Universidad 
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https://www.boe.es/eli/es/rd/1998/04/30/777

https://www.esic.edu/grados/grado-en-marketing

https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=805254495718306701761773





 


2021 


TABLA DE RECONOCIMIENTO DE CRÉDITOS 
 


UNIVERSIDAD: ESIC UNIVERSIDAD 


Titulación de Formación Profesional: Técnico Superior en Gestión Comercial y Marketing (LOGSE) Acceso Web: https://www.boe.es/eli/es/rd/1994/07/22/1651 


TITULACIÓN UNIVERSITARIA: GRADO EN MARKETING  Acceso Web: https://www.esic.edu/grados/grado-en-marketing 


MÓDULOS PROFESIONALES ASIGNATURAS Tipo de asignatura (1) Créditos a reconocer 


APLICACIONES INFORMÁTICAS DE PROPÓSITO GENERAL (130 HORAS) INFORMÁTICA APLICADA AL MARKETING FB 6 
INVESTIGACIÓN COMERCIAL (95 HORAS) 


INTRODUCCIÓN AL MARKETING OB 6 
POLÍTICAS DE MARKETING (125 HORAS)  


LENGUA EXTRANJERA (160 HORAS) INGLÉS IV - IDIOMA MODERNO* FB 6 


FORMACIÓN Y ORIENTACIÓN LABORAL (65 HORAS) DERECHO DEL TRABAJO Y DE LA SEGURIDAD SOCIAL OB 4,5 


FORMACIÓN EN CENTROS DE TRABAJO (440 HORAS) PRÁCTICAS EXTERNAS** PE (OB) 24 


Total, Créditos Asignaturas 
Formación Básica  


12 
Total, Créditos 


Asignaturas Obligatorias 
10,5 


Total, Créditos Asignaturas 
Optativas 


 
Total, Créditos Prácticas 


Externas 
24 46,5 ECTS 


(1) FB = Básica propia OB= Obligatoria OP = Optativa PE =Practicas externas 


(*) Los módulos profesionales de inglés o lengua extranjera, siempre que se trate de la misma lengua, serán objeto de convalidación con módulos profesionales, certificaciones oficiales y titulaciones universitarias oficiales, 
de Nivel Avanzado B2 o Superior, en caso de ciclos de Grado Superior (Orden ECD/1055/2017, de 26 de octubre). 
(**) Siempre que la formación en centros de trabajo sea de similar naturaleza a las prácticas en empresas del grado. 
 


Fdo.: mesa TECNICA Consejería                                                                                                                        Fdo.: mesa TECNICA Universidad 
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https://www.boe.es/eli/es/rd/1994/07/22/1651

https://www.esic.edu/grados/grado-en-marketing

https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=805254495718306701761773





 


2021 


TABLA DE RECONOCIMIENTO DE CRÉDITOS 
 


UNIVERSIDAD: ESIC UNIVERSIDAD 


Titulación de Formación Profesional: Técnico Superior en Gestión del Transporte (LOGSE)  Acceso Web: https://www.boe.es/eli/es/rd/1994/07/22/1654 


TITULACIÓN UNIVERSITARIA: GRADO EN MARKETING  Acceso Web: https://www.esic.edu/grados/grado-en-marketing 


MÓDULOS PROFESIONALES ASIGNATURAS Tipo de asignatura (1) Créditos a reconocer 


APLICACIONES INFORMÁTICAS DE PROPÓSITO GENERAL (130 HORAS) INFORMÁTICA APLICADA AL MARKETING FB 6 


LENGUA EXTRANJERA (160 HORAS) INGLÉS IV - IDIOMA MODERNO* FB 6 


FORMACIÓN Y ORIENTACIÓN LABORAL (65 HORAS) DERECHO DEL TRABAJO Y DE LA SEGURIDAD SOCIAL OB 4,5 


FORMACIÓN EN CENTROS DE TRABAJO (380 HORAS) PRÁCTICAS EXTERNAS** PE (OB) 24 


Total, Créditos Asignaturas 
Formación Básica  


12 
Total, Créditos 


Asignaturas Obligatorias 
4,5 


Total, Créditos Asignaturas 
Optativas 


 
Total, Créditos Prácticas 


Externas 
24 40,5 ECTS 


(1) FB = Básica propia OB= Obligatoria OP = Optativa PE =Practicas externas 


(*) Los módulos profesionales de inglés o lengua extranjera, siempre que se trate de la misma lengua, serán objeto de convalidación con módulos profesionales, certificaciones oficiales y titulaciones universitarias oficiales, 
de Nivel Avanzado B2 o Superior, en caso de ciclos de Grado Superior (Orden ECD/1055/2017, de 26 de octubre). 
(**) Siempre que la formación en centros de trabajo sea de similar naturaleza a las prácticas en empresas del grado. 
 


Fdo.: mesa TECNICA Consejería                                                                                                                        Fdo.: mesa TECNICA Universidad 
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https://www.boe.es/eli/es/rd/1994/07/22/1654

https://www.esic.edu/grados/grado-en-marketing

https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=805254495718306701761773





 


2021 


TABLA DE RECONOCIMIENTO DE CRÉDITOS 
 


UNIVERSIDAD: ESIC UNIVERSIDAD 


Titulación de Formación Profesional: Técnico Superior en Gestión de Ventas y Espacios Comerciales  Acceso Web: https://www.boe.es/eli/es/rd/2011/11/04/1573 


TITULACIÓN UNIVERSITARIA: GRADO EN MARKETING  Acceso Web: https://www.esic.edu/grados/grado-en-marketing 


MÓDULOS PROFESIONALES ASIGNATURAS Tipo de asignatura (1) Créditos a reconocer 


GESTIÓN ECONÓMICA Y FINANCIERA DE LA EMPRESA (12 ECTS) 
ANÁLISIS ECONÓMICO-FINANCIERO EN MARKETING I OB 4,5 


ANÁLISIS ECONÓMICO-FINANCIERO EN MARKETING II OB 4,5 


ORGANIZACIÓN DE EQUIPOS DE VENTAS (6 ECTS) DIRECCIÓN DE VENTAS OB 4,5 


POLÍTICAS DE MARKETING (12 ECTS) INTRODUCCIÓN AL MARKETING OB 6 


INVESTIGACIÓN COMERCIAL (8 ECTS) INVESTIGACIÓN DE MERCADOS I OB 4,5 


ESCAPARATISMO Y DISEÑO DE ESPACIOS COMERCIALES (6 ECTS) 


POLÍTICA DE DISTRIBUCIÓN Y COMERCIO ELECTRÓNICO OB 6 LOGÍSTICA DE ALMACENAMIENTO (7 ECTS) 


LOGÍSTICA DE APROVISIONAMIENTO (6 ECTS) 


TÉCNICAS DE VENTA Y NEGOCIACIÓN (7 ECTS) TÉCNICAS DE NEGOCIACIÓN COMERCIAL OB 4,5 


INGLÉS (7 ECTS) INGLÉS IV - IDIOMA MODERNO* FB 6 


FORMACIÓN Y ORIENTACIÓN LABORAL (5 ECTS) DERECHO DEL TRABAJO Y DE LA SEGURIDAD SOCIAL OB 4,5 


FORMACIÓN EN CENTROS DE TRABAJO (22 ECTS) PRÁCTICAS EXTERNAS** PE (OB) 24 


Total, Créditos Asignaturas 
Formación Básica  


6 
Total, Créditos 


Asignaturas Obligatorias 
39 


Total, Créditos Asignaturas 
Optativas 


 
Total, Créditos Prácticas 


Externas 
24 69 ECTS 


(1) FB = Básica propia OB= Obligatoria OP = Optativa PE =Practicas externas 


(*) Los módulos profesionales de inglés o lengua extranjera, siempre que se trate de la misma lengua, serán objeto de convalidación con módulos profesionales, certificaciones oficiales y titulaciones universitarias oficiales, 
de Nivel Avanzado B2 o Superior, en caso de ciclos de Grado Superior (Orden ECD/1055/2017, de 26 de octubre). 
(**) Siempre que la formación en centros de trabajo sea de similar naturaleza a las prácticas en empresas del grado. 
 


Fdo.: mesa TECNICA Consejería                                                                                                                        Fdo.: mesa TECNICA Universidad 
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https://www.boe.es/eli/es/rd/2011/11/04/1573

https://www.esic.edu/grados/grado-en-marketing

https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=805254495718306701761773





 


2021 


TABLA DE RECONOCIMIENTO DE CRÉDITOS 
 


UNIVERSIDAD: ESIC UNIVERSIDAD 


Titulación de Formación Profesional: Técnico Superior en Marketing y Publicidad  Acceso Web: https://www.boe.es/eli/es/rd/2011/11/04/1571 


TITULACIÓN UNIVERSITARIA: GRADO EN MARKETING  Acceso Web: https://www.esic.edu/grados/grado-en-marketing 


MÓDULOS PROFESIONALES ASIGNATURAS Tipo de asignatura (1) Créditos a reconocer 


GESTIÓN ECONÓMICA Y FINANCIERA DE LA EMPRESA (12 ECTS) 
ANÁLISIS ECONÓMICO-FINANCIERO EN MARKETING I OB 4,5 


ANÁLISIS ECONÓMICO-FINANCIERO EN MARKETING II OB 4,5 


POLÍTICAS DE MARKETING (12 ECTS) INTRODUCCIÓN AL MARKETING OB 6 


MARKETING DIGITAL (11 ECTS) 


POLÍTICA DE COMUNICACIÓN Y PUBLICIDAD DIGITAL OB 6 DISEÑO Y ELABORACIÓN DE MATERIAL DE COMUNICACIÓN (9 ECTS) 


RELACIONES PÚBLICAS Y ORGANIZACIÓN DE EVENTOS DE MARKETING (6 ECTS) 


MEDIOS Y SOPORTES DE COMUNICACIÓN (6 ECTS) MARKETING Y DIRECCIÓN DE COMUNICACIÓN OB 4,5 


INVESTIGACIÓN COMERCIAL (8 ECTS) INVESTIGACIÓN DE MERCADOS I OB 4,5 


ATENCIÓN AL CLIENTE, CONSUMIDOR Y USUARIO (5 ECTS) MARKETING RELACIONAL, DIRECTO E INTERACTIVO OB 4,5 


INGLÉS (7 ECTS) INGLÉS IV - IDIOMA MODERNO* FB 6 


FORMACIÓN Y ORIENTACIÓN LABORAL (5 ECTS) DERECHO DEL TRABAJO Y DE LA SEGURIDAD SOCIAL OB 4,5 


FORMACIÓN EN CENTROS DE TRABAJO (22 ECTS) PRÁCTICAS EXTERNAS** PE (OB) 24 


Total, Créditos Asignaturas 
Formación Básica  


6 
Total, Créditos 


Asignaturas Obligatorias 
39 


Total, Créditos Asignaturas 
Optativas 


 
Total, Créditos Prácticas 


Externas 
24 69 ECTS 


(1) FB = Básica propia OB= Obligatoria OP = Optativa PE =Practicas externas 


(*) Los módulos profesionales de inglés o lengua extranjera, siempre que se trate de la misma lengua, serán objeto de convalidación con módulos profesionales, certificaciones oficiales y titulaciones universitarias oficiales, 
de Nivel Avanzado B2 o Superior, en caso de ciclos de Grado Superior (Orden ECD/1055/2017, de 26 de octubre). 
(**) Siempre que la formación en centros de trabajo sea de similar naturaleza a las prácticas en empresas del grado. 
 


Fdo.: mesa TECNICA Consejería                                                                                                                        Fdo.: mesa TECNICA Universidad 
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https://www.boe.es/eli/es/rd/2011/11/04/1571

https://www.esic.edu/grados/grado-en-marketing

https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=805254495718306701761773





 


2021 


TABLA DE RECONOCIMIENTO DE CRÉDITOS 
 


UNIVERSIDAD: ESIC UNIVERSIDAD 


Titulación de Formación Profesional: Técnico Superior en Servicios al Consumidor (LOGSE)  Acceso Web: https://www.boe.es/eli/es/rd/1994/07/22/1652 


TITULACIÓN UNIVERSITARIA: GRADO EN MARKETING  Acceso Web: https://www.esic.edu/grados/grado-en-marketing 


MÓDULOS PROFESIONALES ASIGNATURAS Tipo de asignatura (1) Créditos a reconocer 


APLICACIONES INFORMÁTICAS DE PROPÓSITO GENERAL (130 HORAS) INFORMÁTICA APLICADA AL MARKETING FB 6 
FORMACIÓN DEL CONSUMIDOR (160 HORAS) 


COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR OB 4,5 
INFORMACIÓN Y ATENCIÓN AL CONSUMIDOR (225 HORAS) 


FORMACIÓN Y ORIENTACIÓN LABORAL (65 HORAS) DERECHO DEL TRABAJO Y DE LA SEGURIDAD SOCIAL OB 4,5 


FORMACIÓN EN CENTROS DE TRABAJO (340 HORAS) PRÁCTICAS EXTERNAS** PE (OB) 24 


Total, Créditos Asignaturas 
Formación Básica  


6 
Total, Créditos 


Asignaturas Obligatorias 
9 


Total, Créditos Asignaturas 
Optativas 


 
Total, Créditos Prácticas 


Externas 
24 39 ECTS 


(1) FB = Básica propia OB= Obligatoria OP = Optativa PE =Practicas externas 


(*) Los módulos profesionales de inglés o lengua extranjera, siempre que se trate de la misma lengua, serán objeto de convalidación con módulos profesionales, certificaciones oficiales y titulaciones universitarias oficiales, 
de Nivel Avanzado B2 o Superior, en caso de ciclos de Grado Superior (Orden ECD/1055/2017, de 26 de octubre). 
(**) Siempre que la formación en centros de trabajo sea de similar naturaleza a las prácticas en empresas del grado. 
 


Fdo.: mesa TECNICA Consejería                                                                                                                        Fdo.: mesa TECNICA Universidad 
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https://www.boe.es/eli/es/rd/1994/07/22/1652

https://www.esic.edu/grados/grado-en-marketing

https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=805254495718306701761773





 


2021 


TABLA DE RECONOCIMIENTO DE CRÉDITOS 
 


UNIVERSIDAD: ESIC UNIVERSIDAD 


Titulación de Formación Profesional: Técnico Superior en Secretariado (LOGSE)  Acceso Web: https://www.boe.es/eli/es/rd/1994/07/22/1658 


TITULACIÓN UNIVERSITARIA: GRADO EN MARKETING  Acceso Web: https://www.esic.edu/grados/grado-en-marketing 


MÓDULOS PROFESIONALES ASIGNATURAS Tipo de asignatura (1) Créditos a reconocer 


ELABORACIÓN Y PRESENTACIÓN DE DOCUMENTOS E INFORMACIÓN (195 HORAS) INFORMÁTICA APLICADA AL MARKETING FB 6 
GESTIÓN DE DATOS (125 HORAS) 


LENGUA EXTRANJERA (INGLÉS) (160 HORAS) INGLÉS IV - IDIOMA MODERNO* FB 6 


FORMACIÓN Y ORIENTACIÓN LABORAL (65 HORAS) DERECHO DEL TRABAJO Y DE LA SEGURIDAD SOCIAL OB 4,5 


FORMACIÓN EN CENTROS DE TRABAJO (340 HORAS) PRÁCTICAS EXTERNAS** PE (OB) 24 


Total, Créditos Asignaturas 
Formación Básica  


12 
Total, Créditos 


Asignaturas Obligatorias 
4,5 


Total, Créditos Asignaturas 
Optativas 


 
Total, Créditos Prácticas 


Externas 
24 40,5 ECTS 


(1) FB = Básica propia OB= Obligatoria OP = Optativa PE =Practicas externas 


(*) Los módulos profesionales de inglés o lengua extranjera, siempre que se trate de la misma lengua, serán objeto de convalidación con módulos profesionales, certificaciones oficiales y titulaciones universitarias oficiales, 
de Nivel Avanzado B2 o Superior, en caso de ciclos de Grado Superior (Orden ECD/1055/2017, de 26 de octubre). 
(**) Siempre que la formación en centros de trabajo sea de similar naturaleza a las prácticas en empresas del grado. 
 


Fdo.: mesa TECNICA Consejería                                                                                                                        Fdo.: mesa TECNICA Universidad 
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https://www.boe.es/eli/es/rd/1994/07/22/1658

https://www.esic.edu/grados/grado-en-marketing

https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=805254495718306701761773





 


2021 


TABLA DE RECONOCIMIENTO DE CRÉDITOS 
 


UNIVERSIDAD: ESIC UNIVERSIDAD 


Titulación de Formación Profesional: Técnico Superior en Transporte y Logística  Acceso Web: https://www.boe.es/eli/es/rd/2011/11/04/1572 


TITULACIÓN UNIVERSITARIA: GRADO EN MARKETING  Acceso Web: https://www.esic.edu/grados/grado-en-marketing 


MÓDULOS PROFESIONALES ASIGNATURAS Tipo de asignatura (1) Créditos a reconocer 


LOGÍSTICA DE ALMACENAMIENTO (7 ECTS) 


INTRODUCCIÓN A LA EMPRESA FB 6 LOGÍSTICA DE APROVISIONAMIENTO (6 ECTS) 


COMERCIALIZACIÓN DEL TRANSPORTE Y LA LOGÍSTICA (7 ECTS) 


INGLÉS (7 ECTS) INGLÉS IV - IDIOMA MODERNO* FB 6 


FORMACIÓN Y ORIENTACIÓN LABORAL (5 ECTS) DERECHO DEL TRABAJO Y DE LA SEGURIDAD SOCIAL OB 4,5 


FORMACIÓN EN CENTROS DE TRABAJO (22 ECTS) PRÁCTICAS EXTERNAS** PE (OB) 24 


Total, Créditos Asignaturas 
Formación Básica  


12 
Total, Créditos 


Asignaturas Obligatorias 
4,5 


Total, Créditos Asignaturas 
Optativas 


 
Total, Créditos Prácticas 


Externas 
24 40,5 ECTS 


(1) FB = Básica propia OB= Obligatoria OP = Optativa PE =Practicas externas 


(*) Los módulos profesionales de inglés o lengua extranjera, siempre que se trate de la misma lengua, serán objeto de convalidación con módulos profesionales, certificaciones oficiales y titulaciones universitarias oficiales, 
de Nivel Avanzado B2 o Superior, en caso de ciclos de Grado Superior (Orden ECD/1055/2017, de 26 de octubre). 
(**) Siempre que la formación en centros de trabajo sea de similar naturaleza a las prácticas en empresas del grado. 
 


Fdo.: mesa TECNICA Consejería                                                                                                                        Fdo.: mesa TECNICA Universidad 
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https://www.boe.es/eli/es/rd/2011/11/04/1572

https://www.esic.edu/grados/grado-en-marketing

https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=805254495718306701761773
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